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บทที่ 2 

 
ทฤษฎแีนวคดิและทบทวนวรรณกรรม 

 
ในการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคที่มีต่อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดศึ้กษาเก่ียวกบั

แนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งเพื่อใหมี้ความรู้ความเขา้ใจไดอ้ยา่งถูกตอ้งและ เป็นประโยชน์ต่อการศึกษา
ซ่ึงประกอบดว้ย  
2.1 แนวคดิด้านทัศนคติ 

2.1.1  ความหมายของค าว่าทัศนคติ 
ทศันคติ (attitude) เป็นแนวความคิดที่มีความส าคญัมากแนวหน่ึงทางจิตวิทยาสังคมและการ

ส่ือสารและมีการใชค้  าน้ีกนัอยา่งแพร่หลายส าหรับการนิยามค าวา่ทศันคตินั้นไดมี้นักวิชาการหลาย
ท่านให้ความหมายไวด้งัน้ี สุรพงษ ์(2533) กล่าววา่ทศันคติเป็นดชันีช้ีวา่บุคคลนั้นคิดและรู้สึกอยา่งไร
กบัคนรอบขา้งวตัถุหรือส่ิงแวดลอ้มตลอดจนสถานการณ์ต่าง ๆ  โดยทศันคตินั้นมีรากฐานมาจากความ
เช่ือที่อาจส่งผลถึงพฤติกรรมในอนาคตได ้ทศันคติจึงเป็นเพียงความพร้อมที่จะตอบสนองต่อส่ิงเร้า
และเป็นมิติของการประเมินเพื่อแสดงว่าชอบหรือไม่ชอบต่อประเด็นหน่ึงๆซ่ึงถือเป็นการส่ือสาร
ภายในบุคคล (interpersonal communication) ที่ เป็นผลกระทบมาจากการรับสารอันจะมีผลต่อ
พฤติกรรมต่อไป 

ศกัด์ิ (2531) กล่าวถึงทศันคติที่เช่ือมโยงไปถึงพฤติกรรมของบุคคลวา่ทศันคติหมายถึง 
1. ความสลบัซบัซ้อนของความรู้สึก หรือการมีอคติของบุคคลในการที่จะสร้างความพร้อมที่

จะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงตามประสบการณ์ของบุคคลนั้นที่ไดรั้บมา 
2. ความโน้มเอียงที่จะมีปฏิกิริยาต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงในทางที่ดีหรือต่อตา้นส่ิงแวดล้อมที่จะ

มาถึงทางหน่ึงทางใด 
3. ในดา้นพฤติกรรม หมายถึง การเตรียมตวัหรือความพร้อมที่จะตอบสนอง 
ศกัด์ิไทย (2545) ให้ความหมายของทศันคติไวว้่าเป็นสภาวะความพร้อมทางจิตที่เก่ียวขอ้งกบั

ความคิดความรู้สึกและแนวโน้มของพฤติกรรมบุคคลที่มีต่อบุคคล ส่ิงของ สถานการณ์ต่างๆ ไปใน
ทิศทางใดทิศทางหน่ึงและสภาวะความพร้อมทางจิตน้ีตอ้งอยูน่านพอสมควร 

สร้อยตระกูล (2541) ให้ความหมายของทศันคติไวว้่าทศันคติคือ ผลผสมผสานระหว่างความ
นึกคิด  ความเช่ือ  ความคิดเห็น  ความรู้ และ ความรู้สึกของบุคคลที่มีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด  คนใดคนหน่ึง 
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สถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึง ซ่ึงออกมาในทางประเมินค่า อนัอาจเป็นไปในทางยอมรับหรือปฎิเสธ
ก็ไดแ้ละ ความรู้สึกเหล่าน้ีมีแนวโนม้ที่จะก่อใหเ้กิดพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึงขึ้น 

สรุปได้ว่าทัศนคติคือ ความเก่ียวข้องของความเข้าใจ ความรู้สึกและพฤติกรรม กล่าวคือ
ทัศนคติเป็นความเข้าใจ ความรู้สึก ที่มาจากความเช่ือต่อบุคคล กลุ่มบุคคล วัตถุส่ิงของหรือ
สถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึง ซ่ึงสามารถเป็นไปไดท้ั้งด้านบวกและด้านลบและมีแนวโน้มที่จะ
แสดงออกมาทางพฤติกรรมตามความเขา้ใจความรู้สึกที่มีอยูน่ั้น 

2.1.2  องค์ประกอบของทัศนคติ 
พรทิพย ์(2531) กล่าวไวว้า่องคป์ระกอบของทศันคตินั้นสามารถแยกองคป์ระกอบของทศันคติ

ได ้3 ประการคือ 
1.  องค์ประกอบด้านความรู้ (cognitive component) คือส่วนที่ เป็นความเช่ือของบุคคลที่

เก่ียวกบัส่ิงต่าง ๆ ทัว่ไปทั้งที่ชอบและไม่ชอบ หากบุคคลมีความรู้หรือคิดวา่ส่ิงใดดีมกัจะมีทศันคติที่ดี
ต่อส่ิงนั้น แต่หากมีความรู้มาก่อนวา่ส่ิงใดไม่ดีก็จะมีทศันคติที่ไม่ดีต่อส่ิงนั้น 

2. องค์ประกอบด้านความรู้สึก (affective component) คือส่วนที่ เก่ียวข้องกับอารมณ์ที่
เก่ียวเน่ืองกบัส่ิงต่าง ๆ ซ่ึงมีผลแตกต่างกนัไปตามบุคลิกภาพของคนนั้นเป็นลกัษณะที่เป็นค่านิยมของ
แต่ละบุคคล 

3. องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (behavioral component) คือการแสดงออกของบุคคลต่อส่ิง
หน่ึงหรือบุคคลหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจากองคป์ระกอบดา้นความรู้ ความคิดและ ความรู้สึก 
อดุลย ์(2539) สนับสนุนแนวคิดน้ีโดยกล่าวว่า ทั้งสามองค์ประกอบซ่ึงเป็นแนวคิดดั้ งเดิมเก่ียวกับ
ทศันคติน้ีเป็นที่ยอมรับโดยทัว่ไปเน่ืองจากง่ายที่จะเขา้ใจ นอกนั้นยงัแสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์
ระหว่างองคป์ระกอบต่างๆดงักล่าวกบัขั้นตอนทางการตลาดจากความไม่รู้ตวัของผูบ้ริโภคไปจนถึง
การซ้ือ โดยมากเป้าหมายของนักการตลาดก็คือท าการเปล่ียนทศันคติต่อตรายีห่้อโดยอาจจะเปล่ียน
ความเช่ือในลกัษณะสินคา้ เปล่ียนความส าคญัของความเช่ือ เพิ่มความเช่ือใหม่ๆ เขา้ไปอีก (ภาพที่ 
2.1) 
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ที่มา : อดุลย,์ 2543 
 

ภาพที ่2.1 องคป์ระกอบของทศันคต ิ
 

  
 
 

 
 
 

องคป์ระกอบเก่ียวกบัความรู้

ความเขา้ใจ 

 (cognitive element)  

ความเช่ือ 

(belief) 

องคป์ระกอบเก่ียวกบัความ

ตั้งใจก่อพฤติกรรม 

(behavioral element)  

แนวโนม้ที่จะปฏิบตัิการ  

(tendency to take action) 

องคป์ระกอบเก่ียวกบัความชอบ (affective element)  

อารมณ์หรือความรู้สึก (emotion or feelings) 

4. ชอบ (liking) 

 

5. ความชอบมากกวา่ 

(preference) 
 

1.ความไม่รู้ตวั 2.ความรู้ตวั 3.ความเขา้ใจ 6.ความตั้งใจซ้ือ 7.ประเมินค่าการซ้ือ 8.การซ้ือซ ้ า 

ขั้นตอนของการด าเนินการของการตลาด 
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2.1.3  ปัจจัยด้านทัศนคติ 
ธงชัย (2539) กล่าวว่า ทัศนคติก่อตัวเกิดขึ้ นมาและเปล่ียนแปลงไปเน่ืองจากปัจจัยหลาย

ประการดว้ยกนัคือ 
1. การจูงใจทางร่างกาย (biological motivation) ทศันคติเกิดขึ้นเม่ือบุคคลใดบุคคลหน่ึงก าลงั

