
 
บทท่ี  2 

แนวความคิด ทฤษฎี  และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

จากการศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือปุยชีวภาพของเกษตรกรใน
จังหวัดนครปฐม  ในคร้ังนี้ มี ทฤษฎี แนวความคิด  และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ  ดังนี้ 
 
ความหมายและประเภทของปุยชีวภาพ 

ปุยชีวภาพ คือ ปุยท่ีประกอบดวยจุลินทรียท่ียังมีชีวิตอยู และมีคุณสมบัติพิเศษสามารถ
สังเคราะหสารประกอบธาตุอาหารพืชไดเอง หรือสามารถเปล่ียนธาตุอาหารพืชท่ีอยูในรูปท่ีไมเปน
ประโยชนตอพืชใหมาอยูในรูปท่ีพืชสามารถดูดไปใชประโยชนได กรมวิชาการเกษตรนับเปน
หนวยงานแรกของประเทศไทยท่ีไดศึกษาวิจัยปุยชีวภาพมามากกวา30ป และผลิตปุยชีวภาพ
จําหนายใหแกเกษตรกรดวย 

ปุยชีวภาพแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
กลุมจุลินทรียท่ีสามารถสังเคราะหสารประกอบอาหารพืชไนโตรเจนไดเอง ไดแก ไร

โซเบียมท่ีอยูในปมรากพืชตระกูลถ่ัว แฟรงเคียท่ีอยูในปมของรากสนทะเล สาหรายสีเขียวแกมน้ํา
เงินท่ีอยูในโพรงใบของแหนแดง และยังมีจุลินทรียท่ีอาศัยอยูในดินอยางอิสระอีกมากท่ีสามารถ
ตรึงไนโตรเจนจากอากาศใหแกพืชไดเชนกัน 

กลุมจุลินทรียท่ีชวยทําใหธาตุอาหารพืชในดินละลายออกมา เปนประโยชนตอพืชมาก
ข้ึน เชน ไมคอรไรซาท่ีชวยใหฟอสฟอรัสท่ีถูกตรึงอยูในดินละลายออกมาอยูในรูปท่ีพืชดูดไปใช
ประโยชนได 

ปุยชีวภาพท่ีหลายคนเขาใจวา คือการนําเศษพืชหรือสัตว เชน หอยเชอรร่ีหรือปลามา
หมัก แลวเกิดเปนปุยเรียกวาปุยชีวภาพนั้น ไมนาจะถูกตอง ความจริงปุยท่ีไดดวยวิธีการเหลานี้ คือ
ปุยอินทรียประเภทปุยหมักแบบหนึ่งเทานั้นภายหลังนิยมเรียกกันวา "น้ําหมักชีวภาพ" ซ่ึงแทจริง
แลว ก็คือปุยอินทรียน้ํานั่นเอง  

การที่จะเรียกปุยชนิดใดวาปุยชีวภาพนั้น หมายความวาปุยนั้นตองมีชีวิตและทําหนาท่ี
สรางธาตุอาหารใหดิน อยางเชน จุลินทรียหลายชนิดท่ีสามารถตรึงไนโตรเจนจากอากาศได เม่ือใส
จุลินทรียเหลานี้เขาไปในดินก็จะเปนการเพ่ิมธาตุอาหารในดินรูปแบบหนึ่ง ดังนั้นปุยชีวภาพก็คือ
วัสดุหรือปุยท่ีมีจุลินทรียเปนตัวออกฤทธ์ิโดยตรง ปุยน้ําหมักหรือท่ีเรียกวาน้ําหมักชีวภาพนั้น ถึงแม
จะมีจุลินทรียเปนองคประกอบ แตวามีหนาท่ีหลักคือไปยอยสลายเศษซากพืช หรืออินทรียวัตถุใน
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ดิน ใหปลดปลอยธาตุอาหารออกมาไดเร็วข้ึนเทานั้น แตไมไดเปนการสรางธาตุอาหารเพิ่มข้ึน การ
เรียกปุยเหลานี้วา "ปุยชีวภาพ" จึงไมถูกตอง (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2550) 

ปจจุบันปุยชีวภาพซ่ึงเปนท่ีรูจักกันในเชิงพาณิชย ไดแก ปุยชีวภาพอัลจินัว เปน
ผลิตภัณฑผลงานวิจัยและพัฒนาของสถาบันวิจัยวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงประเทศไทย (วว.)  
ท่ีไดถายทอดเทคโนโลยีการผลิตใหกับ บริษัท อัลโกเทค จํากัด นําไปผลิตในเชิงพาณิชย ต้ังแตป 
2538 เปนตนมา และมีการพัฒนาผลิตภัณฑตามมาตรฐานของกระทรวงเกษตรและสหกรณ ปุยชนิด
นี้ วว. ไดพัฒนาข้ึนดวยกระบวนการเทคโนโลยีชีวภาพในการคัดเลือกทรัพยากรชีวภาพขนาดเล็ก  
คือสาหรายสีน้ําเงินแกมเขียว เปนวัสดุออกฤทธ์ิในตัวปุย ซ่ึงมีคุณสมบัติเพิ่มธาตุอาหารใหกับพืช  
โดยเฉพาะธาตุไนโตรเจน และมีประสิทธิภาพปรับปรุงบํารุงคุณภาพของดินใหดีข้ึน สงผลใหการ
เจริญแพรกระจายของรากพืช และการสรางผลผลิตของพืชเปนไปไดดียิ่งข้ึน (สถาบันวิจัย
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงประเทศไทย, ออนไลน) 

การผลิตปุยชีวภาพหรือปุยอินทรียเพื่อจําหนายตองถูกควบคุมภายใตพระราชบัญญัติ
ปุย พ.ศ. 2518 แกไขเพิ่มเติม พระราชบัญญัติปุย (ฉบับท่ี 2) พ.ศ. 2550 ซ่ึงมีผลบังคับใชอยางเปน
ทางการแลวต้ังแตวันท่ี 11 มกราคม 2551  ซ่ึงพ.ร.บ.ปุยดังกลาว นอกจากจะควบคุมคุณภาพและ
มาตรฐานการผลิตปุยเคมีแลว ยังรวมไปถึงการผลิตปุยอินทรีย และปุยชีวภาพ ท่ีปจจุบันมีการผลิต
ในเชิงพาณิชยมากข้ึน  ขณะเดียวกันยังไดเพิ่มบทลงโทษสําหรับรานจําหนายปจจัยการผลิต และ
ผูประกอบการท่ีมีการจําหนายปุยปลอม โดยผูท่ีกระทําความผิดจะมีบทลงโทษรุนแรงมีโทษจําคุก
ต้ังแต 5-15 ป  ปรับต้ังแต 500,000 – 5,000,000 บาท (กรมวชิาการเกษตร,ออนไลน) 
 
