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พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑไ์คโตซานในภาคการเกษตร 
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บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้นี้มคีวามมุ่งหมายเพื่อศกึษากลยุทธท์างการตลาด และความพงึพอใจทีม่ต่ีอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานในภาคการเกษตร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ
เกษตรกรที่มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานในภาคเกษตร จ านวน  400 คนโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู  

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพบว่า 
ลกัษณะส่วนบุคคลของเกษตรกรส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 40 – 51 ปี 

สถานภาพ สมรส ระดับการศึกษาสูงสุดอยู่มัธยมศึกษาตอนต้น มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน           
6,000 – 10,999 บาท และมภีูมลิ าเนาอยู่ในภาคเหนือ เกษตรกรมกีารใชผ้ลติภณัฑ์ไคโตซาน
มาแลว้ 1 ปี มกีารซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานประมาณ 2 ครัง้ต่อปี และมมีูลค่าในการซือ้ผลติภณัฑ์
ไคโตซานเฉลีย่ครัง้ละ 1,000 บาท เกษตรกรสว่นใหญ่มกีารซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานจากจุดบรกิาร 
เป็นการใชไ้คโตซานพชื โดยส่วนใหญ่จะตดัสนิใจซือ้ดว้ยตนเอง เกษตรกรมรีะดบัความคดิเหน็
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ไคโตซานโดยรวมอยู่ในระดับดีมาก มีระดับความคิดเห็นด้านราคาของ
ผลติภณัฑไ์คโตซานอยู่ในระดบัด ีมรีะดบัความคดิเหน็ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของผลติภณัฑ์
ไคโตซานอยู่ในระดบัด ีมรีะดบัความคดิเหน็ดา้นการส่งเสรมิการตลาดอยู่ในระดบัด ีและมรีะดบั
ความพงึพอใจอยู่ในระดบัทีด่มีาก 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า 
เกษตรกรทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซาน

ในภาคการเกษตรแตกต่างกนั ในด้านระยะเวลาในการใช้ผลิตภณัฑ์ไคโตซาน และด้านมูลค่า           
การซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซาน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 เกษตรกรที่มีภูมลิ าเนา
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานในภาคการเกษตรแตกต่างกนั ในดา้นมูลค่า
การซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซาน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 กลยุทธ์ทางการตลาด               
ดา้นผลติภณัฑ์ไคโตซาน และด้านราคาของผลติภณัฑ์ไคโตซาน มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม

                                                           
1 สาขาการตลาด หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (ส าหรบัผูบ้รหิาร) มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
2 รองศาสตราจารย,์ ภาควชิาบรหิารธรุกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ   
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การซื้อผลิตภัณฑ์ในภาคการเกษตร ด้านความถี่ต่อปีในการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซาน อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัต ่าและมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปใน
ทศิทางเดยีวกนั ความพงึพอใจโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซาน
ในภาคการเกษตร ดา้นมลูค่าการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซาน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
โดยมคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัต ่า และเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 

ค าส าคญั: ไคโตซาน ภาคเกษตร พฤตกิรรมการซือ้ไคโตซานในภาคเกษตร 

Abstract 

This research aims to study the marketing strategies and the satisfaction on 
Chitosan purchasing behavior in the agricultural sector. The sample in this research is 
400 agriculturists having the Chitosan purchasing behavior in the agricultural sector. It is 
conducted by questionnaires as the tool. 

The results are analyzed as follows:  
The majority of personal characteristics in this sample group are male, aged 

between 40-51 years, married, secondary school is the highest educational level, the 
average revenue is 6,000 – 10,999 Baht/Month and birthplace is in the north of Thailand. 
The agriculturists have used Chitosan products for one year and also buy Chitosan 
products twice a year which the average value of Chitosan product per one time 
purchase is 1,000 Baht. The majority of agriculturists have purchased Chitosan products 
from service points. The products which are usually purchased are Plant Chitosan, 
whereby the majority of which use their own decision-making for each purchase by 
themselves. Mostly, the agriculturists have their own overall attitudes on Chitosan 
products in the very good level. The attitude on price of Chitosan is in good level. The 
attitude on the distribution channel of the Chitosan product is in good level as well as the 
attitude on the marketing promotion is in good level and on satisfaction is in the very 
good level. 

The results of hypotheses testing are as follows: 
The agriculturists having different average revenue per month have different 

purchasing behaviors of Chitosan products in different agricultural sectors in terms of the 
years in using Chitosan products and the average volume of purchasing Chitosan 
products of statistical significance at the 0.01 level. The agriculturists coming from 
different domiciles have the different purchasing behaviors of Chitosan products in the 
different agricultural sectors at statistical significance at the 0.01 level. In terms of 
marketing strategies on the Chitosan products and on the Chitosan prices are related to 
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the purchasing behaviors in the agricultural sector and the frequency of purchasing 
Chitosan products per annum has statistical significance at the 0.01 level. The relation is 
at low level and in the same direction. Overall satisfaction is related to the purchasing 
behaviors of Chitosan products in agricultural sector on average Chitosan products has 
statistical significance at the 0.05 level with the low level and have positive relationship. 