ด าเนินการตอบสนองตามความตอ้งการหรือแรงผลกัดนัทางร่างกาย ตวับุคคลจะสร้างทศันคติที่ดีต่อ
บุคคลหรือส่ิงของที่สามารถช่วยใหเ้ขามีโอกาสตอบสนองความตอ้งการของตนได ้

2. ข่าวสารขอ้มูล (information) ทศันคติมีพื้นฐานมาจากชนิดและขนาดของข่าวสารที่ไดรั้บ 
รวมทั้งลักษณะของแหล่งที่มาของข่าวสารด้วยกลไกของการเลือกเฟ้นในการมองเห็นและเขา้ใจ
ปัญหาต่าง ๆ (selective perception) ข่าวสารขอ้มูลบางส่วนที่เขา้มาสู่บุคคลนั้นจะท าใหบุ้คคลนั้นเก็บ
ไปคิดและ สร้างเป็นทศันคติขึ้นมาได ้

3. การเขา้เก่ียวขอ้งกบักลุ่ม (group affiliation) ทศันคติบางอยา่งอาจมาจากกลุ่มต่างๆที่บุคคล
เก่ียวขอ้งอยูท่ ั้งโดยทางตรงและทางออ้ม เช่น ครอบครัว วดักลุ่มเพื่อนร่วมงาน กลุ่มกีฬา กลุ่มสังคม
ต่าง ๆโดยกลุ่มเหล่าน้ีไม่เพียงแต่เป็นแหล่งรวมของค่านิยมต่าง ๆ แต่ยงัมีการถ่ายทอดขอ้มูลให้แก่
บุคคลในกลุ่ม ซ่ึงท าใหส้ามารถสร้าง ทศันคติ ขึ้นไดโ้ดยเฉพาะครอบครัวและกลุ่มเพือ่นร่วมงาน เป็น
กลุ่มที่ส าคญัที่สุด (primary group) ที่จะเป็นแหล่งสร้าง ทศันคติ ใหแ้ก่บุคคลได ้

4. ประสบการณ์ (experience) ประสบการณ์ของคนที่มีต่อวตัถุส่ิงของยอ่มเป็นส่วนส าคญัที่จะ
ท าใหบุ้คคลต่าง ๆ ตีค่าส่ิงที่เขาไดมี้ประสบการณ์มาจนกลายเป็นทศันคติได ้

5. ลกัษณะท่าทาง (personality) ลกัษณะท่าทางหลายประการต่างก็มีส่วนทางออ้มที่ส าคญัใน
การสร้าง ทศันคติ ใหก้บัตวับุคคล 

บุคคลสามารถแสดงทศันคติออกได ้3 ประเภทดว้ยกนัคือ 
1) ทศันคติทางเชิงบวก เป็นทศันคติที่ชกัน าให้บุคคลแสดงออกมีความรู้สึกหรืออารมณ์จาก

สภาพจิตใจโต้ตอบในด้านดีต่อบุคคลอ่ืน หรือเร่ืองราวใดเร่ืองราวหน่ึงรวมทั้งหน่วยงานองค์กร 
สถาบนั และการด าเนินกิจการขององคก์ารอ่ืนๆ เช่น กลุ่มชาวเกษตรกรยอ่มมีทศันคติทางบวกหรือมี
ความรู้สึกที่ดีต่อสหกรณ์การเกษตร ให้ความสนับสนุนร่วมมือดว้ยการเขา้เป็นสมาชิกและ ร่วมใน
กิจกรรมต่างๆ อยูเ่สมอ เป็นตน้ 

2) ทศันคติทางลบหรือไม่ดีคือ ทศันคติที่สร้างความรู้สึกเป็นไปในทางเส่ือมเสียไม่ไดรั้บความ
เช่ือถือหรือไวว้างใจ อาจมีความเคลือบแคลงระแวงสงสัยรวมทั้งเกลียดชังต่อบุคคลใดบุคคลหน่ึง 
เร่ืองราวหรือปัญหาใดปัญหาหน่ึงหรือหน่วยงาน องคก์าร สถาบนัและ การด าเนินกิจการขององคก์าร
และอ่ืนๆ เช่น พนกังานเจา้หน้าที่บางคนอาจมีทศันคติเชิงลบต่อบริษทัก่อใหเ้กิดอคติขึ้นในจิตใจของ
เขาจนพยายามประพฤติและปฏิบติัต่อตา้นกฎระเบียบของบริษทัอยูเ่สมอ 
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3) ทศันคติที่บุคคลไม่แสดงความคิดเห็นในเร่ืองราวหรือปัญหาใดปัญหาหน่ึงหรือต่อบุคคล
หน่วยงาน สถาบนั องคก์ารและ อ่ืนๆ โดยส้ินเชิง เช่น นักศึกษาบางคนอาจมีทศันคติน่ิงเฉยอยา่งไม่มี
ความคิดเห็นต่อปัญหาโตเ้ถียงเร่ืองกฎระเบียบวา่ดว้ยเคร่ืองแบบของนกัศึกษา 
2.2 แนวคดิด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 

2.2.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
จากการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดมี้นกัวชิาการ

หลายท่านไดใ้ห้ความหมายไวด้งัเช่น ศิริวรรณ (2538) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (consumer behavior) คือ 
พฤติกรรมที่ผูบ้ริโภคท าการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช ้การประเมินผล  ในสินคา้และบริการ  ซ่ึง
คาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา หรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิดประสบการณ์ การซ้ือ 
การใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภค เพือ่ตอบสนองความตอ้งการและ ความพงึพอใจของเขา 

ศุภร (2542) ไดใ้ห้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เก่ียวขอ้งกบั
การซ้ือและการใชสิ้นคา้และบริการ (ผลิตภณัฑ)์ โดยผา่นการแลกเปล่ียนที่บุคคลตอ้งมีการตดัสินใจ
ซ้ือทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าว โดยบุคคลที่จะถือวา่เป็นผูบ้ริโภคในที่น้ีคือบุคคลผูซ่ึ้งมีสิทธ์ิ
ในการไดม้าและใชไ้ป ซ่ึงสินคา้และบริการที่ไดมี้การเสนอขายโดยสถาบนัทางการตลาด 

อดุลย ์(2543) พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระท าของแต่ละบุคคลที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
การไดรั้บและการใชสิ้นคา้และหรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจที่เกิดขึ้นก่อน
และที่เป็นตวัก าหนดใหเ้กิดการกระท าต่างๆขึ้น 

สรุปไดว้่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ การแสดงออกของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลต่อการใชสิ้นคา้และ
บริการ (ผลิตภณัฑ)์ เป็นขั้นตอน กระบวนการตดัสินใจไม่วา่จะเป็นการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช้
และ การประเมินผล เพือ่ตอบสนองความตอ้งการ ความพงึพอใจของตวัผูบ้ริโภคเอง 

2.2.2  ปัจจัยส าคญัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ (2538) กล่าวว่าเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ และ

เพื่อที่จะจดัส่ิงกระตุ้นทางการตลาดให้เหมาะสม เม่ือผูซ้ื้อได้รับส่ิงกระตุ้นทางการตลาดหรือส่ิง
กระตุน้อ่ืนๆผา่นเขา้มาในความรู้สึกของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าที่ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้
งานของผูข้ายและนักการตลาดก็คือคน้หาว่าลักษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดนึกคิด ได้ส่ง
อิทธิพลต่อส่ิงใดบ้าง คือทราบความตอ้งการและลักษณะของลูกค้า เพื่อที่จะจดัส่วนประสมทาง
การตลาดต่างๆให้กระตุน้และใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อที่เป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 
ลกัษณะผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้น
จิตวทิยา มีรายละเอียดดงัน้ี 

1) ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (culture factors) ว ัฒนธรรมแบ่งออกเป็นวัฒนธรรมพื้นฐาน 
วฒันธรรมยอ่ย และชั้นของสงัคมโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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1.1) วฒันธรรมพื้นฐาน (culture) ซ่ึงเป็นปัจจยัพื้นฐานของความตอ้งการและพฤติกรรม
บุคคล โดยเป็นที่ยอมรับจากบุคคลรุ่นหน่ึงไปอีกรุ่นหน่ึง 