แนวคิด ทฤษฎ ี

1. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด Marketing Mix (วารุณี  ตันติวงศวาณิช และ
คณะ , 2546)  

สวนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมได  ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการ และ
สรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวยทุกส่ิงทุก
อยางท่ีกิจการใชเพื่อใหมีอิทธิพลโนมนาว ความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมทาง
การตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย 
(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
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1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดก็ตามท่ีสามารถเสนอตอตลาด เพื่อสรางความ

สนใจ การเปนเจาของ การใช หรือการบริโภค ซ่ึงจะสรางความพึงพอใจดวยการตอบสนองตอ
ความตองการ หรือความจําเปน  ผลิตภัณฑจะรวมท้ัง วัตถุทางกายภาพ บริการ เหตุการณ บุคคล  
สถานท่ี องคการ แนวความคิด หรือสวนผสมของส่ิงตางๆดังกลาว 

1.1 การจําแนกประเภทผลิตภัณฑ พิจารณาตามหลักการทางการตลาด   
สามารถจัดแบงสินคาและบริการอยางกวางๆ ได 2 ประเภท ดวยเกณฑการใชงานของผูบริโภค คือ 
ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค และผลิตภัณฑอุตสาหกรรม   

ราคา 
• ราคาที่กําหนดไวใน

รายการ 
• สวนลด 
• สวนที่ยอมใหลูกคา 
• ระยะเวลาชําระคืน 
• สินเช่ือ 

ผลิตภัณฑ 
• ความหลากหลาย 
• คุณภาพ 
• การออกแบบ 
• รูปแบบ 
• ตราผลิตภัณฑ 
• บรรจุภัณฑ 
• การบริการ 

การสงเสริมการตลาด 
• การโฆษณา 
• การขายโดยบุคคล 
• การสงเสริมการขาย 
• การแจงขาวและ 

การประชาสัมพันธ 
• การตลาดทางตรงและการตลาด

ออนไลน 

 

การจัดจําหนาย 
• ชองทางการจัดจําหนาย 
• ความครอบคลุมในการจัดจําหนาย 
• ความหลากหลาย 
• ทําเลที่ต้ัง 
• สินคาคงคลัง 
• การขนสง 
• การจัดสงกําลังทางธุรกิจ 

ลูกคาเปาหมาย 

ตําแหนงทางการตลาดเปาหมาย 

(วารุณี  ตันติวงศวาณิช  และ คณะ,2546 : 24) 
ภาพท่ี 1  แสดง 4Ps  ในสวนประสมการตลาด 
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1.1.1 ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค (Consumer Product) คือ
ผลิตภัณฑท่ีผูซ้ือเปนผูบริโภคข้ันสุดทาย สามารถจัดประเภทตามลักษณะนิสัยการซ้ือของผูบริโภค
ไดเปนผลิตภัณฑสะดวกซ้ือ ผลิตภัณฑเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑเจาะจงซ้ือ และผลิตภัณฑไมแสวงซ้ือ 

1.1.2 ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม(Industrial Product) เปน
ผลิตภัณฑท่ีซ้ือไปเพื่อใชในกระบวนการตอไป หรือเพื่อใชในการดําเนินธุรกิจ สามารถจัดประเภท
ตามราคาและแนวทางท่ีเขาไปเกี่ยวของกับกระบวนการผลิตเปนวัสดุและช้ินสวน ผลิตภัณฑ
ประเภททุน อะไหลและบริการ 

1.2 การตัดสินใจเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ แสดงถึงการตัดสินใจท่ีสําคัญใน
การพัฒนาและทําการตลาดสําหรับผลิตภัณฑและบริการ ซ่ึงตองเนนในการตัดสินใจเกี่ยวกับ   

1.2.1 คุณภาพ เปนเครื่องมือท่ีสําคัญอยางหน่ึงในการกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑ คุณภาพของผลิตภัณฑ (Product Quality) แบงเปน 2 มิติ คือ ระดับ (Level)       
และความสอดคลอง (Consistency)  

ระดับคุณภาพ การเลือกระดับคุณภาพ จะตองสนับสนุน
ตําแหนงของผลิตภัณฑในตลาดเปาหมาย 

คุณภาพของความสอดคลอง  หมายถึง ปราศจากผลิตภัณฑท่ี
ไมไดมาตรฐาน  และมีความสอดคลอง  ในการสงมอบผลของการปฏิบัติงานในระดับท่ีต้ังเปาหมาย
ไว 

1.2.2 รูปแบบและการออกแบบผลิตภัณฑ การออกแบบเปน
อาวุธในการแขงขันท่ีทรงอํานาจทางการตลาดของกิจการ การออกแบบเปนแนวคิดท่ีกวางกวา
รูปแบบ การออกแบบมีลักษณะลึกกวาแตรูปแบบเปนการอธิบายถึงส่ิงท่ีปรากฏของผลิตภัณฑ  
รูปแบบเปนลักษณะท่ีรับรูไดดวยสายตา รูปแบบและการออกแบบที่ดีจะดึงดูดความสนใจ  
ปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ  ลดตนทุนการผลิต  และทําใหผลิตภัณฑมีความไดเปรียบเชิงแขงขันใน
ตลาดเปาหมาย 

