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บทคัดยอ 

 

งานวิจัยน้ีจงึมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) การตัดสินใจซือ้เคมีเกษตรของเกษตรกรจากราน

สุริยาการเกษตรของผูบริโภค ในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดกําแพงเพชร 2) ความเห็นของลูกคาทีม่ีตอ 

กลยุทธการกําหนดราคาแบบสวนลดและสวนยอมให ของรานสุริยาการเกษตรทีม่าใชบริการ และ  

3) เพื่อวิเคราะหกลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมใหทีส่งผลตอการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑทาง 

การเกษตรของเกษตรกรจากรานสุริยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดกําแพงเพชร โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมขอมลูและทดสอบความตรงของเน้ือหา และความ

นาเช่ือถือดวยวิธีของครอนบารคกบักลุมตัวอยางจํานวน 397 คน ไดระดับความเช่ือมั่น 0.908 สวน
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คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแก สถิติหาความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยวิธี

วิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ  

 ผลการศึกษา พบวา กลยุทธราคาสวนลดและสวนยอมให ดานสวนลดเงินสด ดานสวนลด 

ตามฤดูกาล ดานสวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก และดานสวนยอมใหสําหรับการสงเสริม

การตลาด สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสุริยาการเกษตรในเขตอําเภอเมอืง 

จังหวัดกําแพงเพชร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ABSTRACT 

 

 The purposes of this research was to study 1) purchase decision agricultural 

chemistry from suriya agricultural store of agriculturist in mueang distric, kamphaengphet 

province 2) customer's opinions on discounts price strategies and allowances price 

strategies, and 3) analyze discounts price strategies and allowances price strategies 

affecting the purchase decision agricultural chemistry from suriya agricultural store of 

agriculturist in mueang distric, kamphaengphet province.  Data were collected from 397 

agriculturists through a closed-ended questionnaire survey, with reliability of 0.908 and 

its content validity was approved by specialists, was used as the research tool. The 

gathered data was analyzed by percentage, mean, standard deviation, and multiple 

regressions analysis. 

 The study showed that discounts price strategies and allowances price strategies 

in terms of cash discount, seasonal discount, trade – in allowance and promotional 

allowance affecting the purchase decision agricultural chemistry from suriya agricultural 

store of agriculturist in mueang distric, kamphaengphet province at a 0.05 statistical 

level. 

 

Keywords: Discount Pricing Strategies, Purchase Decision, Agricultural Chemicals 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความสาํคัญและท่ีมาของปญหาวิจัย 

ประเทศไทยเปนประเทศเกษตรกรรมที่มีความอุดมสมบูรณประชากรสวนใหญประกอบ

อาชีพเกษตรกรรมทํานาปลูกขาวซึง่เปนที่รูจักกันดีทั่วโลกเน่ืองจากขาวทีป่ลูกในประเทศไทยมี

คุณภาพดีขาวหอมและมีเมล็ดขาวสารสกุนุมแตกวาที่ขาวจะกลายเปนขาวสารที่คนทั่วไปบริโภคน้ัน

ตองผานข้ันตอนมากมายนับต้ังแตเกษตรกรไดลงแรงไถหวานปกดําบํารุงรักษาจนตนขาวออกรวง 

เมื่อแกกท็ําการเกบ็เกี่ยวนวดจนกลายเปนขาวเปลือกปจจุบนัพบวาการทีจ่ะไดขาวเปลือกที่มีคุณภาพ

ปจจัยหน่ึงที่จะชวยใหขาวเจรญิเติบโตไดดีและรวดเร็วย่ิงข้ึนคือการใชปุยประเทศไทยไดนาปุยมาใช

ครั้งแรกเมื่อป 2450 โดยสมเด็จพระพุทธเจาหลวงที ่5 เมื่อครั้งเสด็จประพาสยุโรปและทรงนาปุยเคมี

กลับมาทดลองใชจากน้ันเปนเวลาอกีประมาณ 40 ปเศษจึงมีการนําปุยเคมจีากตางประเทศเขามาใช

อยางตอเน่ือง (ประเสริฐ วานิชนาม, 2546, หนา 1) แมวาสินคาเกษตรจะเปนสินคาทีส่รางรายได

ใหกับประเทศแตเกษตรกรก็พบกับปญหาภาวะผลผลิตไดกําไรตํ่าและตนทุนการผลิตสูงทัง้ตนทุนทีม่า

จากเมล็ดพันธุคานามันคาขนสงปุยเคมีคายาปราบศัตรูพืชซึง่แนวโนมที่ผานมาความตองการใชปุยเคมี

และยาปราบศัตรพูืชของประเทศไทยเพิม่สงูข้ึนเรือ่ย ๆ ซึ่งราคาปุยและยาปราบศัตรพูืชก็เพิม่ตามไป

ดวยทําใหเกษตรกรไทยมีตนทุนทีสู่งข้ึนตามไปดวย (กรมวิชาการเกษตร, 2552)  

อําเภอเมืองจงัหวัดกําแพงเพชรเปนอําเภอหน่ึงทีม่ีประชากรสวนใหญประกอบอาชีพหลกัคือ

เกษตรกรรมโดยมปีระชากรทีป่ระกอบอาชีพการเกษตรจํานวน 24,025 ครัวเรือนและมีพื้นที่ในการ

เพาะปลูกจํานวน 951,941 ไรซึ่งผลผลิตที่ใชเพาะปลูกทางการเกษตรที่สําคัญไดแกขาวออยขาวโพด

มันสําปะหลัง (สํานักงานเกษตรอําเภอเมือง จงัหวัดกําแพงเพชร, 2555) โดยในการทําการเกษตรของ

เกษตรกรก็ตองการที่จะทําใหผลผลิตที่ไดมีความอุดมสมบูรณอยูในสภาพที่สามารถจําหนายไดใน

ราคาดีปุยเคมีและยาปราบศัตรูพืชจึงเปนอีกทางเลือกหน่ึงทีจ่ะเกษตรกรจําเปนตองนํามาใชใน

การเกษตรเพือ่ใหไดผลผลิตตามที่ตองการซึง่ในเขตอําเภอเมอืง จังหวัดกําแพงเพชร มีรานขายเคมี

เกษตรเกาแกอยูหลายรานที่ยังคงจําหนายสินคาเกษตรมาจนถึงปจจุบันหน่ึงในน้ันคือรานสรุิยา

การเกษตรเปนรานมีการจําหนายเคมีเกษตรที่ใหบริการเกษตรกรมาเปนเวลา 16 ป ต้ังแต พ.ศ. 2542 