1.2) ว ัฒนธรรมย่อย (subculture) เป็นวัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มมีลักษณะเฉพาะ 
วฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ยกลุ่มเช้ือชาติ (nationality groups) กลุ่มศาสนา (religious groups) กลุ่มสี
ผวิ 

1.3)  ชั้นของสังคม (social group) เป็นการแบ่งสมาชิกของสงัคมออกเป็น ระดบัฐานะที่
แตกต่างกนั การแบ่งชนชั้นของสงัคมโดยทัว่ไปใชอ้าชีพ รายได ้ความร ่ารวยและ การศึกษา 

2)  ปัจจยัดา้นสงัคม (social class) เป็นปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคดงัน้ี 
2.1) กลุ่มอา้งอิง (reference groups) เป็นกลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพลทางตรงหรือทางออ้มต่อ

ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
2.2) ครอบครัว (family) เป็นกลุ่มทางสังคมที่มีอิทธิพลมากที่สุดต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ของผูบ้ริโภค 
2.3) บทบาทและสถานะ (roles and statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่มบุคคลจะมี

บทบาทและสถานะแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
3)  ปัจจยัส่วนบุคคล 

3.1) อาย ุ(age) และชั้นของวฏัจกัรชีวิตครอบครัว (life cycle stage) อายทุี่แตกต่างกนัมี
ความตอ้งการที่แตกต่างกนั วฏัจกัรชีวิตครอบครัวเป็นขั้นตอนการด าเนินชีวิตของบุคคลในลกัษณะ
ของการมีครอบครัว ท าใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้ที่แตกต่างกนั 

3.2) อาชีพ (occupation) อาชีพแต่ละอาชีพมีอิทธิพลต่อการใชสิ้นคา้และบริการ 
สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ (economic circumstances) ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อการเลือกสินคา้และบริการ 

4) ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั
ดา้นจิตวทิยาความตอ้งการจะกลายเป็นแรงจูงใจเม่ือไดรั้บการกระตุน้ในระดบัที่เพยีงพอ ไดแ้ก่ 

  4.1) การจูงใจ (motivation) เป็นความตอ้งการการกระตุ ้นให้บุคคลปฏิบัติเพื่อบรรลุ
ความพอใจ การรับรู้ (perception) หรืออาจหมายถึงกระบวนการของความเขา้ใจต่อบุคคลที่มีต่อโลกที่
เขาอาศยัอยู ่

4.2)  การเรียนรู้ (learning) การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของแต่ละบุคคลที่เกิดจาก
ประสบการณ์ที่ผา่นมา 

4.3)  ความเช่ือถือ (belief) และทศันคติความเช่ือถือเป็นความคิดที่บุคคลยดึถือเก่ียวกบั
ส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 

แมว้่ากระบวนการของพฤติกรรมของคนจะมีลกัษณะคลา้ยๆกนั แต่รูปแบบพฤติกรรมของ
คนที่แสดงออกในเหตุการณ์ต่างๆ มีลักษณะแตกต่างกนัไป ทั้งน้ีอาจมีสาเหตุมาจากปัจจยัต่างๆทั้ง
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ปัจจยัภายในอนัไดแ้ก่ตวับุคคลและ ปัจจยัภายนอกซ่ึงได้แก่สภาพส่ิงแวดลอ้มต่างๆที่เก่ียวขอ้งหรือ
ผูกพนักับตัวบุคคล ปัจจยัต่างๆเหล่าน้ีมีผลกระทบต่อการตัดสินใจของบุคคลท าให้บุคคลแสดง
พฤติกรรมต่างๆออกมา โดยแบบจ าลองที่แสดงถึงการเกิดพฤติกรรมผูบ้ริโภคแสดงดงัภาพประกอบที่ 
2.2 แบบจ าลองการเกิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ, 2538) 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง  ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกขึ้น
ไป  ในกระบวนการซ้ือโดยทัว่ ๆ ไป  ผูบ้ริโภคจะผา่นขั้นตอนต่างๆ 5 ขั้นตอน   

ขั้นตอนที่   1  การรับรู้ถึงปัญหา (need  recognition) การรับรู้ถึงปัญหาหรือการรับรู้ปัญหา 
(problem  recognition)  กระบวนการซ้ือจะเกิดขึ้นเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการของ
เขา  ซ่ึงความตอ้งการอาจถูกกระตุน้โดยส่ิงเร้าภายในและภายนอก  ผูซ้ื้อจะเรียนรู้วธีิที่จะจดัการกบัส่ิง
กระตุน้  ท  าใหเ้ขารู้วา่จะตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร   ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งระบุสถานการณ์ที่กระตุน้
ความตอ้งการขึ้นมาให้ได ้ เช่น  ผูห้ญิงคนหน่ึงเดินผา่นร้านขายผกัและมองเห็นผกัอินทรียท์ี่เก็บเสร็จ
ใหม่ ๆ ซ่ึงกระตุน้ความตอ้งการผกัอินทรียข์องเธอ   นักการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งระบุสถานการณ์ที่
กระตุน้ความตอ้งการอยา่งใดอยา่งหน่ึงขึ้นมาใหไ้ด ้

ขั้นตอนที่  2  การคน้หาขอ้มูล (information search) ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อ
ตดัสินใจ  ในขั้นแรกจะค้นหาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน (internal  search)  จากหน่วยความจ า 
(memory)  ที่ไดส้ัง่สมไวใ้นสมอง  เพือ่น ามาใชใ้นการประเมินทางเลือก  หากยงัไดข้อ้มูลไม่เพยีงพอ
ก็ต้องหาข้อมูลเพิ่มเติมจากแหล่งภายนอก (external  search) โดยแหล่งข้อมูลข่าวสาร  จะแบ่ง
ออกเป็น  4  กลุ่ม  ดงัน้ี  

- แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพือ่นฝงู เพือ่นบา้นและ คนรู้จกั 
- แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจ าหน่าย บรรจุภณัฑแ์ละ การสาธิต 
- แหล่งชุมชน ได้แก่ ส่ือมวลชน องค์กรคุ ้มครองผูบ้ริโภค ตลอดจนหน่วยงานของรัฐที่

เก่ียวขอ้ง 
- แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ การจดัการ การตรวจสอบและ การใชผ้ลิตภณัฑ ์
ขั้นตอนที่ 3 การประเมินผลทางเลือก (evaluation  alternative  solution) ขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะน า

ขอ้มูลที่ไดร้วบรวมไวม้าจดัหมวดหมู่และวเิคราะห์ถึงขอ้ดีขอ้เสียที่คาดวา่จะเกิดขึ้น ทั้งในลกัษณะการ
เปรียบหาทางเลือกที่ดีที่สุดและหาความคุม้ค่าที่สุด เช่น ผูช้ายคนหน่ึงตอ้งการซ้ือกลอ้งถ่ายรูปแต่ยงั
ตดัสินใจไม่ไดว้า่จะซ้ือยีห่้อใด เพราะฉะนั้นเขาจะประเมินความคมชดัของภาพ  ความเร็วของกลอ้ง 
ขนาดและ ราคาของกลอ้งแต่ละยีห่้อแลว้ก็ประมาณว่าแต่ละยีห่้อสามารถตอบสนองเขาไดม้ากน้อย
เพยีงใด 

ขั้นตอนที่ 4 การตดัสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด (deciding  on the  appropriate solution)  
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หลงัการประเมินผลทางเลือกในการแกปั้ญหา ผูป้ระเมินจะทราบขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือก 
หลงัจากนั้นบุคคลจะตอ้งตดัสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก้ปัญหาทางเลือกที่เลือกได้ คือ 
ประเภทของสินคา้ที่จะใชแ้กปั้ญหาที่มีผลดีมากที่สุดและมีผลเสียนอ้ยที่สุด สอดคลอ้งกบัทรัพยากรที่
มีอยู่ในขณะนั้ น สอดคล้องกับความพอใจ  มีราคาที่เหมาะสม มีแนวโน้มที่จะมีมูลค่าเพิ่มขึ้นใน
อนาคต ตลอดจนมีผลกระทบต่อเน่ืองกบัสงัคม ส่ิงแวดลอ้มและ บุคคลอ่ืนนอ้ยที่สุด การตดัสินใจของ
บุคคลมักใช้ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ์ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้น  ซ่ึงปัจจุบนัการ
ส่ือสารที่ดีและทนัสมยั สามารถท าไดอ้ยา่งกวา้งขวาง  ดงันั้น ท าใหบุ้คคลตดัสินใจเลือกทางเลือกใน
การแกปั้ญหาไดดี้ขึ้น 