1.2.3 ตราผลิตภัณฑ การกําหนดตราผลิตภัณฑชวยให
ผูบริโภครูจักตัวผลิตภัณฑมากข้ึน ตราผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีบอกใหลูกคาทราบถึงคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ และเปนพื้นฐานในการสรางเร่ืองราวเกี่ยวกับคุณภาพพิเศษของผลิตภัณฑ นอกจากนี้ยัง
เปนประโยชนตอกิจการในฐานะผูผลิต หรือผูขายผลิตภัณฑ ไดแก ตราผลิตภัณฑและเคร่ืองหมาย
การคาจะทําใหผลิตภัณฑไดรับความคุมครองตามกฎหมายปองกันการลอกเลียนแบบของคูแขงขัน  
และการกําหนดตราผลิตภัณฑยังชวยผูขายในการแบงสวนตลาดได 
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1.2.4 การบรรจุภัณฑ หมายถึงการออกแบบและผลิต ส่ิงท่ี
บรรจุหรือหอหุมผลิตภัณฑ  บรรจุภัณฑอาจรวมถึง  บรรจุภัณฑข้ันตน บรรจุภัณฑอันดับสอง ซ่ึง
ผูบริโภคจะท้ิงบรรจุภัณฑอันดับสอง ไปเม่ือนําผลิตภัณฑมาใช  และบรรจุภัณฑเพื่อการขนสง ซ่ึง
จําเปนสําหรับการเก็บ  ระบุชนิด และขนสงผลิตภัณฑ ปายฉลากท่ีพิมพขอมูลของผลิตภัณฑท่ีอยู
บนบรรจุภัณฑ เปนสวนหนึ่งของการบรรจุภัณฑดวย 

1.2.5 บริการ แตกตางจากผลิตภัณฑท่ีจับตองได จึงตองการ
วิธีการทางการตลาดที่แตกตางไป ในธุรกิจบริการ ลูกคากับพนักงานบริการตองมีปฏิสัมพันธกัน
เพื่อสรางสรรคบริการ ประสิทธิผลของปฏิสัมพันธ  ข้ึนอยูกับทักษะของพนักงานบริการ และการ
ดําเนินการบริการ รวมถึงกระบวนการสนับสนุนท่ีอยูเบ้ืองหลังพนักงานเหลานี้ 

2. ราคา (Price) คือ จํานวนรวมของคุณคาท้ังหมด ท่ีผูบริโภคยอมจาย เพื่อแลกกับ
ผลประโยชนท่ีไดรับของการมีหรือการใชสินคาหรือบริการ ราคาเปนเพียงองคประกอบเดียวท่ี
กอใหเกิดรายได และยังเปนองคประกอบท่ียืดหยุนไดมากท่ีสุดของสวนประสมการตลาด  เนื่องจาก
กิจการสามารถเปล่ียนแปลงราคาไดอยางรวดเร็ว 

2.1 กลยุทธกําหนดราคา การตัดสินใจกําหนดราคา เปนส่ิงท่ีเกี่ยวของ
กับกระบวนการทางดานสภาพแวดลอม และการแขงขันซ่ึงมีความสลับซับซอนอยางมาก กิจการ
ไมไดเพียงกําหนดราคาเดียว แตกําหนดโครงสรางของการกําหนดราคา ซ่ึงครอบคลุมหลายรายการ
ท่ีแตกตางกันในสายผลิตภัณฑ  โดยโครงสรางของการกําหนดราคานี้เปล่ียนแปลงตลอดเวลาเม่ือ
ผลิตภัณฑเคล่ือนไป ตามวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ 

2.2 สวนลดและสวนท่ียอมใหลูกคา  กิจการสวนใหญใชการปรับราคา
พื้นฐาน เพื่อเปนรางวัลแกลูกคา สําหรับการตอบสนองท่ีตองการ เชน การจายเงินกอนเวลาตาม
ใบเสร็จ การซ้ือท่ีมีปริมาณมาก และการซ้ือนอกฤดูกาล  เปนตน การปรับราคาท่ีเรียกวา สวนลด 
(Discount)  และสวนยอมให (Allowance) นี้อาจทําไดหลายรูปแบบ คือ 

2.2.1 สวนลดเงินสด (Cash Discount) เปนการลดราคาใหแก
ลูกคาท่ีจายเงินทันที สวนลดประเภทนี้ตองใหกับลูกคาทุกคนท่ีทําตามเง่ือนไขท่ีกําหนด การให
สวนลดดังกลาวนี้ เปนการชวยปรับปรุงสถานการณเงินสดของผูขาย ลดหนี้เสีย และตนทุนในการ
เรียกเก็บเงิน 

2.2.2 สวนลดปริมาณ (Quantity  Discount) เปนการลดราคา
ใหแกผูซ้ือท่ีซ้ือปริมาณมาก ช่ึงตามกฎหมายแลวนั้น สวนลดปริมาณตองเสนอใหแกลูกคาทุกคน 
อยางเทาเทียม และตองไมเกินไปกวาตนทุนท่ีประหยัดไดอันเกิดจากการขายในปริมาณมาก ไดแก 
คาใชจายในการขาย คาสินคาคงคลัง และคาขนสงยานพาหนะ 
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2.2.3 สวนลดตามหนาท่ี หรือสวนลดทางการคา (Functional  
Discount  หรือTrade  Discount) เปนการลดราคาท่ีถูกนําเสนอใหกับสมาชิกในชองทางการจัด
จําหนายท่ีปฏิบัติหนาท่ีแนนอน ผูผลิตอาจเสนอสวนลดการคาท่ีแตกตางกันแกชองทางการจัด
จําหนายท่ีแตกตางกัน แตตองเสนอสวนลดการคาอยางเดียวกันในแตละชองทางการจัดจําหนาย 

2.2.4 สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discount) เปนการลด
ราคาใหกับผูซ้ือท่ีซ้ือสินคาหรือบริการนอกฤดูกาล สวนลดตามฤดูกาลนี้ ทําใหผูขายสามารถ
รักษาการผลิตใหสมํ่าเสมอระหวางตลอดป 

2.2.5 สวนยอมให (Allowance) เปนอีกชนิดหนึ่งของการลด
ราคาจากราคาท่ีตราไว  เชน สวนยอมใหสําหรับการซ้ือสินคาโดยนําของเกามาแลก นอกจากนี้ยังมี
สวนยอมให เพื่อสงเสริมการตลาด ซ่ึงเปนการจายหรือการลดราคาท่ีใหเปนรางวัลแกตัวแทน  
สําหรับการมีสวนรวมในการโฆษณา และการสนับสนุนการขาย 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กลุมองคกรอิสระท่ีเปนตัวกลางในกระบวนการท่ี
ทําใหสินคาหรือบริการสามารถนําไปใช หรือบริโภคไดโดยผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ   

3.1 การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย กิจการตองกําหนดชองทางการ
จัดจําหนาย ท่ีจะใชในแตละระดับกลยุทธ สามขอท่ีจะใชไดคือ 