ถึงปจจุบัน มีการจําหนายเคมเีกษตรไมวาจะเปนปุยเคมีและยาปราบศัตรูพืชปจจบุันมียอดขายอยูใน

ระดับทีล่ดลงจากเดิม เพราะปจจบุันการจําหนายเคมีเกษตรมีการแขงขันสูงข้ึนมากถึง 99 ราน เคมี

เกษตรน้ันมีย่ีหอทีห่ลากหลายทําใหเกษตรกรสามารถเลือกซือ้ไดตามความพอใจของเกษตรกรเอง  

ซึ่งรานสุริยาการเกษตรมกีารจัดกจิกรรมเกือบทั้งฤดูกาลไมวาจะเปนฤดูกาลเพาะปลูกก็จะมีการลด

ราคาหากลูกคามีการชําระเงินแบบเงินสด การจัดโปรโมช่ันลด แลก แจก แถม และการใหลูกคานํา 
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ฝากลองยาเกา ขวดยาเกา กระสอบปุยเกา ใหนํามาแลกเปนสวนลดจากการซื้อสินคา จากเหตุผล

เหลาน้ีจึงทําใหผูทําวิจัยสนใจที่จะศึกษาถึงกลยุทธที่จะทําใหเกษตรกรตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรจาก 

รานสรุิยาการเกษตร 

จากการศึกษางานวิจัยในอดีตและจากการทบทวนงานวิจัยทีเ่กี่ยวของทัง้ในสวนงานวิจัยที่

เกี่ยวของพบวาของ พีระพันธ ชีพเหล็ก (2543) ไดวิจัยเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกใชปุยเคมีของ

เกษตรกรชาวสวนยางพาราในอําเภอสะเดา จังหวัดสงขลา ผลการวิจยัพบวา เกษตรกรสวนใหญมี

พฤติกรรมการเลอืกใชปุยเคมีจากความคุนเคยมากทีสุ่ด และใหความสําคัญกบัสือ่สิง่พิมพนอยทีสุ่ด  

โดยที่เกษตรกรที่ไดรับการศึกษาสูงมกัจะประกอบอาชีพนอกภาคเกษตรกรรมเสริมไปดวยจึงทําใหมี

รายไดของครัวเรือนตอเดือนมากกวาการทํางานในภาคเกษตรกรรมเพียงอยางเดียว ของ อะนุพร  

อยูสุข (2554) ไดศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อปุยเคมีของเกษตรกรอําเภอ

บางระกําจงัหวัดพิษณุโลกซึง่ผลการวิจัยพบวาทางดานคาเฉลี่ยของสวนประสมทางการตลาดดาน

ราคาอยูในระดับมาก ของ วิกรม โงวสุวรรณ (2550) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชปุยของ

เกษตรกรชาวสวนยางในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสตูลผลการศึกษาพบวาเกษตรกรสนใจเกี่ยวกับราคา

ของผลิตภัณฑ ของ สิริกานต จริวัฒนจําเริญ (2550) การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัย 

ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียของเกษตรกรในอําเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา ผลการ 

ศึกษาพบวาปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียของเกษตรกรในอําเภอเมืองพะเยา จังหวัด

พะเยา คือ ปจจัยดานราคา พบวาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้ปุยอนิทรียโดยภาพรวมอยูใน

ระดับมาก ผูวิจัยพบวาราคาเปนปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้เคมเีกษตร โดยภาพรวมอยูใน

ระดับมาก ปจจัยภายดานเศรษฐกจิธรรมชาติและนโยบายภาครัฐโดยรวมมผีลตอพฤติกรรมการซื้อ

เคมีเกษตรของเกษตรกรสวนพื้นที่เพาะปลูกมผีลตอพฤติกรรมการซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรดาน

จํานวนครั้งทีซ่ื้อเคมเีกษตรโดยเฉลี่ยตอปดานชวงเวลาที่ทาการซื้อปุยดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยที่ใชซื้อ

เคมีเกษตรและรายไดเฉลี่ยตอปมผีลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรดานชวงเวลาทีท่ําการ

ซื้อปุยดานชวงเวลาที่ทําการซื้อสารกําจัดศัตรพูืชและสารกําจัดโรคพืช ดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยที่ใช

ซื้อเคมเีกษตร ผูวิจัยไดศึกษาและเห็นวาปจจัยดานราคาน้ันมีความสําคัญแตความสําคัญของราคาน้ัน

ตองมีกลยุทธตาง ๆ ประกอบอยู  

ดังน้ันผูทําวิจัยจึงทําการศึกษาเรื่อง กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมใหทีส่งผลตอการ

ตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดกําแพงเพชร 

เพื่อใหรานสรุิยาการเกษตร นําผลไปใชในการกําหนดราคาผลิตภัณฑทางการเกษตรใหลูกคาสนใจมา

เลือกซื้อผลิตภัณฑของทางรานเพิม่มากข้ึน 
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1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

1.2.1 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตรของ

ผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดกําแพงเพชร 

1.2.2 เพื่อศึกษาความเห็นของลูกคาทีม่ีตอกลยุทธการกําหนดราคาแบบสวนลดและสวนยอม

ให ของรานสุริยาการเกษตรที่มาใชบริการ 

1.2.3 เพื่อวิเคราะหกลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมใหที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

ทางการเกษตรของเกษตรกรจากรานสุริยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

  

1.3 ขอบเขตการศึกษา 

 ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในครั้งน้ี โดยเลือกใชวิธีการสํารวจดวย

แบบสอบถามที่สรางข้ึนและไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไวดังน้ีคือ 

1.3.1 เกษตรกรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร ทั้งหมดประชากรที่ใชศึกษากลุม

ตัวอยาง 116 ตําบล จํานวนเกษตรทั้งหมด 73,531 คน (สํานักงานเกษตรอําเภอเมือง จังหวัด

กําแพงเพชร, 2555) 

 1.3.2 ตัวอยางที่ใชศึกษาเลือกจากประชากรที่เปนเกษตรกรในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัด

กําแพงเพชรทั้งหมด 16 ตําบล โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 

และใชจํานวน 397 คน ซึ่งจํานวนน้ีไดจากการใชตารางสําเรจ็รปูของ Yamane (1967) 

จากสูตร n = N / 1 + N(e)² 

โดย n แทนขนาดตัวอยางที่คํานวณได, N แทนจํานวนประชากรทั้งหมด, e แทนคา

ความคลาดเคลื่อนที่ 0.05 

  n = 73,531/1+73,531(0.05)² 

  n = 397 คน 

1.3.3 ตัวแปรที่เกี่ยวของกับการศึกษา ประกอบดวย 

ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อ (Kotler, 2006) 