ขั้นตอนที่ 5 การประเมินผลภายหลงัการซ้ือ (post  purchase  evaluation) เป็นขั้นตอนสุดทา้ย
ภายหลังจากการซ้ือ ผูบ้ริโภคก็จะน าผลิตภัณฑ์ที่ ซ้ือนั้ นมาใช้และ ในขณะเดียวกันก็จะท าการ
ประเมินผลผลิตภณัฑน์ั้นไปดว้ย โดยการเปรียบเทียบการใชง้านหรือประโยชน์ที่ไดรั้บจากผลิตภณัฑ์
อยา่งแทจ้ริงกบัความคาดหวงัที่คาดคิดเอาไว ้หากผลที่ไดเ้ป็นไปตามความคาดหวงัก็จะให้เกิดความ
พอใจ (satisfaction) แต่หากผลที่ได้รับไม่เป็นอย่างที่คาดหวังไวก้็จะท าให้เกิดความไม่พอใจ 
(dissatisfaction) ซ่ึงผลลพัธท์ั้งสองทางน้ีอาจน าไปสู่การแสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑต์รง
นั้นหรืออาจเปล่ียนความเช่ือ ซ่ึงจะเห็นไดว้่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการ
ต่อเน่ืองไม่ไดห้ยดุตรงที่การซ้ือ 
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 ที่มา : ศิริวรรณ, 2538                 

ภาพที่ 2.2 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

2.3 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดถูกใช้เป็นแนวทางในการศึกษาถึงการรับรู้ ความรู้สึกและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคระดบัชุมชนต่อสินคา้เกษตรอินทรีย ์

ศิริวรรณและ คณะ (2546) กล่าวถึงแนวคิดทางดา้นการตลาดที่เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทาง
การตลาด (marketing mix หรือ 4P’s) ว่าหมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้
ร่วมกนัเพือ่สนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

1) ผลิตภณัฑ์ (product) หมายถึงส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจประกอบดว้ยส่ิงที่สัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ไดเ้ช่นบรรจุ
ภณัฑสี์ราคาคุณภาพตราสินคา้บริการและช่ือเสียงของผูข้ายผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้บริการสถานที่
บุคคลหรือความคิดผลิตภณัฑท์ี่เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย
สินคา้บริการความคิดสถานที่องคก์รหรือบุคคลผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (utility) มีคุณค่า 
(value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

การรับรู้ถึง

ปัญหา 

การคน้หา 

ขอ้มลู 

การ 

ประเมินผล 

ทางเลือก 

การตดัสินใจ 

เลือกทางเลือก 

ท่ีดีท่ีสุด 

การประเมิน 

ผลภายหลงั 

การซ้ือ 

อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม 

ครอบครัว 

สังคม 

วฒันธรรม 
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2) ราคา (price)  หมายถึงจ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆที่มีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ์
หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า (value) ของผลิตภณัฑก์บัราคาของผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 

3) การส่งเสริมการตลาด (promotion) หมายถึงเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคลโดยใชเ้พื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการเพื่อเตือน
ความจ าในผลิตภณัฑโ์ดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองมือ
การส่งเสริมการตลาดที่ส าคญั 

4)    การจดัจ าหน่าย (place หรือ distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบันและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาดสถาบนัที่น า
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบันการตลาดส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสินค้า
ประกอบดว้ยการขนส่งการคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
2.4 แนวคดิเกี่ยวกับการวัดทัศนคติด้วยมาตรวัดแบบลเิคร์ิท (likert scale)   
 นพมาศ (2539) กล่าววา่การวดัทศันคติโดยทัว่ไปมีวธีิที่นิยมใชใ้นการวดัทศันคติอยู ่5 วธีิ ไดแ้ก่ 

1) การสัมภาษณ์ (interview) หมายถึง การพูดคุยกนัอยา่งมีจุดมุ่งหมาย โดยผูส้ัมภาษณ์ตอ้งยดึ
ตามแนววตัถุประสงคท์ี่จะวดัและมีการบนัทึกไวอ้ยา่งถูกตอ้ง การวดัทศันคติโดยการสมัภาษณ์จะตอ้ง
สร้างค าถามในการสัมภาษณ์ใหดี้ ค  าถามแต่ละขอ้ตอ้งกระตุน้ให้ผูถู้กสัมภาษณ์ตอบความรู้สึกเร่ืองที่
ผูท้  าการสัมภาษณ์ตอ้งการ และค าถามควรครอบคลุมทั้งทางบวกและทางลบ เพื่อจะไดใ้ช้ประเมิน
เปรียบเทียบความรู้สึกที่แทจ้ริง การสมัภาษณ์มีทั้งแบบเป็นมาตรฐานและแบบไม่เป็นมาตรฐาน 

2) การสังเกต (observation) คือการเฝ้ามองดูส่ิงใดส่ิงหน่ึงอยา่งมีจุดมุ่งหมายเคร่ืองมือส าคญัที่
ใชใ้นการสงัเกต คือ ประสาทสมัผสัทางตาและหู และควรมีการเตรียมขอ้รายการ (Check list) เพื่อใช้
ในการบนัทึกผลการสังเกต ผูส้ังเกตที่ดีควรมีการรับรู้และประสาทสัมผสัทางตาและหูที่ดี มิฉะนั้น
อาจท าใหข้อ้มูลที่สงัเกตไดมี้ความคลาดเคล่ือน 

3) การรายงานตนเอง (self-report) หมายถึง การใชเ้คร่ืองมือใหผู้ต้อบแสดงขอ้ความ ขอ้ค  าถาม 
หรือภาพ ที่แสดงความรู้สึกของผูต้อบบอกมาอยา่งตรงไปตรงมา โดยแบบสอบถามหรือมาตรวดัที่
นิยมใช้เป็นมาตรฐาน ไดแ้ก่ มาตรวดัของเธอร์สโตน (therstone) กัดแมน (guttman) ลิเคิร์ท (likert) 
และ ออสกู๊ด (osgood) 

4) เทคนิคการจินตนาการ (projective technique) หมายถึง การอาศยัสถานการณ์หลายอยา่งไป
เร้าผูถู้กทดสอบ โดยสถานการณ์ที่ก  าหนดให้จะไม่มีโครงสร้างที่แน่นอนท าให้ผูถู้กทดสอบตอ้ง
จินตนาการออกมาตามแต่ประสบการณ์เดิมของตน ซ่ึงท าใหแ้ต่ละคนแสดงออกมาไม่เหมือนกนั 

5) การวดัทางสรีระภาพ (physiological measurement) หมายถึง การวดัที่อาศยัเคร่ืองไฟฟ้าหรือ
เคร่ืองมืออ่ืนๆ ในการสงัเกตการณ์ เปล่ียนแปลงของสภาพร่างกาย เช่น การใชเ้คร่ืองกลัป์วานอมิเตอร์ 
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(galvanometer) เพือ่วดัดูความตา้นทานกระแสไฟฟ้าในผวิหนงั โดยเม่ือคนเกิดความเปล่ียนแปลงทาง
อารมณ์ ส่วนผสมของสารเคมีต่างๆในร่างกายจะเกิดการเปล่ียนแปลงไปจากสภาพปกติ ท าให้ความ
ตา้นทานกระแสไฟฟ้าในผวิหนังเกิดการเปล่ียนแปลงไปจากสภาพปกติ จึงสามารถใชเ้คร่ืองมือทาง
ไฟฟ้าตรวจสอบได ้เช่น การใชเ้คร่ืองจบัเทจ็ เป็นตน้ 

ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัเลือกมาตรวดัแบบลิเคิร์ท (likert scale) ซ่ึงเป็นมาตรวดัที่นิยมใช้และ
สอดคลอ้งกบัแบบสอบถามที่วดัเจตคติ หรือความเช่ือ โดยก าหนดรูปแบบออกเป็นระดบัความคิดเห็น
ของผูต้อบ 1-5 ระดับ ตั้งแต่เห็นด้วยอย่างยิง่ เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นดว้ย ไม่เห็นด้วยอย่างยิง่ เพื่อ
เป็นการบอกขนาดความเขม้ของเจตคติ โดยขอ้ค าถามจะประกอบดว้ยขอ้ค  าถามทั้งทางบวกและทาง
ลบ 
2.5 แนวคดิทฤษฎีเกี่ยวกับการทดสอบไคสแควร์ )( 2  

ศิวฤทธ์ิ (2547) ได้อธิบายการทดสอบไคสแควร์ (chi-square test) ว่าเป็นวิธีการทดสอบเพื่อ
เปรียบเทียบขอ้มูลที่อยูใ่นรูปของความถ่ีหรือในรูปของสัดส่วน ตวัอยา่งเช่น การศึกษาเจตคติความ
คิดเห็น ความสนใจ หรือการยอมรับ เป็นตน้ ซ่ึงไม่สามารถวดัค่าออกมาเป็นตวัเลขที่แน่นอนแต่
สามารถจ าแนกออกเป็นหมวดหมู่ได ้เช่น มากที่สุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยที่สุด หรือดี-ไม่ดีเป็นตน้ 
ซ่ึงเป็นขอ้มูลที่เกิดจากการเก็บรวบรวมจากตวัแปรที่เก่ียวขอ้งแล้วจ าแนกออกมาเป็นความถ่ีหรือ
สดัส่วน ถา้หากตอ้งการศึกษาวา่การแจกแจงความถ่ีของขอ้มูลที่ไดจ้ากตวัแปรหน่ึงเป็นไปลกัษณะใด 
หรือถา้หากตอ้งการเปรียบเทียบตวัแปร 2 กลุ่มหรือมากกว่า 2 กลุ่มว่ามี ความสมัพนัธก์นัหรือไม่ การ
ทดสอบไคสแควร์จะเหมาะสมกว่าการทดสอบด้วย z เน่ืองจากการทดสอบด้วย z เหมาะส าหรับ
ทดสอบสดัส่วนของประชากรเพยีงกลุ่มเดียว หรือการทดสอบความแตกต่างระหวา่งสดัส่วนของส่ิงที่
สนใจจากประชากร 2 กลุ่มเท่านั้นการทดสอบไคสแควร์จึงเป็นวิธีการทางสถิติทีนิยมใชม้ากในการ
เปรียบเทียบหรือทดสอบขอ้มูลที่เป็นความถ่ีหรือขอ้มูลที่อยู่ในรูปของสัดส่วน โดยเฉพาะการใช้
วเิคราะห์ขอ้มูลจากการแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค่าการทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งตวั
แปร (test of association) หรือเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่การทดสอบความเป็นอิสระ (test of independence) 
เป็นการทดสอบไคสแควร์เพื่อศึกษาว่าตัวแปรต่างๆสัมพนัธ์กันหรือไม่ โดยศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรทีละคู่ ซ่ึงตวัแปรแต่ละตวัอาจจ าแนกออกเป็นหลายกลุ่มหรือหลายพวกที่แจกแจงอยู่
ในตารางมิติต่าง ๆ เช่น 2 x 2, 3 x 2 หรือ 2 x 3 เป็นตน้ เม่ือตอ้งการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรทีละคู่จะตอ้งน าขอ้มูลมาใส่ในตารางเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรทั้งสองส าหรับการ
ทดสอบสมมติฐานวา่ตวัแปรแต่ละคู่จะมีความสมัพนัธก์นัหรือไม่ จะมีหลกัการทดสอบความสมัพนัธ์
ระหว่างตัวแปรเพื่อให้สามารถหาค่าที่คาดหมายได้โดยก าหนดสมมุติฐานเป็นกลางจะไม่มี
ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทั้งสอง หรืออีกลกัษณะหน่ึงก็คือตวัแปรทั้งสองมีอิสระต่อกนัโดยใชค้่า
ไคสแควร์ )( 2 ในการค านวณดงัน้ี (สุรีย,์ 2542) 
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โดยก าหนดให้     
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O  =   จ  านวนความถ่ีจากการสงัเกตในแถวที่ i และสดมภท์ี่ j 
                            

ij
E  =   จ  านวนถ่ีที่คาดหวงัในแถวที่ i และสดมภท์ี่ j 

                                r       =    จ  านวนแถวหรือ ตวัแปรที่ตอ้งการวดัแบ่งออกเป็นพวก (row) 
                                               c   =    จ  านวนสดมภเ์ป็นจ านวนกลุ่มหรือ คอลมัน์ (column)  

2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
การศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคระดบัชุมชนต่อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดท้บทวน

งานวจิยัที่เก่ียวขอ้งเพือ่น ามาประยกุตใ์ชใ้นการศึกษาสามารถแบ่งออกเป็น 2 ส่วนไดแ้ก่ งานวิจยัดา้น
ทศันคติและ งานวจิยัเก่ียวกบัสินคา้เกษตรอินทรีย ์(สินคา้ปลอดสารพษิ) 

2.6.1 งานวิจัยด้านทัศนคติของผู้บริโภค 
งานวิจยัดา้นทศันคติ เท่าที่ผ่านมาเป็นการศึกษาเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ของทศันคติกบัความรู้ 

ความเขา้ใจ และการยอมรับของผูบ้ริโภคในผลิตภณัฑห์รือสินคา้ประเภทต่าง ๆ ซ่ึงสามารถแยกเป็น
ประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี เฉลิมศกัด์ิ (2544) ศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคที่มีต่อผกัปลอดสารพิษในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัขอนแก่น มีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาความตอ้งการในการเลือกซ้ือผกัของผูบ้ริโภค ปัจจยัที่
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผกัปลอดสารพษิและ ทศันคติที่มีต่อผกัปลอดสารพิษ โดยไดศึ้กษา
ผูบ้ริโภคตวัอยา่งใน 2 ตลาด จ านวน 100 ราย ใชเ้ทคนิคการสุ่มตวัอยา่งโดยบงัเอิญในการเก็บขอ้มูล
และทดสอบความสัมพนัธ์ดว้ยค่าไคสแควร์ (chi-square test) ผลการศึกษาพบวา่ เหตุที่ผูบ้ริโภคชอบ
รับประทานผกั เน่ืองจากผกัมีประโยชน์ต่อร่างกาย ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชอบที่จะรับประทานเป็นผกัสด 
มีหลักในการเลือกซ้ือผกัโดยเลือกที่สดและมีรูพรุนบา้ง ส าหรับปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผกัปลอดสารพษินั้น ประกอบดว้ยการมีผลิตภณัฑใ์ห้เลือกซ้ือไดห้ลากหลายและ ควรมีสินคา้
จ าหน่ายสม ่าเสมอ ความเช่ือมัน่ในความปลอดภยัจากสารพษิคือ การรับประกนัในความปลอดภยัจาก
หน่วยงานของรัฐจะท าให้สร้างความเช่ือมัน่มากยิง่ขึ้นและผลที่ตามมาก็คือ ความเช่ือถือของผูบ้ริโภค
ต่อกลุ่มเกษตรกรที่น าผกัมาจ าหน่าย และความสะดวกในการซ้ือหามาบริโภค ส่วนเร่ืองราคาไม่มี
ผลกระทบมากนัก ส่วนทศันคติของผูบ้ริโภคที่มีต่อผกัปลอดสารพิษ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคคิดวา่การ
รับประทานผกัปลอดสารพิษมีประโยชน์และปลอดภยัต่อชีวิตและร่างกาย ผูบ้ริโภคทราบดีว่าผกั
ต่างๆที่จ  าหน่ายในทอ้งตลาดไม่มีความปลอดภยัจากสารพษิตกคา้ง ซ่ึงถา้มีการเนน้การประชาสมัพนัธ์
และการเผยแพร่ทางส่ือต่างๆ ที่มีอยูใ่นทอ้งถ่ินจะท าให้ผูบ้ริโภคค านึงถึงความปลอดภยัในสุขภาพ
ของตนมากยิ่งขึ้น อีกทั้งหน่วยงานของรัฐควรให้การสนับสนุนเกษตรกรให้หันมาปลูกผกัปลอด
สารพิษให้เพิ่มขึ้น ซ่ึงจะมีผลท าให้ราคาของผกัปลอดสารพิษถูกลง การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์
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ระหว่างระดบัรายไดร้วมของครัวเรือนกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือผกัและความถ่ีในการซ้ือผกัมาบริโภค
พบว่า ระดับรายได้รวมของครัวเรือนมีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือผกัมาบริโภคเน่ืองจากสภาพ
เศรษฐกิจและรายไดร้วมของแต่ละครัวเรือนมีความแตกต่างกนั ส่วนระดบัรายไดร้วมของครัวเรือน
ไม่มีผลกบัความถ่ีในการซ้ือผกัปลอดภยัจากสารพิษและผกัทัว่ไป เน่ืองจากผกัเป็นสินคา้จ าเป็นเพื่อ
การบริโภค จ านวนความถ่ีในการซ้ือผกัปลอดภยัจากสารพิษจ านวนน้อยกว่าความถ่ีในการซ้ือผกั
ทัว่ไป เพราะปัจจุบนัผลิตภณัฑป์ลอดภยัจากสารพษิมีใหเ้ลือกซ้ือไม่หลากหลาย การศึกษาคร้ังน้ีท  าให้
ได้ขอ้มูลที่สามารถใชเ้ป็นพื้นฐานในการวางแผนส่งเสริมการจ าหน่ายผกัปลอดภยัจากสารพิษคือ 
เกษตรกรควรปรับตวัและสนใจในข่าวสารและขอ้มูลต่างๆ ซ่ึงรัฐควรเขา้มาช่วยเหลือ เกษตรกรควรมี
การวางแผนในการผลิตและการตลาดเน่ืองจากมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ด ควรมีการจดัการใน
การรักษาคุณภาพของผกัปลอดภยัจากสารพิษควรเร่ิมตั้งแต่การเก็บเก่ียวและ ส าคญัที่สุดคือการใช้
สารเคมีก าจดัศตัรูพืช โดยตอ้งมีความจริงใจและมีความซ่ือสัตยต่์อผูบ้ริโภค ผลที่ตามมาคือความ
เช่ือถือของผูบ้ริโภคที่มีต่อผลิตภณัฑ ์นอกจากน้ีควรมีการกระจายร้านคา้ของผกัปลอดภยัจากสารพิษ
ใหม้ากขึ้นเพือ่ความสะดวกในการซ้ือหาและ ควรมีการเผยแพร่และการประชาสมัพนัธใ์หผู้ซ้ื้อรู้จกั  

