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บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
การวิจัยเรื่อง การจัดการตลาดลางสาดและลองกองในระบบวนเกษตรพื้นที่ทิวเขาผีปนนํ้า

ตะวันออกในเขตจังหวัดอุตรดิตถ กรณีศึกษา ลองกองและลางสาด ตําบลแมพูล ตําบลบานดานนาขาม 
และตําบลนางพญา มีวัตถุประสงค 1)  เพื่อศึกษาสถานการณการผลิต สถานการณการตลาด และ
สถานการณสภาพชองทางการจัดจําหนายลางสาดและลองกอง พืชเศรษฐกิจของระบบวนเกษตร ใน
พื้นที่ 3 ตําบล ในพื้นที่ ตําบลแมพูล ตําบลบานดานนาขาม และตําบลนางพญา 2) เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจซื้อลางสาดและลองกอง พืชเศรษฐกิจของระบบวนเกษตร และ 
3) เพื่อพัฒนารูปแบบชองทางการจัดจําหนายลางสาดและลองกอง พืชเศรษฐกิจของระบบวนเกษตร                      

คณะผูวิจัยไดรวบรวมเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของดังตอไปน้ี                      
1. บริบทและศักยภาพลางสาดและลองกอง จังหวัดอุตรดิตถ 
2. แนวคิดการจัดการตลาด 
3. แนวคิดการบริหารชองทางการจัดจําหนาย 
4. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
5. แนวคิดการตัดสินใจซื้อ 
6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. บริบทและศักยภาพลางสาดและลอง จังหวัดอุตรดิตถ  

ลางสาด 
 ลางสาดมีถ่ินกําเนิดอยูแถบหมูเกาะมลายู อินโดนีเซีย ฟลิปปนส และทางตอนใตของ
ประเทศไทยซึ่งเปนเขตที่อากาศรอนแลชุมช้ืนไดรับมรสุม ฝนตกชุกติดตอกันเปนเวลานาน ประมาณ 
180-200 วันเปนไมผลเมืองรอนที่มีลักษณะเดนหลายประการ เชน มีผลสีเหลืองนวล ออกเปนพวงใหญ 
เน้ือของผลมีลักษณะ รสชาติดีตนลางสาด จัดเปนไมยืนตนขนาดเล็กเปนไมผลเมืองรอน มีลําตนตรง 
สูงประมาณ 5-10 เมตร แตกกิ่งกานเปนมุมแหลมกระจายกึ่งกลางลําตนข้ึนไป ลักษณะปลายกิ่งต้ัง 
สวนผิวของลําตนช้ันนอกมีสีเทาและขรุขระ เปลือกไมหลุดออกเจริญเติบโตไดดีในดินรวนซุยหรือใน
ดินรวนปนทราย เปนตนไมที่ชอบแสงแดด อากาศช้ืนปานกลางและมีนํ้าปานกลาง ในประเทศไทยมี
การขยายพื้นที่ปลูกกันมากในเขตภาคใต ภาคตะวันออก และภาคเหนือบางจังหวัด เชนอุตรดิตถ 
สุโขทัย และแพร ซึ่งในปจจุบันจังหวัดอุตรดิตถมีเน้ือที่ปลูกและจํานวนผูปลูกลางสาดมากที่สุดใน
ประเทศไทย (กรมสงเสริมการเกษตร. 2560. ออนไลน)  

“ลางสาด”เปนผลไมประจําจังหวัดอุตรดิตถ มีรสชาติหวานอมเปรี้ยว สวนใหญปลูกมากใน
เขตอําเภอลับแลและอําเภอเมืองบางสวน เน่ืองจากมีสภาพแวดลอมเหมาะสมแกการปลูกลางสาด คือ
มีอากาศรอนและมีความช้ืนสูงตลอดป บริเวณที่ปลูกเปนปาโดยธรรมชาติ ดินมีความอุดมสมบูรณสูง  
เปนสวนปาแบบวนเกษตร คือปลูกลางสาดแซมกับไมผลอื่น ๆ เชน ทุเรียน ลองกอง มังคุด



เปนตน รวมถึงปลูกแซมกับไมปาชนิดอื่น ๆ เชน ยางนา ยางแดง สะพุง เปนตน และมีตนไมอื่นที่ปลูก
ไวใชประโยชน เชน กาแฟ หมากผูหมากเมีย ผักพื้นบาน ฯลฯ ทั้งน้ีเกษตรกรผูปลูกไดคํานึงถึง
ประโยชนและการรักษาระบบนิเวศนของปาใหเกิดความสมดุล เมื่อถึงฤดูกาลเก็บเกี่ยวเกษตรกรมกัจะ
ตัดลางสาดที่แกจัดเทาน้ัน ทําใหลางสาดมีรสชาติหวานหอม เปนเอกลักษณของจังหวัดอุตรดิตถ 

การปลูกลางสาดมีมานานต้ังแตบรรพบุรุษ สวนใหญปลูกในพื้นที่ปา บางตนมีอายุมากถึง 
200 ป การขยายพันธม ี2 วิธี คือ 1) การใชเมล็ด จะใหผลผลิตเมื่อลางสาดอายุ 10-15 ป และ 2) การ
ใชการตอกิ่งจะใหผลผลิตเมื่อลางสาดอายุ 5-8 ป ลางสาดชอบดินรวนปนทรายและมีอากาศรอนช้ืน มี
ทางนาไหลผาน ชาวตําบลนานกกก อําเภอลับแล บอกวาบริเวณไหนที่มีกลวยปาข้ึนมาก ๆ ลางสาด
จะปลูกไดดี ลางสาดจะใหผลผลิตในชวงเดือนสิงหาคม-ตุลาคม   
 ลักษณะของลางสาด 
 ตนลางสาด มีถ่ินกําเนิดในหมูเกาะมาลายู หมูเกาะชวา อินโดนีเซีย ฟลิปปนส และประเทศ
ไทย จัดเปนไมยืนตนขนาดเล็ก เปนไมผลเมืองรอน (รอนช้ืน) มีลําตนตรง สูงประมาณ 5-10 เมตร 
แตกกิ่งกานเปนมุมแหลมกระจายกึ่งกลางลําตนข้ึนไป ลักษณะปลายกิ่งต้ัง สวนผิวของลําตนช้ันนอกมี
สีเทาและขรุขระ เปลือกไมหลุดออก เจริญเติบโตไดดีในดินรวนซุยหรือในดินรวนปนทราย เปนตนไมที่
ชอบแสงแดด อากาศช้ืนปานกลาง และมีนํ้าปานกลาง ขยายพันธุดวยวิธีการเพาะเมล็ด การตอนแบบ
คว่ันกิ่ง การติดตา และการตอกิ่ง 
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ภาพท่ี 2 แสดงลักษณะของตนลางสาด 
 ผลลางสาด ออกผลเปนชอ ๆ ผลสดมีสีเขียว เมื่อสุกจะเปนสีเหลือง ผลมีลักษณะกลมรี  เปลือก
คอนขางบาง ผิวละเอียด ผลออนนุม มียางมากเปนสีขาวขุน ๆ สวนเน้ือในน่ิม ฉํ่านํ้า มีรสหวานหอมอมเปรี้ยว
เล็กนอย ในผลมีเมล็ดมาก ประมาณ 5 เมล็ด และเมล็ดมีสีนํ้าตาล ลักษณะกลมแบนรี มีเปลือกหุมบาง ๆ ผิว
เมล็ดเรียบ มีเน้ือในสีขาว มีรสฝาดและขมจัด (ฝายวิจัยและบริการวิชาการ คณะทรัพยากรธรรมชาติ 
มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร วิทยาเขตหาดใหญ, 2556)  

 
  

ภาพท่ี 3 แสดงลักษณะผลของลางสาด 
สรรพคุณของลางสาด 
1. เมล็ดนํามาฝนกบันํ้าฝนใหขน ใชเปนยาหยอดหู แกอาการหอูักเสบหรือเปนฝในหูได (เมล็ด) 
2. เปลือกตนมรีสฝาด มีสรรพคุณเปนยาแกไข (เปลอืกตน) 
3. เปลือกตนใชเปนยารักษาโรคเกี่ยวกบัลําไส (เปลือกตน) 
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4. เปลือกผลมีสารโอเลอเรซิน ซึ่งชวยบรรเทาอาการปวดทอง (เปลือกผล) 
5. เปลือกผลชวยแกอาการทองรวง ทองเดิน ดวยการนําเปลือกมาหั่นแลวนําไปค่ัวชงกับนํ้าเดือด ใช

กินครั้งละครึง่ถวย (เปลือกผล) 
6. ใชเปนยาถายพยาธิ (เปลอืกตน, เมล็ด) 
7. ชวยรักษาโรคเรมิ (เมล็ด) 
8. เมล็ดชวยรกัษาโรคงสูวัด (เมล็ด) 

 ประโยชนของลางสาด 
ลางสาดเปนผลไมที่มกีลิ่นหอม รสชาติดี และยังมีคุณคาทางอาหารสูง เน้ือลางสาด 100 กรัม 

ประกอบดวย นํ้า 84.1 กรัม คารโบไฮเดรด 14.3 กรัม กาก 1.0 กรัม แคลเซียม 1.4 มิลลกิรมั เหล็ก 1.1 
มิลลิกรมั ไวตามิน B2 0.04 มิลลิกรัม ไวตามิน C 3.0 มิลลกิรัม ไขมัน 0.2 กรัม โปรตีน 0.9 กรมั พลงังาน 56 
หนวย ฟอสฟอรัส 24 หนวย ไวตามิน B1 0.07 มิลลิกรมัและ ไนอาซิน 1.0 มิลลิกรัม นอกจากน้ีสวนตางๆ 
ของลางสาดยังมีประโยชนในทางยา เชน เปลือกตนมีรสฝาดนํามาตมด่ืม รักษาโรคเกี่ยวกบัลําไส มาลาเรีย แก
บิด แกทองรวง ยางจากเปลือกแกจุกเสียด อาการอักเสบ อาการกลามเน้ือแข็งตัว ใบแกโรคบิด เปลอืกผลแก
ทองรวม ปวดทอง ใชเปนยาไลยุง เมล็ดเปนยาถายพยาธิ แกไข เมล็ดในแกอาการปวดหู แกฝในหู แกเริม แก
ไฟลามทุง แกงูสวัด ในประเทศอินโดนีเซียไดรายงานการใชสวนของเมล็ดในการรักษาโรคมาลาเรีย (สาโรจน 
จีนประชา, 2560. ออนไลน) 

ลองกอง  
ลองกองมี ช่ือทางวิทยาศาสตร Lansium domesticum Corr จัดเปนพืชที่อยูในชนิดเดียวกันกับ

ลางสาดและลูกู หรือ ดูกู (Duku) โดยจัดอยูในวงศ MELIACEAE เชนเดียวกับกระทอน กัดลิ้น ตะบูนขาว 
ตะบูนดํา และสะเดา 
ลองกอง มีถ่ินกําเนิดอยูในแถบประเทศเอเชียตะวันออกเฉียงใต อาทิ อินโดนีเซีย มาเลเชีย และทางภาคใตของ
ไทย ปจจบุันมีการปลูกมากในภาคใต และจังหวัดทางภาคตะวันออก รวมถึงบางจงัหวัดในภาคเหนือ เชน 
จังหวัดอุตรดิตถ https://puechkaset.com/ลองกอง เขาถึง 3 มิ.ย.2562 
 
 

สายพันธุลองกอง 
พันธุลองกอง ในประเทศไทยมีอยูหลายสายพันธุ โดยมีลักษณะที่แตกตางกันมากบางนอยบาง โดย

สายพันธุลองกองที่สามารถรวบรวมไดทั้งหมดมีอยูดวยกัน 7 สายพันธุ ไดแก ลองกองทั่วไป, ลองกองแกแล
แมร (ลองกองแปรแมร), ลองกองคันธุลี, ลองกองธารโต, ลองกองไม, ลองกองเปลือกบาง, และลองกองกาญ
จนดิษฐ ซึ่งในแตละสายพันธุน้ันสามารถแบงออกไดเปน 3 ชนิด ไดแก ลองกองแหง (เน้ือใสแหง รสหวาน กลิ่น
หอม เปลือกเหลืองคล้ําและไมมียาง), ลองกองนํ้า (เน้ือฉํ่านํ้า สีเปลือกเหลืองสวาง), และลองกองกะละแม (แก
แลแม, ปาลาเม, แปรแมร) (เน้ือน่ิม กลิ่นไมหอม เปลือกบางและมียางเล็กนอย) โดยลองกองแหงจะเปนชนิดที่
ไดรับความนิยมในการปลูกเปนการคามากที่สุด เน่ืองจากเปนชนิดที่มีผลคุณภาพดี เน้ือมีรสหวานหอม มีเมล็ด
นอยหรือไมมีเลย และเมล็ดยังไมขมอีกดวย ดังน้ันสายพันธุของลองกองจึงควรจะมีเพียงสายพันธุเดียว เพราะ
เปนประโยชนในการคา ไมจําเปนตองแยกชนิดพันธุ เพราะคุณภาพน้ันเปนที่ยอมรับของตลาดอยูแลว (สุรชัย 
มัจฉาชีพ, มปป.)  
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ผลลองกอง ออกผลเปนชอแนนติดกับกานชอ ลักษณะของผลมีทั้งทรงกลมและทรงยาวรี ซึ่งการที่มี
ผลในชอแนนอาจทําใหรูปทรงของผลแตกตางกันออกไป สวนลักษณะของเปลือกจะหนากวาลางสาดอยูมาก 
เน้ือในผลมีรสหวานหอม 

 
 

ภาพท่ี 4 แสดงผลของลองกอง  
 
 
 
 
 

คุณคาทางโภชนาการของเน้ือลองกอง ตอ 100 กรัม 
 พลังงาน 66 กิโลแคลอร ี
 คารโบไฮเดรต 15.3 กรัม 
 โปรตีน 0.9 กรัม 
 ไขมัน 0.1 กรัม 
 เสนใยอาหาร 0.3 กรัม 
 นํ้า 80% 
 วิตามินเอ 15 หนวยสากล 
 วิตามินบี 1 0.08 มิลลิกรมั 
 วิตามินบี 2 0.04 มิลลิกรมั 
 วิตามินบี 3 1.7 มิลลิกรมั 
 วิตามินบี 3 1.7 มิลลิกรมั 
 วิตามินบี 3 1.7 มิลลิกรมั 
 ธาตุเหล็ก 0.7 มลิลิกรัม 
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 ธาตุฟอสฟอรัส 35 มิลลิกรมั 
 
สรรพคุณลองกอง 
1. เมล็ดลองกองมสีารสําคัญทีใ่ชเปนยาบํารุงรางกาย  
2. ชวยลดความรอนในรางกาย หากรับประทานเปนประจําจะชวยปองกันไมใหเปนไขตัวรอน และยัง

ชวยลดอาการรอนในชองปากไดดวย (เน้ือลองกอง) 
3. เมล็ดรักษาอาการไข  
4. มีการนําเปลือกตนมาสกัดเพือ่ใชเปนยารักษาโรคมาลาเรยี  
5. ใบลองกองมีฤทธ์ิตานเช้ือมาลาเรียไดถึง 50%  เมล็ดมีฤทธ์ิยับย้ังเช้ือมาลาเรียและยับย้ังการเจริญ

ของปรสิตมาลาเรีย (Plasmodium falciparum) ไดถึง 50%  
6. เปลือกผลนําไปตากแหงแลวเผาใหเกิดควัน ใชสูดดมเพื่อชวยบรรเทาอาการของผูปวยที่เปนวัณ

โรค  
7. นํ้าจากผลมีการนําไปใชหยอดตาเพื่อชวยรักษาอาการตาอักเสบ  
8. เปลือกตนลองกองสามารถนํามาใชเปนยาตมกินเพื่อชวยรักษาโรคเกี่ยวกับลําไสได  
9. ใชเปนยารักษาโรคกระเพาะ (กิง่) 

  10. ใชในการรักษาอาการทองเสียและอาการลําไสเกร็ง (เมล็ด) 
  11. เปลือกตนและใบใชเปนยาตมสําหรับรักษาโรคบิด  

12. ในเปลือกมีสารประเภท Oleoresin จํานวนมาก จึงมีการนํามาใชในการรักษาโรคทองรวง อาการ
ปวดทอง 

13. เมล็ดใชเปนยาขับพยาธิ  
14. สารสกัดจากเปลือกตนสามารถชวยแกพิษแมงปองได  
15. ใชเปนยาสมานแผล (เปลอืกตน) สวนเมล็ดมีฤทธ์ิเปนยาฝาดสมาน 
ประโยชนของลองกอง 
1. แกรอนใน  
    ผลลองกองมีสรรพคุณเปนผลไมดับรอน สามารถชวยลดความรอนในรางกาย เมื่อรับประทาน

ลองกองเปนประจําจะชวยปองกันอาการไขตัวรอน และอาการรอนในได เน่ืองจากอุดมไปดวยฟอสฟอรัสและ
วิตามินบีถึง 2 ชนิดดวยกัน 

2. ไฟเบอรสูง ดีตอระบบขับถาย 
    ลองกองเพียงแค 100 กรัม (6-7 ผล) จะใหใยอาหารไดมากถึง 2 กรัม ซึ่งถาวัดเปนเปอรเซ็นตแลว 