Keywords: Chitosan, Agricultural sector, Buying behaivor of Chitosan in the agricultural  
                 sector   

บทน า 
ปจัจุบนักระแสความต้องการชวีภาพมเีพิม่มากขึน้ อนัเน่ืองมาจากผลการใชส้ารเคม ี

มาอย่างยาวนานของเกษตรกรท าให้เกดิ ดนิเสยี โรคและแมลงศตัรูพชืระบาด ถ้าเกษตรกรไม่
สามารถแกป้ญัหาทีต่้นเหตุในเรื่องดนิเสยี ดนิที่เป็นกรดสูง  ปญัหาการท าเกษตรจะไม่สามารถ
แกไ้ขได ้ ถา้เกษตรกรไม่ลด ละ  เลกิ การใชส้ารเคม ีปญัหาจะยิง่หนกัขึน้เพราะต้นทุนจะยิง่สงูใน
ขณะทีผ่ลผลติลดลง 

เกษตรกรจะมหีนี้เพิม่ขึ้นในที่สุดก็จะถูกยึดที่ท ากนิ ต้องสูญเสยีที่ดนิที่ควรเป็นมรดก           
ให้ลูกหลานท ากนิ ปญัหาน้ีส่งผลกระทบไปยงัปญัหาสงัคมแทบทุกด้าน เดก็ๆ ขาดโอกาสใน
การศึกษา  หนุ่มสาวอพยพหนีบ้านเกิดเข้ามาท างานในเมือง เกิดปญัหาชุมชนเมือง ปญัหา          
ยาเสพตดิ อาชญากรรม ฯลฯ 

ผลติภณัฑไ์คโตซานเป็นทางเลอืกหนึ่งที่เกษตรกรเลอืกใช้ในการเกษตรเนื่องจากเป็น
ผลติภณัฑท์ีป่ราศจากสารพษิ เป็นสารชวีภาพ สามารถเพิม่ผลผลติในภาคเกษตร จนส่งผลท าให้
เกษตรกรสามารถมเีงนิเพิม่จากผลผลติ ผลผลติได้มาตรฐาน  สามารถท าให้เกษตรกรปลดหนี้
จากการใชส้ารเคมไีด ้รวมถงึในกระแสปจัจุบนัหนัมาใชอ้นิทรยีส์ารเพิม่มากขึน้ จงึท าใหไ้คโตซาน
มบีทบาทส าคญัในการท าการเกษตร และปศุสตัว์เป็นอย่างมาก รวมถึงยงัมสีถาบนั และบุคคล          
ที่วจิยัรบัรองได้ว่า สารไคโตซานเป็นสารธรรมชาติ ที่สกดัจากเปลอืกกุ้ง ปู และแกนปลาหมึก           
น าไคติน ซึ่งเป็นวสัดุชีวภาพในธรรมชาติมีคุณสมบตัิที่โดดเด่นในเรื่องของความปลอดภยัใน        
การใชก้บัมนุษย ์สตัว ์และสิง่แวดลอ้ม (สวุล ีจนัทรก์ระจ่าง และคนอื่นๆ, 2546). 

ด้วยเหตุผลดงักล่าวขา้งต้นผู้วจิยัจึงมคีวามสนใจศึกษาถึงกลยุทธ์ทางการตลาด และ
ความพงึพอใจ ทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานในภาคการเกษตร งานวจิยันี้จงึเป็น
ประโยชน์ต่อองคก์ร หรอืบรษิทัทีผ่ลติ หรอืจ าหน่ายผลติภณัฑไ์คโตซาน ใหท้ราบว่าเกษตรกรมี
ความคิดเห็น หรือมีแนวทางอย่างไรกับผลิตภัณฑ์ไคโตซาน รวมถึงเป็นข้อเสนอแนะใน              
การปรบัปรุงกลยุทธท์างการตลาดใหเ้หมาะสมกบัเกษตรกรต่อไป 
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. เพื่อศกึษาลกัษณะทางดา้นส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และภูมิล าเนา ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานใน              
ภาคการเกษตร 

2. เพื่อศกึษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์          
ไคโตซานในภาคการเกษตร  

3. เพื่อศกึษาความพงึพอใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซาน
ในภาคการเกษตร 

กรอบแนวคิดในการวิจยั ประกอบด้วย 
1. ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ 

 ลกัษณะสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
และภูมลิ าเนา 

 กลยุทธ์ทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ของไคโตซาน ด้านราคาของ
ผลติภณัฑไ์คโตซาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของผลติภณัฑไ์คโตซาน และดา้นการส่งเสรมิ
การตลาดของผลติภณัฑไ์คโตซาน 

 ความพงึพอใจในผลติภณัฑไ์คโตซาน 
2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 

 พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานในภาคการเกษตร  

สมมติฐานการวิจยั 
1. ลกัษณะส่วนบุคคลของเกษตรกร ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนภูมิล าเนา แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานใน            
ภาคการเกษตร แตกต่างกนั 

2. กลยุทธท์างการตลาด ได้แก่ ผลติภณัฑไ์คโตซาน ราคาของไคโตซาน ช่องการจดั
จ าหน่ายผลติภณัฑไ์คโตซาน และการส่งเสรมิการตลาดผลติภณัฑไ์คโตซาน มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้ของผลติภณัฑไ์คโตซานในภาคการเกษตร 

3. ความพงึพอใจในผลติภณัฑไ์คโตซานมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
ไคโตซานในภาคการเกษตร 

ทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (ศริวิรรณ  เสรีรตัน์ และคนอื่นๆ, 2541, น.35)  
ผลติภณัฑ ์หมายถึง สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้ใหพ้งึพอใจ 
ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย อาจจะมีหรอืไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สนิค้า บริการ 
ความคดิ สถานที่ องค์กรหรอืบุคคล ผลติภณัฑ์ต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) 
ในสายตาของลกูคา้ จงึจะมผีลท าใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้โดยลกูคา้จะพจิารณาสิง่ทีน่ าเสนอ 
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3 ประการ คอื 1. รูปลกัษณะและคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์ 2. ส่วนประสมบรกิารและคุณภาพ
บรกิาร 3. ความเหมาะสมของราคาโดยพจิารณาจากเกณฑค์ุณค่าของผลติภณัฑน์ัน้ 

 แนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ, 2541, น. 38-43)  
ไดร้วบรวมความหมายของความพงึพอใจของลูกคา้ ว่าเป็นระดบัความรูส้กึของลูกคา้ทีม่ผีลจาก
การเปรยีบเทยีบระหว่างผลประโยชน์จากคุณสมบตัผิลติภณัฑห์รอืการท างานของผลติภณัฑ ์กบั
ความคาดหวังของลูกค้า ระดับความพึงพอใจของลูกค้าจะเกิดจากความแตกต่างระหว่าง
ผลประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ และความคาดหวังของบุคคล การคาดหวังของบุคคลเกิดจาก
ประสบการณ์และความรูใ้นอดตีของผูซ้ือ้ นักการตลาดและฝ่ายอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้งจะต้องพยายาม
สรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้โดยพยายามสรา้งมูลค่าเพิม่ (Value added) การสรา้งมูลค่าเพิม่
เกดิจากการผลติ (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) รวมทัง้มกีารท างานร่วมกนั
กบัฝ่ายต่างๆ โดยยดึหลกัการสร้างคุณภาพรวม (Total quality) คุณค่าเกดิจากความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) เครื่องมอืในการติดตามและวดัความพงึพอใจ
ใหก้บัลูกคา้ เป็นวธิกีารทีจ่ะตดิตามวดัและคน้หาความต้องการของลูกคา้ โดยมจีุดมุ่งหมายเพื่อ
สรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ การสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้มปีจัจยัทีต่อ้งค านึงถงึ คอื          

1.วธิกีารสรา้งความพงึพอใจโดยการลดตน้ทุนของลูกคา้ (ลดราคา) หรอืการเพิม่บรกิาร
และจุดเด่นของสนิคา้ซึง่สิง่นี้จะมผีลก าไรของบรษิทัลดลง  

2.บริษัทต้องสามารถสร้างก าไรโดยการผลิตลงทุน หรือการวิจยั วิธีการติดตามและ             
วดัความพงึพอใจของลกูคา้สามารถวดัไดด้ว้ยวธิกีารดงันี้  

      2.1 ระบบการตเิตยีนและขอ้เสนอแนะ  
      2.2 การส ารวจความพงึพอใจของลกูคา้ 
      2.3 การเลอืกซือ้โดยกลุ่มทีเ่ป็นเป้าหมาย  
       2.4 การวเิคราะหถ์งึลกูคา้ทีส่ญูเสยีไป 

 แนวคิดด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 Kolter (อ้างถงึใน ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ, 2546, น. 194) เป็นการคน้หาหรอื
วจิยัเกีย่วกบัการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภคเพื่อทราบถงึลกัษณะความตอ้งการ พฤตกิรรมการซือ้ 
และการใช้ของผู้บริโภค ค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถใช้กลยุทธ์การตลาด 
(Marketing strategies) ที่สามารถจะตอบสนองความพงึพอใจของผู้บรโิภคได้อย่างเหมาะสม 
โดยใช ้ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรม ผูบ้รโิภค 
(07s) 
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ตารางที ่1  แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรม 
ผูบ้รโิภค (07s) 

ค าถาม ค าตอบท่ีต้องการทราบ(07s) กลยุทธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

1. ใครอยู่ในตลาด
เป้าหมาย
(Who is in the 
target 
market?) 

ลั ก ษ ณ ะ ก ลุ่ ม เ ป้ า ห ม า ย
(Occupants) ทางดา้น  
1. ประชากรศาสตร ์ 
2. ภูมศิาสตร ์ 
3. จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์ 
4. พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยุทธก์ารตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 
ก ล ยุ ท ธ์ ด้ า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  ร า ค า                 
การจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด
ที่ เหมาะสม  และการตอบสนอง          
ความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 

2. ผูบ้รโิภคซือ้
อะไร (What 
does the 
consumer 
buy?) 

สิ่ ง ที่ ผู้ บ ริ โ ภ ค ต้ อ ง ก า ร
(Objects) สิ่งที่ผู้บริโภค
ต้องการจากผลิตภัณฑ์ก็คือ
ต้ อ ง ก า ร คุ ณ สม บัติ  ห รื อ
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์
(Product component) และ
คว ามแตก ต่ า ง เหนื อ ก ว่ า               
คู่ แ ข่ ง ขั น ( Competitive 
differentiation) 

ก ล ยุ ท ธ์ ด้ า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ (Product 
strategies) ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย                 
(1) ผลติภัณฑ์หลกั (2) รูปลกัษณ์
ผลิตภัณฑ์ ได้แก่  การบรรจุภัณฑ ์           
ตราสินค้า รูปแบบบริการคุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม (3) ผลติภณัฑค์วบ 
(4) ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั (5) ศกัยภาพ
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  ค ว า ม แ ต ก ต่ า ง                     
ท า ง ก า ร แ ข่ ง ขั น (Competitive 
differentiation) ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย                
ความแตกต่าง ด้านผลติภณัฑ์ บริการ 
พนกังาน และภาพลกัษณ์ 

3. ท าไมผูบ้รโิภค
จงึซือ้ (Why 
does the 
consumer 
buy?) 

วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค์ ใ น ก า ร ซื้ อ
(Objectives) ผู้บริโภคซื้อ
สินค้าเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของเขาด้านร่างกาย
และดา้นจติวทิยาซึง่ต้องศกึษา
ถึ ง ป ัจ จั ย ที่ มี อิ ท ธิ พ ล ต่ อ
พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ซื้ อ คื อ             
(1) ปจัจยัภายในหรือปจัจยั
ทางด้านจติวทิยา (2) ปจัจยั
ทาง สัง คมและวัฒนธ รรม          
(3) ปจัจยั เฉพาะบุคคล 

กลยุทธท์ี่ใชม้ากคอื (1) กลยุทธด์้าน
ผลิตภัณฑ์  (Product strategies)            
(2) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด
(Promotion  strategies)ประกอบดว้ย 
กลยุทธ์การโฆษณาการขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย 
กา ร ให้ข่ า ว  การประชาสัมพันธ ์              
(3) กลยุทธ์ด้านราคา (Price 
strategies) (4) กลยุทธด์า้นช่องทาง
จัดจ าห น่ าย  (Distribution channel 
strategies) 
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ตารางที ่1 (ต่อ) 

ค าถาม ค าตอบท่ีต้องการทราบ(07s) กลยุทธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

4. ใครมสีว่นร่วมในการ
ตดัสนิใจซือ้ (Who 
participates in the 
buying?) 

บ ท บ า ท ข อ ง ก ลุ่ ม ต่ า ง ๆ
(Organization) มีอทิธิพลใน
การตดัสนิใจซื้อ ประกอบดว้ย 
(1) ผู้รเิริม่ (2) ผู้มอีิทธพิล             
(3) ผู้ตดัสนิใจซื้อ (4) ผู้ซื้อ              
(5)  ผูใ้ช ้

กลยุทธ์ที่ใช้มาก  คือ กลยุทธ ์          
การโฆษณาและ  (หรือ )  กลยุทธ ์            
การส่งเสริมการตลาด (Advertising 
and promotion) โดยใชก้ลุ่มอทิธพิล 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด  
    (When does the 

consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ
ช่วงฤดใูดของปี ช่วงวนัใดของ
เ ดื อ น ช่ ว ง เ ว ล า ใ ด ข อ ง         
วนั โอกาสพเิศษหรอืเทศกาล
วนัส าคญัต่างๆ 

ก ล ยุ ท ธ์ ที่ ใ ช้ ม า ก คื อ ก ล ยุ ท ธ์            
การส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เช่น  ท าการส่งเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคล้องกับ
โอกาสในการซือ้ 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
   (Where does the 

consumer buy?) 

ช่องทางหรอืแหล่ง(Outlets) ที่
ผู้บริโภคไปท าการซื้อ เช่น
ห้างสรรพสินค้า  ซุป เปอร์           
ม า ร์ เ ก็ ต ร้ า น ข า ย ข อ ง ช า 
บางล าพู พาหุรดัสยามแสควร์
ฯลฯ 

กลยุทธ์ช่ องทางการจัดจ าหน่าย
(Distribution channel strategies)
บรษิทัน าผลติภณัฑส์ู่ตลาดเป้าหมาย
โดยพิจารณาว่ าจะผ่ านคนกลาง
อย่างไร 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
   (How does the 

consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตัดสินใจซื้อ
(Operation)ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย            
(1) การรับรู้ปญัหา (2) การ
ค้ น ห า ข้ อ มู ล  ( 3) ก า ร
ป ร ะ เ มิ น ผ ล ท า ง เ ลื อ ก             
(4) ตดัสนิใจซือ้ (5) ความรูส้กึ
ภายหลงัการซือ้ 

ก ล ยุ ท ธ์ ที่ ใ ช้ ม า ก คื อ ก ล ยุ ท ธ์         
การส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดว้ยการโฆษณา 
ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้ พ นั ก ง า น ข า ย          
การส่งเสรมิการขาย การใหข้่าว และ
การประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง 
เ ช่ น  พ นั ก ง า น ข า ย จ ะ ก า ห น ด
วตัถุประสงค์ในการขายใหส้อดคล้อง
กบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสนิใจซือ้ 

ทีม่า Kotler, Philip. (2003). Marketing Management (11th ed). Upper Sanddle 
River, New Jersey: Prentice Hall. 
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วิธีด าเนินการวิจยั 
 ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง ที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี้ คือ เกษตรกรทัง้เพศชาย และ       
เพศหญงิ ที่เคยใชผ้ลติภณัฑไ์คโตซานอย่างน้อย 1 ครัง้ ซึง่ไม่สามารถระบุจ านวนประชากรที่
แน่นอนได้ เนื่องจากผู้วิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนจึงค านวณขนาดตัวอย่ างโดย
ก าหนดความเชื่อมัน่ที ่95% ความผดิพลาดไม่เกนิ 5% โดยใชส้ตูรไม่ทราบจ านวนประชากรใน         
การค านวณจ านวนกลุ่มตวัอย่าง (นราศร ีไววนิชกุล และชศูกัดิ ์อุดมศร,ี 2545, น. 104) ไดข้นาด
ตวัอย่างจ านวน 385 คน และเพิม่จ านวนตวัอย่างอกี 15 คน โดยมวีธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive sampling) ไปที่เกษตรกรที่เคยใช้ผลติภณัฑ์ไคโตซานอย่างน้อย 1 ครัง้ และใช ้              
วธิสีอบถามโดยวิธสีะดวก (Convenience sampling) หลงัจากการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง 
เน่ืองจากสะดวกต่อการเกบ็ขอ้มลู 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถามที่ผู้วิจ ัยสร้างขึ้นเพื่อศึกษาถึงลักษณะ           
สว่นบุคคลของเกษตรกร กลยุทธท์างการตลาด ความพงึพอใจ และพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์             
ไคโตซานในภาคการเกษตร ซึง่แบ่งออกเป็น 4 ส่วน และวดัค่าความเชื่อมัน่ดว้ยค่าสมัประสทิธิ ์
แอลฟา (α – Coefficient) โดยวิธีค านวณของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient)    
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545, น. 449) มรีายละเอยีดดงันี้ 
 ตอนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด โดยแบ่งเป็นปจัจยัต่างๆ ได้แก่  
ด้านผลิตภัณฑ์ของไคโตซาน มีค่าความเชื่อมัน่เท่ากับ 0.7725  ด้านราคาของผลิตภัณฑ ์          
ไคโตซาน มีค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.7760 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภัณฑ์ไคโตซาน    
มีค่าความเชื่อมัน่เท่ากับ 0.8178 และด้านการส่งเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์ไคโตซาน              
มีค่าความเชื่อมัน่เท่ากับ 0.6928 ซึ่งข้อค าถามทัง้หมด ใช้ค าถามปลายปิด แบบ Numerical 
Rating Scale ลกัษณะตวัวดัแบบ Likert Scale โดยพจิารณาขอ้มลูแบบช่วง (Interval scale) 