3.1.1 การจัดจําหนายแบบท่ัวถึง เปนกลยุทธท่ีทําการกระจาย
สินคาไวทุกชองทาง สินคาจะตองสามารถหาไดงายในทุกท่ีและทุกเวลาท่ีลูกคาตองการ 

3.1.2 การจัดจําหนายแบบผูกขาด ผูผลิตจะจํากัดจํานวนของ
ผูจัดจําหนายท่ีมีสิทธิเฉพาะในการจําหนายสินคา แตเพียงผูเดียว ภายในเขตการขายท่ีกําหนด 

3.1.3 การจัดจําหนายแบบเลือกสรร จะใชคนกลางมากกวา
หนึ่งราย แตนอยกวาวิธีการจัดจําหนายแบบทั่วถึง คนเหลานี้จะถูกเลือกใหรับสินคาของกิจการไว
ขาย 

3.2 ระบบการสงกําลังทางธุรกิจ กิจการจะตองออกแบบระบบท่ีมีตนทุน
ตํ่าสุด  ซ่ึงหมายรวมถึง  

3.2.1 กระบวนการส่ังซ้ือ เปนกระบวนการท่ีทําอยางรวดเร็ว
และถูกตอง  การส่ังซ้ือสามารถทําไดหลายวิ ธี  เชน  ใชไปรษณีย  โทรศัพท  พนักงานขาย  
คอมพิวเตอร  และการแลกเปล่ียนขอมูลทางอิเลคทรอนิคส ในบางคร้ังผูจัดหา (supplier) อาจจะ
นําเสนอสินคาไปยังลูกคาดวยตนเอง 

3.2.2 การเก็บสินคา กิจการจะตองตัดสินใจในจํานวนและ
ชนิดของคลังสินคา และสถานท่ีต้ังของคลังสินคา กิจการอาจใชคลังเก็บสินคา หรือศูนยจัดจําหนาย
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สินคา คลังเก็บสินคาใชเก็บสินคาไดในระยะปานกลางถึงระยะยาว ศูนยจัดจําหนายสินคา ถูก
ออกแบบมาเพ่ือใชเคล่ือนยายสินคามากกวาเพื่อเก็บสินคา 

3.2.3 การจัดการสินคา ระดับสินคามีผลตอความพึงพอใจ
ของลูกคา กิจการมากมายใหความสําคัญกับความสัมพันธกับตนทุนโดยผานระบบ just in time  
ระบบนี้จะสงผลใหเกิดความประหยัดในการถือสินคา และการจัดการตนทุนเปนอยางมาก 

3.2.4 การขนสง ทางเลือกของการขนสงจะมีผลกระทบตอ
การกําหนดราคาสินคา  ผลงานของการขนสงและสภาพสินคา มีผลตอความพึงพอใจของลูกคา   
กิจการเลือกรูปแบบการขนสงได หาชนิดคือ ทางรถไฟ ทางรถบรรทุก ทางน้ํา ทางทอ และทาง
อากาศ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การแจงใหผูบริโภครับรูเกี่ยวกับ
ประโยชนของผลิตภัณฑ และตําแหนงผลิตภัณฑท่ีวางไวในใจของผูบริโภคอยางรอบคอบ ท้ังนี้
กิจการจะตองมีทักษะในการใชเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาด  อันไดแก 

 4.1 การโฆษณา เปนการท่ีผูขายใชเงินซ้ือส่ือเพื่อแจงขาวสาร จูงใจและ
เตือนความจํา เกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือองคกร 

4.1.1 การโฆษณาเพ่ือแจงขาวสาร จะใชมากเม่ือมีการแนะนํา
ผลิตภัณฑใหม เพื่อสรางใหเกิดอุปสงคเบ้ืองตนใหกับผลิตภัณฑ 

4.1.2 การโฆษณาเพ่ือจูงใจ มีความสําคัญเม่ือคูแขงเพิ่มมาก
ข้ึน เพื่อสรางอุปสงคเลือกสรร 

4.1.3 การโฆษณาเพื่อเตือนความจํา มีความสําคัญสําหรับ
ผลิตภัณฑท่ีอยูในข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี  ทําข้ึนเพื่อใหผูบริโภคนึกถึงผลิตภัณฑ 

4.2 การขายโดยบุคคล กิจการสวนใหญอาศัยพนักงานขายชวยในการ
ติดตอโดยตรงกับลูกคาในการขายผลิตภัณฑ หนวยงานขายท่ีมีประสิทธิภาพจะทําใหกิจการ
สามารถบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด และประสบความสําเร็จได 

4.3 การสงเสริมการขาย เปนส่ิงจูงใจระยะส้ันท่ีกระตุนการซ้ือ หรือขาย
ผลิตภัณฑ หรือบริการ ไดแก คูปอง ของแถม การแขงขัน สวนยอมใหท่ีออกแบบมาเพ่ือกระตุน
ผูบริโภคคนสุดทาย และผูบริโภคทางธุรกิจ  คนกลางและพนักงานขายของกิจการ 

4.4 การประชาสัมพันธ เปนเคร่ืองมือท่ีใชสรางความสัมพันธอันดีกับ
สาธารณชนตางๆ เพื่อใหสาธารณชนช่ืนชอบ สรางภาพพจนท่ีดีขององคการ รวมถึงการปองกัน
และจัดการเกี่ยวกับขาวลือ  เร่ืองราวหรือเหตุการณดานลบท่ีอาจเกิดข้ึน 
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4.5 การตลาดทางตรง และการตลาดออนไลน   
4.5.1การตลาดทางตรง เปนการติดตอโดยตรงกับลูกคา

เปาหมายแตละราย เพื่อใหเกิดการตอบสนองในทันที รูปแบบหลักของการตลาดทางตรงจะรวมถึง  
การขายแบบตัวตอตัว ทางโทรศัพท ทางไปรษณีย การใชแคตตาล็อก การตลาดทางทีวี ทาง kiosk 

4.5.2 การตลาดออนไลน  เปนการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ท่ี
อาศัยการเช่ือมโยงเครือขายไดหลายรูปแบบท่ีเนนการติดตอระหวางบุคคล โดยใชเคร่ือง
คอมพิวเตอรในการดําเนินธุรกิจผานสายโทรศัพท  การตลาดออนไลนมี 2 รูปแบบท่ีสําคัญคือ การ
บริการออนไลนเพื่อการพาณิชย และอินเทอรเน็ต 
  2. ทฤษฎีส่ิงกระตุนอ่ืนๆ  Non – Marketing Stimulus (วารุณี ตันติวงศวาณิช และ
คณะ , 2546)  