- การตระหนักถึงปญหา 

- การคนหาขอมลู 

- การประเมินทางเลือก 

- พฤติกรรมหลังการซือ้ 
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ตัวแปรตนคือกลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมให (Kerin, Berkowitz, Hartley  

& Rudelius, 2003) ประกอบดวย 

  (1) สวนลดเงินสด (Cash Discount) 

(2) สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discount) 

(3) สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก (Trade – in Allowance) 

(4) สวนยอมใหสําหรับการสงเสริมการตลาด (Promotional Allowance) 

1.3.4 สถานที่ศึกษาที่ผูวิจัยใชเก็บรวบรวมขอมูล คือรานสุรยิาการเกษตร เลขที่ 19/1 หมู1 

ต.วังทอง เขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

1.3.5 ระยะเวลาในการศึกษา เริม่ต้ังแต กรกฎาคม 2558 – กุมภาพันธ 2559 

 

1.4 ประโยชนท่ีใชในการศึกษา 

ผลจากการศึกษามีประโยชนตอฝายที่เกี่ยวของดังน้ี คือ 

1) รานสรุิยาการเกษตร สามารถนําผลเรื่องกลยุทธการกําหนดราคาแบบสวนลดและสวน

ยอมให ทีส่งผลตอการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑทางการเกษตรของเกษตรกร ไปปรบัใชทางดานราคาขาย

ผลิตภัณฑทางการเกษตรไดโดยจะทําใหมลีูกคามาใชบรกิารในรานเพิ่มมากข้ึน   

2) นักวิชาการและผูทีส่นใจสามารถนําผลงานวิจัยน้ีนําไปใชเพือ่เปนประโยชนทางดาน

วิชาการที่นําไปประยุกตใชปรบัปรุงและพฒันากลยุทธการกาํหนดราคาแบบสวนลดและสวนยอมให 

เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพในการตอยอดการศึกษา 

3) รานคาที่ขายเกี่ยวกับเคมเีกษตรสามารถนําผลสามารถนําผลเรื่องกลยุทธการกําหนดราคา

แบบสวนลดและสวนยอมให ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑทางการเกษตรของเกษตรกร ไปใช

ประโยชนในการเพิม่ลกูคาได 

 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

เกษตรกร หมายถึง ผูที่ประกอบอาชีพในการทํานา ทําไร ทาํสวนหรือเลี้ยงสัตว 

เคมีเกษตร หมายถึง สารเคมีกลุมหน่ึงที่ไดจากการสังเคราะหข้ึน หรือไดจากธรรมชาติ  

มีประสิทธิภาพในการปองกัน ควบคุม และทําลายศัตรูพืช ไดแก โรคพืช แมลง วัชพืช และศัตรูสัตว 

ไดแก เช้ือโรค แมลง ปรสิต ศัตรมูนุษย ไดแก เช้ือโรค แมลง และสัตวที่เปนพาหะนําโรค เชน หนู 

แมลงสาบ เปนตน 

สวนลดปริมาณ หมายถึง เปนจํานวนเงินทีผู่ขายยอมใหผูซื้อหักออกจากราคาที่กําหนดไว 

สวนลดการคา หมายถึง บางทีเรียกวา สวนลดตามหนาที่ (Functional Discount) เปน

สวนลดทีผู่ผลิตจายใหกบัคนกลางในชองทางการจําหนาย 
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สวนลดเงินสด หมายถึง เปนสวนลดจากราคาขายที่ผูซือ้ไดรบัจากการชําระสินคาภายใน

ระยะเวลาที่กําหนด 

สวนลดตามฤดูกาล หมายถึง จัดเปนสวนลดทีเ่หมาะสมสําหรับ ผลิตภัณฑตามฤดูกาล 

สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก หมายถึง เปนการทีผู่ขายขายสินคาใหมโดยยอม 

ใหผูซือ้นําสินคาเกาที่ยังมีมลูคามาแลกซื้อ 

สวนยอมใหสําหรับการสงเสริมการตลาด หมายถึง  สวนยอมใหหรอืเงื่อนไขบางประการที่

องคกรจัดใหแกผูจัดจําหนาย 

สวนยอมใหสําหรับการเปนนายหนา หมายถึง ในกรณีทีม่ีผูเขามาทําหนาทีเ่ปนคนกลางใน

การซื้อขาย หรือเรียกวา นายหนา องคกรจําเปนตองจัดใหมคีาตอบแทนสําหรบันายหนาดวย 

การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการในการเลือกทีจ่ะกระทําสิ่งใดสิ่งหน่ึงจากทางเลอืก 

ตาง ๆ ที่มีอยูซึง่ผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคาและบรกิารอยูเสมอใน

ชีวิตประจําวัน 

 

 



บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

บทน้ีเปนการนําเสนอ แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับตัวแปรของการศึกษาซึ่ง

ผูวิจัยไดทําการสบืคนจากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหลงตาง ๆ โดยแบงเน้ือหาของบทน้ี

เปน 3 สวน คือ 

1) แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตัวแปรตน เรื่อง กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมให 

2) แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตัวแปรตาม เรื่อง การตัดสินใจของผูซื้อ 

3) งานวิจัยที่เกี่ยวของประกอบดวยงานวิจัยทีเ่กี่ยวกบัเรื่อง 

รายละเอียดในแตละสวนที่กลาวมาขางตนมสีาระสําคัญดังน้ี 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมให 

ความเปนมาและความสําคญัของราคา 

ความสําคัญและความเปนมาของราคาแตเดิมราคาเกิดจากการตอรองกันระหวางผูซือ้และ

ผูขาย ผูขายรายใหญเริ่มมบีทบาทในการกําหนดราคาสําหรบัสินคาอุตสาหกรรมมากข้ึน และใน

ปจจุบันราคาสินคาเกิดข้ึนจากหลายฝาย หากผูซื้อมีความรู และพิถีพิถันกับการเลือกซื้อสินคาจะทํา

ใหคนกลางตองลดราคาสินคาลง จากน้ันคนกลางก็จะไปกดดันใหผูผลิตลดราตามไปดวย นอกจากน้ี

บางสถานการณรัฐบาลอาจเขามามสีวนรวมในการกําหนดราคาเพื่อความยุติธรรมอีกดวยก็ได ราคาจึง

เปนกญุแจและกลไกลที่สําคัญเพื่อสรางกําไรใหกับบริษัททั้งในระยะสั้น และระยะยาว การตัดสินใจ