ลองกองไมถึง 10 ผลจะใหใยอาหารไดประมาณ 8-11% ของปริมาณใยอาหารที่รางกายควรไดรับตอวัน ดังน้ัน
ลองกองจึงเปนผลไมที่แกทองผูกไดอีกชนิดหน่ึง 

    แตนอกเหนือจากน้ันคือไฟเบอรที่ไดจากผลไมจะชวยชะลางคอเลสเตอรอลตกคางในรางกาย
ออกมาทางระบบขับถาย ทําใหความเสี่ยงโรคหลอดเลือดหัวใจหรือไขมันอุดตันเสนเลือดลดลงดวย แตก็ควร
รับประทานไฟเบอรจากอาหารชนิดอื่น ๆ ดวย 

3. เติมพลังกาย 
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    วิตามินบี 1 ในลองกองมีสวนชวยเพิ่มการทํางานของระบบตาง ๆ ภายในรางกาย เพราะเปน
วิตามินที่ชวยดึงอาหารหมูคารโบไฮเดรตมาเผาผลาญและเปลี่ยนเปนเช้ือเพลิงใหรางกายดึงไปใชทํากิจกรรม
ตาง ๆ ในแตละวัน และยังชวยเสริมสรางระบบภูมิคุมกันใหเปนปกติ 

4. ชวยบํารุงระบบประสาท 
    เน่ืองดวยในลองกองมีวิตามิน B1 และ B2 ในปริมาณพอสมควร ซึ่งวิตามินบีหรือที่เรียกอีกช่ือ

หน่ึงวา ไรโบฟลาโวน จะชวยเสริมการทํางานของระบบประสาทใหทํางานเต็มประสิทธิภาพมากข้ึน 
5. สารตานอนุมูลอิสระสูง ชวยบํารุงดูแลเซลลในรางกาย 
    เน้ือในผลของลองกองมีสารตานอนุมูลอิสระ โดยผลการศึกษาในวารสาร Food Chemistry เมื่อป 

2006 เผยวา ลองกองเปนผลไมที่อุดมไปดวยสารตานอนุมูลอิสระในปริมาณที่พอ ๆ กับผลไมอยางกลวยและ
มะละกอ ซึ่งสารตานอนุมูลอิสระที่พบในผลลองกองน้ีมีสวนชวยปกปองเซลลในรางกายไมใหถูกทําลายได
โดยงาย ชวยลดความเสี่ยงตอโรคเรื้อรังไดหลายชนิด 

2. แนวคิดการจัดการตลาด 
 ความหมายของการจัดการตลาด 
 ในการกําหนดความหมายของการจัดการน้ัน จําเปนตองมีความเขาใจเบื้องตนเกี่ยวกับ “ตลาด” 
(Marketing) วามีความหมาย และครอบคลุมอะไรบาง โดยนักวิชาการและองคกรที่เกี่ยวกับการตลาดไดมีการ
กําหนดคํานิยามหรือความหมายไว ซึ่งโดยสวนใหญจะมีหลักการที่สําคัญคลายคลึงกัน ซึ่งมีความแตกตางใน
รายละเอียดปลีกยอยตามแตสภาพแวดลอมขององคกรน้ัน 
 The Chartered Institute of Marketing (2010) ไดใหคําจํากัดความไววา “เปนกระบวนการ
บริหารจัดการที่รับผิดชอบในการกําหนด ประเมิน และสรางความพึงพอใจเพื่อตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคอยางมีผลกําไร” 
 สมาคมการตลาดแหงประเทศอเมริกา American Marketing Association (2007) ไดใหคําจํากัด
ความไววา “เปนกิจกรรม กลุมขององคกร และกระบวนการในการสราง การสื่อสาร การนําสง และการ
แลกเปลี่ยนขอเสนอที่มีคุณคาตอผูบริโภค ผูซื้อสินคา หุนสวน และสังคม” 
 The Marketing Association of Australia and New Zealand (2010) ไดใหคําจํากัดความไววา 
“เปนกิจกรรมในการอํานวยความสะดวกและกระตุนใหเกิดความพึงพอใจตอการแลกเปลี่ยนที่เกิดข้ึนใน
สภาพแวดลอมที่มีการการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาผานกระบวนการสราง การจัดสง การสงเสริมการตลาด และ
ราคาของสินคา (ผลิตภัณฑ บริการ และความคิด)” 
 อรทัย เลิศวรรณวิทย (2553) ไดใหคําจํากัดความ การจัดการตลาด หมายถึง การบริหารจัดการเมื่อมี
ความตองการในการแลกเปลี่ยนเกิดข้ึน และมีอีกฝายหน่ึงที่มีความสามารถและทักษะในการจัดการการตลาด
จะเขามาทําหนาที่ในการดําเนินกิจกรรมการแลกเปลี่ยนเพื่อตอบสนองความตองการที่เกิดข้ึน โดยแนวคิดหลัก
ของการจัดการตลาดประกอบดวย ความตองการ ตลาด ขอเสนอทางการตลาด คุณคาและความพึงพอใจ 
ชองทางการตลาด หวงโซอุปทาน การแขงขันทางการตลาด สภาพแวดลอมทางการตลาด  
 สวนประสมทางการตลาด 

ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 
นักวิชาการหลายทานไดใหความหมายเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดไวแตกตางกันหลายนัย 

ดังน้ี 



49 

 

 

ฉัตรยาพร เสมอใจ. (2549 : 23) กลาววา สวนประสมทางการตลาด หรือ 4P หมายถึง       ตัวแปร
ทางดานการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองตอ ความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาดและการจัดจําหนายสรุปความหมาย สวนประสม
การตลาด หรือ 4Ps เปนเครื่องมือทางการตลาดที่มีอิทธิพลเปนอยางย่ิงตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ประกอบดวยผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ที่บริษัทสรางข้ึนมาเพื่อใชกับ
กลุมเปาหมายใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ตอมาไดมีการเพิ่มเครื่องมืออื่นเพิ่มเติม ซึ่งประกอบดวย 
บุคคลการสรางลักษณะทางกายภาพและกระบวนการ 

Kotler. (2003 : 22 - 23) ไดใหความหมายของสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจนํามาใชดําเนินงานเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคในตลาดเปาหมาย เครื่องมือทาง
การตลาดน้ีเรียกวา 4Ps ประกอบดวยผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนายและการกระจายสินคา และการ
สงเสริมการตลาด 
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กลาวโดยสรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด คือ องคประกอบที่สําคัญในการดําเนินงานการตลาด  

ซึ่งเปนปจจัยที่องคกรสามารถควบคุมได องคกรธุรกิจจะตองสรางสวนประสมการตลาดทีเ่หมาะสมในการวางกล
ยุทธทางการตลาด ถือวาเปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาดและธุรกิจ   การจะทําใหการดําเนินงานของ
กิจการ ธุรกิจประสบความสําเร็จไดข้ึนอยูกับการปรับปรุงความสัมพันธที่เหมาะสมของสวนประสมทาง
การตลาดเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมายใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด  

 
 
ปจจัยทางดานการตลาด ประกอบดวย 
ผลิตภัณฑ (Product) 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

การสงเสรมการตลาด 
(Promotion) ราคา (Price) 

ราคาสนคาในรายการ (List Price) 
 สวนลด (Discounts) 

สวนยอมให (Allowances) 

ระยะเวลาการชำระเงน (Payment Period) 
ระยะเวลาการใหสนเชอ (Credit Terms) 

ฯลฯ 

 การโฆษณา (Advertising) 

 การขายโดยพนกงานขาย (Personal Selling) 

การสงเสรมการขาย (Sale Promotion) 

การใหขาวและการประชาสมพนธ 
 (Publicity and Public Relation) 
 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

การจ ัดจาหนาย 
(Place) 

ชองทาง (Channels) 

ความครอบคลม (Coverage) 

การเลอกโครงการ 
      (Assortment) 
ทาเลทตง (Location) 

สนคาคงเหลอ (Inventory) 

 การขนสง (Transportation) 

การคลงสนคา (Warehousing) 

ฯลฯ 

ผล ิตภณฑ 
(Product) 

สนคาให เลอก (Product variety) 

คณภาพสนคา (Quality) 
ลกษณะ (Featury) 
การออกแบบ (Design) 

ตราสนคา (Brand Name) 

การบรรจภัณฑ (Packaging) 

ขนาด (Size) 
 บรการ (Services) 

การรบประกน (Returns) 
 

ฯลฯ 

ตลาดเปาหมาย 
(Target Market) (ความ
ตองการและพฤต ิกรรม ของ

ผบรโภคทเปนเป าหมาย) 
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เยาวกุล เกียรติสุนทร. (2550 : 176) อธิบายความหมายของผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่
นําเสนอตอตลาดเพื่อใหเกิดความสนใจความตองการเปนเจาของ การใชบริโภคเปนสิ่งที่ตอบสนองความ
ตองการใหเกิดความพึงพอใจแกผูบริโภค ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญที่สุด                    ของสวนประสม
การตลาดผลิตภัณฑรวมถึงสินคาและบริการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. (2549 : 395) สรุปถึง ระดับผลิตภัณฑ (Five Product Levels) เปน
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 5 ระดับ ในแตละระดับจะสรางคุณคาสําหรับลูกคา เรียกวา เปนลําดับข้ันตอนของ
คุณคาสําหรับลูกคา สามารถแบงออกได ดังน้ี 

 1.  ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจาก
การซื้อสินคาโดยตรง 

 2.  รูปลักษณะผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product) 
หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซึ่งเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่
สมบูรณข้ึนหรือเชิญชวนใหใชย่ิงข้ึนประกอบไปดวย คุณภาพ (Quality) รูปรางลักษณะ (Feature) รูปแบบ 
(Style) บรรจุภัณฑ (Packaging) และตราสินคา (Brand) ลักษณะทางกายภาพอื่น ๆ  (Other Physical Product) 

 3.  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและเงื่อนไขที่ผูซื้อ
คาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจาการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจ
ของลูกคาเปนหลัก (Customer’s Satisfaction)  

 4.  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ประโยชนเพิ่มเติมหรือบริการที่ผูซื้อจะไดรับ
ควบคูกับการซื้อสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย สวนใหญบริษัทจะจัดผลิตภัณฑควบโดยมอบ
ใหคนกลางในรูปแบบตาง ๆ คือ การติดต้ัง ( Installation) การขนสง (Transportation) การรับประกัน 
(Insurance) การใหสินเช่ือ (Credit) การใหบริการอื่น ๆ (Services) เชน การจัดแสดงสินคาใหกับคนกลาง 
และมีบริการขนสงผลิตภัณฑโดยรถของบริษัท 

 5.  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑใหมที่มี
การเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาเพื่อสนองตอบความตองการของลูกคาในอนาคต 

Eizel Walker and Stauton. (2001 : G - 9) สรุปความหมายของผลิตภัณฑ หมายถึง ผลิตภัณฑที่
เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบไปดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ 
องคกร หรือบุคคลผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตา ของลูกคาจึงจะมีผล
ทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัย ความแตกตาง
ของผลิตภัณฑ และความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) องคประกอบ (คุณสมบัติ) 
ของผลิตภัณฑ เชน ประโยชนพื้นฐานรูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตามสินคา ฯลฯ การกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมี
คุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ
ใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน ตองคํานึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีย่ิงข้ึนและกล
ยุทธเกี่ยวกับสวนผสมผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ  

กลาวสรุปไดวา ผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาหรือบริการที่ไดมีการพัฒนาและนํามาเสนอขายใหกับ
ผูบริโภค เพื่อสนองตอบความตองการของผูบริโภคเพื่อใหเกิดความพึงพอใจในสินคาหรือบริการ 

ราคา 
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จํานวนเงินที่ตองจายไปเพื่อใหไดมาซึ่งสินคาหรือบริการหรือ ผลรวมของมูลคาที่ผูบริโภคใชแลกเปลีย่น
เพื่อผลประโยชนในการมีหรือการใชสินคาหรือบริการ  

กุลวดี คูหะโนจนนานนท. (2545 : 159) สรุปความหมายของราคา (Price) หมายถึง ลักษณะของ
ราคาประกอบดวยราคาเปนมูลคาของสินคาหรือบริการเปนจํานวนเงินหรือสิ่งของมีคาอื่น ๆ  ที่จําเปนตองใหมา
ซึ่งสินคาหรือบริการ 

Etzel Walker and Stanton. (2001 : G - 7) กลาววา ราคา หมายถึง คุณคาในรูปตัวเงิน ราคา
เปน P ตัวที่สองที่เกิดข้ึนถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง
คุณคาของผลิตภัณฑน้ันถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตอง
คํานึงถึงคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของการแขงขันและ
ปจจัยอื่น ๆ  

กลาวสรุปไดวา ราคา เปนสิ่งที่กําหนดรายไดของธุรกิจ การต้ังราคาที่สูงอาจทําใหธุรกิจ        มี
รายไดสูงข้ึน การต้ังราคาที่ตํ่าก็จะทําใหรายไดของธุรกิจน้ันตํ่าซึ่งอาจนําไปสูภาวะขาดทุนได อยางไรก็ตามก็

มิไดหมายความวาธุรกิจหน่ึงจะต้ังราคาไดตามใจชอบ ธุรกิจจะตองอยูในสภาวะ ของการมีคูแขง ถาหากต้ัง

ราคาสูงกวาคูแขงมากแตบริการของธุรกิจน้ันไมไดมีคุณภาพสูงกวาคูแขงเทากับราคาที่เพิ่มข้ึนยอมทําใหลูกคา
ไมมาใชบริการกับธุรกิจน้ันตอไป หากธุรกิจต้ังราคาตํ่าก็จะนํามาสูสงครามราคา เน่ืองจากคูแขงรายอื่นสามารถ
ลดราคาตามไดในเวลาอันรวดเร็ว  

ชองทางการจําหนาย  
หนาที่ชองทางการตลาดและการขับเคลื่อน ( Channel Functions and Flows) ทําหนาที่

เคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคเพื่อแกปญหาดานเวลา สถานที่ และชองวางระหวาง            ผูเปน
เจาของสินคากับความตองการของผูบริโภคองคกรที่อยูในชองทางการตลาดทําหนาที่ (Kotler. 2003 : 655) 
ดังน้ี  

 1.  รวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลูกคาปจจุบัน ลูกคาอนาคตและองคกรอื่น ๆ ที่ เกี่ยวของกับ
สิ่งแวดลอมทางการตลาด 

 2.  สรางวิธีการสื่อสารที่จูงใจเพื่อกระตุนการซื้อของผูบริโภค 
 3.  เจรจาตอรองใหบรรลุขอตกลงดานราคาและเงื่อนไขอื่น ๆ เพื่อทําใหสินคาเกิดการเปลี่ยนมือ

หรือเปลี่ยนแปลงสิทธิการครอบครอง 
 4.  สงคําสัง่ซื้อไปยังผูผลิต 
 5.  จัดหาเงินทุนเพื่อรักษาระดับสินคาคงคลัง 
 6.  รับภาระความเสี่ยงจากการดําเนินกิจกรรมการจัดจําหนาย 
 7.  จัดใหมีคลังสินคา และการเคลื่อนยายสินคา 
 8.  ชําระเงินคาสินคาผานระบบธนาคาร และสถาบันการเงิน 
 9.  ดูแลการเปลี่ยนมือของสินคาจากองคกร หรือบุคคลไปสูบุคคลอื่น ๆ  
การจําหนายสินคา ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี  
 1.  การจัดจําหนาย หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับ                 การ

เคลื่อนยายกรรมสิทธ์ิ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือใชทางธุรกิจในระบบการจัด
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จําหนายประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม                        ซึ่งอาจจะใชชอง
ทางตรงผูผลิตผานคนกลางไปยังผูบริโภคหรือใชทางอุตสาหกรรม 

 2.  การกระจายสินคาหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด หมายถึง              งานที่
เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยของการผลิต
และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองตอความตองการของลูกคาโดย
มุงหวังกําไร 

กลาวสรุปไดวา ชองทางการจําหนาย หมายถึง กระบวนการเคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตหรือผูขายไป
ยังผูบริโภคดวยวิธีที่มีประสิทธิภาพซึ่งอาจจะผานคนกลางหรือไมผานก็ได 

การสงเสรมิการตลาด (Promotion) 
กระบวนการทางดานการติดตอสื่อสารทางการตลาดระหวางผูซื้อ ผู ขายและผูเกี่ยวของ ใน

กระบวนการซื้อ เพื่อเปนการใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑรวมทั้งเพื่อใหเกิดอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงความ
เช่ือ ทัศนคติ ความรูสึกและพฤติกรรมของกลุมตลาดเปาหมาย 

Semenik. (2002 : 563) กลาววา การสงเสริมการตลาด หมายถึง การจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อ
เตือนความทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซื้อ  

Etzel Walker and Stanton. (2001 : G - 10) ใหความหมายวา การสงเสริมการตลาด หมายถึง การ
ติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ                การ
ติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขายและการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน  