อษัฎาวุธ (2547) ศึกษาการเปรียบเทียบทศันคติของผูบ้ริโภคที่มีต่อร้านขายของช าในจงัหวดั
เชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาทศันคติต่อภาพลกัษณ์ร้านขายของช าโดยใชว้ธีิวเิคราะห์ขอ้มูล 
ดว้ยมาตรวดัแบบลิเคิร์ท (likert scale) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ราย ผลการศึกษาผูบ้ริโภคเร่ือง
ภาพลกัษณ์ของร้านขายของช า ภาพลกัษณ์ของเจา้ของร้านขายของช าและ ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์
พบว่า ผูบ้ริโภคมีทศันคติทางบวกต่อภาพลกัษณ์ของร้านขายของช า 3 รายการ คือ ตอ้งการซ้ือสินคา้
ต่อไปเร่ือยๆ เพราะร้านขายของช าสินคา้ไม่แพง การซ้ือสินคา้เพราะผูกพนักับร้านขายของช าและ 
ผูบ้ริโภคมีทศันคติในดา้นลบกบัมิติภาพลกัษณ์ร้านขายของช าในเร่ืองความกวา้งของร้านและความ
เพียงพอของบริเวณรอบๆร้าน นอกจากน้ีลูกคา้มีทศันคติลบในดา้นภาพลกัษณ์ของเจา้ของร้านขาย
ของช าเก่ียวกบัความสนิทสนมกบัเจา้ของร้านกบัความสามารถในการต่อรองราคาสินคา้หรือขอของ
แถมทุกคร้ังที่มาซ้ือสินคา้ นอกจากน้ีลูกคา้มีทศันคติบวกในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์5 รายการ 
คือ ร้านขายของช าไม่มีปัญหาการแข่งขนักบัหา้งขนาดใหญ่และ ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ที่เปิดบริการ 24 
ชัว่โมง ร้านน าสินคา้ที่มีคุณภาพมาจ าหน่ายให้แก่ลูกคา้และ ลูกคา้สามารถต่อรองเพื่อลดราคาสินคา้
ได ้มิติภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์พบว่าผูบ้ริโภคมีทศันคติในดา้นลบเก่ียวกบัราคาสินคา้และ การจดั
กิจกรรมส่งเสริมการจัดจ าหน่าย ธุรกิจร้านขายของช าควรจัดการปัญหาแก้ไขปัญหาที่ส าคัญ 2 
ประการ ไดแ้ก่ ควรจดัท าประเมินตน้ทุน ซ่ึงสามารถพิจารณาจากรายรับและ ค่าใชจ่้ายทั้งหมด ดว้ย
การจดัท าระบบบญัชีอยา่งจริงจงั หากทราบตน้ทุนสินคา้และ ตน้ทุนการบริหารแลว้จะสามารถท าให้
ก าหนดราคาสินคา้ให้ไม่แพงเกินร้านสะดวกซ้ือหรือซุปเปอร์สโตร์ การปรับเปล่ียนราคาที่รวดเร็ว
และเหมาะสมกบัราคาสินคา้ในตลาดที่ผูบ้ริโภคพึงสามารถจดัซ้ือได้จากแหล่งอ่ืน ช่วยสร้างระดับ
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ทศันคติบวกให้กับผูบ้ริโภคมากขึ้น ซ่ึงช่วยกระตุน้ให้หันมาซ้ือสินคา้กันอยา่งสม ่าเสมอยิง่ขึ้นและ 
ประการที่สอง จดักิจกรรมส่งเสริมการขายบา้งเป็นคร้ังคราวหรือจดัหาราคาสินคา้พเิศษและคุณภาพดี
มาจ าหน่ายให้แก่ลูกคา้ การจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดผูป้ระกอบธุรกิจร้านขายของช าอาจขอความ
ร่วมมือจากผูค้า้ส่งสนบัสนุนสินคา้หรือส่ิงของเพือ่จดักิจกรรมส่งเสริมการจ าหน่าย  