ดานราคามีผลกระทบอยางมากตองบกําไรและขาดทุน ที่มีคุณคาสูงสุด คุณคาเปนผลรวมของราคา 

ความไดเปรียบดานหนาที่ และดานจิตวิทยาของย่ีหอ บริษัทจะเสนอสิ่งที่ดีที่สุด โดยใชนวัตกรรม 

คุณภาพ ความรวดเร็วในการสงมอบ (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 

ความหมายของราคา (Price) เปนจํานวนเงินที่ใชในการแลกเปลี่ยน และใชกําหนดมลูคา

ของสินคาหรือบริการคือมลูคาในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ หรือบรกิารในรปูแบบของเงินตราวา

ผลิตภัณฑน้ัน และบริการจะถูกพฒันาอยางถูกตองตามความตองการ ของตลาดเปาหมายแลวก็ตาม

ไมไดหมายความวาผลิตภัณฑจะขายไดตามเปาหมายทีก่ําหนดไวราคาจะตองใหถูกตองและยุติธรรม

โดยคํานึงถึงตนทุน ลักษณะการแขงขันในตลาดเปาหมายไดเปนอยางดี (เชาว โรจนแสง, 2545) หรือ 

หรือมูลคาของสินคาและบรกิารที่วัดออกมาเปนตัวเงิน การกําหนดรามีความสําคัญตอกจิการมาก 

กิจการไมสามารถกําหนดราคาสินคาเองไดตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะตองกําหนดตนทุนการ

ผลิต สภาพการแขงขัน กําไรที่คาดหมาย ราคาของคูแขงขัน ดังน้ันกิจการจะตองเลือกกลยุทธที่

เหมาะสมในการกํากําหนดราคาสินคาและบริการ ประเด็นสาํคัญจะตองพิจารณาเกี่ยวกบัราคาไดแก 
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ราคาสินคาที่ระบุในรายการหรือราคาทีร่ะบุ (List Price) ราคาที่ใหสวนลด (Discounts) ราคาที่มี

สวนยอมให (Allowances) ราคาที่มีชวงระยะเวลาทีก่ารชําระเงิน (Payment Period) และราคา

เงื่อนไขใหสินเช่ือ (Credit Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 

องคประกอบ 

ราคาผลิตภัณฑสินคาหรือบริการ ชนิดใดชนิดหน่ึงประกอบดวยปจจัยมากมาย แตปจจัย 

ที่ถือเปนทางดานราคา (ธิดารัตน โชคบัณฑิต, 2549) หัวใจสําคัญที่ตองคํานึงถึง 5 ประการดังน้ี                

1) ตนทุนทางดานของราคา เปนคาใชจายทีเ่กิดข้ึนในการดําเนินการผลิตภัณฑสินคาหรือ

บริการ กอนที่กจิการจะกําหนดไวอยางไร หรือวาอยากไดกาํไรเทาไร กิจการควรที่จะต้ังราคา และ

คํานวณตนทุนทั้งหมดออกมาใหเรียบรอยกอน ทั้งคาวัตถุดิบ คาแรงงานคาใชจายในการผลิตคาขนสง

คาโฆษณา และอื่น ๆ (สุชาดา รมไทรทอง, 2551) 

2) กําไรทางดานของราคา บริษัทกจิการดานธุรกิจควรคํานึงถึงอยูเสมอ ตลอดระยะเวลา

ของกระบวนการต้ังราคาสินคาหรอืผลิตภัณฑ เพราะกําไรเปนเครื่องบงบอกถึงความสามารถของ

ธุรกิจผลิตภัณฑหรือบริการ และสามารถที่จะอยูไดถึงอนาคต ผูประกอบการธุรกิจภัณฑสินคาบริการ

ของหลาย ๆ จึงหันมาสนใจเรื่องราคาเพือ่เปนการทํากําไรใหถึงเปาหมายตามที่กจิการตองการ 

(สุชาดา รมไทรทอง, 2551) 

3) ความตองการของตลาดทางดานของราคา การกําหนดราคามักจะข้ึนอยูกบักลไกของ

ตลาดผลิตภัณฑสินคาหรือบริการ ถาสินคาหรอืผลิตภัณฑบริการในชวงเวลาน้ันมีความตองการจาก

ผูบริโภคสูงมาก และในทางกลับกันถาหากสินคาและบริการในขณะน้ันไมเปนที่ตองการของผูบรโิภค

การกําหนดราคาของสินคาหรอืบริการน้ันก็จะลดลงตามไป (สุชาดา รมไทรทอง, 2551) 

4) คูแขงทางดานของราคา ราคาของภัณฑสินคาและบริการน้ัน มีผลตอการตัดสินใจเลือก

ซื้อสินคาคอนขางมาก ถาสินคาหรอืบริการเจาหน่ึงมีราคาถูกกวาและเมื่อเทียบกบัคุณภาพและ

วัตถุดิบแลวมีความใกลเคียงกัน ผูบริโภคก็มกัจะเลอืกสินคาที่ราคาถูกกวาเพราะคุณภาพไมแตกตาง

กันมากดังน้ันการต้ังราคาจากตนทุนและความตองการของตลาดน้ันอาจไมเพียงพอดวยซ้ําไป (สุชาดา 

รมไทรทอง, 2551) 

5) คุณคาท่ีรบัรูในสายตาผูบริโภคทางดานของราคา เปนความรูสกึของผูบริโภคที่เกิดจาก

การรบัรูถึงคุณภาพผลิตภัณฑสินคาและบริการ คุณภาพที่เหนือกวา และนําไปสูการตัดสินใจซื้อ 

(สุชาดา รมไทรทอง, 2551) 
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กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมให 

ศิริวรรณ เสรรีัตน (2534) กลาววา สวนลด (Discounts) เปนสวนที่ลดใหจากราคาที่กําหนด

ไวในรายการ เพื่อใหผูซือ้กระทําหนาที่ทางการตลาดบางอยางที่เปนประโยชนตอผูขาย เชน สวนลด

ปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสดและสวนลดตามฤดูกาลสวนยอมให (Allowances) คือ สวนลด

ที่ผูขายลดใหกับผูซือ้ เพื่อใหผูซือ้ทําการสงเสรมิการตลาดใหกับผูขายเชน สวนยอมใหจากการนํา

สินคาเกามาแลก สวนยอมใหสําหรับการสงเสรมิการตลาด สวนยอมใหสําหรับการเปนนายหนา 

ประกอบดวย 

 1) สวนลดปริมาณ (Quantity Discount) เปนจํานวนเงินที่ผูขายยอมใหผูซื้อหกัออกจาก

ราคาที่กําหนดไวมีวัตถุประสงคเพื่อกระตุนใหผูซื้อ ซื้อในปรมิาณที่มากข้ึน หรอืซื้อจากผูขายเพียง 