กลาวสรุปไดวา การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารเพื่อสงขอมูลหรือ
ขาวสารระหวางผูขายกับผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยใชสื่อตาง ๆ ในการโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ การขายตรง และการขายโดยพนักงานขาย ซึ่งอาจจะใชหน่ึงหรือหลายเครื่องมือประสม
ประสานกันเพื่อใหบรรลุเปาหมาย กลาวคือเพื่อใหเกิดการซื้อสินคาหรือบริการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. (2549 : 54) อธิบายเครื่องมือในการสื่อสารมีหลายประการองคการอาจ
เลือกใชหน่ึง หรือหลายเครื่องมือซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานกัน 
(Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดย
บรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดเครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

 1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและความคิดที่
ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

 2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับบุคคลเพื่อ
พยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑ และบริการหรือมีปฏิกิริยาตอความคิด 

 3. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุนหนวยงานขาย 
ผูจัดจําหนายหรือผูบริโภคคนสุดทายโดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด 

 4. การประชาสัมพันธและการใหขาว (Publicity and Public Relations) มีความหมาย ดังน้ี 
การใหขาวเปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคาหรือบริษัท                 ที่ไมตองการ
จายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน)โดยผานสื่อกระจายเสียงหรือสิ่งพิมพ การประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการตอ
ผลิตภัณฑหรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง 
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 5.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพื่อใหเกิดความตองการโดยตรงและ
การตลาดเช่ือมตรงหรือโฆษณาเช่ือมตรง มีความหมายตางกันดังน้ี การตลาดทางตรงเปนการสื่อสารกับ
กลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวิธีการที่นักการตลาดใชสงเสรมิผลติภัณฑโดยตรงกบั
ผูซื้อและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ทั้งน้ีตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชสื่อตาง ๆ  เพื่อสื่อสารโดยตรง
กับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณาและแคตตาล็อก การโฆษณาเพื่อใหเกิดการ ตอบสนองโดยตรงเปนขาวสารการ
โฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชมใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซึ่งอาจจะใช
จดหมายตรงหรือสื่ออื่น เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศนหรือปายโฆษณา การสื่อสารเช่ือมตรง การโฆษณาเช่ือม
ตรงหรือการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส เปนตน 

3. แนวคดิการบรหิารชองทางการจัดจําหนาย  
1. ความหมายของชองทางการจัดจําหนาย 
Stanton และ Futrell (1987 : 643) ไดใหความหมายไววา ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution 

Channel) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ/หรือกรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑเคลื่อนยายไปยังตลาด หรือ 
หมายถึงกลุมบุคคลหรือองคกรซึ่งอํานวยการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังลูกคา 

Kotler (1988 : 508) ไดใหความหมายไววา ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กลุมขององคกรอิสระ
ที่เขามาเกี่ยวของในกระบวนการที่จะทําใหสินคาและบริการถึงมือผูบริโภคอยางเหมาะสม 

Berman (1996 : 5) ไดใหความหมายไววา ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง เครือขายองคกรของ
องคการและสถาบัน ซึ่งมีการประสานงานกันเพื่อปฏิบัติกิจกรรมในชองทางทั้งหมดที่ตองการ เพื่อเช่ือมโยงผูผลิต
กับผูใชเพื่องานการตลาดบรรลุเปาหมาย 

Stern (2001 : 1) ไดใหความหมายไววา ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง องคกรตาง ๆ ที่เกี่ยวของ
กันในกระบวนการที่ทําใหผลิตภัณฑหรือบริการเคลื่อนยายไปสูผูบริโภคเพื่อการใชหรือการบริโภค 

Stern และ El-Ansary (2000 : 9) ไดใหความหมายไววา ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ชอง
ทางการจัดจําหนายเปนกลุมขององคการอิสระที่สัมพันธกันในเรื่องที่จะสงผานสินคาและบริการจากผูผลิตไป
ยังผูบริโภค 

ปริญ ลักษิตานนท (2544 : 2) ไดใหความหมายไววา ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ผูผลิต ผูคา
สง ผูคาปลีก และผูบริโภค ซึ่งประกอบกิจกรรมสรางสรรคการกระจายสินคาและบริการไปยังตลาด โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อสรางอรรถประโยชนและมีบทบาทความสําคัญตามลักษณะการเปลี่ยนแปลงของสังคมและ
เศรษฐกิจ 

ประพาฬรัตน ชัยชูพฤกษ (2549 : เว็บไซต) ไดใหความหมายไววา ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง 
กระบวนการหรือเครือขายในการนําสินคาและบริการ จากผูผลิตไปยังผูบริโภคเมื่อผูบริโภคตองการ 

หลักสําคัญที่ตองพิจารณาสําหรับการจัดการชองทางการตลาด หรือ ชองทางการจัดจําหนาย คือ 
ผลิตภัณฑที่จําหนายน้ันตองสอดคลองตรงกับความตองการของลูกคา (Right Goods) โดยวางจําหนายในสถานที่
ที่เหมาะสม (Right Places) ลูกคาสามารถหาซื้อไดงายในเวลาที่ลูกคาตองการ (Right Time) เพื่อใหตนทุนตํ่า
ที่สุด (Least Cost) 

 
   2. องคประกอบชองทางการจัดจําหนาย 
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โครงสรางชองทาง (Channel Structure) ชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย 3 องคประกอบ
หลัก คือ ความยาวของชองทาง (Length of Channel) ความหนาแนนในระดับช้ันตาง ๆ (Intensity at Various 
Levels) และชนิดของคนกลาง (Types of Intermediaries) 

2.1 ความยาวของชองทาง (Length of Channel) 
ประพาฬรัตน ชัยชูพฤกษ (2549 : เว็บไซต) กลาววา ความยาวของชองทางน้ันจะสามารถ

พิจารณาไดจากจํานวนของระดับช้ันการจัดจําหนาย (Number of Channel Levels) หรือจํานวนคนกลางที่
เขามาแทรกระหวางผูผลิตและผูบริโภคน่ันเอง โดยระดับช้ันการจัดจําหนายสินคาสามารถแบงออกไดเปน 4 
ระดับ ซึ่งมีความยาวแตกตางกัน ดังน้ี 

1. ชองทางศูนยระดับ (Zero - level Channel) หรือชองทางการตลาดโดยตรง(Direct 
Marketing Channel) เปนชองทางที่ผูผลิตจะทําหนาที่ขายผลิตภัณฑโดยตรงไปยังผูบริโภคคนสุดทาย โดยไม
ผานคนกลาง ตัวอยางเชน การขายตามบาน การขายทางไปรษณีย (Direct Mail)การขายผานอินเตอรเนต 
(Website) การขายโดยผานรานคาของผูผลิตเอง (Company – ownedStores) เปนตน 

2. ชองทางหน่ึงระดับ (One - level Channel) เปนชองทางที่ผูผลิตจําหนายผลิตภัณฑ โดยผาน
คนกลางเพียงรายเดียว เชน พอคาปลีก (Retailer) เปนตน จึงมักเปนการติดตอระหวางผูผลิตขนาดใหญกับผูคา
ปลีกขนาดใหญดวยกัน หรือระหวางผูผลิตขนาดยอม แตใชการจัดจําหนายในรานเฉพาะ (Exclusive Distribution) 
หรือการจัดจําหนายแบบเลือกสรร (Selective Distribution) 

3. ชองทางสองระดับ (Two – level Channel) เปนชองทางซึ่งประกอบดวยคนกลางสอง
ราย ไดแก พอคาสง (Wholesalers) และพอคาปลีก (Retailers) เปนตน โดยชองทางในระดับน้ีน้ัน ผูผลิตอาจ
เปนรายใหญหรือรายเล็กก็ได ที่ใชการจัดจําหนายอยางหนาแนน (Intensive Distribution) 

4. ชองทางสามระดับ (Three – level Channel) เปนชองทางซึ่งประกอบดวยคนกลางสาม
ราย ไดแก ตัวแทนจําหนาย (Agents of Brokers) ขายใหแกพอคาสง (Wholesaler)และพอคาสงจะขายใหแก
พอคาปลีก (Retailer) อีกทอดหน่ึง ชองทางในระดับน้ีมักเหมาะสมกับสินคาที่มีอายุสั้น อยางเชน หนังสือพิมพ 
หรือ สินคาที่เนาเสียไดงาย เชน อาหารสด เปนตน ซึ่งสินคาเหลาน้ีจําเปนตองกระจายออกสูตลาดใหเร็วที่สุด 
จึงตองใชการจัดจําหนายที่มีความถ่ีสูง  

Stanton และ Futrell (1987 : 643) กลาววา จํานวนระดับของชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง 
จํานวนระดับของคนกลางภายในเสนทางที่ผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังตลาดในการจัดจําหนาย และ
การกําหนดระดับชองทางการจัดจําหนายอาจไมตองผานคน ก็ได 

การกําหนดจํานวนระดับชองทางการจัดจําหนายม ี2 แบบ คือ ชองทางตรงและชองทางออม ดังน้ี 
1. ชองทางตรง (Direct Channel) เปนชองทางการจัดจําหนายที่ผูผลิตขายสินคาโดยตรงใหกับ

ผูบริโภคหรือผูใชอุตสาหกรรม 
ชองทางตรงมีขอดีคือสามารถควบคุมนโยบายการตลาดไดดีและพนักงานขายของผูผลิตมีความรู

เกี่ยวกับสินคาและลูกคาเปนอยางดีเน่ืองจากการรับภาระสินคาของผูผลิตเพียงหน่ึงราย จึงสามารถทํางานได
ตามข้ันตอนการขายใหบรรลุผล 

2. ชองทางออม (Indirect Channel) หมายถึง เสนทางที่สินคาจะเคลื่อนยายจากผูผลิตผานคน
กลางไปยังลูกคา คนกลางอาจจะเปนตัวแทน ผูคาสง ผูคาปลีก ผูจําหนาย 
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ขอดีของชองทางออม คือ สามารถสรางยอดขายไดมากกวาชองทางตรงแตอาจมีปญหาเรื่องการ
สงเสริมการขายและสนับสนุนสินคาของผูผลิตจากคนกลาง เน่ืองจากคนกลางจําหนายสินคาของผูผลิตหลาย
รายซึ่งแขงขันกันอยูแลว คนกลางจึงไมสามารถเอาใจใสสินคาผูผลิตรายใดรายหน่ึงไดมากเปนพิเศษ 

2.1 ชองทางหน่ึงระดับ (One Level Channel) ประกอบดวยคนกลาง คือ ผูคาปลีก แตถาเปน
ตลาดอุตสาหกรรมจะเปนตัวแทน นายหนา ผูคาสง หรือผูจัดจําหนาย 

2.2 ชองทางสองระดับ (Two Level Channel) ประกอบดวยในชองทางสองฝายในตลาด
ผูบริโภค ประกอบดวยผูคาสง และผูคาปลีกในตลาดอุตสาหกรรม อาจจะเปนตัวแทนการขายและผูคาสง หรือ
ผูจัดจําหนาย 

2.3 ชองทางสามระดับ (Three Level Channel) ประกอบดวยคนกลางสามฝาย ประกอบดวย
ผูคาสง ผูคาสงอิสระ ผูคาปลีก ทําหนาที่ซื้อสินคาจากผูคาสงและขายตอใหผูคาปลีกรายยอย ซึ่งไมสามารถซือ้จาก
ผูคาสงไดโดยตรง ทําหนาที่ซื้อสินคาจากผูคาสงและขายตอใหผูคาปลีกรายยอย ซึ่งไมสามารถซื้อสินคาจาก
ผูคาสงไดโดยตรง สวนตลาดอุตสาหกรรมโดยทั่วไปไมมีชองทางสามาระดับเพราะตลาดอุตสาหกรรมมีชองทาง
คอนขางสั้น 

2.4 ชองทางการจัดจําหนายมากกวาสามระดับ (Higher Three Level Channel) เกิดข้ึนใน
กรณีที่มีการนําสินคาผานผูคาสง ผูคาอิสระ และผูคาปลีก ซึ่งแตละฝายมีกลุมยอยชวนดําเนินการ 

Kotler (1988 : 508) กลาววา ผูผลิตและผูบริโภคเปนสวนหน่ึงของทุก ๆ ชองทางการตลาด เรา
จึงใชจํานวนคนกลางเปนตัวกําหนดความยาวของชองทางการตลาด 

1. ชองทางการจัดจําหนายศูนยระดับ (Zero – level Channel) หรืออาจเรียกวา ชองทาง
ตลาดทางตรง (Direct – marketing Channel) ประกอบดวยผูผลิตที่ขายสินคาโดยตรงแก ผูบริโภคซึ่งมีหลาย
วิธี เชน การขายตรงถึงบาน การจัดปารต้ีแนะนําสินคา การสั่งซื้อทางไปรษณีย การขายทางโทรศัพท การขาย
ผานสื่อทีวี การขายผานอินเตอรเน็ต 

2. ชองทางการจัดจําหนายหน่ึงระดับ (One – level Channel) มีคนกลางเกี่ยวของหน่ึงระดับ 
ไดแก รานคาปลีก (Retailer) 

3. ชองทางการจัดจําหนายสองระดับ (Two – level Channel) ประกอบดวยคนกลางสอง
ระดับ ไดแก รานคาสง (Wholesaler) และรานคาปลีก (Retailer) 

4. ชองทางการจัดจําหนายสามระดับ (Three – level Channel) ประกอบดวยคนกลางสามระดับ 
คือ รานคาสง (Wholesaler) จอบเบอร (Jobber) และรานคาปลีก (Retailer) 

ชองทางการจัดจําหนายอาจมีไดมากกวาสามระดับ ย่ิงชองทางการจัดจําหนายยาวเทาไร 
โอกาสที่ผูผลิตจะไดขอมูลจากผูบริโภคและการควบคุมชองทางการจัดจําหนายย่ิงลําบากมากข้ึนเทาน้ัน 

ดาริกา เสารม (ม.ป.ป. 164 – 181) ชองทางการจัดจําหนายแบงตามลักษณะของสินคา 
สามารถแบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ ชองทางการจัดจําหนายเพื่อการบริโภค (Distribution of Consumer 
Goods) และชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑเพื่อการอุตสาหกรรม (Distribution of Industrial 
Goods) ดังน้ี 

1. ชองทางการจัดจําหนายสินคาเพื่อการบริโภค 
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ชองทางการจัดจําหนายสินคาเพื่อการบริโภคที่ใชกันอยูทั่วไปมีอยู 5 ทางดวยกันเริ่มตนดวย
การขายโดยตรงจากผูผลิตไปยังผูบริโภคซึ่งเปนแนวทางที่สั้นและงายที่สุดไปจนถึงทางที่ตองผานคนกลางหลาย 
ๆ ข้ันที่ยุงยากและสลับซับซอน เพื่อนําสินคาผานไปยังผูบริโภค 

ชองทางที ่1 ผูผลิต        ผูบริโภค เปนชองทางการจัดจําหนายสินคาที่สั้นที่สุดและงายทีสุ่ด 
คือจากผูผลิตไปยังผูบริโภคคนสุดทายเลยทีเ่ดียว ไมมีคนกลางเขามาเกี่ยวของดวย ผูผลิตอาจนําสินคาไปขาย
ตามบาน เชน การขายนมสด ผลิตภัณฑทางการเกษตรบางอยาง หรืออาจขายโดยสงทางไปรษณีย เปนตน 

ชองทางที ่2 ผูผลิต        พอคาปลีก       ผูบริโภค ตามชองทางน้ีจะมีพอคาปลกีรายใหญ
ซื้อสนิคาโดยตรงจากผูผลิต และพอคาปลกีเหลาน้ีจะนําสินคาไปขายใหกบัผูบริโภคอกีทอดหน่ึง บางครัง้
ผูประกอบการผลิตจะตองรานขายปลกีของตนเอง แตวิธีการเชนน้ีไมเปนที่นิยมกนัมากนัก 

ชองทางที่ 3 ผูผลิต       พอคาสง       พอคาปลีก ผูบริโภคแนวทางน้ีเปนแบบเกาแกด้ังเดิม 
(Traditional) ของการจําหนายสินคาบริโภคที่ไดรับความนิยมมาก เพราะเปนแนวทางที่ประหยัดที่สุด ที่
ผูประกอบการผลิตขนาดยอมและพอคาปลีกขนาดยอยเลือกปฏิบัติได 

ชองทางที ่4 ผูผลิต         ตัวแทน         พอคาปลีก ผูบริโภคตามแนวทางน้ี แทนทีผู่ประกอบการ
ผลิตจะจําหนายสินคาผานไปทางพอคาสง แตหันไปใชตัวแทนผูผลิต (Manufacturer’s Agent) ตัวแทนขาย 
(Selling agent) นายหนา (Broker) หรือคนกลางที่มีลักษณะเปนตัวแทนประเภทอื่น ๆ เพื่อนําผลิตภัณฑของ
ตนไปสูตลาดคาปลีก 

ชองทางที่ 5 ผูผลิต        ตัวแทน        พอคาสง ผูบริโภคเมื่อเราตองการที่จะใหสินคาผาน
ไปถึงพอคาปลีกรายยอยจํานวนมาก ผูผลิตอาจอาศัยคนกลางประเภทตัวแทนตาง ๆ เพื่อสงผานสินคาไปยัง
พอคาสงซึ่งจะทําหนาที่ขายสินคาไปยังรานคาปลีกเล็ก ๆ อีกทอดหน่ึง 