ต่อมาอารีและคณะ (2552) ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมผู ้บริโภคส้มสายน ้ าผึ้ งโดยมี
วตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาทศันคติและพฤติกรรมผูบ้ริโภคสม้สายน ้ าผึ้ง ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการวางแผน
การตลาดของเกษตรกรรายยอ่ยและ พฒันาการผลิตส้ม ศึกษาโดยใชข้อ้มูลจากการส ารวจผูบ้ริโภค
อ าเภอเมืองและอ าเภอรอบนอกของจังหวดัเชียงใหม่ รวม 420 ตวัอย่าง การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้วิธี
วเิคราะห์เชิงคุณภาพดว้ยสถิติเชิงพรรณนา พฤติกรรมการซ้ือ ความพงึพอใจ และวเิคราะห์เพิม่เติมโดย
ใช้วิธีเชิงปริมาณ คือใช้แบบจ าลองโลจิท เพื่อช้ีปัจจยัซ่ึงส่งผลต่อพฤติกรรมและความชอบและ 
จ าแนกลูกคา้เป้าหมาย ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองและอ าเภอรอบนอกมีพฤติกรรม
และทศันคติต่อส้มสายน ้ าผึ้งไม่แตกต่างกนั แหล่งซ้ือที่ผูบ้ริโภคนิยมมากที่สุด คือตลาดและ ตลาดนัด
ทัว่ไป ลกัษณะสม้สายน ้ าผึ้งที่ผูบ้ริโภคตอ้งการ มีผวิสวย ผวิสีเหลือง ผลขนาดกลางขึ้นไปและ รสชาติ
หวานอมเปร้ียว  หากซ้ือเป็นของฝากและซ้ือท าบุญผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสม้ผลขนาดใหญ่ ผวิสวย และ
มีรสชาติหวาน ผูบ้ริโภคที่มีรายไดสู้งนิยมบริโภคส้มที่มีรสหวาน แม่บา้นและผูท้ี่มีปัญหาสุขภาพนิยม
บริโภคส้มที่มีขนาดกลางมีผิวสีเหลืองปนเขียว ผูท้ี่มีอายุมากนิยมบริโภคส้มที่ไม่มีการเคลือบผิว 
ผูบ้ริโภคในเมือง มีอายุมาก มีอาชีพเป็นขา้ราชการ แม่บา้นและคา้ขาย นิยมบริโภคส้มที่มีผิวลาย
มากกวา่ผวิสวย ฤดูกาลยงัมีผลต่อการบริโภคสม้ของผูบ้ริโภคและสม้สีทองเป็นสม้ที่ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ
มาทดแทนหากหาซ้ือส้มสายน ้ าผึ้งไม่ได ้ ผูบ้ริโภคมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัส้มอินทรียแ์ละ ส้ม
ปลอดภยัค่อนขา้งน้อย ส่วนใหญ่เป็นคนในเมือง มีรายไดแ้ละการศึกษาค่อนขา้งสูง ส้มอินทรียแ์ละ
สม้ปลอดภยัหาซ้ือยาก ราคาค่อนขา้งแพง แหล่งซ้ือคือซุปเปอร์มาร์เก็ต บรรจุภณัฑค์วรมีตรารับรอง
ความปลอดภยัและ ระบุแหล่งที่มาที่ชัดเจน ผูบ้ริโภคเช่ือมัน่ความปลอดภยัของส้มอินทรียแ์ละส้ม
ปลอดภยัจากตรารับรองจากหน่วยงานที่น่าเช่ือถือ และผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายในราคาที่สูงขึ้นเพื่อความ
ปลอดภยัต่อสุขภาพและส่ิงแวดลอ้ม  การศึกษาผูบ้ริโภคที่มีอ  านาจซ้ือค่อนขา้งต ่าถึงปานกลาง และสูง
จึงเป็นส่ิงที่จ  าเป็นอย่างยิ่ง เพื่อให้การศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของผูบ้ริโภคส้มสายน ้ าผึ้ ง
ครอบคลุมและมีความชัดเจนมากยิ่งขึ้ น เพื่อเสนอกลยุทธ์การตลาดและปรับปรุงการผลิตให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย  

นอกจากน้ีเจตพล (2553) ไดศึ้กษาทศันคติของผูบ้ริโภคที่มีต่อผกัไฮโดรโปนิกส์ ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคที่มีต่อผกัไฮโดรโปนิกส์ ดว้ยการอาศยั
กรอบทฤษฎีด้านทศันคติ อันประกอบด้วย องค์ประกอบด้านความรู้ความเข้าใจ ความรู้สึกและ
พฤติกรรมเป็นกรอบในการศึกษา ใชแ้บบสอบถามถามผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ และ
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สุ่มตวัอยา่งโดยบงัเอิญจ านวน 383 ราย และวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความรู้ความเขา้ใจในในเร่ืองผลผลิตมีคุณภาพ ไม่มีสารตกคา้งและไม่มี
ปัญหาที่เก่ียวกบัศตัรูพืชที่เกิดจากดิน ผูบ้ริโภคมีความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองอาหารปลอดภยั โดยให้
ความเช่ือมัน่ในเร่ืองของกระบวนการและขั้นตอนการผลิต ดา้นรสชาติผูบ้ริโภคชอบรสชาติหวาน
กรอบของผกัและ คิดวา่ผกัไฮโดรโปนิกส์เป็นผกัที่เหมาะสมกบัผูห่้วงใยสุขภาพ นอกจากน้ีผูบ้ริโภค
ยงัมีความรู้ความเข้าใจว่าผกัไฮโดรโปนิกส์สามารถท าการผลิตได้สม ่ าเสมอและต่อเน่ือง ด้าน
พฤติกรรม ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือ ความสดใหม่มากกว่ารสชาติและ ดา้น
ทศันคติพบวา่ ทศันคติมีผลต่อการเลือกซ้ือผกัไฮโดรโปนิกส์เน่ืองจากให้ความส าคญักบัสุขภาพของ
ตนเองและ จากการที่มีคนแนะน าส่งผลให้ผูบ้ริโภคไดรู้้จกักบัผกัไฮโดรโปนิกส์มากขึ้น รวมไปถึง
การโฆษณาและงานแสดงสินคา้เกษตรด้วย นอกจากน้ีงานวิจยัคร้ังน้ียงัดีรับขอ้เสนอแนะในด้าน
ความรู้ความเขา้ใจคือ ควรมีการวจิยัและพฒันาสายพนัธข์องผกัแต่ละชนิด รวมไปถึงวธีิการเพาะปลูก
เพื่อน ามาปรับปรุงพฒันาต่อไป ซ่ึงจะเกิดผลดีต่อผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค ส่วนในด้านพฤติกรรม การ
บรรจุภณัฑต์อ้งให้ความส าคญัในเร่ืองขนาดและปริมาณ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ควรใชก้ลยทุธ์
บอกต่อซ่ึงจะท าให้ได้ผลดีที่สุด หรืออาจใช้ส่ือทางวิทยุและโทรทศัน์อีกทางหน่ึง ควรมีพนักงาน
ควบคุมความสดกรอบของผลิตภณัฑอ์ยูต่ลอดเวลาเพื่อให้ผูบ้ริโภคเห็นว่าผลิตภณัฑใ์หม่สดอยูเ่สมอ
และ ในดา้นทศันคติ ควรบอกถึงรายละเอียด ลกัษณะผกั คุณประโยชน์และ แหล่งผลิต รวมถึงควรมี
ติดตรารับรองจากหน่วยงานที่เช่ือถือไดเ้พือ่บอกใหท้ราบถึงความปลอดภยั 

ผลจากการทบทวนวรรณกรรมในประเด็นทศันคติ ท  าใหท้ราบวา่ในการศึกษาประเด็นทางดา้น
ทศันคติสามารถใชเ้คร่ืองมือวดัที่มีลกัษณะเป็นมาตรวดัแบบลิเคิร์ทและไคสแควร์ มาใชใ้นการวดัใน
ประเด็นทศันคติของผูบ้ริโภคต่อผกัปลอดสารพิษไดแ้ละ เป็นเคร่ืองมือที่มีความสะดวกต่อการตอบ
และวิเคราะห์ ส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดน้ าเคร่ืองมือลิเคิร์ทสเกลและไคสแควร์มาใชเ้พื่อวดั
ในประเด็นทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อสินคา้เกษตรอินทรียข์องโรงเรียนป่าจ้ีวงัแดงวทิยา  

2.6.2 งานวิจัยเกี่ยวกับสินค้าเกษตรอินทรีย์ (สินค้าปลอดสารพิษ) 
การทบทวนงานวิจยัเก่ียวกับสินคา้เกษตรอินทรียแ์ละสินคา้ปลอดสารพิษ ท าให้ทราบถึง