ตอนที ่2 เป็นค าถามเกีย่วกบัความพงึพอใจในผลติภณัฑไ์คโตซาน มคี่าความเชื่อมัน่
เท่ากบั 0.8437 ซึง่ขอ้ค าถามทัง้หมด ใชค้ าถามปลายปิด แบบ Semantic Differential Scale โดย
พจิารณาขอ้มลูแบบช่วง (Interval scale) 

ตอนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานในภาคการเกษตร 
ประกอบดว้ย ระยะเวลาในการใชผ้ลติภณัฑไ์คโตซาน ความถี่ต่อปีในการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซาน 
มูลค่าในการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซาน ซื้อทีไ่หน เป็นค าถามแบบปลายเปิด ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทมาตรอตัราส่วน (Ratio scale) ส่วนค าถามผลติภณัฑไ์คโตซานทีใ่ชบ้่อยทีสุ่ด บุคคลทีม่ี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ เป็นค าถามปลายปิด (Close-end response question) โดยเป็น           
การวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal scale) และความตัง้ใจทีจ่ะซือ้ไคโตซานในอนาคต 
เป็นการวดัขอ้มูลประเภทใชค้ าถามปลายปิด แบบ Semantic Differential Scale โดยพจิารณา
ขอ้มลูแบบช่วง (Interval scale) 
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ตอนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล จ านวน 6 ขอ้ ได้แก่ เพศ อายุ   
สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน และภูมิล าเนา เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-
ended response question) 

การวเิคราะหข์อ้มูลเมื่อเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามครบตามจ านวนของขนาด
ตัวอย่างแล้ว ผู้วิจ ัยได้ด าเนินการท าการประมวลผล และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติเชิงพรรณนาประกอบด้วย 
ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน สถติเิชงิอนุมานประกอบดว้ย การทดสอบ
ค่าท ี(Independent t-test) การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of 
variance) วเิคราะหส์มัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) 

เกณฑก์ารอภปิรายผลการวจิยั ลกัษณะแบบสอบถามทีใ่ชใ้นระดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval scale) เป็นการวดัแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating scale) ให้
เลอืกตอบแบบสอบถามค่าระดบัความคิดเห็น 5 ระดบั ตามเกณฑ์มาตรวดัของลเิคริ์ต (Likert 
scale) คะแนนทีก่ าหนดจะถูกค านวณออกมาในรปูของค่าเฉลีย่ตามสตูรอนัตรภาคชัน้ 

ผลการวิจยั 
1. เกษตรกรผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย อายุ 40 – 51 ปี มสีถานภาพ 

สมรส การศกึษาอยู่ในระดบั มธัยมศกึษาตอนต้น มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 6,000 – 10,999 บาท 
ภูมลิ าเนาในภาคเหนือ 

2. เกษตรกรส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ต่อกลยุทธ์ทางการตลาดที่มต่ีอพฤติกรรม
การซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานในภาคการเกษตร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.04 อยู่ในระดบัด ีเมื่อพจิารณา
เป็นรายด้านพบว่าในด้านผลิตภัณฑ์ของไคโตซาน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.36  เกษตรกร                   
ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ในระดบัดมีาก รองลงมาคอื ดา้นการส่งเสรมิการตลาด
ของผลติภณัฑ์ไคโตซาน  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายไคโตซาน และดา้นราคาของผลติภณัฑ์          
ไคโตซาน มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.10,  3.89 และ 3.80 ตามล าดบั เกษตรกรผู้ตอบแบบสอบถามมี
ระดบัความคดิเหน็ในระดบัทีด่ ี

3. เกษตรกรส่วนใหญ่มีระดับความพึงพอใจที่มีต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์              
ไคโตซานในภาคการเกษตรมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.38 โดยมคีวามพึงพอใจในระดบัที่ดมีาก เมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่า การประเมินผลิตภัณฑ์ไคโตซานเมื่อเทียบกบัสนิค้าประเภทเดียวกัน           
การซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานมคีวามคุ้มค่ากบัการจ่ายเงนิ และความพงึพอใจโดยรวมในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ไคโตซานแต่ละครัง้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45, 4.41 และ 4.35 ตามล าดับ มีระดับ            
ความพงึพอใจในระดบัทีด่มีาก  