2. ชองทางการจําหนายของผลิตภัณฑเพือ่การอุตสาหกรรม 
ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑเพื่อการอุตสาหกรรมที่ใชกันอยูโดยทั่วไปมีอยู 4 แนวทาง

ดวยกัน ซึ่งปกติแลวมีเสนทางที่สั้นกวาชองทางจําหนายสินคาเพื่อการบริโภค ดังกลาวมาแลวในตอนตน 
ผลิตภัณฑเพื่อการอุตสาหกรรมสวนใหญจะไหลผานชองทางใดชองทางหน่ึงใน 4 ทาง 

ชองทางที่ 1 ผูผลิต        ผูใชทางอุตสาหกรรม    ผลิตภัณฑ เพื่อการอุตสาหกรรมสวนใหญ
มักจะขายสงผานโดยตรงจากผูประกอบการผลิตไปยังผูใชอุตสาหกรรมมากกวาเสนทางอื่นๆ ทั้งหมด โดยเฉพาะ
ผลิตภัณฑประเภทเครื่องยนต เครื่องจักรขนาดใหญ เครื่องกําเนิดไฟฟาและพลังความรอนตางๆ เปนตน 
     ชองทางที่ 2 ผูผลิต      ผูจําหนายผลิตภัณฑอุตสาหกรรม     ผูใช
ผลิตภัณฑประเภทวัสดุที่ใชประกอบการผลิตและเครื่องอุปกรณขนาดเล็กตาง ๆ โดยทั่วไปแลวมักจะขาย
สงผานทางผูจําหนายผลิตภัณฑอุตสาหกรรมกอน กอนที่จะไปถึงมือผูใช ผลิตภัณฑเหลาน้ีจะมีขนาดเล็ก ๆ 
ราคาไมแพงนัก เชน เครื่องมอเตอรไฟฟาขนาดเล็ก วัสดุกอสราง อุปกรณ เครื่องปรับอากาศและวัสดุอะไหล
โดยทั่วไป 

2.2 ความหนาแนนในระดับช้ันตาง ๆ (Intensity at Various Levels)Stanton และ Futrell 
(1987 : 643) กลาววา ความครอบคลุมตลาด (MarketCoverage) หรือความหนาแนนในระดับช้ัน เปนการ
พิจารณาถึงจํานวนคนกลางในแตละระดับชองทาง ซึ่งจะตองถือเกณฑที่สําคัญประกอบดวย ความสามารถใน
การผลิตและทรัพยากรทางการตลาด ลักษณะตลาดเปาหมาย และรูปแบบพฤติกรรมการซื้อของลูกคาที่มี
ศักยภาพและผลิตภัณฑ หลังจากประเมินปจจัยเหลาน้ีผูผลิตจะสามารถเลือกความเขมขน (จํานวนคนกลาง) 
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ของความครอบคลุมตลาด (Intensity of Market Coverage) การเลือกจํานวนคนกลางในชองทางมี 3 ทาง 
ดังน้ี 

1. การจัดจําหนายแบบทั่วถึง (Intensive Distribution) เปนการใชจํานวนคนกลาง ใน
ชองทางใหมากที่สุด เพื่อใหผลิตภัณฑมีการกระจายไปยังตลาดไดอยางกวางขวางที่สุดซึ่งคนกลาง จะชวยเก็บ
รักษาสินคาและขายสินคาสําหรับผูบริโภค การจัดจําหนายแบบทั่วถึงจะทําใหผูบริโภคสามารถเลือกซื้อในราน
ที่อยูใกลบานได จึงทําใหเสียคาใชจายตํ่า และใชเวลานอยในการที่จะซื้อสินคา กรณีน้ีเหมาะสําหรับผลิตภัณฑ
สะดวกซื้อ(Convenience Product) เชนลูกอม บุหรี่ สบู ยาสีฟน แปรงสีฟน ฯลฯ 

2. การจัดจําหนายแบบเลือกสรร (Selective Distribution) เปนการเลือกคนกลาง เหมาะสม
จํานวนหน่ึงสําหรับผลิตภัณฑในแตละอาณาเขตทางภูมิศาสตร กรณีน้ีเหมาะสําหรับสินคา เชน เฟอรนิเจอร 
อุปกรณภายในบาน เสื้อผา นอกจากน้ียังมีผูใหสิทธิทางการตลาด(Franchisers) สําหรับการจัดจําหนายแบบ
เลือกสรร ซึ่งจะใชเพื่อขายสินคาและบริการในเขตใดเขตหน่ึง 

3. การจัดจําหนายแบบผูกขาด (Exclusive Distribution) เปนการใชคนกลางหน่ึงราย
หรือนอยรายสําหรับผลิตภัณฑในเขตภูมิศาสตรขนาดใหญ การจัดจําหนายแบบผูกขาดเหมาะสําหรบัผลติภัณฑ
เจาะจงซื้อ (Specialty Goods) ที่ผูซื้อ ซื้อดวยความภาคภูมิใน ผูผลิตจะใชสถานที่ตามความตองการโดย
พิจารณาจากความตองการหลากหลายประการ เชน ระดับสินคาคงเหลือ การฝกอบรมการขาย คุณภาพการ
ใหบริการ กระบวนการรับประกัน เกี่ยวกับคนกลางที่จะทําหนาที่ผูกขาด  

Kotler (1988 : 508) ความหนาแนน ในที่น้ีคือ จํานวนคนกลางในแตละระดับช้ันที่
เปนประเภทเดียวกัน ปกติแลวความหนาแนนการจัดจําหนายแบงออกเปน 3 ระดับ ดังน้ี 

1. การจัดจําหนายอยางหนาแนน (Intensive Distribution) เปนการจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑที่ตองการไปใหกวางที่สุดเทาที่จะกวางได เหมาะสําหรับสินคาสะดวกซื้อ (Convenience Goods) ซึ่งเปน
สินคาที่ซื้อหาโดยงาย มีการแขงขันสูง และมีสินคาทดแทนประเภทอื่นมากมายใหเลือกซื้อได โดยปกติแลว
ลูกคามักไมออกไปซื้อไกล ๆ ดังน้ัน ผูผลิตจึงจําเปนตองจัดใหมีการขายใหครอบคลุมในวงกวาง 

2. การจัดจําหนายแบบเลือกสรร (Selective Distribution) การจัดจําหนายประเภทน้ี 
ผูผลิตจะพิจารณาเลือกสรรชองทางการจัดจําหนายในแตละทองที่เพียงไมกี่แหงการเลือกชองทางการจัด
จําหนายที่ดีเพื่อจําหนายสินคาไปยังผูบริโภค มีประโยชนโดยสามารถควบคุมไดงาย ลดคาใชจายในการ
ดําเนินงานทางการตลาด และลดความเสี่ยง เน่ืองจากสามารถเลือกจําหนายเฉพาะรานที่มีฐานะทางการเงิน
มั่นคงได 

3. การจัดจําหนายในรานเฉพาะ (Exclusive Distribution) ชองทางการจัดจําหนาย
แบบน้ี จะขายผานคนกลางที่ไดรับการแตงต้ังเพียงรายเดียว หรือนอยรายมากพอคาคนกลางเปรียบเสมือน
ตัวแทนของบริษัท สินคามักมีราคาแพง ผูผลิตคาดหวังใหผลิตภัณฑของตนไดรับการ เอาใจใส สามารถควบคุม
นโยบายราคาตอบริษัทตัวแทนไดโดยตรงตลอดทั้งในดานการโฆษณา ประชาสัมพันธ และการบริการหลังการขาย 
ตัวอยางเชน ตัวแทนขายรถยนต เปนตน 

ประพาฬรัตน ชัยชูพฤกษ (2549 : เว็บไซต) กลาววา จํานวนคนกลาง (Number of 
Intermediaries) หรือความหนาแนนประกอบดวย 

1. การจัดจําหนายแบบเจาะจง (Exclusive Distribution) โดยการจํากัด จํานวนคนกลาง กลยุทธน้ี
ใชเมื่อผูผลิตตองการควบคุมคนกลางในเรื่องของการใหบริการ และผลงานของคนกลาง โดยการใหสิทธิพิเศษ
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ดานการจัดจําหนายแกคนกลางโดยคาดหวังวาคนกลางจะอุทิศตัวและทํางานอยางเต็มความสามารถ จนใน
ที่สุดอาจเปนหุนสวนธุรกิจรวมกัน นิยมใชกับการจัดจําหนายในอุตสาหกรรมรถยนต เครื่องใชไฟฟา เครื่องแตง
กายสตร ี

2. การจัดจําหนายแบบเลือกสรร (Selective Distribution) เปนการเลือกสรรผูจัดจําหนาย
ในจํานวนที่เหมาะสม โดยไมตองคํานึงวาจะมีจํานวนรานคามากเกินไป แตใหสามารถครอบคลุมพื้นที่ตลาดได
กวางขวาง เพื่อจะไดควบคุมไดดีข้ึน โดยใชตนทุนตํ่าเมื่อเปรียบเทียบกับวิธีจัดจําหนายแบบทั่วถึง 

3. การจัดจําหนายแบบทั่วถึง (Intensive Distribution) ผูผลิตพยายามวางจําหนาย สินคาให
ไดจํานวนรานคามากที่สุดเทาที่จะเปนไปได เหมาะกับสินคาประเภทบุหรี่ สบู ขนมขบเค้ียว หมากฝรั่ง ซึ่ง
ผูบริโภคตองการความสะดวกผูผลิตที่พยายามเปลี่ยนวิธีการจัดจําหนายจากแบบเจาะจง หรือแบบเลือกสรรไป
เปนวิธีการจัดจําหนายแบบทั่วถึง โดยคิดวาจะเพิ่มความครอบคลุม และเพิ่มยอดขาย อาจจะไดผลในระยะสั้น
เทาน้ัน แตอาจเกิดปญหาตามมา โดยเฉพาะอยางย่ิงสินคาที่วางตําแหนงไวระดับสูง 

2.3 ชนิดของคนกลาง (Types of Intermediaries) 
ประพาฬรัตน ชัยชูพฤกษ (2549 : เว็บไซต) กลาววา คนกลาง สามารถเปนไดทั้งบุคคลและ

องคกร ผูซึ่งสรางและแลกเปลี่ยนอัตถประโยชน (Utility) จากความสัมพันธระหวางคน 2 ฝายหรือมากกวา 
เปนการสรางคุณคาจากการลดชองวางระหวางผูผลิตกับผูบริโภค ใหเกิดโอกาสในการซื้อ – ขายสินคาและ
บริการข้ึน คุณคาที่ลูกคาไดรับ (Customer Value) จากคนกลางน้ีประกอบดวย 

1. อัตถประโยชนดานรปูแบบ (Form Utility) เกิดจากการที่คนกลาง ไดทําการแปรรปูสินคา
ใหตรงตามความตองการของลูกคา ทําใหเกิดความสะดวกในการบริโภคหรือการใชงาน และไดรับประโยชน
จากสินคามากย่ิงข้ึน 

2. อัตถประโยชนดานสถานที่ (Place Utility) คนกลางจะชวยกระจายสินคาและบริการให
สามารถเขาถึงผูบริโภคไดดีย่ิงข้ึน จึงเกิดอัตถประโยชนจากการที่ลูกคาสามารถจับจายซื้อสินคาไดอยางสะดวก
ในสถานที่ที่เกิดความตองการ 

3. อัตถประโยชนดานความเปนเจาของ (Possession Utility) การสงมอบความเปนเจาของ
สินคาแกลูกคา สามารถทําไดอยางสะดวกและรวดเร็วย่ิงข้ึน ลดข้ันตอนตาง ๆ จากในอดีตใหลูกคาครอบครอง
สินคาอยางถูกตองสมบูรณไดอยางงายดาย 

4. อัตถประโยชนดานเวลา (Time Utility) เปนประโยชนที่ลูกคาไดรับทางดานเวลา ซึ่งลูกคา
สามารถซื้อหาสินคาไดทันทีในเวลาที่ตองการ หรือการไดรับสินคาทันเวลาที่ตองการใช 

5. การรักษาความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationships) คนกลางน้ันในสายตาของ
ลูกคาเปรียบเสมือนตัวแทนของผูผลิต ที่จะสามารถติดตอสอบถามไดเมื่อเกิดปญหาและสามารถบอกความ
ตองการของตนได ดังน้ันผูผลิตจึงสามารถตอบสนองความตองการและพัฒนาสินคาและบริการของตนใหมี
ประสิทธิภาพไดดีย่ิงข้ึน 

ในชองทางการตลาดหรือชองทางการจัดจําหนายน้ัน จะประกอบไปดวยคนกลางมากมาย 
โดยทั่วไปจะสามารถแบงชนิดของคนกลางไดเปนพอคาปลีก(Retailers) และพอคาสงความแตกตางที่สําคัญ
ระหวางกิจกรรมการตลาดของคนกลางทั้ง 2 ชนิดน้ี โดย 

1. พอคาปลีก (Retailers) คือ ผูประกอบกิจกรรมตาง ๆ ที่เกีย่วของกับการขายสินคา 
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และบริการแกใหลูกคา เพื่อใชเปนการสวนตัว หรือใชในครัวเรือน ซึ่งเปนข้ันตอนสุดทายในกระบวนการจัด
จําหนาย จึงมีความสําคัญอยางมาก เน่ืองจากเปนผูติดตอสัมพันธกับผูบริโภคคนสุดทายโดยตรง 

2. พอคาสง (Wholesalers) คือ ผูประกอบกิจกรรมตาง ๆ  ที่เกี่ยวของกับการซื้อหรือการขาย
สินคาแกลูกคาที่เปนองคกร พอคาปลีกหรือพอคาสงรายอื่น ๆ แตไมใชเพื่อการขายแกผูบริโภคคนสุดทายเปน
สําคัญ ดังน้ันจึงเปนการขายเพื่อใหสินคาน้ันถูกสงผานหรือนําไปแปรรูปตอเปนสินคาสูมือผูบริโภคคนสุดทาย
ตอไป 

Stanton และ Futrell (1987 : 643) ชองทางการจัดจําหนาย งานในชองทางการจัด
จําหนายมีดังน้ี 

1.  ชองทางการจัดจําหนาย 
1.1 การวิเคราะหโครงสรางชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel Sttructure) 

การออกแบบชองทางการจัดจําหนายที่เหมาะสม และการกําหนดจํานวนระดับของชองทาง 
1.2 การกําหนดจํานวนคนกลางในชองทาง (Number of Intermediaries) 

ความหนาแนนของคนกลางในชองทาง 
1.3 การพิจารณาตําแหนงทําเลที่ต้ังของแหลงจําหนาย (Location) 
1.4 การเลอืกประเภท (ชนิด) ของคนกลาง (Middleman Type) ในแตละระดับ 

ชองทาง 
1.5 การคัดเลือกคนกลาง (Middleman Selection) 
1.6 การบริหารจัดการชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel Management) 

คือ 
1.6.1 การวางแผนชองทาง หรอืการออกแบบชองทางและกลยุทธชองทาง 
1.6.2 การจัดองคกร หรือรปูแบบการจัดองคกรชองทางการจัดจําหนาย 
1.6.3 การประสานงานในชองทางการจัดจําหนาย 
1.6.4 การควบคุม หรือการประเมินผลชองทางการจัดจําหนาย 
1.6.5 การพิจารณาสวนประกอบของสถาบันการตลาด ไดแก การคาปลีก 

หรือโครงสรางกลยุทธการคาสง หรือโครงสรางและกลยุทธ 
2. การสนับสนุนการกระจายสินคา และการกระจายสินคา การสนับสนุนและการกระจายตัว

สินคา หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายปจจัยการผลิต และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิต
ผานโรงงานของผูผลิตแลวกระจายไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมหรือลูกคาอุตสาหกรรม กระจายตัว
สินคา หมายถึง กิจกรรมการขนสง และเก็บรักษาสินคาของธุรกิจหน่ึง ภายในระบบชองทางเพื่อใหเกิดการ
ประสานงาน ใหเกิดตนทุนในการจําหนายตํ่าสุดโดยมีระดับการใหบริการลูกคาที่เหมาะสม การกระจายสินคา
เปนสวนหน่ึงของการสนับสนุนการกระจายตัวสินคา งานที่เกี่ยวของกับการกระจายสินคา คือ 

2.1 การกําหนดวิธีการขนสง 
2.2 การกําหนดระบบการควบคุมสินคาหรือการบริการสินคาคงเหลือ 
2.3 การกําหนดระบบการเกบ็รักษาสินคา คลังสินคา 
2.4 การพิจารณาตนทุนการจัดจําหนายรวมใหตํ่าสุด 
2.5 การดําเนินงานทีเ่กี่ยวของกบัการสัง่ซื้อ 
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2.6 การคาดคะเนความตองการซื้อสินคา 
2.7 การกําหนดข้ันตอนในการเคลือ่นยายผลิตภัณฑธุรกจิใหเกิดประสทิธิภาพ 
2.8 การกําหนดศูนยการจัดจําหนาย (Distribution Center) และวิเคราะหทําเลที่ต้ังที่

เหมาะสมสําหรบัโรงงาน (Location for Plan) 
2.9 การบรรจุภัณฑเพื่อการปองกัน (Protective Packaging) 