ส่ิงกระตุนอื่นๆ เปนส่ิงแวดลอมท่ีอยูเหนือการควบคุมขององคการ ซ่ึงสงผลตอการ
ตัดสินใจ และทําใหเกิดการซ้ือได  ไดแก  ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic) ปจจัยทางเทคโนโลยี  
(Technological) ปจจัยทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) และปจจัยทางวัฒนธรรม 
(Cultural) 

1. ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economy) ประกอบดวย ปจจัยท่ีกระทบตออํานาจการซ้ือและ
รูปแบบการจายเงินของผูบริโภค  นักการตลาดควรเอาใจใส  การกระจายรายได  ( income 
distribution) เทียบเทากับการเอาใจใส ตอรายไดเฉล่ียของประชาชน เนื่องจากในปจจุบันการ
กระจายรายไดของประชาชน ยังคงไมเทาเทียมกัน ทําใหเกิดการแบงช้ันทางการตลาด ดังนั้นกิจการ
ตางๆจึงพยายามที่จะกําหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจน เพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดแกกิจการ 
 กลุมคนระดับสูง (upper class) รูปแบบการใชจายของคนกลุมนี้จะไมถูกกระทบจาก
สภาพเศรษฐกิจ กลุมนี้เปนลูกคาสําคัญของสินคาท่ีเนนความหรูหรา 
 กลุมคนระดับกลาง (middle class) กลุมนี้จะมีความระมัดระวังกับการใชจายมากข้ึน 
แตจะยังคงสามารถใชจายในสินคาท่ีจําเปนตอการดํารงชีพได 

กลุมคนช้ันทํางาน (working class) กลุมนี้จะบริโภคเฉพาะสินคาท่ีจําเปนตอการดํารง
ชีพ เชน อาหาร เคร่ืองนุงหม และท่ีอยูอาศัย เปนตน และมีการออมเปนอยางมาก 

กลุมคนระดับลาง (under class) เปนผูท่ีอยูในความดูแลของสวนงานประชา 
สงเคราะห คนกลุมนี้จะคิดทบทวนอยางรอบคอบกอนจะจายเงินออกไป 

การเปล่ียนแปลงของตัวแปรทางเศรษฐกิจ ไดแก รายได คาครองชีพ อัตราดอกเบ้ีย  
รูปแบบการออม และการกูยืม ลวนกอใหเกิดผลกระทบตอตลาดเปนอยางมาก ดังนั้นกิจการตางๆ 
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ตองใหความสําคัญตอตัวแปรเหลานี้ เพื่อจะใชในการพยากรณเศรษฐกิจ และใชความระมัดระวัง
อยางเพียงพอ  จึงจะสามารถฉวยโอกาสจากการเปล่ียนแปลงของปจจัยทางเศรษฐกิจได 

2. ปจจัยทางเทคโนโลยี (Technology) เปนแรงกดดันท่ีกอใหเกิดเทคโนโลยีใหมๆ   
เทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว  เทคโนโลยีแบบใหมจะสามารถสรางตลาดและโอกาส
ทางการตลาดใหม ข้ึนมาได  เมื่ออุตสาหกรรมเกาไมสามารถพัฒนาไดเทียบเทาเทคโนโลยีใหม  
อุตสาหกรรมเหลานั้น ก็จะพนไปจากวงการ ดังนั้นนักการตลาด จึงตองใหความสําคัญกับ
เทคโนโลยี  เพื่อรักษาความอยูรอดใหกับธุรกิจของตน 

ปจจุบันผลิตภัณฑ และเทคโนโลยีมีความซับซอนมากข้ึน ดังนั้นหนวยงานของรัฐจึง
ตองพยายามติดตาม  และกําหนดมาตรการในดานมาตรฐานผลิตภัณฑ  ตลอดจนกฏระเบียบตางๆ  
เพื่อใหม่ันใจวาผลิตภัณฑมีความปลอดภัยอยางเพียงพอ    ดังนั้น นักการตลาดจึงควรศึกษา
ขอกําหนดของหนวยงานตางๆ  เพื่อใหสามารถนําเสนอผลิตภัณฑท่ีถูกตองตามท่ีแตละหนวยงาน
กําหนดไว    ถาไมเปนไปตามมาตรฐานท่ีกําหนดแลว ตนทุนท่ีเสียไปในการวิจัยและพัฒนาจะสูญ
เปลา  เนื่องจากกิจการไมสามารถผลิตสินคา หรือบริการชนิดนั้นออกขายได 
 3. ปจจัยทางกฎหมายและการเมือง (Law and Politics) ประกอบดวย กฎหมาย  
ตัวแทนภาครัฐ และแรงกดดันจากกลุมท่ีมีอิทธิพล  ซ่ึงสามารถกําหนดขอจํากัดตอการปฏิบัติงาน
ขององคการ และบุคคลในสังคม 
 การเพิ่มข้ึนของขอกําหนดทางกฎหมาย (increasing  legistation) การออกกฎหมายท่ีมี
ผลกระทบตอธุรกิจท่ัวโลกนั้น มีเพิ่มข้ึนอยางสม่ําเสมอ  ขอกําหนดทางธุรกิจตางๆ ท่ีมีการประกาศ
ออกมาในรูปของพระราชบัญญัติ ก็ดวยเหตุผลหลายประการดวยกัน 

ประการแรก เพื่อคุมครองกิจการ (protect company) แมวาผูบริหารธุรกิจตางๆ จะเห็น
ดวยกับการแขงขัน แตบางคร้ังธุรกิจก็พยายามลบลางส่ิงเหลานี้ออกไป  เพื่อใหกิจการของตนอยูใน
ฐานะท่ีไดเปรียบในตลาด  ดังนั้นกฎหมายจึงตองคุมครอง เพื่อใหการแขงขันเกิดความเปนธรรม 

ประการท่ีสอง เพื่อคุมครองผูบริโภค (protectconsumers) จากการปฏิบัติท่ีไมยุติธรรม
จากธุรกิจ นําเสนอผลิตภัณฑท่ีดอยคุณภาพ หลอกลวงลูกคาท้ังในดานหีบหอและราคา 