แหงเดียว หลักเกณฑการใหสวนลดจะคิดจากยอดเงินหรือปริมาณทีส่ั่งซือ้ก็ได สวนลดปริมาณมี  

2 ลักษณะ คือ 

ก. สวนลดปริมาณแบบสะสม (Cumulative Quantity Discount) คือสวนลดปริมาณที่

คํานวณจากปริมาณการการสัง่ซื้อทั้งหมด ภายในชวงระยะเวลาใดเวลาหน่ึงวัตถุประสงคเพื่อตองการ

ใหผูซือ้ ๆ จากผูขายคนใดคนหน่ึงแทนการซื้อจากผูขายหลาย ๆ แหงและเปนการสรางความภักดีของ 

ผูซื้อที่มีตอผูขายคนใดคนหน่ึงอันจะนําไปสูการซื้อทีส่ม่ําเสมอในระยะยาว จึงมีช่ือเรียกอีกอยางวา 

สวนลดอุปถัมภ (Patronage Discount) เหมาะสําหรับสินคาที่เนาเสียงาย หรือเสื่อมสภาพเร็ว 

ตัวอยางบริษัทแหงหน่ึง กําหนดวาในระยะ 3 เดือน ถาผูซื้อ ๆ สินคาจากผูขายรวมแลวไดจํานวนหน่ึง 

จนไดรับสวนลดตามอตัราทีผู่ขายกําหนดข้ึน ซึ่งการซื้อน้ันจะเปนกี่ครั้งก็ได เชน  

จํานวน 10 หีบ ไดสวนลด 3% 

จํานวน 15 หีบ  ไดสวนลด 4% 

  จํานวน 25 หีบ ไดสวนลด 5% 

  มากกวา 25 หีบ ไดสวนลด 8% เปนตน 

ข. สวนลดปริมาณแบบไมสะสม (Noncumulative Quantity Discount) คือ สวนลด

ปริมาณที่คํานวณจากยอดซื้อครัง้เดียวในแตละครั้ง จากการซื้อสินคาชนิดเดียวหรือหลายชนิด 

วัตถุประสงคเพื่อใหผูซื้อเพิ่มปริมาณการสัง่ซื้อจํานวนมากในแตละครั้ง ตัวอยาง การกําหนดสวนลด

ปริมาณแบบไมสะสม 

   จํานวนหนวย   สวนลดที่ให 

1                                ไมไดสวนลด 

                 2 – 5        10% 

      6 – 10          20% 

      มากกวา 10         25% 
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2) สวนลดการคา (Trade Discount) บางทีเรียกวา สวนลดตามหนาที่ (Functional 

Discount) เปนสวนลดที่ผูผลิตจายใหกบัคนกลางในชองทางการจําหนาย เพือ่ใหผูซื้อทําหนาที่

ทางการตลาดบางอยางแทนผูผลิตลักษณะของสวนลดการคาจะเปนดังน้ี 40%, 10% ซึ่งหมายความ

วาเปนสวนลดที่ใหกบัพอคาปลีก 40% จากราคาขายปลีกทีก่ําหนดและเปนสวนลดที่ใหกบัพอคา 

10% จากราคาขายที่ขายใหพอคาปลีก ซึ่งก็คือราคาขายปลกีที่กําหนดลบดวยสวนลดที่ใหพอคาปลีก 

ตัวอยาง ถาราคาสินคาขายปลีกเทากบั 200 บาท จะมีการคํานวณดังน้ี 

   ราคาขายปลีกสินคา  = 200 บาท 

สวนลดที่ใหกับพอคาปลีก  40%  =   80 บาท 

ราคาที่ขายใหกับพอคาปลีก = 120 บาท 

(ตนทุนของพอคาปลกี) 

   สวนลดใหกับพอคาสง 10% =  12 บาท 

   ราคาที่ขายใหกับพอคาสง   = 108 บาท 

จากการคํานวณจะเห็นวา ถาขายใหกับพอคาปลีกจะใหสวนลด จากการคํานวณจะเห็นวา  

ถาขายใหกับพอคาปลีกจะใหสวนลด 40% แตถาขายใหกับพอคาสงจะลด 40% และลดอีก 10% 

จากยอดทีล่ดแลว ซึ่งเราเรียกการลดราคาในกรณีหลังทีล่ดแลวและลดอีกวา สวนลดแบบลกูโซ 

(Chain Discount) สวนลดแบบลูกโซน้ีมกัจะนําไปใชรวมกบัสวนลดปรมิาณ ตัวอยางเชน กําหนด

เงื่อนไขวาซื้อจํานวน 100 ถึง 200 หนวย (ซึ่งมักเปนพอคาปลีกซื้อ) ใหสวนลด 40% ถาซื้อ 201 ถึง 

400 (สวนใหญเปนพอคาสัง่ซื้อ) ใหสวนลด 40%, 10% เปนตน 

3) สวนลดเงินสด (Cash Discount) เปนสวนลดจากราคาขายที่ผูซื้อไดรับจากการชําระคา

สินคาภายในระยะเวลาที่กําหนด วัตถุประสงคของสวนลดเงนิสดน้ีก็เพือ่กระตุนใหผูซื้อมีการชําระคา

สินคาเร็วข้ึนเปนการปรับสภาพคลองทางการเงินของผูขาย ลดจํานวนหน้ีสินและคาใชจายในการเรียก

เก็บหน้ี การคํานวณสวนลดเงินสด จะคิดจากจํานวนเงินสุทธิที่คงคางหลังจากหักสวนลดการคาและ

สวนลดปริมาณแลว ลกัษณะเงื่อนไขการใหสวนลดเงินสดมีสวนประกอบ 3 สวน คือ (1) % ที่ให

สวนลด (2) ระยะเวลาที่ไดสวนลด (3) วันที่ถึงกําหนดชําระโดยไมไดสวนลดตัวอยางสวนลดเงินสดมี

ดังน้ี     

2/10, n/30 หมายความวา ถาชําระภายใน 10 วัน นับจากวันที่ที่ปรากฏในใบอินวอยช  

จะไดสวนลด 2% และตองไมเกิน 30 วัน นับจากวันที่ทีป่รากฏในใบอินวอยช โดยไมไดรับสวนลด 

1/10, n/30 e.o.m (End of Month) หมายความวา จะไดรับสวนลด 1% ถาชําระภายใน 

10 วัน นับจากวันสิ้นเดือนของเดือนทีป่รากฏในใบอินวอยชและตองไมเกิน 30 วัน นับจากวันสิ้น