3. หนาที่การตลาดภายในชองทางการจัดจําหนาย 
ประพาฬรัตน ชัยชูพฤกษ (2549 : เว็บไซต) สถาบันการตลาดจะทําหนาที่การตลาด 

(Marketing Function) ซึ่งหมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจทีท่ําใหสินคาหรือบริการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยัง
ลูกคา สถาบันการตลาดจะมหีนาที่การตลาดเหมือนกบัผูผลติ ดังน้ี 

3.1 ระบบขอมูลการตลาด การวิจัยการตลาดประกอบดวยบุคคลอุปกรณ กระบวนการใน
การจัดประเภท การวิเคราะหและประเมินผลการจัดจําหนายที่ถูกตอง และทันที สําหรับผูตัดสินในทาง
การตลาด สวนการวิจัยตลาดหมายถึง การรวบรวมและการวิเคราะหขอมูลที่มีเปาหมาย เพื่อใชแกปญหาทาง
การตลาดที่เกิดข้ึน สถาบันการตลาดตองมีงานทั้งสองประเภทน้ี เพื่อชวยวางแผน ตัดสินใน และแกไขปญหา
การตลาด 

3.2 การขาย (Selling) และการสงเสริมการขาย (Promotion) ในชองทางการจัดจําหนาย
ประกอบดวยผูขายปจจัยการผลิตใหผูผลิต แลวจําหนายผานคนกลางไปยังผูบริโภคหรือผูใชอุตสาหกรรม 
สถาบันผูผลิตและสถาบันคนกลางตองทําหนาที่ขายสินคา  การโฆษณา การสงเสริมการขาย และการ
ประชาสัมพันธสินคา 

3.3 การเจรจาตอรอง (Negotiation) และการจายเงิน (Payment) ภายในชองทางจะมี
การตกลงราคาสินคาและกําหนดเงื่อนไขการชําระเงินเพื่อใหเกิดการโอนกรรมสิทธ์ิสินคา 

3.4 การดําเนินงานเกี่ยวกับคําสั่งซื้อ (Order Processing) เปนข้ันตอนการจัดการดาน
การสั่งซื้อของลูกคา 

3.5 การกระจายสินคา (Physical Distribution) เปนงานที่เกี่ยวกับการเคลื่อนยายสินคา
จากแหลงวัตถุดิบผานผูผลิตสินคาไปยังผูบริโภค ประกอบหนาที่การขนสง การเก็บรักษาสินคา ซึ่งตองอาศัย
คลังสินคาและการบริหารสินคาคงเหลือ 

3.6 การรับภาระการเสี่ยงภัย (Risk Taking) คนกลางในชองทางจะรับภาระความเสี่ยงภัย
ในการทําธุรกิจ 

4. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
ความหมายพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การแสดงการกระทําในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภค ที่จะ

ตอบสนองความตองการ โดยผูบริโภคจะทําการคนหา การเปรียบเทียบ การซื้อ การประเมินผลและมีความ
คาดหวังวาผลิตภัณฑสามารถสรางความพึงพอใจใหแกตน (จาริณี แซวอง, 2556, น. 4)  

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวของกับการ
ตัดสินใจเลือก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช (Use) และการกําจัดสวนที่เหลือ (Dispose) ของสินคา 
เพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง (Solomon, 2009, อางถึงใน ชูชัยสมิทธิไกร, 2554, น. 6) 
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คอตเลอร (Kotler, 2000, p.36) ไดใหความหมายความพึงพอใจวาเปนความรูสึกของบุคคลเมื่อไดรับ
ความสุขหรือความผิดหวังซึ่งเกิดจากการเปรียบเทียบการรับรูกับความคาดหวังในผลลัพธของสิ่งที่ตองการถา
การรับรูตอสิ่งที่ตองการพอดีกับความคาดหวังลูกคาจะเกิดความพึงพอใจ 

ประโยชนของพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมของผูบริโภคมีประโยชนตอ ผูบริโภค ธุรกิจ และตอประเทศชาติ ดังตอไปน้ี (จาริณี แซวอง, 

2556, น. 25) 
1. ประโยชนตอผูบริโภค การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคทําใหเกิดการตอบสนองความตองการและมี

การพัฒนาคุณภาพในการดํารงชีวิต ดังน้ี 
 1.1 ผูบริโภคไดรับการตอบสนองตามความตองการ การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคอยางสม่ําเสมอ

จะทราบถึง ความจําเปนและความตองการของผูบริโภค สามารถผลิตสินคาใหตรงกับความตองการของ
ผูบริโภค ดังน้ันผูบริโภคจะไดบริโภคในสิ่งที่ตนเองตองการดํารงชีวิตประจําวันไดอยางมีความสุข 

 1.2 การพัฒนาคุณภาพในการดํารงชีวิตผลิตภัณฑมีการปรับปรุงไปตามพฤติกรรมผูบริโภค ทําให
ผูบริโภคไดใชผลิตภัณฑใหมๆ ไมจําเจ ผูบริโภคไดรับความสะดวกสบาย มีมาตรฐานการดํารงชีวิตที่ดีข้ึน และ
คุณภาพชีวิตสูงข้ึนตามไปดวย  

2. ประโยชนตอธุรกิจ การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคทําใหเกิดประโยชนตอธุรกิจ คือ ชวยใหธุรกิจ
เขาถึงความตองการของผูบริโภค ธุรกิจสามารถดํารงอยูและสรางการเจริญเติบโต ธุรกิจสามารถแบงตลาด
ผูบริโภคออกเปนยอยๆ ธุรกิจสามารถขยายไปสูตลาดใหมๆ ธุรกิจที่ปรับกลยุทธไปตามแนวโนมความตองการ
ของผูบริโภค และธุรกิจมีความต่ืนตัวอยูเสมอ ดังน้ี 

 2.1 ชวยใหธุรกิจเขาถึงความตองการของผูบริโภค ธุรกิจจําเปนตองทําการวิจัยตลาดและนําขอมูล
ที่ไดรับมากําหนดกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการ 

 2.2 ธุรกิจสามารถดํารงอยูและสรางการเจริญเติบโตผูบริโภคใหการสนับสนุนธุรกิจ และมีรายได
จากการจัดจําหนาย สามารถนํากําไรมาขยายและพัฒนาธุรกิจตอไป 

 2.3 ธุรกิจสามารถแบงตลาดผูบริโภคออกเปนยอยๆตามลักษณะพฤติกรรมที่แตกตางกันออกไป 
ธุรกิจสามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบสินคาหรือบริการใหสอดคลองกับผูบริโภคแตละกลุม 

 2.4 ธุรกิจสามารถขยายไปสูตลาดใหมๆ ในบางครั้งการทําตลาดธุรกิจมองตลาดเปนลักษณะตลาดรวม 
(Mass Market) แตในความเปนจริงแลวผูบริโภคที่อยูในวัยเดียวกัน เพศเดียวกัน อาจมีลักษณะของพฤติกรรม
ที่แตกตางกันไป ดังน้ันจะทําใหธุรกิจสามารถคนหาตลาดใหมๆ ไดเพิ่มมากข้ึน 

 2.5 ธุรกิจที่ปรับกลยุทธไปตามแนวโนมความตองการของผูบริโภคสามารถสรางขอไดเปรียบในการ
แขงขันได2.6ธุรกิจมีความต่ืนตัวอยูเสมอเพื่อใหไดผลิตภัณฑอยูในความตองการของผูบริโภค และพยายาม
สรางเครื่องมือทางการตลาดใหมีความแตกตางและแปลกใหมจากคูแขงขัน 

3. ประโยชนตอประเทศชาติการศึกษาประโยชนตอประเทศชาติ คือ การกําหนดนโยบายรัฐบาล 
แหลงรายได และการใชทรัพยากรของประเทศใหมีประสิทธิภาพ ดังน้ี 

 3.1 การกําหนดนโยบายรัฐบาล รัฐบาลสามารถนําการวิจัยพฤติกรรมของคนในสังคมไปเพื่อ
รวบรวมคนหาความตองการของสังคม และสามารถนําความตองการของประชาชนไปกําหนดเปนนโยบายของ
รัฐบาลในการบริหารประเทศ และทําใหประชาชนอยูอยางมีสุข 
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 3.2 แหลงรายได เปนผลตอเน่ืองจากธุรกิจตางๆ ที่ผลิตสินคาและบริการไดตรงตามความตองการ 
และมีการพัฒนาธุรกิจใหมีการเจริญเติบโต สวนหน่ึงของรายไดของธุรกิจจะตองเสียภาษีใหกับรัฐบาลซึ่ง
นําไปใชในการพัฒนาประเทศตอไป 

 3.3 การใชทรัพยากรของประเทศใหมีประสิทธิภาพ หากมีการผลิตสินคาหรือบริการไมเปนที่
ตองการของผูบริโภค สินคาเหลาน้ันจะเหลือเก็บไวในคลังสินคาและเกิดการสูญเปลาไมเกิดประโยชน 

 ปจจัยในการกําหนดพฤติกรรมผูบริโภค 
 ปจจัยกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภคประกอบดวย ปจจัยภายใน และปจจัยภายนอก อธิบายได
ดังน้ี (ชูชัยสมิทธิไกร, 2554, น. 11) 
 ปจจัยภายใน เกี่ยวกับลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค ไดแก ปจจัยดังตอไปน้ี 
 1. การรับรู (Perception) หมายถึง การเปดรับ ใหความสนใจ ที่บุคคลไดรับผานประสามสัมผัสทั้ง
หา 
 2. การเรียนรู (Learning) หมายถึง การที่บุคคลมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของตนเอง เปนผลมา
จากประสบการณที่ไดรับ 
 3. แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง สิ่งที่ทําใหบุคคลเกิดความต่ืนตัวและกระทําในสิ่งตางๆ เพื่อให
บรรลุในสิ่งที่ตองการ 
 4. บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะเฉพาะของบุคคลที่บงช้ีความเปนบุคคล 
 5. ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ผลสรุปของการประเมินสิ่งใดสิ่งหน่ึง ที่บงช้ีวาสิ่งน้ัน ชอบหรือไม 
และมีประโยชนหรืออันตราย 
 6. คานิยม (Values) หมายถึง รูปแบบของความเช่ือที่แตละบุคคลยึดถือเปนมาตรฐานในการ
ตัดสินวาสิ่งใดเลวหรือดี 
 ปจจัยภายนอกคือ สภาพแวดลอมภายนอก ซึง่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก 
 1. ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลต้ังแตสองคนข้ึนไปที่เกี่ยวพันกันทางสายเลือด 
 2. กลุมอางอิง (Reference Group) หมายถึง กลุมที่มีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมของบุคคลหน่ึง 
 3. วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง สิ่งตางๆ ที่มนุษยสรางข้ึนมา สะทอนใหเห็นถึงคานิยม ทัศคติ 
 4. ช้ันทางสังคม (Social Class) หมายถึง การจําแนกบุคคลในสังคมออกเปนชนช้ัน โดยที่บุคคลใน
ระดับเดียวกันจะมีความคลายคลึงกันในดานคานิยม 

 ลักษณะพฤติกรรมความตองการของผูบริโภค 
 ความตองการของผูบริโภคโดยทั่วไปมีลักษณะดังตอไปน้ี (ชูชัย สมิทธิไกร, 2554, น. 214) 
 1. ความตองการของผูบริโภคเกิดข้ึนตลาดเวลา ความตองการของผูบริโภคเปนผลจากการรับรูถึง
ความแตกตางระหวางสภาวะในอุดมคติ (Ideal State) กับสภาวะในความเปนจริง (Actual State) สภาวะใน
อุดมคติ คือ สภาวะที่บุคคลมีความปรารถนาอยากใหเกิดข้ึน สวนสภาวะในความเปนจริง คือ สภาวะที่เกิดข้ึน
และดํารงอยูในปจจุบัน ดังน้ัน ผูบริโภคจึงมีความตองการเกิดข้ึนตลอดเวลาอันเปนผลมาจากการรับรูถึงความ
แตกตางระหวางสภาวะทั้งสองดังกลาว 
 2. ความตองการของผูบริโภคมีทั้งดานรางกายและจิตใจ ผูบริโภคเกิดมาพรอมกับความตองการ
ดานรางกายและจิตใจ ความตองการดานรางกาย (Biological Needs) เปนสิ่งที่ทําใหผูบริโภคมีชีวิตรอดตอไป 
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เชน เมื่อเกิดความหิว ความกระหาย ความอยาก ผูบริโภคจึงแสวงหาสิ่งที่สามารถตอบสนองใหรางกายกลับสู
สภาวะสมดุล นอกจากน้ันผูบริโภคยังมีความตองการดานจิตใจ (Psychological Needs) เปนสิ่งที่ชวยให
ผูบริโภคมีความสุขและความพึงพอใจ เชน ตองการการยกยองจากผูอื่น ตองการเปนสวนหน่ึงของกลุม ดังน้ัน 
มนุษยจึงจําเปนตองไดรับการตอบสนองดานจิตใจเชนเดียวกับดานรางกาย 

 3.ความตองการของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไดเสมอ เมื่อความตองการหน่ึงๆ ของผูบริโภคที่
ไดรับการตอบสนองแลว อาจมีความตองการใหมเกิดข้ึน เชน เมื่อความตองการอยากจะมีรถยนตสวนตัวสําเร็จ
แลว ผูบริโภคอาจจะความตองการที่จะมีรถยนตที่หรูหราและมีขนาดใหญกวาเดิม 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 นันทสารี สุขโต (2555, น. 76) กลาววาการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคของศาสตราจารยฟลิปส 
คอทเลอร เรียกวา การวิเคราะห 7’O ซึ่งเนนคุณลักษณะการบริโภคสําหรับประกอบการวางแผนกลยุทธมี
องคประกอบที่สําคัญดังน้ี 
 1. ผูซื้อคือใคร (Occupant) การศึกษาลักษณะผูบริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑโดยปกติแลวบุคคลที่มี
รายไดสูงสุดในครอบครัวมักจะเปนผูซื้อ 
 2. ผูมีอิทธิพลในการซื้อ (Organization) การศึกษาผูที่มีอิทธิพลในการซื้อหรือใชผลิตภัณฑของ
ผูบริโภค 
 3. อํานาจในการซื้อ (Operation) การศึกษาถึงอํานาจในการซื้อของผูบริโภความีเทาใด เกณฑใน
การวัดความสามารถในการซื้อ เชน รายได คาครองชีพ ฯลฯ 
 4. โอกาสในการซื้อ (Occasion) การศึกษาถึงโอกาสในการบริโภคหรือใชผลิตภัณฑวามีความถ่ี
มากนอยเพียงใด 

5. ผลิตภัณฑคืออะไร (Object) การศึกษาคุณลักษณะทางกายภาพของสินคาที่ผูบริโภคตองการ 
6. แรงจูงใจในการซื้อ (Objective) การศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภความีพฤติกรรมการ

ซื้อในลักษณะอยางไร 
7. สถานที่ซื้อ (Outlet) การศึกษาชองทางในการไดมาซึ่งผลิตภัณฑน้ัน เชน รานสะดวกซื้อ 

(Convenience Store) 
 บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค 
 เราสามารถจําแนกบทบาทที่คนเราอาจตัดสินใจซื้อออกเปน 5 บทบาท ดังตอไปน้ี      (ยงยุทธ  ฟู
พงศศิริพันธ และคณะ, 2553, น. 271) 
 1. ผูริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลแรกที่เสนอความคิดเกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑและบริการ 
 2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลที่เปนเจาของความคิด หรือขอแนะนําที่มีตอการตัดสินใจ
ซื้อ 
 3. ผูตัดสินใจ (Decider) คือ บุคคลที่ทําการตัดสินใจในการซื้อ เชน ควรซื้อหรือไม ควรซื้ออะไร 
ซื้ออยางไรและซื้อที่ไหน เปนตน 
 4. ผูซื้อ (Buyer) คือ บุคคลที่ทําการซื้อหรือลงมือซื้อ 
 5. ผูใช (User) คือ บุคคลที่เปนผูใชหรือบริโภคผลิตภัณฑ 

5. ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการซ้ือ 
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 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Schiffman and Kanuk. 1994 : 659) หมายถึง 
ข้ันตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบริโภคจะพิจารณาในสวนที่เกี่ยวของกับ
กระบวนการตัดสินใจ ทั้งดานจิตใจ (ความรูสกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเปนกิจกรรมดาน
จิตใจ และกายภาพซึ่งเกิดข้ึนในชวงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหลาน้ีทําใหเกิดการซื้อ และเกิดพฤติกรรมการซื้อ
ตามบุคคลอื่น 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) เปนลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค พบวาผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือ การรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูลการ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่งแสดงใหเห็นวากระบวนการซื้อเริ่มตน
กอนการซื้อจริง ๆ และมีผลกระทบหลังการซื้อ 

1. การรับรู ถึงความตองการ (need recognition) หรือการรับรูปญหา (problem recognition) 
หมายถึงการที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตนซึ่งอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุน เชน ความหิว 
ความกระหาย ความตองการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ่งรวมถึงความตองการของรางกาย (physiological 
needs) และความตองการที่เปนความปรารถนา อันเปนความตองการดานจิตวิทยา (psychological needs) 
สิ่งเหลาน้ีเกิดข้ึนเมื่อถึงระดับหน่ึงจะกลายเปนสิ่งกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจาก
ประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 