ประการท่ีสาม เพื่อคุมครองผลประโยชนของสังคม (protect the interests of society)  
จากพฤติกรรมทางธุรกิจท่ีไมเปนธรรม ดังนั้นจึงมีกิจกรรมตางๆ เปนจํานวนมากท่ีกอใหเกิดกําไร
แกธุรกิจ  แตไมสามารถสรางคุณภาพชีวิตท่ีดีใหกับประชาชนเสมอไป การมีขอกําหนดตางๆ 
เกิดข้ึน จึงทําใหม่ันใจไดวา ธุรกิจจะมีความรับผิดชอบตอสังคม ท้ังในเร่ืองของการผลิตและ 
ผลิตภัณฑท่ีนําเสนอ 
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ดังนั้น ผูบริหารตองพยายามติดตามขอกําหนดตางๆ เม่ือตองการจะวางแผนผลิตภัณฑ 
หรือทําแผนทางการตลาด  รวมถึงนักการตลาดที่ตองทราบเกี่ยวกับกฎหมายปองกันการแขงขัน  
กฎหมายคุมครองผูบริโภคและสังคม และตองทําความเขาใจ กฎหมายในระดับทองถ่ิน หรือของ
ชาติท่ีไปทําธุรกิจดวย 

การเปล่ียนแปลงในการบังคับของเจาหนาท่ีภาครัฐ (changing government agency 
enforcement)  เจาหนาท่ีของรัฐ บางคร้ังมีความระมัดระวังในการออกกฎขอบังคับเปนพิเศษ จึงทํา
ใหมีผลกระทบตอการปฏิบัติงานทางการตลาดเปนอยางมาก เนื่องจากเจาหนาท่ีไมมีความเขาใจงาน
ในเชิงธุรกิจ และทางการตลาด  จึงออกกฎท่ีกอใหเกิดอุปสรรคตอนักการตลาดมาก กฎหมายใหมๆ 
และขอบังคับเพิ่มข้ึนอยูตลอดเวลา ดังนั้นเพื่อใหการวางแผนเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือโปรแกรม
การตลาดเปนไปอยางมีประสิทธิผล ผูบริหารธุรกิจจะตองเฝาติดตามการพัฒนาของขอกําหนด
เหลานี้ดวย  นักการตลาดตองทราบกฎหมายหลักๆ ท่ีเกี่ยวกับการปองกันการผูกขาด กฎหมาย
คุมครองผูบริโภค และกฎหมายเกี่ยวกับสังคม นอกจากนี้ นักการตลาดยังตองทําความเขาใจใน
กฎหมายของแตละทองถ่ิน แตละมลรัฐ แตละประเทศ รวมถึงกฏหมายระหวางประเทศ 

4. ปจจัยทางวัฒนธรรม (Culture) หมายถึง สถาบัน และแรงขับอ่ืนๆ ท่ีมีอิทธิพลตอ
คานิยม การรับรู ความชอบและพฤติกรรมของคนในสังคม ซ่ึงลักษณะทางวัฒนธรรมสามารถสงผล
กระทบตอการตัดสินใจทางการตลาดได 

ประชาชนท่ีอยูในสังคมใดสังคมหนึ่งจะมีความเช่ือ (beliefs) และคานิยม (values) 
ตางๆ จํานวนมาก ซ่ึงในสวนท่ีเปนแกนของความเช่ือ และคานิยมนี้จะมีระดับความเหนียวแนนอยู
สูงมาก  โดยความเช่ือเหลานี้มีผลตอรูปแบบทัศนคติ และพฤติกรรมในการดําเนินชีวิต  แกนของ
ความเชื่อและคานิยมนี้  ไดถูกสงผานจากพอแม ไปสูลูก และไดถูกปลูกฝงอีก จากโรงเรียน ธุรกิจ 
และรัฐบาล   

การเปล่ียนแปลงในคานิยมทางวัฒนธรรมอันดับรอง ความเช่ือและคานิยมอันดับรอง
นั้น  พรอมจะเปล่ียนแปลงอยูเสมอ นักการตลาดมีโอกาสท่ีจะเปล่ียนแปลงความเช่ือในอันดับรองนี้
ไดโดยไมลําบาก แตโอกาสสําหรับการเปล่ียนแปลงแกนของความเช่ือนั้นมีไมมากนัก ดังนั้น
นักการตลาดจึงตองการที่จะคาดคะเนการเปล่ียนแปลงทางวัฒนธรรม  เพื่อท่ีจะทราบถึงโอกาสและ
อุปสรรคท่ีจะเกิดข้ึน  ซ่ึงมีหลายหนวยงานไดนําเสนอขอมูลการศึกษาวิจัยอยางตอเนื่อง อันจะเปน
ผลทําใหนักการตลาดติดตามและนําเสนอสินคา เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดี
ยิ่งข้ึน 

คานิยมทางวัฒนธรรมหลักๆ ของสังคมสามารถพิจารณาในมุมมองของปวงชนท่ีมีตอ
ส่ิงตางๆ ไดดังนี้ 
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ทัศนะของปวงชนท่ีมีตอตนเอง (people’s view of  themselves) ปวงชนน้ันจะให
ความสําคัญกับการบริการตนเองและผูอ่ืน  บางคนแสวงหาความพึงพอใจสวนตัว การพักผอนหา
ความบันเทิง  การทํางานหรือทําตามเปาหมายชีวิตอ่ืนๆ   จากทัศนะท่ีมีตอตนเองจึงทําใหมนุษยใช
ผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑและบริการ เพื่อเปนการแสดงออกเก่ียวกับตนเอง 

ทัศนะของปวงชนท่ีมีตอผูอ่ืน (people’s view of  others) พฤติกรรมของคนเร่ิม
ปรับเปล่ียนจากสังคมของฉันมาเปนสังคมของเรามากข้ึน ซ่ึงทัศนะท่ีมีตอผูอ่ืนในลักษณะนี้ทําให
เกิดสังคมท่ีมนุษยตองการท่ีจะใหบริการตอผูอ่ืน มีการเอาใจใสตอครอบครัว และใหความ
ชวยเหลือผูอ่ืนมากข้ึน แนวโนมของสินคาท่ีสนับสนุนสังคม ซ่ึงกอใหเกิดการส่ือสารโดยตรง
ระหวางบุคคลมีมากข้ึน 