เดือนของเดือนที่ปรากฏในใบอินวอยช โดยไมไดรับสวนลด 
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3/15, n/60 r.o.g (Receipt of Goods) หมายความวา จะไดรับสวนลด 3% ถาชําระภายใน 

15 วัน นับจากวันที่ที่ไดรบัสินคาและตองไมเกิน 60 วัน นับจากวันที่ที่ไดรบัสินคา โดยไมไดรบัสวนลด 

4) สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discount) จัดเปนสวนลดที่เหมาะสมสําหรับผลิตภัณฑ

ตามฤดูกาล เชน พัดลม เครื่องปรบัอากาศ เสื้อกันหนาว เสือ้กันฝน รม ครีมปองกันอากาศหนาว หรือ

ผลิตภัณฑทางการเกษตรที่องคกรตองการจําหนายนอกฤดูกาล จึงกระตุนการซื้อนอกฤดูกาลดวยการ

ใหสวนลดตามฤดูกาล 

5) สวนยอมใหจากการนาํสินคาเกามาแลก (Trade – in Allowance) เปนการทีผู่ขายขาย

สินคาใหมโดยยอมใหผูซื้อนําสินคาเกาที่ยังมมีูลคามาแลกซื้อโดยราคาของสินคาใหมจะประกอบดวย 

จํานวนเงินที่ตองชําระเพิ่มและมลูคาของสินคาเกาทีผู่ขายยอมให ตัวอยางเชน บริษัทชิงเกอร ขาย

จักรเย็บผาใหมใหกบัผูซื้อที่นําเอาจกัรเย็บผาเกามาแลกซื้อ โดยตีราคาของจักรเย็บผาเกาให 1,000 

บาท สวนที่ขาดผูซื้อจะตองจายเพิม่เติมวิธีน้ีจะทําใหผูบริโภคพอใจที่จะมสีินคาใหม ๆ ใชอยู

ตลอดเวลาและคนกลางสามารถขายสินคาไดงายข้ึน 

6) สวนยอมใหสาํหรับการสงเสริมการตลาด (Promotional Allowance) คือสวนยอมให

หรือเงื่อนไขบางประการที่องคกรจัดใหแกผูจัดจําหนาย เพื่อเปนการตอบแทนแกผูจัดจําหนายที่ให 

บริการสงเสรมิการตลาดแกผลิตภัณฑขององคกร สวนยอมใหอาจจะอยูในรูปของผลิตภัณฑของแถม 

เชน ซื้อ 1 แถม 1 หรือการใหสวนลดพิเศษแกผูบริโภคในราคาตํ่ากวาปายราคาที่กําหนด 

 7) สวนยอมใหสาํหรับการเปนนายหนา (Brokerage Allowance) ในกรณีที่มผีูเขามาทํา

หนาที่เปนคนกลางในการซื้อขาย หรอืเรียกวา นายหนา องคกรจําเปนตองจัดใหมีคาตอบแทนสําหรับ

นายหนาดวย เชน คานายหนาในการซื้อขายที่ดิน หรอืคานายหนาในการซือ้ขายหลัก 

ผลจากการศึกษากลยุทธสวนลดสวนยอมให ทัง้หมด 7 กลยุทธ ผูวิจัยจึงเลอืกศึกษากลยุทธ  

4 กลยุทธดังน้ี  

1) สวนลดเงินสด (Cash Discount)  

2) สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discount) 

3) สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก (Trade – in Allowance)   

4) สวนยอมใหสําหรับการสงเสรมิการตลาด (Promotional Allowance)  

เหตุผลทีผู่วิจัยเลอืกศึกษา 4 กลยุทธเพราะทางรานสุริยาการเกษตรมีการดําเนินกจิกรรมที่มี

ทั้ง 4 กลยุทธมาต้ังแตเริ่มเปดการขายเคมเีกษตร ผูวิจัยจงึสนใจที่จะศึกษากลยุทธทั้ง 4 ดานวากลยุทธ

ทั้ง 4 สงผลตอการตัดสินใจซื้อของเกษตรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร    
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2.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 

 ความหมายของการตัดสนิใจ 

 Schiffman และ Kanuk (1994) ไดใหความหมายของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบรโิภค 

หมายถึง ข้ันตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกข้ึนไปพฤติกรรมผูบริโภคมกีารพจิารณา

ในสวนที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจ ทั้งดานจิตใจ และพฤติกรรมทางกายภาพ  

  ศิริวรรณ เสรรีัตน (2538) ไดกลาวถึง กระบวนการตัดสินใจของผูซือ้ (Decision Process) 

หมายถึง ข้ันตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบริโภคจะพจิารณาใน

สวนที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจทัง้ ดานจิตใจ (ความรูสกึนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ 

การซื้อเปนกิจกรรมทางดานจิตใจและทางกายภาพ ซึ่งเกิดข้ึนชวงระยะเวลาหน่ึง กจิกรรมเหลาน้ีทํา

ใหเกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น กระบวนการตัดสินใจซื้อประกอบดวยข้ันตอน 

ที่สําคัญ คือ การรับรูการคนหาขอมลู การประเมินผลทางเลอืก การตัดสินใจซื้อพฤติกรรมภายหลัง

การซื้อ 

Tariq, Nawaz และ Butt (2013) กลาววา การตัดสินใจซื้อเปนสัญญาโดยนัยทีลู่กคาจะซื้อ

สินคาอีกครัง้เมือ่ใดก็ตามทีลู่กคามีความตองการสินคาน้ันการตัดสินใจซื้อมีความสําคัญมากเน่ืองจาก 

บริษัท ตองการทีจ่ะเพิ่มยอดขายของผลิตภัณฑที่เฉพาะเจาะจง เพือ่วัตถุประสงค หรือเพื่อเพิ่มกําไร

ของพวกเขาความต้ังใจซื้อที่แสดงใหเห็นความประทับใจของการเกบ็ขอมลูลูกคา มีฟงกช่ันบางอยาง

ของตราสินคาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 

 Johnston (2013) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซื้อของลกูคา เปนกระบวนการกอนทีลู่กคา

จะซื้อสินคาหรือบริการ ผูประกอบการตองทําความเขาใจเกีย่วกับข้ันตอนการตัดสินใจซือ้ของลูกคา 

ซึ่งการตัดสินใจซื้อไมเพียงแตเปนสิ่งทีส่ําคัญมากสําหรบัผูประกอบการ แตยังชวยใหองคกรสามารถ