 

 

 
 

 

                                                                                           

 

                                                                                           

 

                                                                                           

 
 

ภาพประกอบ 5 แผนภูมิแสดงโมเดล 5 ข้ันตอน ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ที่มา: อดุลย จาตุรงคกลุ, 2539: 48-49 

 
2. การคนหาขอมูล (Information search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งที่สามารถ

สนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันทีตองการที่เกิดข้ึนไม

การรับร ูถ ึงความตองการ (need recognition) หร ือ 
การร ับร ูป ัญหา (problem recognition) 

การคนหาขอม ูล (information search) 

การประเม ินผลทางเล ือก (evaluation of alternatives) 

การตัดส ินใจ (purchase decision) 

พฤต ิกรรมภายหลังการซ ื้อ (post purchase) 
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สามารถสนองความตองการไดทันที ความตองการจะถูกจดจําไว เพื่อหาทางสนองความตองการในภายหลัง 
เมื่อความตองการถูกกระตุนไดสะสมไวมาก จะทําใหการปฏิบัติในภาวะอยางหน่ึงคือ ความต้ังใจใหไดรับการ
สนองความตองการ โดยพยายามคนหาขอมูลเพื่อหาทางสนองความตองการที่ถูกกระตุน ดังน้ัน นักการตลาด
จึงตองใหความสนใจเกี่ยวกับแหลงขอมูลที่ผูบริโภคจะเขาไปแสวงหา ซึ่งประกอบดวย 5 แหลงหลักคือ 

2.1 แหลงบุคคล (personal sources) ไดแก ครอบครัว เพือ่น เพื่อนบาน คนรูจัก ฯลฯ 
2.2 แหลงการคา (commercial sources) ไดแก สื่อการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคา

การบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา 
2.3 แหลงชุมชน (public sources) ไดแก สื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค ฯลฯ 
2.4 แหลงประสบการณ (experiential sources) 
2.5 แหลงทดลอง (experimental sources) ไดแก หนวยงานที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑหรือ

หนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใชผลิตภัณฑ ฯลฯ อิทธิพลของ
แหลงขอมูลจะแตกตางตามชนิดของผลิตภัณฑ และลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค โดยทั่วไป ผูบริโภคจะรับ
ขอมูลตาง ๆ จากแหลงการคา ซึ่งนักการตลาดควบคุมการใหขอมูลได แตละแบบจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อของผูบริโภคแตกตางกัน การพิจารณาความสําคัญของแหลงขอมูลโดยสัมภาษณ ผูบริโภควาผูบริโภครูจัก
ผลิตภัณฑไดอยางไร และแหลงขอมูลอะไรที่มีอิทธิพลมากตอผูบริโภค 

3. การประเมินผลทางเลอืก (evaluation of alternative) เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจากข้ันที่
สอง ผูบรโิภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตางๆที่
ผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลอืก กระบวนการประเมนิผลไมใชสิง่ทีง่ายและไมใชกระบวนการเดียวที่ใช
กับผูบรโิภคทุกคนและไมใชเปนของผูซื้อคนใดคนหน่ึงในทุกสถานการณการซื้อกระบวนการประเมินผล
ทางเลือกของผูบริโภค มีดังน้ี 

3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ (product attributes) กรณีน้ีผูบรโิภคจะพิจารณาผลติภัณฑวามี
คุณสมบัติอะไรบาง ผลิตภัณฑอยางใดอยางหน่ึงจะมีคุณสมบัติกลุมหน่ึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑในความรูสึก
ของผูซือ้สําหรบัผลิตภัณฑแตละชนิดจะแตกตางกัน 

3.2 ผูบริโภคจะใหนํ้าหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน นักการตลาดตอง
พยายามคนหา และจัดลําดับสําหรบัคุณสมบัติผลิตภัณฑ 

3.3 ผูบริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเกี่ยวกบัตราสินคาเน่ืองจากความเช่ือถือของผูบริโภคข้ึนอยู
กับประสบการณของผูบริโภคและความเช่ือถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะเปลี่ยนแปลงไดเสมอ 

3.4 ผูบริโภคมทีัศนะคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวนการประเมินผลเริ่มตนดวยการ
กําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑตราตาง  ๆ

4. การตัดสินใจซื้อ (purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือกในข้ันที่ 3 จะชวยใหบริโภค
กําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆที่เปนทางเลือกโดยทั่ว ๆ ไป ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขา
ชอบมากที่สุด การตัดสินใจซื้อจึงเกิดข้ึน หลังจากประเมินทางเลือกEvaluation of alternative) แลวเกิด
ความต้ังใจซื้อ (purchase intention) และเกิดการตัดสินใจซื้อ (purchase decision) ในที่สุด แตกอน
ตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะคํานึงถึงปจจัย 3 ประการคือ 

4.1 ทัศนคติของบุคคลอื่น (attitudes of others) ทัศนคติของบุคคลที่เกี่ยวของ จะมีผลทั้งดาน
บวก และดานลบ ตอการตัดสินใจซื้อ 
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4.2 ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว (anticipated situational factors) ผูบริโภคจะคาดคะเน
ปจจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของ เชน รายไดที่คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตนทุนของ 
ผลิตภัณฑ และการคาดคะเนผลประโยชนของผลิตภัณฑ 

4.3 ปจจัยสถานการณที่ ไม ไดคาดคะเนไว  (unanticipated situational factors) ขณะที่
ผูบริโภคกําลังตัดสินใจซื้อน้ัน ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนจะเขามาเกี่ยวของซึ่งมผีลกระทบตอความต้ังใจซือ้ 
เชน ผูบริโภคไมชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผูบริโภคเกิดอารมณเสียหรือวิตกกังวลจากรายได นักการ
ตลาดเช่ือวาปจจัยที่ไมคาดคะเนจะมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อการตัดสินใจของแตละบุคคลจะตองมี
การปรับปรุง หรือเปลี่ยนแปลงได นักการตลาดตองใชความพยายามเพื่อทําความเขาใจตอพฤติกรรมการซื้อเพื่อ
ลดภาวะความเสี่ยง 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (post purchase feeling) หลังจากซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑไป
แลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพึงพอใจผลิตภัณฑ             การคาดคะเนของ
ผูบริโภคเกิดจากแหลงขาวสาร พนักงานขายและแหลงติดตอสื่อสารอื่น ๆ ถาบริษัท 
โฆษณาสินคาเกินความจําเปน ผูบริโภคจะต้ังความหวังไวสูงและเมื่อไมเปนความจริงจะเกิดความไมพอใจ 
จํานวนความไมพอใจจะข้ึนกับขนาดของความแตกตางระหวางการคาดหวัง และการปฏิบัติจริงของผลิตภัณฑ 

ประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ(Types of Buying Decision Behavior) 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค สามารถแบงไดเปน 4 ประเภท คือ 

                                                                                                                     

                                                                                              

  

  

ภาพประกอบท่ี 6 ประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตามระดับการมีสวนรวมของผูซื้อ และ ระดับความ
แตกตางของแตละตราย่ีหอ 

ท่ีมา: (เฉลิมชัย คําแสน. 2549: 74; อางอิงจาก Kotler and Armstrong. Prinsiples of Marketing.  2006: 146) 

6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ  
งานวิจัยท่ีเก่ียวกับการจัดการตลาด 

 ชอมาลา มานะ, อาวรณ โอภาสพัฒนากิจ. (2560). ศักยภาพการจัดการตลาดผลิตผลทาง
การเกษตรของกลุมเศรษฐกิจพอเพียงตําบลปาสัก อําเภอเมือง จังหวัดลําพูน วัตถุประสงคเพื่อศึกษาความ
เปนมาดานการจัดการตลาดผลิตผล วิเคราะหศักยภาพ และแนวทางการพัฒนาดานการจัดการตลาดผลิตผล
ทางการเกษตรของกลุมเศรษฐกิจพอเพียง ใชกลุมตัวอยางประชากร ไดแก เกษตรกร ที่เปนสมาชิกกลุม
เศรษฐกิจพอเพียงตําบลปาสัก จํานวน 25 คน โดยใชแนวคิดทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (4P’s) มาใชใน
การวิเคราะหสถานการณปญหาและแนวทางการแกไข จากการดําเนินงานวิจัยระหวางปเดือนสิงหาคม 2557- 

มีความแตกตางอยางมี 
นัยสําคัญระหวางตรายี่หอ 

มีความแตกตางระหวาง 
ตรายี่หอ 

พฤติกรรมการ 
ซ้ือที่ซับซอน 

พฤติกรรมการ 
ซ้ือที่ลดการสงสัย 

พฤติกรรมการ 
ซ้ือที่เสาะหา 

พฤติกรรมการ 
ซ้ือที่ติดเปนนิสัย 

มีสวนรวมนอย มีสวนรวมมาก 
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เดือนมีนาคม 2558 ดานการจัดการตลาดผลิตผลทางการเกษตรของกลุมเศรษฐกิจพอเพียงที่ผานมาเห็นวา 
เกษตรกร ผลิตผลไดดี แตขาดการจัดการตลาดผลิตผลทางการเกษตรที่เปนระบบ จึงไดศึกษาแนวทางการ
พัฒนาศักยภาพดานการจัดการตลาดผลิตผลทางการเกษตรของกลุมเศรษฐกิจพอเพียง  โดยการพัฒนา
ศักยภาพของกลุมเศรษฐกิจพอเพียง พบวา การจัดการผลิตผลทางการเกษตรควรไดรับการสนับสนุนทั้งดาน
งบประมาณและองคความรูอยางตอเน่ืองและสรางเครือขายภายในกลุม โดยเทศบาลควรสนับสนุนงบประมาณ
ใหเพียงพอ นักวิชาการควรเขามาชวยเหลือกับกลุมเศรษฐกิจพอเพียง เชน เกษตรตําบลหรือนักวิชาการเกษตร
ที่มีความรูความเช่ียวชาญที่สามารถนําองค ความรูที่มีมาพัฒนาศักยภาพให กับกลุมเศรษฐกิจพอเพียงอยาง
สม่ําเสมอ และคอยสงเสริมใหกลุมมกีารดําเนินงานตามแผนงานที่วางไว และควรมีการ สรางเครือขายภายในกลุม 
ซึ่งจะทําใหกลุมสามารถที่จะกําหนดมาตรฐานผลผลิตหรือราคาผลผลิตใหกับพอคาคนกลาง รานคาหรือตลาด
ชุมชน และผูบริโภคไดอีกทั้งแมวาทางกลุมเศรษฐกิจพอเพียง แตอยางไรก็ตามกลุมเศรษฐกิจพอเพียง ควรมกีารจดั
กิจกรรมการออมทรัพยของสมาชิกภายในกลุม เพื่อใชเปนเงินทุนสําหรับสมาชิกในการกูยืมในการซื้อปจจัย 
การผลิต และขยายกิจกรรมทางการเกษตรของตนเองตอไป เพื่อเปนแรงผลักดันในการเขามามีสวนรวมกับ
โครงการใหมีความตอเน่ืองและย่ังยืน 

   ปราโมทย ยอดแกว. (2560) การพฒันาการตลาดขาวอินทรยีในสังคมไทย 

วัตถุประสงค 
เพื่อ 1) ศึกษากระบวนการผลิต และการตลาดขาวอินทรียตามมาตรฐานของสงัคมและระบบสากลใน 
ประเทศไทย 2) ศึกษาวิเคราะห พฤติกรรม แรงจูงใจ ความรู  ความตองการ ปญหา-อุปสรรคการผลิต-
การตลาดขาวอินทรียในประเทศ และ 3) การพัฒนาการตลาดขาวอินทรียในสังคมไทย กลุมผูใหขอมูลหลักคือ
ผูที่เกี่ยวของในกระบวนการผลิตขาวอินทรียในโครงการโรงสีขาวสวนดุสิตและในจังหวัดสุรินทร กลุมผูจําหนาย
และกลุมผูบริโภคขาวอินทรียในกรุงเทพมหานคร ใชเครื่องมือสัมภาษณแบบมีโครงสรางการสนทนาและแบบไมมี
โครงสราง มีการระดมความคิดเชิงวิพากษ ทําการตรวจสอบความถูกตองของขอมูลสามเสาและทําการ
วิเคราะหขอมูลเชิงเน้ือหาบรรยาย 
 ผลการวิจัยพบวา 

1. กระบวนการผลิตขาวอินทรีย ตองปฏิบัติตามระบบการรับรอง ไมใชสารสังเคราะห ทําใหได
คุณภาพมาตรฐานจากสํานักงานมาตรฐานเกษตรอินทรีย (มกท.) ตอบสนองตลาดตางประเทศ สวนใน
สังคมไทยมาตรฐานกรมวิชาการเกษตร ตราออรแกนิคไทยแลนดหรือไมมีการรับรอง แตปจจุบันเริ่มมีการ
สงเสริมการรับรองแบบมีสวนรวม (พีจีเอส) หรือ “ชุมขนรับรอง” เพื่อใหเกิดความสะดวกเสียคาใชจายนอยใน
การรับรองมาตรฐานเพิ่มมากข้ึน 

2. การบรโิภคเกิดจากแรงจูงใจในเรื่องสุขภาวะ จากคุณประโยชนพิเศษ ดังน้ันผลิตภัณฑ 
ขาวอินทรีย จึงควรมีฉลาก คําแนะนําที่ชัดเจนถึงคุณคา คุณประโยชน การเลือกซื้อใหความสําคัญแบบระบบ
สุญญากาศปริมาณ 1 กิโลกรัม เพราะสะดวกในการซื้อ และการเก็บรักษา ดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพการ
จัดจําหนายยังมีการกระจายตัวไดนอยเพราะลูกคามีเฉพาะกลุม และดานการสงเสริมการตลาดมีนอยมาก 

3. การพัฒนาการตลาดขาวอินทรียในสังคมไทย ตองรูจักการหาโอกาสทางการตลาด เพื่อการ
พัฒนาการตลาด 3 ข้ันตอนคือ 1) ข้ันแรกเปนการพัฒนาชาวนาใหมีจิตวิญญาณเกษตรอินทรีย มีความรูความ
เช่ียวชาญสามารถพัฒนาพื้นที่เปนแหลงเรียนรูหรือเพื่อการทองเที่ยวได 2) ข้ันที่สองเปนการผลิตที่เนนคุณภาพ 
ใหถึงคุณคาตอความคิดสรางสรรค และ 3) ข้ันที่สามเปนการบูรณาการสงเสริมการตลาดอินทรีย 
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เชิงรุกอยางเปนรปูธรรม ดวยการมีตลาดนัดสเีขียว การจําหนายกับองคการหนวยงานของรัฐ หรือการ
พัฒนาการตลาดรวมกันของทกุภาคสวนตามวิถีสังคมไทย 

ณัฐฐวัฒน สุทธิโยธิน. (2560). การพฒันารปูแบบการตลาดขาวอินทรียสําหรบัเกษตรกรในเขต
ภาคเหนือตอนบน วัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาสภาพและปญหาอุปสรรคในการดําเนินงานดานการ 
ตลาดขาวอินทรีย 2) สํารวจความคิดเห็นตอประสิทธิผลของการดําเนินงานดานการตลาดขาวอินทรีย 
3) ศึกษาปจจัยที่มีความสมัพันธกับการดําเนินงานดานการตลาดขาวอินทรีย 4) พัฒนารูปแบบการ 
ตลาดขาวอินทรียที่เหมาะสมกับเกษตรกรในเขตภาคเหนือตอนบน ผลการวิจัย พบวา เกษตรกรมีความเห็นวา
ประสิทธิผลของการดําเนินงานดานการตลาดขาวอินทรียอยูในระดับมาก อายุ ระดับการศึกษา การประกอบ
อาชีพเสริม ระยะเวลาที่เปนสมาชิกกลุมเกษตรกร การไดรับการอบรมเกษตรอินทรีย การไดรับการรับรอง
มาตรฐานเกษตรอินทรีย และการไดรับรูขอมูลขาวสารออนไลน  มีความสัมพันธกับการดําเนินงานดาน
การตลาดขาวอินทรียที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 การมีตําแหนงในชุมชน และประสบการณผลิตขาวอินทรีย 
ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 โดยตัวแปรอิสระทั้งหมดสามารถอธิบายความผันแปรของการดําเนินงานดาน
การตลาดขาวอินทรียได รอยละ 85.7 สําหรับการพัฒนารูปแบบการตลาดขาวอินทรียที่เหมาะสมกับเกษตรกร 
ผูใหขอมูลสําคัญไดมาจากการสุมแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) ไดแก เกษตรกร ผูเช่ียวชาญดาน
ขาวอินทรียและดานการตลาด รวม 39 คน เก็บรวบรวมขอมูลโดยการสนทนากลุมและการสัมภาษณเชิงลึก 
ผลการวิจัยพบวา รูปแบบการตลาดขาวอินทรียที่เหมาะสมกับเกษตรกร เปนรูปแบบการตลาดที่ยึดถือผูบริโภค
เปนศูนยกลาง ซึ่งมีองคประกอบสําคัญ 12 องคประกอบ มีแนวคิดการตลาดที่สําคัญคือ การสรางความ
แตกตาง การสรางคานิยม การสรางความเช่ือมั่นใหแกผูบริโภค และการสรางความสัมพันธ สวนกลยุทธ
การตลาดขาวอินทรีย แบงออกเปนกลยุทธเกี่ยวกับเกษตรกร กลยุทธเกี่ยวกับผลิตภัณฑ กลยุทธการสื่อสาร 
และกลยุทธเกี่ยวกับผูบริโภค 