4. เกษตรกรสว่นใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานในภาคการเกษตร โดยมี
การใช้ผลติภณัฑ์ไคโตซานสูงสุด 10 ปี และต ่าสุดที่ 1 ปี ความถี่ในการใช้ผลติภณัฑ์ไคโตซาน



วารสารบรหิารธรุกจิศรนีครนิทรวโิรฒ ปีที ่3 ฉบบัที ่1 ตลุาคม 2554 – มนีาคม 2555 

 27 
 

สงูสดุ 300 ครัง้/ปี ต ่าสุดที ่1 ครัง้/ ปี มูลค่าในการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานสงูสุดที ่500,000 บาท
ต่อครัง้ และต ่ าสุดที่ 100 บาทต่อครัง้ สถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่จะมีการซื้อที่          
จุดบรกิาร หรอืตวัแทนจ าหน่าย เกษตรกรซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานประเภทพชื บุคคลทีม่อีทิธพิล
ในการตดัสนิใจคอืตวัเอง และเกษตรกรมคีวามตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ์ไคโตซานในช่วงปีหน้าอย่าง
แน่นอน 

5. เกษตรกรที่มีเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑไ์คโตซานในภาคการเกษตรไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

6. เกษตรกรที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์           
ไคโตซานในภาคการเกษตรแตกต่างกนัในด้านระยะเวลาในการใช้ผลติภณัฑ ์และด้านมูลค่าใน
การซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซาน แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

7. เกษตรกรที่มีภูมิล าเนา แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานใน         
ภาคการเกษตร แตกต่างกนัในด้าน มูลค่าในการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซาน แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

8. กลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของไคโตซาน มีความสมัพันธ์ในทิศทาง
เดยีวกนัในระดบัต ่า (r= 0.170) กบัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์ไคโตซานในภาคการเกษตร             
ในดา้นจ านวนครัง้ในการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานต่อปี ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 

9. กลยุทธท์างการตลาดดา้นราคาของผลติภณัฑไ์คโตซาน มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดียวกนัในระดบัต ่า (r=0.179) กบัพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานในภาคการเกษตร            
ในดา้นจ านวนครัง้ในการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานต่อปี ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

10. กลยุทธ์ทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาดของ
ผลิตภัณฑ์ไคโตซาน ไม่มีความสัมพันธ์  กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซาน                   
ในภาคการเกษตร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

11. ความพงึพอใจในผลติภณัฑไ์คโตซาน มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
(r=0.24) กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานในภาคเกษตร ในด้านมูลค่าในการซื้อ
ผลติภณัฑไ์คโตซาน ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

สรปุและอภิปรายผล   
1. เกษตรกรที่มี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์           

ไคโตซานในภาคการเกษตรแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 พบว่า เกษตรกร
ที่มีรายได้ 26,000 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานในภาคการเกษตร                  
ในด้านระยะเวลาในการใช้ผลิตภัณฑ์ไคโตซาน และด้านมูลค่าการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซาน 
มากกว่าเกษตรกรทีม่รีายได ้6,000 – 15,999 บาท และ 16,000 – 25,999 บาท เนื่องจากรายได้
จะเป็นตวัชี้การมีหรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสนิค้า และส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า                
ทีแ่ตกต่างกนั ซึง่สอดคล้องกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ ของ พรทพิย์ วรกจิโภคาทร  (2529,              
น. 312-315)ซึ่งได้กล่าวว่า รายได้ เป็นปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อทศันคติ และพฤติกรรมของบุคคล 
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รายได้มีอิทธิพลต่อทศันคติ และพฤติกรรมของคน และยังสอดคล้องกับงานวิจยัของ กุศลิน                
ศรเีทพ (2545) ทีไ่ดศ้กึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคปุ๋ยชวีภาพของเกษตรกรใน
ภาคเหนือ พบว่าลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่มีรายได้ต่างกัน มีพฤติกรรมการบริโภค               
ดา้นสาเหตุการเลอืกซือ้ปุ๋ยชวีภาพ และมพีฤตกิรรมดา้นสาเหตุการเลอืกใชปุ๋้ยชวีภาพต่างกนัใน
ทุกดา้นทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

2. เกษตรกรที่มี ภูมิล าเนา แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานใน            
ภาคการเกษตรแตกต่างกนั ในดา้นมลูค่าในการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซาน อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 พบว่า เกษตรกรที่มภีูมลิ าเนาอยู่ในภาคตะวนัออก/ ภาคตะวนัตก มมีูลค่าการซื้อ
ผลติภณัฑไ์คโตซานมากทีส่ดุ อาจเป็นเพราะว่าในภาคตะวนัออก/ ภาคตะวนัตก มกีารเพาะปลูก 
และปศุสตัว์เป็นจ านวนมาก จึงส่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซาน ซึง่สอดคลอ้งกบั
ลกัษณะประชากรศาสตร ์ของ พรทพิย์ วรกจิโภคาทร  (2529, น. 312-315) ในเรื่องฐานะทาง
สงัคม และเศรษฐกจิ (Social and economic status) หมายถงึ อาชพี รายได ้เชือ้ชาต ิตลอดจน
ภูมหิลงัของครอบครวั เป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อทศันคต ิและพฤตกิรรมของบุคคล โดยมรีายงาน
หลายเรื่องที่ได้พิสูจน์แล้วว่า ฐานะทางสังคม และเศรษฐกิจนัน้มีอิทธิพลต่อทัศนคติ และ
พฤตกิรรมของคน  