ปรับกลยุทธการขายตามกระบวนการตัดสินใจซื้อของลกูคาไดอีกดวย 

Kim, Galliers, Shin, Han และ Kim (2012) ไดอธิบายการตัดสินใจซือ้ไววา เปนการ

ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑหรอืการรับบรกิารกบัผูผลิตรายเดิมทีม่ีผลเกิดจากความพึงพอใจในตัวผลิตภัณฑ

และการบรกิารดังกลาวสืบเน่ืองจากการตัดสินใจในครั้งแรกที่อาจเกิดไดจากปจจัยทั้งภายในและ

ภายนอกในตัวของผูบริโภคเองเปนหลกั 

 วจนะ ภูผานี (2555) กลาววา การตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคคือการเลือกผลิตภัณฑหรือบรกิาร

อื่น ๆ จากทางเลอืกตาง ๆ ที่มอียู ซึ่งระดับของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีอยู 3 ระดับ คือ 

การตัดสินใจตามความเคยชิน การตัดสินใจทีจ่ํากัด และการตัดสินใจอยางกวางขวาง 
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กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบรโิภค 

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคสามารถพิจารณาตามข้ันตอนตาง ๆ ไดเปน  

5 ข้ันตอน โดยเริ่มจากเหตุการณกอนที่จะมีการซื้อสินคาจรงิ ๆ จนถึงเหตุการณภายหลังจากการซือ้ 

ซึ่งสรุป ข้ันตอนทีส่ําคัญไดดังน้ีคือ (Kotler & Keller, 2006, p. 181) 

 1) การรบัรูถึงความตองการ (Problem Recognition) พฤติกรรมการซื้อมจีุดเริ่มตนจากการ

ที่ผูบริโภคมีความตองการทีอ่าจไดรบัจาการกระตุนจากภายนอกเชนสื่อโฆษณาที่จูงใจหรือเห็นคนรอบ

ขางใชสินคาน้ัน ๆ เปนตนหรือจากภายในเชนความรูสึกหิวความตองการข้ันพื้นฐานเปนตน 

 2) การคนหาขอมลู (Information Search) หลงัจากผูบริโภคเกิดความตองการแลวการ

คนหาเสาะหาศึกษาขอมลูของสินคาน้ัน ๆ เปนข้ันตอนทีจ่ะเกิดตอมาแตทั้งน้ีกระบวนการหาขอมลูใน

ข้ันน้ีอาจไมเกิดข้ึนในกรณีที่ผูบรโิภคมีความตองการสินคาน้ัน ๆ สูงมากและสามารถซือ้สินคาไดทันที

การเสาะหาขอมูลอาจไมมเีพราะผูบรโิภคจะซื้อสินคาในทันทีแตถาหากมีความตองการธรรมดาตาม

ธรรมชาติและไมอาจหาซื้อไดทันทีการเสาะหาขอมลูกจ็ะเกดิข้ึนในกระบวนการตัดสินใจซื้อ เมือ่

ผูบริโภคไดรับการกระตุนมีแนวโนมทีจ่ะคนหาขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินคาน้ัน ๆ ซึ่งสามารถจําแนก

ออกเปน 2 ระดับ คือ การคนหาขอมลูแบบธรรมดา ไดแก การเปดรบัขอมลูเกี่ยวกบัสินคามากข้ึน 

และในระดับถัดมาบุคคลอาจเขาสูการคนหาขอมลูขาวสารอยางกระตือรือรน โดยการอานหนังสือ 

การสอบถามเพื่อนหรือการเขารวมกจิกรรมอื่น ๆ เพื่อเรียนรูเกี่ยวกบัสินคาน้ัน แหลงขอมลูขาวสาร

หลักที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจซือ้แบงออกเปน 4 กลุมดังน้ี 

2.1) แหลงบุคคล (Personal Source) ไดแก ครอบครัว เพือ่น คนรูจัก 

2.2) แหลงการคา (Commercial Source) ไดแก การโฆษณา พนักงานขายบรรจุภัณฑ 

การสาธิตสนิคา 

2.3) แหลงชุมชน (Public Source) ไดแก สื่อมวลชน องคกรคุมครองผูบริโภค และ

หนวยงานของรัฐที่เกี่ยวของ 

2.4) แหลงทดลอง (Experimental Source) ไดแก การจัดการ การตรวจสอบและ

การทดลองใชผลิตภัณฑแหลงขอมลูขาวสารแตละแหลงจะมอีิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อตางกันไป ตาม

ประเภทของผลิตภัณฑและบุคลิกลกัษณะเฉพาะของผูซื้อ โดยทั่วไปผูบริโภคจะไดรบัขอมลูขาวสาร

เกี่ยวกับผลิตภัณฑสวนใหญจากแหลงการคาทีจ่ะใหความรูและขอมลูขาวสารแตแหลงขอมูลขาวสารที่

มีประสิทธิภาพทีสุ่ด คือ แหลงบุคคล ซึง่ทําหนาที่ในการใหขอมูลที่ถูกตองและชวยประเมินผลขอมูล 

3) การประเมินทางเลอืกในการตัดสินใจซื้อ (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบริโภคไดมี

การเสาะหาขอมูลแลวจากน้ันผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง ๆ น่ันหมายถึง

ผูบริโภคตองมีการตัดสินใจวาจะซื้อสินคาย่ีหออะไรหรือซื้อสนิคาอะไรผูบริโภคแตละคนกม็ีแนวทาง 
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การตัดสินใจที่แตกตางกันข้ึนอยูกับสถานการณของการตัดสนิใจและทางเลือกที่มีอยูนักการตลาด

จําเปนตองรูถึงวิธีการตาง ๆ ทีผู่บริโภคใชในการประเมินผลทางเลือกกระบวนการประเมินผลไมใช 

สิ่งทีง่ายและไมใชกระบวนการเดียวที่ใชกบัผูบริโภคทุกคนและไมใชเปนของผูซื้อคนใดคนหน่ึงในทุก

สถานการณซือ้แนวความคิดพื้นฐานที่ชวยเหลือในกระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบริโภคมหีลาย

ประการ คือ 

  3.1) คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Attributes) และประโยชนของสนิคาที่ไดรับคือการ

พิจารณาถึงผลประโยชนที่จะไดรับและคุณสมบัติของสินคาวาสามารถทําอะไรไดบางหรือมี

ความสามารถเพียงใด 

  3.2) ผูบรโิภคจะใหนํ้าหนักความสําคัญของคุณสมบัติผลิตภัณฑ (Degree of 

Importance) คือการพิจารณาถึงความสําคัญของคุณสมบัติ (Attributes Importance) ของสินคา