ทัศนะของปวงชนท่ีมีตอองคการ  (people’s view of  organizations) มนุษยมีทัศนคติ
ตอองคการธุรกิจ  หนวยงานของรัฐ องคการการคา สถานศึกษาและองคการอ่ืนๆ แตกตางกันไป  
คนสวนใหญเต็มใจท่ีจะทํางานกับองคการขนาดใหญ  และหวังวาองคการนี้จะตอบแทนสังคมใหมี
สภาพท่ีดีข้ึน  ในปจจุบันคนมีความเช่ือม่ันและจงรักภักดีตอองคการของตน องคการทางการเมือง
และสถาบันตางๆ นอยลง นักการตลาดจึงตองคนหาวิธีท่ีจะชนะใจผูบริโภค และสรางความเช่ือมั่น
ใหกับพนักงาน โดยใชการประชาสัมพันธท่ีมีประสิทธิภาพ 
 ทัศนะของปวงชนท่ีมีตอสังคม (people’s view of  society)  มนุษยมีทัศนคติตอสังคม
แตกตางกัน  ซ่ึงทัศนคติตอสังคมนั้นสะทอนออกมาในรูปแบบแผนการบริโภค เชน คนท่ีชอบเอา
ประโยชนตอสังคมมักจะชอบทําธุรกิจ หรือทํางานในหนาท่ีท่ีอยูเหนือบุคคลอื่น สวนคนไมพอใจ
สังคมมักจะเก็บตัวไมยุงเกี่ยวกับใคร  เปนตน 
 ทัศนะของปวงชนท่ีมีตอธรรมชาติ (people’s view of  nature) มนุษยมีทัศนคติตอ
ธรรมชาติแตกตางกัน  มนุษยมีความต่ืนตัวเกี่ยวกับธรรมชาติ  เนื่องจากทรัพยากรธรรมชาติจํานวน
มากเร่ิมหายากหรือขาดแคลน และอาจไดรับความเสียหายจากกิจกรรมของมนุษย  ดังนั้นจึงมีการ
นําโครงการ  รักธรรมชาติ  ข้ึนมาทํากันมากข้ึน ดวยเหตุนี้ธุรกิจจึงตอบสนองโดยการนําเสนอสินคา 
และบริการที่เกี่ยวของกับธรรมชาติ 

ทัศนะของปวงชนตอจักรวาล (people’s view of  universe)  มนุษยมีความเช่ือแตกตาง
กัน เกี่ยวกับการกําเนิดของจักรวาล  ซ่ึงความเช่ือท่ีตางกันนี้สงผลตอการปฏิบัติตนท่ีแตกตางกันดวย 

ปจจัยทางเทคโนโลยี   เปนระบบที่กวางและไกลตัวเกษตรกรมากกวาเร่ืองท่ัวไป  
โดยเฉพาะอยางยิ่งกับเกษตรกรไทย  เนื่องจากเกษตรกรไทยนั้นคอนขางจะมีระดับการศึกษาท่ี
หลากหลาย  ต้ังแตระดับรากหญาไปจนถึงกลุมหัวกาวหนา แตสําหรับกลุมใหญแลวก็ยังเปนผูท่ีมี
การศึกษาไมถึงระดับปริญญาตรี   เกษตรกรที่มีระดับการศึกษาสูงหรือมีคนในครอบครัวท่ีเกี่ยวของ
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มีการศึกษาสูงเขามาชวยในการทําการเกษตร ถึงจะมีโอกาสไดสัมผัสกับเร่ืองของเทคโนโลยีบาง  
ดังนั้นในการศึกษาคร้ังนี้  ผูศึกษาจึงขอยกเวนการศึกษาปจจัยทางเทคโนโลยีดวยเหตุผลดังกลาว
ขางตน (มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 2551) 
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

วราภรณ ควรขจร (2549) ไดศึกษาเร่ืองผลกระทบของปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจเลือกซ้ือปุย กรณีศึกษาเกษตรกรอําเภอบานแพรก จังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกร และระดับความสําคัญของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซ้ือปุยของเกษตรกร เพื่อใชเปนแนวทางในการวางแผน
ใหขอมูลแกภาครัฐ และภาคเอกชนในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด ใหสอดคลองกับความ
ตองการของเกษตรกร การศึกษาคร้ังนี้ ไดรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเกษตรกรโดยใช
แบบสอบถามจํานวน 315 ชุด นํามาวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา โดยใช คารอยละ การแจกแจง
ความถ่ี  คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศ
ชาย สถานภาพสมรส มีอายุมากกวา 54 ป มีการศึกษาอยูในระดับประถมศึกษาหรือตํ่ากวา  มีรายได
จากการประกอบอาชีพเกษตรกรรมไมเกิน 100,000 บาท ตอป และมีพื้นท่ีในการเพาะปลูกอยู
ระหวาง  10-40 ไร  สําหรับพืชท่ีทําการเพาะปลูกมากท่ีสุด ไดแก ขาว  เกษตรกรสวนใหญเลือกซ้ือ
ปุยเคมีมากท่ีสุด และจะซ้ือปุย 1-2 คร้ังตอป  โดยซ้ือจากรานจําหนายปุยท่ัวไป แตละคร้ังมีคาใชจาย
ในการซ้ือปุยระหวาง 5,001 – 10,000 บาท ชําระเงินคาปุยดวยเงินสด เหตุผลในการตัดสินใจเลือก
ซ้ือปุยคือ สามารถหาซ้ือปุยไดงาย และตัดสินใจเลือกซ้ือปุยดวยตนเองมากท่ีสุด ไดรับขอมูล
ขาวสารจากส่ือวิทยุมากท่ีสุด 