พฤติกรรมและ ทศันคติที่มีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดงักล่าว ซ่ึงสามารถน าไปประยกุตใ์นการศึกษา
ถึงพฤติกรรม ทศันคติ ปัญหาและอุปสรรคในการจ าหน่ายสินคา้เกษตรอินทรียข์องโรงเรียนป่าจ้ีวงั
แดงวิทยาใหก้บัผูบ้ริโภคที่อยูใ่นชุมชนไดโ้ดย สุมิตรา (2552) ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือผกั
ปลอดสารพิษจากเกษตรกรในจงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ
ซ้ือผกัปลอดสารพษิในกลุ่มตวัอยา่งเป้าหมายในจงัหวดัเชียงจ านวน 383 ตวัอยา่ง สถิติเชิงพรรณนาถูก
น ามาใชใ้นการวเิคราะห์และแปรผล ผลการศึกษาพบวา่ ร้อยละ 52 ของผูบ้ริโภคที่ศึกษาซ้ือผกัปลอด
สารพิษมากกวา่ผกัทัว่ไป ร้อยละ 73.5 ของผูบ้ริโภคที่ศึกษามีความคิดเห็นว่าผกัปลอดสารพิษคือผกัที่
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ไม่ใชส้ารเคมีในการเพาะปลูกเลย ร้อยละ 42 ของผูบ้ริโภคที่ศึกษามีความคิดเห็นว่าผกัปลอดสารพิษ
คือผกัที่ใชปุ้๋ ยเคมีและสารเคมีในการก าจดัศตัรูพืชแต่มีระยะเวลาการเก็บที่ไม่อนัตรายนั้นและร้อยละ 
37.5  ของผูบ้ริโภคที่ศึกษามีความคิดเห็นว่าผกัปลอดสารพิษคือผกัที่ใชปุ้๋ ยเคมีในระยะเร่ิมตน้ของการ
เพาะปลูกจากนั้นจะไม่มีการใชส้ารเคมีในการผลิตอีก ปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือผกั
ปลอดสารพิษโดยรวมที่มีผลอยูใ่นระดบัมากเรียงตามล าดบัไดแ้ก่ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉล่ีย 
4.06) ปัจจยัทางด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.05) ปัจจยัทางดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 3.69) และ
ปัจจยัโดยรวมที่มีผลอยูใ่นระดบัปานกลางไดแ้ก่ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย 3.29) 
ขอ้เสนอแนะที่ไดจ้ากผลการศึกษาส าหรับเกษตรกรผูป้ลูกผกัปลอดสารพิษในจงัหวดัเชียงใหม่ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์เกษตรกรผูป้ลูกผกัปลอดสารพิษควรท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกมัน่ใจเร่ืองความปลอดภยัจาก
สารเคมีต่างๆที่ใชใ้นการปลูกผกัปลอดสารพษิดา้นราคา เร่ืองการตั้งราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพของ
ผกัปลอดสารพษิและการมีป้ายแสดงราคาที่ชดัเจนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายควรใหค้วามส าคญักบั
ความสะอาดของสถานที่จ  าหน่ายและความสะอาดของผูข้ายด้วย แหล่งจ าหน่ายควรใกล้บ้าน/ที่
ท  างาน/ใกลโ้รงเรียน ในเร่ืองความสะดวกสบายของสถานที่จอดรถควรมีป้ายบอกเสน้ทางเดินรถหรือ
ป้ายที่จอดรถภายในตลาดที่ชดัเจนเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบายในการมาซ้ือผกั ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพิษของผูบ้ริโภคปัจจยัที่ให้ความส าคญัในระดับ
มากคือเร่ืองอธัยาศยัของผูข้ายการให้ใบความรู้แนบกบัสินคา้การให้ลูกคา้สามารถเขา้เยีย่มชมแปลง
ปลูกผกัปลอดสารพษิของกลุ่มเกษตรกรได ้ 

นอกจากน้ีผลการศึกษายงัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผกัปลอดสารพิษมากกว่าผกัทัว่ไป
เน่ืองจากมีระดบัการใส่ใจสุขภาพอยูใ่นระดบัมากถึงปานกลางและ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็น
วา่เก่ียวกบัขอ้ความที่ว่าผกัปลอดสารพษิคือผกัที่ไม่ใชส้ารเคมีในการเพาะปลูกเลย ซ่ึงเป็นความเขา้ใจ
ที่ไม่ถูกตอ้ง มีเพยีงบางส่วนที่เขา้ใจถูกตอ้งคือ ผกัที่ใชปุ้๋ ยเคมีในระยะเร่ิมตน้ของการเพาะปลูกจากนั้น
จะไม่มีการใชส้ารเคมีในการผลิตอีก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รับทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผกัปลอดสารพิษจาก
การแนะน าของเพือ่น/ญาติ/ครอบครัวและ การผา่นไปพบสถานที่จ  าหน่าย แสดงวา่มีการรับขอ้มูลจาก
ผูอ่ื้นมากกว่าการหาขอ้มูลดว้ยตนเอง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัระดับมากในเร่ืองของการ
มั่นใจว่าปลอดสารพิษและ ปัญหาที่พบมากที่สุดในการบริโภคสินคา้ผกัปลอดสารพิษคือ ปัญหา
เก่ียวกับความไม่มัน่ใจว่าเป็นผกัปลอดสารพิษจริง กลวัถูกเกษตรกรหลอกขาย ผูบ้ริโภคยงัตอ้งการ
การรับรองจากหน่วยงานที่เช่ือถือได ้แสดงผา่นเคร่ืองหมายหรือสญัลกัษณ์การรับรองความปลอดภยั
หรือปลอดสารพษิเพือ่เพิม่ความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภคมากขึ้น 

กิตติศกัด์ิ (2552) ศึกษาส่วนประสมการตลาดผลิตผลผกัปลอดภยัสารพิษในเขตเทศบาลต าบล
แจห่้มอ าเภอแจห่้มจงัหวดัล าปาง โดยมีวตัถุประสงค์หลักเพื่อศึกษาทศันของผูบ้ริโภคที่มีต่อส่วน
ประสมการตลาดผลิตผลผกัปลอดสารพิษในกลุ่มเกษตรกรตัวอย่างจ านวน 383 ตัวอย่าง สถิติ
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พรรณนาถูกน ามาใช้ในการวิเคราะห์ผลเพื่อตอบวตัถุประสงค์ ผลการศึกษาพบว่าด้านผลิตภณัฑ ์
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเก่ียวกับความปลอดภยัสารพิษมากที่สุดผกัปลอดภยัสารพิษควรจะมีการ
ปรับปรุงคุณภาพของผกัและควรจะเพิ่มความหลากหลายของชนิดของผกัเพื่อความเพียงพอต่อการ
เลือกซ้ือการศึกษาดา้นราคาพบวา่ผูบ้ริโภคในแต่ละครัวเรือนมีรายไดไ้ม่มากนักจึงมีความรู้สึกว่าผกั
ปลอดภยัสารพิษมีราคาแพง แต่ถา้เปรียบเทียบกบัคุณภาพความปลอดภยัสารพิษของผกัแลว้ราคาผกั
ปลอดภยัสารพิษยงัมีราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรับไดใ้นระดบัหน่ึง ดา้นการจดัจ าหน่าย ท าเลหรือสถานที่จึง
ถือไดว้า่เป็นโอกาสทางดา้นการตลาดดงันั้นการจดัจ าหน่ายผกัปลอดภยัสารพษิจะจดัจ าหน่ายในตลาด
ทัว่ไปหรือมีร้านคา้จ าหน่ายเฉพาะผกัปลอดภยัสารพษิอยูใ่กลก้บัตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด การ
ให้ขอ้มูลข่าวสารการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการขายจึงมีความส าคญัมากผูบ้ริโภคได้รับ
ขอ้มูลข่าวสารจากป้ายโฆษณาร้านคา้ที่ตลาดและจากหน่วยงานหรือส่วนราชการดงันั้นการส่งเสริม
การขายควรจะมีป้ายโฆษณาที่ไดรั้บการรับรองความปลอดภยัสารพษิจากหน่วยงานราชการการเลือก
ช่วงเวลาในการส่งเสริมการขายส าหรับผกัปลอดภัยสารพิษนั้ นควรจะท าการส่งเสริมการขายใน
ช่วงเวลาเชา้หรือช่วงเวลาเยน็การศึกษาในการตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพษิดงักล่าว คาดวา่จะสามารถ
น ามาประยกุตใ์ชใ้นศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคในการจ าหน่ายสินคา้เกษตรอินทรียใ์นระดบัชุมชน
ไดอ้ยา่งชดัเจน 

ผลจากการทบทวนการศึกษาที่ผ่านมาในประเด็นเก่ียวกบัสินคา้เกษตรอินทรียใ์นขา้งตน้ พบว่า 
มีปัจจยัที่ส าคญัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียใ์นหลาย ๆ ปัจจยัยอ่ย
โดยสามารถแบ่งกลุ่มของปัจจยัเป็นกลุ่มใหญ่ ๆ  ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นการตลาด และปัจจยัส่วนบุคคล 
จึงถูกใชเ้ป็นแนวทางส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี โดยน าเอาตวัแปรทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคลและ ปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาด มาประยกุตเ์ป็นขอ้ค  าถามกบักลุ่มตวัอยา่งเป้าหมายของการศึกษา ซ่ึงเป็นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคห์ลกัและสามารถตอบค าถามการวจิยั 