งานวิจัยท่ีเก่ียวกับชองทางการจัดจําหนาย  

ปยะวัน เพชรหมี. (2554) การศึกษาชองทางการจัดจําหนายมะขามหวานแปรรูปของวิสาหกิจ
ชุมชน อําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ วัตถุประสงคการวิจัยเพื่อการศึกษาชองทางการจัดจําหนายมะขามหวาน
แปรรูปของวิสาหกิจชุมชนโดยกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ กลุมวิสาหกิจชุมชนแปรรูปมะขามหวาน อําเภอ
เมือง จังหวัดเพชรบูรณ ผลการศึกษาพบวา ระดับชองทางการจัดจําหนายของกลุมวิสาหกิจชุมชน สวนใหญ
กลุมวิสาหกิจจําหนายเองโดยตรงและจําหนายผานพอคาคนกลาง ซึ่งไดใหเหตุผลที่จําหนายผลผลิตเองโดยตรง 
สาเหตุเน่ืองจากความสามารถในการเขาถึงกลุมผูบริโภคไดโดยตรง สงผลตอการลดการพึ่งพาพอคาคนกลางซึง่
กลุมวิสาหกิจสวนใหญนําผลผลิตไปจําหนายในจังหวัดเพชรบูรณ และสงรานขายมะขามริมทางเพื่อจําหนาย
ใหกับนักทองเที่ยว การจําหนายจังหวัดใกลเคียง การจําหนายในกรุงเทพ และสงออกตางประเทศ นอกจากน้ัน
ยังจําหนายใหกับรานอาหารและโรงแรม รานจําหนายของฝากในจังหวัดเพชรบูรณ กลุมวิสาหกิจชุมชนสวน
ใหญจะมีรานคาผลิตภัณฑ จํานวน 1 -2 ราน และรับผลิตภัณฑมะขามหวานแปรรูปจากที่อื่นมาจําหนายดวย 
โดยกลุมวิสาหกิจชุมชนรับซื้อผลิตภัณฑจากกลุมวิสาหกิจอื่น และกลุมโอท็อป (OTOP) ที่ใกลที่สุด สถานที่
จําหนายมากที่สุดคือรานจําหนายมะขามริมทาง รานขายของฝาก จํานวนพอคาคนกลางที่กลุมวิสาหกิจ
จําหนายมากกวา 5 ราย สวนมากเปนกลุมพอคาคนกลางในทองถ่ิน ชองทางการจําหนายที่กลุมวิสาหกิจ
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เลือกใชคือจําหนายลูกคาโดยตรงและจําหนายทั้งพอคาปลีกและพอคาสง ลูกคาสวนใหญใชวิธีการสั่งซื้อสินคา
ที่กลุมวิสาหกิจและใชวิธีการสงมอบสินคาโดยกลุมวิสาหกิจมีฝายจัดสงสินคาใหลูกคา  

ปญหาและอุปสรรคในการจําหนายมะขามแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน อําเภอเมือง จังหวัด
เพชรบูรณโดยรวม อยูระดับมาก ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินงานของกลุมวิสาหกิจชุมชนเรียงตามลําดับ 
มีดังน้ี ปญหาดานความรูเกี่ยวกับการพัฒนาบรรจุภัณฑ ดานการตลาดเพื่อจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย 
ดานการขาดแคลนวัตถุดิบ ดานแหลงเงินทุน ดานการประชาสัมพันธ ดานความรูเกี่ยวกับการรับรองมาตรฐาน 
ดานการสนับสนุนดานวิชาการ ดานการขาดการจัดระบบขนสงสินคาที่ดี ดานชองทางในการจัดจําหนาย
ตางประเทศ ซึ่งจะตองพัฒนาอีกตอไป  

สุรเดช โตมาตร. (2553). รูปแบบและการวางแผนแนวทางในการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑและชอง
ทางการจัดจําหนายผาทอชาวไทดํา บานสะแกรายรมเย็น ตําบลดอนยายหอม อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 
ดวยการสัมภาษณระดับลึก โดยผูใหขอมูลหลัก ไดแก สมาชิกกลุมทอผาไทดําบานสะแกรายรมเย็น เจาหนาที่
ในสวนงานปกครองทองถ่ิน ตําบลดอนยายหอม อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม รวมทั้งผูซื้อสินคาเพื่อจําหนาย
ตอและผูซื้อสินคาเพื่อใชประโยชนเอง ผลการวิจัยพบวา การพัฒนาผลิตภัณฑผาทอไทดําของกลุมทอผาบาน
สะแกรายรมเย็น ควรมีความหลากหลายและสอดคลองกับความตองการของตลาด ทางกลุมจึงควรพัฒนา
ผลิตภัณฑผาทอไทดําเปนเสื้อผาสําเร็จรูปเพื่อใหตรงกับความตองการของตลาด ลูกคาสวนใหญช่ืนชอบ
ผลิตภัณฑเสื้อผาสําเร็จรูปของกลุมผาทอเพราะรูปแบบของเสื้อเปนแบบเรียบงายไมเปนทางการ นอกจากน้ี 
ทางกลุมไดเพิ่มประสิทธิภาพชองทางการจัดจําหนายและการโฆษณาประชาสัมพันธเพื่อเพิ่มความนาสนใจ
ผลิตภัณฑผาทอไทดํา โดยการเสนอใหสรางสถานที่ในการจัดจําหนายเพื่ออํานวยความสะดวกใหกับลูกคา และ
จากสภาวการณทางการตลาดในปจจุบันที่มีการตอสูแขงขันกันสูงชองทางการจัดจําหนายที่เหมาะสมในสภาพ
ปจจุบันจึงไดเรงพัฒนา ชองทางการจัดจําหนายผานเครือขายอินเตอรเน็ต ซึ่งเปนการเสนอขายหนาโฮมเพจใน
รูปแบบเว็บไซต (E-Commerce) โดยใชคอมพิวเตอรเช่ือมโยงอินเตอรเน็ตออนไลน เพื่อใหมีการทํางานรวมกัน 
ผูซื้อและผูขายสามารถสื่อสารกันไดโดยทางอีเมล หรือ โทรศัพท มีความสะดวกสําหรับลูกคาในการ
เปรียบเทียบราคา คุณสมบัติตางๆ ของสินคาที่ระบุไวในเว็บไซต นอกจากน้ีอินเตอรเน็ตยังชวยเพิ่มชองทางใน
การจัดจําหนายสินคาและการประชาสัมพันธสินคาไดอีกทางหน่ึง  

งานวิจัยท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พรรณรี สุรินทร . (2559). พฤติกรรมของผูบริ โภคในการเลือกซื้อผลไมออรแกนิคในเขต
กรุงเทพมหานคร วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซื้อผลไมออรแกนิคในเขต
กรุงเทพฯ โดยพิจารณาจากแนวคิดโครงสราง พฤติกรรมและผลการดําเนินงานของตลาด (SCP paradigm) และ
ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ ผลไมออรแกนิค โดยใชแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค การสราง
ความแตกตางในสินคา การคนหาราคา และคุณภาพดีที่สุด 

การศึกษา พบวา ตลาดผลไมออรแกนิคในกรุงเทพมหานคร มีโครงสรางเปนแบบตลาดกึ่งแขงขันกึ่ง
ผูกขาด เน่ืองจากผูผลิตและผูจําหนายสามารถเขามาในการตลาดไดงายทําใหมีผูผลิต       ผูจําหนายและมี
ผูบริโภคในตลาดเปนจํานวนมาก นอกจากน้ี ผลไมออรแกนิคเปนสินคาที่มีลักษณะที่ไมแตกตางกัน และ
สามารถทดแทนกันได ทําใหผูผลิตและจัดจําหนายแตละรายจะพยายามสรางความแตกตางในดานผลิตภัณฑ 
ชองทางจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย และสรางความเช่ือมั่นในตราสัญญาลักษณ 
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สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเพิ่มความนาจะเปนในการตัดสินใจเลือกซื้อผลไมออรแกนิคเปน
ประจําของประชากรที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครน้ัน การศึกษาสรุปผลจากแบบสอบถามจํานวน 400 
ตัวอยาง ซึ่งมีลักษณะทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามทั้ง 2 กลุม คือ กลุมที่ตัดสินใจเลือกซื้อผลไมออรแกนิคเปน
ประจํา จํานวน 179 ตัวอยาง และกลุมที่ตัดสินใจเลือกซื้อผลไมออรแกนิคเปนครั้งคราว 221 ตัวอยาง 

ผลวิเคราะหความสัมพันธในรูปแบบสมการถดถอยเชิงโลจิสติค (Logit Model) พบวา ปจจัยที่มี
อิทธิพลตอเพิ่มความนาจะเปนในการตัดสินใจเลือกซื้อผลไมออรแกนิคเปนประจํา ไดแก อายุของผูบริโภคที่
มาก เพศหญิง มีพฤติกรรมซื้อรับประทานเองเพราะตองการผลไมปลอดภัยการมีความเขาใจเกี่ยวกับผลไม
ออรแกนนิค การไดรับการแนะนําของเพื่อนหรือญาติ และ การมีตราสัญญาลักษณออรแกนนิค ขณะที่บรรจุหีบ
หอสวยงามนาเช่ือถือ ซึ่งอาจทําใหราคาผลไมออรแกนิค แพงข้ึนกลับลดความนาจะเปนที่จะเลือกซือ้ผลไมออรแก
นิคเปนประจํา 

วรัญญา ทิพยมณฑา. (2559). ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวสารกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในจังหวัดนครปฐม ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 
40-49 ป สถานภาพสวนบุคคล โสด ระดับการศึกษา ปริญญาตรี ประกอบอาชีพ ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000 – 30,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 

1. ผูบริโภคที่มีปจจัยทางดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวสารกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในจังหวัดนครปฐม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2. ผูบริโภคที่มีปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพสินคา 
ดานบรรจุภัณฑ และดานตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวสารกลองบรรจุถุง 
ของผูบริโภคในจังหวัดนครปฐม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

3. ผูบริโภคที่มีปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่นๆ ไดแก ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวสารกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในจังหวัด
นครปฐม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

กมลวรรณ มั่งค่ังและคณะ (2558) พฤติกรรมการบริโภคขาวอินทรียของประชาชนในจังหวัด
อุตรดิตถ ผลการวิจัยพบวา พฤติกรรมของผูบริโภคขาวอินทรียในจังหวัดอุตรดิตถ เพศหญิงเปนผูที่มีพฤติกรรม
การบริโภคขาวอินทรียมากกวาเพศชาย อายุสวนใหญของผูบริโภคจะอยูในชวง 41-50 ป ผูที่มีสถานภาพสมรส
จะเลือกบริโภคมากที่สุดและมีการศึกษาระดับปริญญาตรีจะเลือกบริโภคมากที่สุด อาชีพที่เลือกบริโภคมาก
ที่สุดคือ รับราชการ ผูที่มีรายได 10,000 - 20,000 บาท และผูที่ไมมีปญหาสุขภาพจะเลือกบริโภคขาวอินทรีย
มากที่สุด ผลการสํารวจพบวา พฤติกรรมการบริโภคขาวอินทรียในดานเหตุผลในการบริโภค การเลือกซื้อขาว
อินทรียแตละชนิด วัตถุประสงคในการซื้อ ความถ่ีในการซื้อ จํานวนที่ซื้อในแตละครั้ง สถานที่ใชในการเลือกซื้อ 
แหลงขอมูลขาวสารที่ผูบริโภคควรรับทราบและผูที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสามารถอภิปรายผลไดวา เหตุผล
ของการบริโภคขาวอินทรียในจังหวัดอุตรดิตถ พบวาสวนใหญจะรับประทานเพื่อสุขภาพมากที่สุด การเลือกซื้อ
ขาวอินทรียแตละชนิด ผูบริโภคสวนใหญจะซื้อขาวหอมมะลิ วัตถุประสงคในการซื้อขาวอินทรีย คือ บริโภคเอง 
ความถ่ีในการซื้อขาวอินทรีย คือ 1-2 ครั้งตอสัปดาห จํานวนที่ซื้อในแตละครั้งคือ 1 กิโลกรัม สถานที่เลือกซื้อ
ขาวอินทรียสวนใหญจะซื้อจากกลุมผูผลิตขาวอินทรีย แหลงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับขาวอินทรียที่ผูบริโภค
รับทราบคือ แนะนําจากคนรูจัก และผูที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อขาวอินทรียสวนใหญจะเปนตัวทานเองมาก
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ที่สุด พฤติกรรมการบริโภคขาวอินทรีย ในดานของปจจัยความพึงพอใจพฤติกรรมการบริโภคขาวอินทรีย 
สรุปผลการวิเคราะห พบวา ปจจัยความพึงพอใจพฤติกรรมมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.12 ซึ่งอยูในระดับดีมาก 
แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคขาวอินทรียในจังหวัดอุตรดิตถ ใหความสําคัญกับปจจัยความพึงพอใจพฤติกรรมการ
บริโภคขาวอินทรีย ในเรื่องของความปลอดภัย มีประโยชนตอสุขภาพ รสชาติ กลิ่น สี ของขาวอินทรีย บรรจุ
ภัณฑสวยงาม ตราย่ีหอรับรองมาตรฐาน ความสะอาดของขาว มีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ แตละ
รานมีราคาใกลเคียงกัน หาซื้องาย/สะดวก การใหบริการ บรรยากาศของราน ความสะอาด การจัดวางเปน
ระเบียบ การโฆษณาวิทยุ/โทรทัศน/หนังสือพิมพ การจัดแสดงสินคา การเพิ่มปริมาณของสินคาและการจัดทํา
บัตรสวนลดเปนตน 

กนกพร นาคชาตรี (2554) พฤติกรรมการซื้อผักและผลไมปลอดสารพิษ จากรานโกลเดนเพลสของ
ผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบวา   

1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงอายุระหวาง 25 – 34 ป สถานภาพโสด/ หมาย/หยา
ราง/ แยกกันอยู การศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และสวนใหญมีรายได
เฉลี่ย 10,001– 20,000 บาทตอเดือน 

2. ผูบริโภคสวนใหญเห็นวาทัศนคติดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ เรื่องผักและผลไมมีความสะอาด
ปลอดภัยจากสารพิษ และมีมาตรฐานรับรอง ดานราคา เรื่องการใหสวนลดตามฤดูกาล เชน กําหนดราคา
จําหนายที่สูงกวาทองตลาด เพื่อเปนการบงบอกถึงคุณภาพของผักและผลไม ดานชองทางการจัดจําหนาย เรือ่ง
จํานวนสาขาของรานโกลเดนเพลสที่ใหบริการในกรุงเทพมหานคร และดานการสงเสริมการตลาด เรื่องการจัด
กิจกรรมแนะนําสินคาตามฤดูกาล มีผลตอการซื้อผักและผลไมปลอดสารพิษจากรานโกลเดนเพลส 

3. ผูบริโภคสวนใหญมีความถ่ีในการซื้อผักและผลไมปลอดสารพิษจากรานโกลเดนเพลสสัปดาหละ 
1 ครั้ง ในชวงเวลา 17.01- 22.00 น. โดยซื้อผักและผลไมตามฤดูกาลเปนประจํา จํานวนโดยเฉลี่ยในการซื้อ 
301-600 บาทตอครั้ง สื่อบุคคล เชน พนักงานขาย/เพื่อนมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อและสวนใหญมีแนวโนมที่
จะบอกตอผูอื่นใหซื้อตาม 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
1. ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบไปดวย เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 

การศึกษา รายได มีผลตอพฤติกรรมการซื้อผักและผลไมปลอดสารพิษจากรานโกลเดนเพลส เกือบทุก
พฤติกรรม ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

2. ทัศนคติของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีตอผักและผลไมปลอดสารพิษจากรานโกลเดนเพลสในดาน
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อผัก
และผลไมปลอดสารพิษจากรานโกลเดนเพลส เกือบทุกพฤติกรรม ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

กิตติยา  อนิทรชัย (2559) พฤติกรรมการซื้อผลไมของประชาชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร
ธานี วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลไมของประชาชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัด สุราษฎรธานี 
ระดับความสําคัญปจจัยทางการตลาดและปจจัยเศรษฐกิจ สังคม ที่มีผลกับการซื้อผลไมของประชาชน 
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลของประชาชนที่ซื้อผลไมกับการซื้อผลไมของประชาชน ความสัมพันธระหวาง
ปจจัยทางการตลาดและปจจัยเศรษฐกิจสังคมกับการซื้อผลไมของประชาชน ปญหาและเหตุผลของประชาชน
ที่ซื้อผลไมในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี 



73 

 

 

ผลการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนหญิง อายุ 21 - 30 ป การศึกษาระดับ
มัธยมศึกษา/ปวช. นับถือศาสนาพุทธ เปนโสด รายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท สวนใหญเปน
นักเรียนนักศึกษา มีสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน ความถ่ีในการใชบริการโรงพยาบาลหรือแพทย   1 - 2 ครั้งตอ
ป สําหรับพฤติกรรมการซื้อผลไมของประชาชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี สวนใหญเลือกซื้อไม
แนนอนข้ึนอยูกับผลไมที่ชอบ ซื้อมากกวา 3 ครั้งข้ึนไปตอสัปดาห จากตลาดสดทั่ว ๆ  ไป และตามความสะดวกใน
ชวงเวลา 16.00 - 18.00 น. สิ่งที่คํานึงถึงมากที่สุด คือ ผลไมมีคุณภาพดี จํานวนเงินที่ซื้อตอครั้ง 51 - 100 
บาท เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อ คือ ซื้อเพื่อบริโภค และบุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อ คือ เปนสมาชิกในครอบครัว 
และระดับความสําคัญปจจัยทางการตลาดและปจจัยดานเศรษฐกิจ สังคมที่มผีลกบัการซือ้ผลไมของประชาชนใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี โดยรวมอยูในระดับมาก ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสําคัญเปนอันดับแรก          

ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการซื้อผลไมของประชาชน ปจจัยดานเพศ 
อายุ การศึกษา ศาสนา สถานภาพการสมรส รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ มีความสัมพันธกบัการซื้อผลไมอยางมี
นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 สวนดานจํานวนสมาชิกในครอบครัว และสุขภาพไมมีความสัมพันธกัน ความสัมพันธ
ระหวางปจจัยทางการตลาดและปจจัยเศรษฐกิจ สังคม กับการซื้อผลไมของประชาชน ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด นโยบายของรัฐบาล ฤดูกาลของผลไม และคุณภาพความ
ปลอดภัยมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05       สวนดานภาวะเศรษฐกิจไมมีความสัมพันธ 
ปญหาที่พบจากการซื้อผลไม ปญหาดานความปลอดภัยจากสารเคมีและสิ่งตกคาง ผลไมไมสดเก็บไดไมนานมี
ปญหาอยูในระดับมาก 

จินตนา เพชรพงศ (2552) ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา 

1. ผูบริโภคสวนใหญเปน เพศหญิง มีอายุ 30 – 39 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษา ปริญญาตรี มี
อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง รายไดเฉลี่ยตอเดือน ตํ่ากวา 12,000 บาท 

2. ผูบริโภคมีความคิดเห็นปจจัยดานผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมอยูในระดับ เห็นดวย 
  

3. ผูบริโภคมีความคิดเห็นปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับ เห็นดวย  
4. ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง แตกตางกัน ในระดับ

นัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.05 
5. ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว (ก.ก.) ตอเดือน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คาสัมประสิทธิสหสัมพันธ (r) โดยรวม มีคาเทากับ 0.580 
6. ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว (ก.ก.) 

ตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คาสัมประสิทธิสหสัมพันธ(r) โดยรวม มีคาเทากับ 0.570 

สชาสิริ วงคทอง (2549) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคผักอินทรียของประชาชนในเขตอําเภอ
หาดใหญ จังหวัดสงขลา พบวา กลุมตัวอยางที่บริโภคผักอินทรีย และกลุมตัวอยางที่ไมบริโภคผักอินทรียสวน
ใหญเปนเพศหญิง ซึ่งมีอายุอยูในชวง 23-35 ป มีสภาพสมรสเปนโสด นับถือศาสนาพุทธและมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีมากที่สุด กลุมตัวอยางที่บริโภคผักอินทรียสวนใหญ ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว โดยมีรายได
มากกวา 20,000 บาทตอเดือนข้ึนไป มีรายจายต้ังแต 5,001-10,000 บาทตอเดือน สวนกลุมตัวอยางที่ไม
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บริโภคผักอินทรีย สวนใหญประกอบอาชีพรับราชการโดยมีรายไดต้ังแต 10,001-15,000 บาทตอเดือน มี
รายจายต้ังแต 5,001-10,000 บาท ตอเดือน กลุมตัวอยางที่บริโภคผักอินทรีย และกลุมตัวอยางที่ไมบริโภคผัก
อินทรีย สวนใหญชอบชมโทรทัศนรายการเกี่ยวกับขาวมากที่สุด สําหรับกลุมตัวอยางที่บริโภคผักอินทรีย พบวา 
รอยละ 54.70 รูจักผักอินทรียมากอน ซึ่งเปนการรูจักจากรานอาหารเพื่อสุขภาพมากที่สุด รอยละ 39.30 โดย
มีเหตุผลในการบริโภคมาจากความหวงใยตอสุขภาพมากที่สุด รอยละ 62.70 และเปนการบริโภคที่รานอาหาร
มากที่สุดรอย 49.30และพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดกับปจจัยความปลอดภัยจากสารพิษ ความ
สดและความสะอาดของรานคาจําหนาย รอยละ 51.00 สวนกลุมตัวอยางที่ไมบริโภคผักอินทรีย พบวา รอยละ 
66.00 ไมรูจักผักอินทรียมากอน โดยรอยละ 34 ใหเหตุผลวา ไมรูจักผักอินทรีย เพราะไมมีขายในตลาดสด
ทั่วไป และมีกลุมตัวอยางรอยละ 72.00 มีแนวโนมจะบริโภคผักอินทรีย เมื่อรูจักผักอินทรีย เน่ืองจากมีผลดีกับ
สุขภาพ ผลการวิเคราะหปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม รวมทั้งปจจัยอื่นๆ ของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการ
บริโภคผักอินทรีย พบวา การศึกษา และอาชีพหลัก มีความสัมพันธกับการบริโภคผักอินทรียของกลุมตัวอยาง 
ณ ระดับนัยสําคัญ 0.05 สวนระดับรายจายของผูบริโภคมีความสัมพันธกับการบริโภคผักอินทรีย ณ ระดับ
นัยสําคัญ 0.01 

สุพัฒน ทองแกว, พัฒนา สุขประเสริฐ และ เฉลมิพล จตุพร (2560) ได้ศึกษาเรือง “ปจจัยทีม่ีผลตอ

การตัดสินใจซื้อทุเรียนในภาคตะวันออกของ ประเทศไทย: กรณีศึกษาผูบริโภค ผลการศึกษาพบวา 1) 
ผูบริโภคเปนเพศหญิง รอยละ 50.91 อายุเฉลี่ย 36.17 ป จาํนวนสมาชิกในครัวเรอืนเฉลี่ย 4.18 คน รายได
เฉลี่ย 18,527.95 บาท/เดือน ขนาดผลทุเรียนที่นิยมซื้อมีนํ้าหนักเฉลี่ย 2.66 กก./ผล จํานวนผลที่ซือ้เฉลี่ย 
1.61 ผล/ครั้ง ปริมาณทีซ่ื้อเฉลี่ย 4.28 กก./ครั้ง ความถ่ี ในการซื้อเฉลี่ย 2.10 ครั้ง/ป มีความเต็มใจที่จะจาย
เพิ่มเพื่อซือ้ทุเรียนคุณภาพเฉลี่ย 9.27 บาท/กก. 2) ผูบริโภคมีความพึง พอใจดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ
จําหนาย และการสงเสริมการตลาดในการเลือกซื้อทเุรียนในระดับมากทีสุ่ด และ 3) ปจจัยที่มผีลตอการ
ตัดสินใจซือ้ทุเรียน ไดแก รายไดตอเดือน ขนาดผลทุเรียน และความพึงพอใจดานราคา อยางมีนัยสําคัญ ทาง
สถิติ (p < 0.01) จํานวนสมาชิกในครัวเรือน (p < 0.05) และความเต็มใจทีจ่ะจายเพิม่เพือ่ซื้อทุเรียนคุณภาพ 
(p < 0.10)  

พิมพกานตดา เทพวงษ. (2556) การรับรูและพฤติกรรมการบริโภคผักปลอดสารพิษของครูโรงเรียน
สังกัดเทศบาลนครขอนแกน จังหวัดขอนแกน พบวา ขอมูลทั่วไปสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 73.70 อายุระหวาง 
31-40 ป รองมาคืออายุระหวาง 41-50 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี รองมาคือ การศึกษาระดับปริญญาโท
ตําแหนงครูค.ศ.3 รองมาคือตําแหนงครู ค.ศ.1 รายไดเฉลี่ย 25,000 บาทข้ึนไป รองมาคือรายได10,000-
15,000บาท และสอนในสายศิลปภาษารอยละ 51.81 คําถามมีทั้งหมด 15 ขอ กลุมตัวอยางมีการรับรูเกี่ยวกับ
ผักปลอดสารพิษที่คะแนนเฉลี่ย 9.39 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 4.53 และฐานนิยม8 คะแนนกลุมตัวอยางมีการ
รับรูในเรื่องการใชนํ้าหมักสะเดาและยาสูบฉีดพนผักบางชนิดเปนการควบคุมแมลงศัตรูพืชดวยวิธีธรรมชาติ 
รอยละ 92.89 ผักปลอดสารพิษสามารถมีการปนเปอนของเช้ือราเช้ือจุลินทรียบางชนิดไดรอยละ 90.79 และ
ผักที่มีสัญลักษณมาตรฐาน Q หรือมีแถบสีฟา แสดงวาเปนผักปลอดสารพิษรอยละ 83.16 แตยังมีความเขาใจ
ที่ไมถูกตอง 5 อันดับแรกเรื่อง  

1) ผักปลอดสารพิษ หมายถึง ผักที่ปลูกโดยไมใชสารเคมี แตใชปุยเคมีและฮอรโมนได รับรูถูกตอง 
รอยละ 65.26  
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2) ฤดูหนาวเปนชวงที่ดีในการเลือกซื้อผักกาดขาวเพราะผักกาดขาวสามารถเติบโตไดดีตามธรรมชาติ
และไมมีการใชสารเคม ีรับรูถูกตองรอยละ 65.00  

3) ผักที่ขนาดใหญ จะมีโอกาสรับสารพิษตกคางปริมาณมากกวาผักขนาดเล็ก รับรูถูกตองรอยละ 
53.95 4) ผักนอก ฤดูกาล เชน กะหล่ําปลี แครอท ผักกาดขาว ควรเลือกซื้อผักที่สดและสวยงาม รับรูถูกตอง
รอยละ 40.53 และ 5) ผักที่ไมไดรับการรับรองจากกรมวิชาการ กระทรวงการเกษตรและสหกรณแสดงวาเปน
ผักไมปลอดสารพิษ รับรูถูกตอง รอยละ 45.79 ดังน้ันจําเปนตองมีการประชาสัมพันธใหความรูกับกลุมตัวอยาง 
หรือผูบริโภคใหมากข้ึน  

ผลการศึกษาดานทัศนคติตอผักปลอดสารพิษ พิจารณาเปนรายดาน พบวา กลุมตัวอยางเห็นดวยเปน
อยางย่ิงในดานคุณคาตอสุขภาพและ ดานสิ่งแวดลอมในการบริโภคผักปลอดสารพิษ วาสุขภาพที่ดีเริ่มตนจาก
การบริโภคอาหารที่ดี และการบริโภคผักปลอดสารพิษเปนสวนหน่ึงที่ชวยรักษา สิ่งแวดลอม เห็นดวยในดาน
สวนประสมทางการตลาดวา การรูจักแหลงผลิตของ ผักปลอดสารพิษสามารถจูงใจใหบริโภคผักปลอดสารพิษ
มากข้ึน และเห็นดวยวา ผักที่มีการระบุวา “ปลอดสารพิษ” จากกรมวิชาการกระทรวงเกษตรและสหกรณ ชวย
ใหเกิดความตองการบริโภค แตกลุมตัวอยางรอยละ 70.30 ไมมีความมั่นใจ วาผักที่รับประทานเปนประจําเปน
ผักปลอดสารพิษอยางแทจริง 

ผลการศึกษาดานพฤติกรรมการบริโภคผักปลอดสารพิษ ผูบริโภค สวนใหญซื้อผักปลอดสารพิษจาก
ซุปเปอรมารเก็ต รอยละ 52.90 รองมาคือ ตลาดสดบางลําภู รอยละ 30.80 เหตุผลที่ซื้อเพราะสะดวก รอยละ 
43.90 รองมาคือ เพราะคุณภาพเช่ือถือได รอยละ 32.90 โดยซื้อผักปลอดสารพิษสัปดาหละ 1 ครั้ง มีคาใชจาย
เฉลี่ยตอครั้งประมาณ 100 บาท เหตุผลที่บริโภคผักปลอดสารพิษ คือหวงใยสุขภาพ รอยละ 64.50 รองมาคือ 
คุณคาทางอาหาร รอยละ 27.10 ผักปลอดสารพิษที่นิยมบริโภค คือ ผักกาดขาว รอยละ 30.00 รองมาคือ
ผักคะนา รอยละ 21.10 โดยมีการคํานึงถึงตราสินคา และใหความสําคัญดานความปลอดภัย มากกวาดานราคา  

ผลการทดสอบสมมติฐาน  
1. พบวา เพศ อายุ การศึกษา ตําแหนง รายไดและสายวิชาที่สอนตางกัน มีผลตอการรับรูไมตางกัน 

โดยใชสถิติทดสอบคา (Independent Sample t-test) ไดคาการรับรูที่คะแนนเฉลี่ย 9.39 โดยคะแนนเฉลี่ย
เพศชาย 9.47 และเพศหญิง 9.36 อายุ 20-40 ป คะแนนเฉลี่ย 9.60 และอายุ 41-60 ป คะแนนเฉลี่ย 9.38 
การศึกษาระดับปริญญาตรี คะแนนเฉลี่ย 9.38 และการศึกษาระดับปริญญาโท และสูงกวา คะแนนเฉลี่ย 9.38 
ตําแหนงราชการครูผูชวย ครู ค.ศ.1 ครู ค.ศ.2 คะแนนเฉลี่ย 9.32 และตําแหนงราชการครู ค.ศ.3 ครู ค.ศ.4 
และตําแหนงบริหาร คะแนนเฉลี่ย 9.50 รายไดเฉลี่ย 5,000-25,000 บาท คะแนนเฉลี่ย 9.40 และ รายไดเฉลี่ย 
25,001 บาทข้ึนไป คะแนนเฉลี่ย 9.37 สายวิชาที่สอนสายวิทยาศาสตร คะแนนเฉลี่ย 9.29 และสายศิลปภาษา 
คะแนนเฉลี่ย 9.47  

2. เพศ อายุ การศึกษา และรายไดที่ตางกันมีผลตอพฤติกรรม การบริโภคตางกัน ใชสถิติทดสอบคา 
(Independent Sample t-test) ในเรื่องสถานที่ที่ซื้อผักปลอดสารพิษ ระยะเวลาในการซื้อผักปลอดสารพิษ 
เหตุผลสําคัญในการบริโภคผักปลอดสารพิษ ผักปลอดสารพิษที่นิยมบริโภค และการคํานึงถึงตราสินคาเมื่อ
บริโภคผักปลอดสารพิษ สวนตําแหนงและสายวิชา ที่สอนที่ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคไมตางกัน 

3. ทัศนคติดานสุขภาพมีความสัมพันธปจจัยดานความปลอดภัย และดานราคาในการบริโภคผักปลอด
สารพิษ เรื่องสุขภาพที่ดีเริ่มตนจากการ บริโภคอาหารที่ดี และการบริโภคผักปลอดสารพิษมีประโยชนตอ
สุขภาพ โดยใชสถิติคาสัมประสิทธสหสัมพันธเพียรสัน (Pearson’s Correlation) พบวา มีความ สัมพันธตอ
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ปจจัยดานความปลอดภัยและดานราคา สวนกระแสการดูแลสุขภาพ ตามสื่อสาธารณะมากข้ึนจึงหันมาดูแล
สุขภาพ ไมมีความสัมพันธตอปจจัย ดานความปลอดภัยและดานราคา กลาวคือ ปจจัยดานความปลอดภัยและ
ราคา ไมไดทําใหกลุมตัวอยางหันมาดูแลสุขภาพมากข้ึน 

4. การรับรูเกี่ยวกับผักปลอดสารพิษตางกันมีผลตอพฤติกรรมการบริ โภค ผักปลอดสารพิษไม
แตกตางกัน โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance พบวา 
สถานที่ที่ซื้อผักปลอดสารพิษ ระยะเวลา ในการซื้อผักปลอดสารพิษ เหตุผลสําคัญในการบริโภคผักปลอด
สารพิษ และ ผักปลอดสารพิษที่นิยมบริโภค มีคาความนาจะเปน (Sig.) มากกวา .05 ระดับนัยสําคัญที่ต้ังไว 
หมายความวา กลุมตัวอยางที่มีการรับรูแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคผักปลอดสารพิษในการเลือกสถานที่
ที่ซื้อผักปลอดสารพิษ ระยะเวลา ในการซื้อผักปลอดสารพิษ เหตุผลสําคัญในการบริโภคผักปลอดสารพิษ ผัก
ปลอดสารพิษที่นิยมบริโภค และการคํานึงถึงตราสินคาในการบริโภคผักปลอดสารพิษไมแตกตางกันกลาวคือ
กลุมตัวอยางมีการรับรูเกี่ยวกับผักปลอดสารพิษแตกตางกัน แตมีพฤติกรรมการบริโภคผักปลอดสารพิษเทา
เทียมกัน 
 