เกริกศักดิ์ พรุเพชรแกว (2550 )ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชปุยอินทรียของ
เกษตรกรชาวสวนยางพาราในอําเภอจะนะ และอําเภอนาทวี จังหวัดสงขลา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาลักษณะท่ัวไปทางสังคมและเศรษฐกิจ ของเกษตรกรชาวสวนยางพารา โครงสรางการผลิต 
สภาพการทําสวนยางพารา พฤติกรรมการใชปุยอินทรียของเกษตรกรชาวสวนยางพารา ปจจัยทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชปุยอินทรีย และแนวโนมความตองการใชปุยอินทรีย รวมถึง
ความตองการการบริการดานอ่ืนๆจากผูจําหนายปุยอินทรีย ของเกษตรกรชาวสวนยางพารา ปญหา
และอุปสรรคในการใชปุยอินทรียของเกษตรกรชาวสวนยางพารา ในอําเภอจะนะ และอําเภอนาทวี 
จังหวัดสงขลา โดยการสุมแบบบังเอิญ เพื่อเลือกตัวอยางเกษตรกรที่ใชปุยอินทรียในสวนยาง 
จํานวน 120 ราย สัมภาษณเกษตรกรดวยแบบสอบถามเชิงโครงสราง และการวิเคราะหขอมูล โดย
ใชสถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาพบวาเกษตรกรชาวสวนยางพาราสวนใหญเปนเพศชาย อายุเฉล่ีย 
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46 ป สวนใหญนับถือศาสนาพุทธ จบการศึกษาระดับประถมศึกษา มีสถานภาพสมรส โดยมีรายได
จากสวนยางเฉล่ีย 165,091 บาท/ป   มีพื้นท่ีถือครองทางการเกษตรรวม 35.7 ไร/ครัวเรือน เกษตรกร
ไดรับความรูทางวิชาการดานดินและปุย จากเจาหนาท่ีรัฐและเพ่ือนบานเปนหลักโดย ไดรับความรู
ในระดับปานกลาง เกษตรกรรอยละ 66.7 ใชปุยอินทรียและปุยเคมีควบคูกัน สาเหตุหลักท่ีใชปุย
อินทรียคือ เพื่อตองการปรับปรุงสภาพดิน เกษตรกรซ้ือปุยอินทรียจากบริษัทและรานคา รอยละ 
69.2 หลังการใชปุยอินทรียเกษตรกรมีความเห็นวาผลผลิตเพิ่มข้ึนและสภาพดินดีข้ึน สวนปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชปุยอินทรีย พบวาปจจัยดานคุณภาพของปุยอินทรีย ราคา
ปุยเคมีท่ีสูงกวาปุยอินทรียมีผลตอการตัดสินใจใชมาก ในขณะท่ีปจจัยดานราคาปุยอินทรีย ราคายาง 
สินเช่ือ การบริการ และคําแนะนําของเพ่ือนบาน มีผลตอการตัดสินใจใชในระดับปานกลาง 
เกษตรกรเกือบท้ังหมดตองการใหผูจําหนายปุยอินทรีย มีตัวอยางปุยใหทดลองใช มีการตรวจ
วิเคราะหดินให และแนะนําสูตรปุยท่ีเหมาะสมตอการใช มีบริการจัดสงปุยใหถึงสวน มีอัธยาศัยที่ดี
ในการบริการ มีการติดตามผลการใชปุย และชวยตอบคําถามและแกไขปญหา  สวนปญหาและ
อุปสรรคท่ีสําคัญของปุยอินทรีย คือ คุณภาพของปุยอินทรียท่ีไมไดมาตรฐานท่ีกรมวิชาการเกษตร
ไดกําหนดไว ประกอบกับปุยอินทรียมีการปลดปลอยธาตุอาหารเปนไปอยางชาๆ จําเปนตองใชใน
ปริมาณมากทําใหตองใชแรงงานในการจัดการเพ่ิมข้ึน และปุยอินทรียมีกล่ินฉุน จนทําใหเกษตรกร
ไมม่ันใจตอการใชคร้ังตอไป สําหรับอุปสรรคตอการพัฒนาปุยอินทรีย คือการขาดความรูอยาง
แทจริงในเร่ืองปุยอินทรีย อันเนื่องมาจากขาดการสงเสริม และประชาสัมพันธจากหนวยงานภาครัฐ
อยางตอเนื่องและจริงจัง 

สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ (2550) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุย
อินทรียของเกษตรกรในอําเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียของเกษตรกรในอําเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา การศึกษา
คร้ังนี้ผูศึกษาไดเก็บรวบรวมขอมูลจากเกษตรกรกลุมตัวอยางจํานวน 250 คน เคร่ืองมือท่ีใชใน
การศึกษาคร้ังนี้คือ แบบสอบถามและวิเคราะหขอมูลโดยใชคอมพิวเตอรโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป 
ไดแก รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย ดานผลิตภัณฑ (สินคาและบริการ) โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือ
พิจารณาในแตละรายการ พบวา รายการท่ีมีอิทธิพลสูงสุด คือ ตรายี่หอสินคาเปนท่ีรูจักแพรหลาย 
และคุณภาพการใชงาน ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียดานราคา โดยภาพรวมอยูใน
ระดับมาก เม่ือพิจารณาในแตละรายการ พบวา รายการท่ีมีอิทธิพลสูงสุด คือ ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย ดานการจัดจําหนาย โดยภาพรวมอยู
ในระดับมาก เม่ือพิจารณาในแตละรายการ พบวา รายการท่ีมีอิทธิพลสูงสุด คือ สถานท่ีจําหนาย
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สินคาต้ังอยูใกลบานของเกษตรกร ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย ดานการสงเสริม
การตลาด  โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาในแตละรายการ พบวา รายการท่ีมี
อิทธิพลสูงสุด คือ การโฆษณาทางวิทยุทองถ่ิน ปญหาในการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียของเกษตรกร
ในอําเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา  พบวา  ปญหาดานผลิตภัณฑ (สินคาและบริการ) โดยภาพรวม
อยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาในแตละรายการ พบวา รายการท่ีมีปญหาสูงสุดคือ ปริมาณปุยไม
ตรงตามท่ีระบุ ปญหาดานราคา โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาในแตละรายการ พบวา 
รายการท่ีมีปญหาสูงสุด คือ ราคาสินคาไมแนนอน ปญหาดานการจัดจําหนาย โดยภาพรวมอยูใน
ระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาใน แตละรายการ พบวา รายการท่ีมีปญหาสูงสุด คือ สถานท่ีจําหนาย
สินคาต้ังอยูไกลบานของเกษตรกร  ปญหาดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยูในระดับปาน
กลาง เม่ือพิจารณาในแตละรายการ พบวารายการท่ีมีปญหาสูงสุด คือ ไมมีการใหของสมนาคุณ
ตอนส้ินป  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมจากขอมูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถาม พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามไดใหขอคิดเห็นและขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังนี้ คือ อยากใหรัฐบาล
สงเสริมและสนับสนุนการใชปุยอินทรียใหมากข้ึน ควรใหคําแนะนําและใหความรูเกี่ยวกับปุย
อินทรียแกเกษตรกร   

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 