3. กลยุทธท์างการตลาด ดา้นผลติภณัฑไ์คโตซาน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑไ์คโตซานในภาคการเกษตร ในดา้นความถีต่่อปีในการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซาน ทีร่ะดบั
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื 
เมื่อเกษตรกรมีความคิดเห็นว่า กลยุทธ์ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ของไคโตซานดีขึ้น                
จะมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานด้านความถี่ต่อปีในการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซาน               
ในภาคการเกษตรเพิ่มขึ้น เนื่องจากคุณภาพของผลิตภัณฑ์ไคโตซานที่มีคุณสมบตัิปลอดภัย               
ไรส้ารพษิ และไดผ้ลผลติมาก ท าให้เกษตรกรมกีารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑม์ากขึน้ โดยอาจจะมี
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ และความเชื่อมัน่ในผลิตภัณฑ์ไคโตซานเป็นสิง่ที่ช่วยท าให้
เกษตรกรมกีารตัดสนิใจซื้อได้เร็วขึน้ สอดคล้องกบังานวจิยัของ กุศลิน ศรเีทพ (2545) ที่ได ้        
ศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคปุ๋ยชวีภาพของเกษตรการในภาคเหนือ ทศันคต ิ           
ด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการบรโิภคด้าน สาเหตุ           
การซื้อปุ๋ยชีวภาพจากร้านขายปุ๋ย และมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคด้านสาเหตุ          
การเลอืกใชปุ๋้ยชวีภาพในทุกๆ ดา้น ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่.05  

4. กลยุทธ์ทางการตลาด ด้านราคาของผลิตภัณฑ์ไคโตซาน  มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานในภาคการเกษตร ในด้านความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์    
ไคโตซาน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธ์ในระดับต ่ า และ                   
มคีวามสมัพนัธไ์ปในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าราคาของผลติภณัฑไ์คโตซานเพิม่ขึน้ จะส่งผล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานมากขึน้ในระดบัต ่า เพราะปกตเิมื่อราคาสนิคา้เพิม่สงูขึน้ 
ผู้ซื้อจะมกีารเปรยีบเทยีบราคา กบัคุณภาพสนิค้า โดยจะเลอืกซื้อผลติภัณฑ์ที่มรีะดบัคุณภาพ
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สนิค้าที่ดี โดยที่มีราคาที่เหมาะสม และมีความพึงพอใจในการซื้อสนิค้านัน้ หรือกลยุทธ์ทาง
การตลาดทางด้านราคามผีลต่อพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑไ์คโตซาน อาจเป็นเพราะว่า ราคา
ของผลิตภัณฑ์ไคโตซานมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของไคโตซาน เกษตรกรจึงมีความถี่ใน             
การซือ้ต่อปีสงูขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศรญัญา เมอืงสวุรรณ (2546) ไดศ้กึษาปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจเลอืกซือ้สารก าจดัวชัพชืของเกษตรกร ในอ าเภอบา้นโฮ่ง 
จงัหวดัล าพนู พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคาเกษตรกรใหค้วามส าคญักบัสนิคา้
ทีร่าคาเหมาะสมกบัคุณภาพ และสอดคลอ้งกบั Kotler, & Armstrong (1996) ซึง่ใหค้วามหมาย
ของราคาไวว้่า จ านวนเงนิที่บุคคลจ่ายเพื่อซื้อสนิคา้และบรกิาร แสดงเป็นมูลค่าทีผู่้บรโิภคจ่าย
เพื่อแลกเปลีย่นกบัผลประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากการใชส้นิคา้และบรกิาร ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของ
ลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคา ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา 
ผูบ้รโิภคกต็ดัสนิใจซือ้ ราคาจงึสรา้งใหเ้กดิรายไดจ้ากการขายและน าไปสูก่ารสรา้งก าไรในทีส่ดุ  

5. ความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ไคโตซาน  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑไ์คโตซานในภาคการเกษตร ในดา้นมลูค่าการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซาน ทีร่ะดบันยัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่า และมคีวามสมัพนัธ์ไปในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคอื เมื่อเกษตรกรมรีะดบัความพงึพอใจทีด่ขี ึน้ จะมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานใน
ดา้นมลูค่าในการซือ้ผลติภณัฑไ์คโตซานในภาคการเกษตรเพิม่ขึน้ โดยความพงึพอใจโดยรวมจะ
สง่ผลใหเ้กษตรกรเหน็ถงึความคุม้ค่าในการจ่ายเงนิ และการรบัรูผ้ลติภณัฑก์บัความคาดหวงัของ
ผลิตภัณฑ์ไคโตซาน ส่งผลให้มีการตัดสินใจซื้อได้ง่าย ซื้อซ ้า และมีการบอกต่อ เนื่องจาก
เกษตรกรจะมคีวามเชื่อจากการบอกเล่าของเพื่อนบา้น ถา้เกษตรกรใชผ้ลติภณัฑไ์หนแลว้ไดผ้ลดี
จะมกีารแนะน า หรอืบอกต่อกบัเพื่อนบา้นดว้ยกนั โดยจะยดึตดิกบัผลติภณัฑท์ีต่นเองเชื่อถอื และ
พงึพอใจในระยะยาว ท าใหเ้กดิการซือ้ซ ้าอย่างต่อเนื่อง ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  แอนตัน้ 
จอน อา้งถงึใน นพพร พลายวงษ์ (2544, น. 15-17) พบว่า ความพงึพอใจขอลูกคา้เป็นสภาวะ
ทางจิตใจของลูกค้าที่ได้รับการตอบสนองอย่างเพียงพอ หรือมากกว่าในด้านความจ าเป็น            
ความตอ้งการ และความคาดหวงัในตวัสนิคา้ หรอืบรกิารซึง่สง่ผลเกดิการซือ้ซ ้า และความภกัดใีน
ตราสนิค้า สามารถแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ตามระดบัความพึงพอใจ คอืกลุ่มลูกค้าที่ไม่พงึพอใจ 
กลุ่มลกูคา้ทีพ่งึพอใจ และกลุ่มลกูคา้ทีม่คีวามพงึพอใจมาก ขณะทีพ่ฤตกิรรมในการตอบสนองต่อ
ระดบัความพงึพอใจของลกูคา้ทัง้สามกลุ่มจะมคีวามแตกต่างกนัอย่างชดัเจน โดยกลุ่มลูกคา้ทีไ่ม่
พงึพอใจจะมกีารต่อว่าและพดูถงึบรษิทัในทางไม่ด ีกลุ่มลกูคา้ทีม่คีวามพงึพอใจ จะมพีฤตกิรรมใน
การซื้อซ ้า และกลุ่มลูกค้าทีม่คีวามพงึพอใจมาก จะมกีารบอกต่อถึงความดเีด่นของสนิคา้ หรอื
บรกิารนัน้ ๆ 

ข้อเสนอแนะ 
1. บรษิทัทีจ่ าหน่ายผลติภณัฑไ์คโตซาน ควรสง่เสรมิใหจุ้ดบรกิาร หรอืตวัแทนจ าหน่าย

มีการส่งเสริมการตลาดให้เข้ากับกลุ่มลูกค้า อาจจะมีการส่งเสริมการขายโดยการให้ความรู้
เกีย่วกบัวธิกีารใชผ้ลติภณัฑไ์คโตซานอย่างถูกต้อง รวมถึงแนะน าใหผ้ลติภณัฑ์ไคโตซานใหแ้ก่
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กลุ่มเกษตรกรของแต่ละพืน้ที่อย่างใกลช้ดิ เพื่อสรา้งทศันคต ิและพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์ที่
ปลอดสารพษิ และไดผ้ลผลติอย่างคุม้ค่า 

2. บรษิัทที่จ าหน่ายผลติภณัฑ์ไคโตซาน ควรมคีลงัสนิค้าอยู่ทุกภาค โดยเน้นให้มจีุด
บรกิาร หรอืตวัแทนจ าหน่ายใหก้ระจายอยู่ทุกจงัหวดั หรอือ าเภอ เพื่อใหส้ะดวกในการซือ้ – ขาย
สนิคา้ รวมถงึใหม้กีารอบรม จุดบรกิาร และตวัแทนจ าหน่ายในการใหข้อ้มลูทีถู่กตอ้งกบัเกษตรกร
ในการใชผ้ลติภณัฑไ์คโตซาน รวมถงึบรษิทัทีผ่ลติ หรอืจ าหน่ายผลติภณัฑไ์คโตซานควรมทีมีงาน
ใหค้วามรูโ้ดยการสาธติ เช่นท าแปลงสาธติ โดยใชผ้ลติภณัฑไ์คโตซาน และใหท้มีงานนัน้ๆ คอย
ตดิตาม ใหค้ าแนะน าวธิกีารใชจ้นเกษตรกรมคีวามรู ้ความเขา้ใจเป็นอย่างด ี

3. บรษิัททีจ่ าหน่ายผลติภณัฑไ์คโตซานควรมกีารพฒันาประสทิธภิาพของผลติภณัฑ์
ไคโตซานอย่างต่อเนื่อง รวมถงึสร้างความหลากหลายในตวัสนิค้า อาท ิยาฆ่าหญ้าโดยอนิทรยี ์
เป็นตน้ รวมถงึบรษิทั ฯ ควรรกัษาความเหมาะสมของราคาผลติภณัฑไ์คโตซานกบัคุณภาพของ
ผลติภณัฑใ์หเ้ป็นมาตรฐานมากยิง่ขึน้ อาจจะมกีารสง่เสรมิการขายเพิม่เตมิเพื่อกระตุ้นพฤตกิรรม
การซื้อของเกษตรกรมากขึน้ รวมถึงบรษิัทที่จ าหน่ายผลติภณัฑ์ไคโตซานควรจะส่งเสริมโดย            
การใหค้วามรู ้วธิใีชท้ีถู่กตอ้ง รวมถงึมกีารอบรมเกีย่วกบัผลติภณัฑอ์ย่างต่อเนื่อง 

4. บริษัทที่จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ไคโตซานควรมีการสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ผลติภณัฑไ์คโตซานกบัเกษตรกรอย่างต่อเนื่อง รวมถงึคน้หาความตอ้งการของเกษตรกรเพิม่เตมิ
เพื่อใหเ้กษตรกรยอมรบั และพงึพอใจในตวัผลติภณัฑไ์คโตซานมากขึน้ รวมถงึบรษิทัทีจ่ าหน่าย
ผลติภณัฑไ์คโตซานควรรกัษาระดบัความพงึพอใจไม่ว่าจะเป็นในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นบุคคลากร
ของบรษิัท หรอืในดา้นความคุม้ค่าในการซือ้ผลติภณัฑ ์เนื่องจากอาจจะมผีลต่อมูลค่าในการซื้อ
ผลติภณัฑไ์คโตซานในแต่ละครัง้  

กิตติกรรมประกาศ 
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