เปนหลักมากกวาพจิารณาถึงความโดดเดนของสินคา (Salient Attributes) ดังน้ันความเช่ือถือ

เกี่ยวกับตราสินคาอาจเปลี่ยนแปลงไดเสมอ 

  3.3) ความเช่ือถือตอตราสินคา (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเช่ือถือ

ตอตราของสินคาหรอืภาพลักษณของสินคา (Brand Image) ที่ผูบริโภคไดเคยพบเห็นรบัรูจาก

ประสบการณในอดีต 

  3.4) ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินวามีความพอใจตอสินคาแต

ละตราสินคาแคไหนถานําคุณสมบัติของสินคาเทียบกบัความพึงพอใจที่ไดรบัจากคุณสมบัติของแตละ

สินคาแลวก็จะสามารถประเมินการเลือกซือ้สินคาไดงายข้ึน 

  3.5) กระบวนการประเมินวิธีน้ีเปนอกีวิธีหน่ึงที่นําเอาปจจัยสําหรับการตัดสินใจเชน

ความพอใจความเช่ือถือในตราสินคาคุณสมบัติของสินคามาพิจารณาเปรียบเทียบใหคะแนนเพื่อหาผล

สรปุวาตราสินคาใดไดรับคะแนนจากการประเมินมากที่สุดกอนการตัดสินใจซื้อตอไป 

 4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจทําให

ผูบริโภคสามารถจัดลําดับความสําคัญของการเลือกซือ้ไดแลวในข้ันตอไปคือการพิจารณาถึงทัศนคติ

ของผูอื่นที่มีตอการตัดสินใจซื้อ (Attitudes of Others) และปจจัยที่ไมสามารถคาดการณได 

(Unexpected Situation) การที่ผูบรโิภคสามารถประเมินและเลือกสินคาหรือตราสินคาไดแลวไมได

หมายความวาจะเกิดการซือ้ไดเพราะปจจัยทั้งสองอยางน้ีซึง่อาจทําใหเกิดความเสี่ยงจากการเลือก

บริโภคสินคาน้ัน ๆ ไดอีกดวย และเมื่อผานข้ันของการประเมินทางเลือกตาง ๆ แลว ผูบริโภคจะได

สินคาตราย่ีหอที่ตรงกับความตองการของตนเองมากที่สุดทีต้ั่งใจจะซื้อ น่ันคือผูบรโิภคจะเกิดความ

ต้ังใจทีจ่ะซื้อ (Purchase Intention) ข้ึน แตอยางไรก็ตามเมื่อถึงเวลาที่จะทําการซื้อจรงิ ๆ อาจมี

ปจจัยอื่น ๆ เขามามผีลกระทบตอการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคไดอีก ไดแก ปจจัยทางดานสงัคม 

(Social Factors) เชน การที่นางสาวสุดสวยชอบรถญีปุ่นรุนขนาดเล็กประหยัดนํ้ามันและสะดวกใน
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การจอด แตลกูนองในที่ทํางานทีซ่ื้อรถใหมมีแตคนใชรถยุโรปแบบหรหูรา ราคาแพง อาจมผีลทําให

นางสาวสุดสวยลังเลไมกลาซื้อ หรือเปลี่ยนใจไปซือ้ย่ีหออื่น เพราะเกิดความรูสกึถึงความเสี่ยงวาไม

เปนที่ยอมรบัของคนในสังคม และยังเกี่ยวของกับปจจัยดานสถานการณทีเ่กี่ยวของกบัการซื้อ 

(Anticipated Situation Factors) เชนในชวงเวลาที่ตัดสินใจแลวไปจนถึงชวงเวลาทีจ่ะซือ้จริงอาจ

เกิดเหตุการณเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ข้ึนไดแกภาวะเศรษฐกจิตกตํ่า ผูซื้อตกงาน มีผูเคยใชมาบอกวา

สินคาย่ีหอน้ัน ๆ ไมดี เปนตน ซึง่จะมีผลทําใหผูบริโภคเกิดความลังเลใจในการซือ้ ทั้ง ๆ ที่มีความต้ังใจ

ซื้อแลว ดังน้ันนักการตลาดไมอาจจะเช่ือถือไดเต็มหน่ึงรอยเปอรเซ็นตวาการที่ผูบรโิภคมีความต้ังใจท่ี

จะซื้อสินคาของเราแลวจะตองมีการซื้อเกิดข้ึนจริง ๆ เพราะผูบริโภคมักจะเกิดการรับรูถึงความเสี่ยง 

(Risk Perception) เกิดข้ึนซึ่งผูบริโภคมักจะทําการลดความเสียงใหกบัตัวเองโดยการสอบถามจากผูที่

เคยใชหรือเลือกซื้อย่ีหอทีม่ีการรับประกันหรือเลือกเฉพาะย่ีหอที่มีคนใชกันมาก ๆ (ไวใจได) ดังน้ัน

นักการตลาดจะตองพยายามใหผูบริโภคไดรบัทราบขอมลูตาง ๆ เกี่ยวกับสินคา ใหความชวยเหลือ

แนะนําในการซื้อ และมีการรบัประกันการซื้อครั้งน้ัน ๆ เปนตน เพื่อชวยใหผูบริโภคคลายความรูสึก

เสี่ยงลงและตัดสินใจซือ้ไดงายข้ึน 

 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแลวผูบริโภคจะ

ไดรับประสบการณในการบริโภคซึง่อาจจะไดรบัความพอใจหรือไมพอใจก็ไดถาพอใจผูบริโภคไดรบั

ทราบถึงขอดีตาง ๆ ของสินคากท็ําใหเกิดการซื้อซ้ําไดหรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลกูคารายใหมไดแต

ถาไมพอใจผูบริโภคก็อาจเลิกซื้อสินคาน้ัน ๆ ในครั้งตอไปและอาจสงผลเสียตอเน่ืองจากการบอกตอทํา

ใหลูกคาซือ้สินคาไดนอยลงตามไปดวย 

 จึงสรปุไดวา ข้ันตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อ สินคาหรือบรกิารแตละประเภทที่แตกตางกัน 

ผูบริโภคอาจตองใชเวลาในการตัดสินใจนานและตองการขอมูลมาก ดังน้ันในการศึกษาครัง้น้ีผูศึกษาจึง 

ไดกําหนดตัวแปรการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดกําแพงเพชร ตามข้ันตอนในการตัดสินใจ 5 ข้ันตอน คือ (1) การรบัรูถึงปญหา (2) การคนหา

ขอมูล (3) การประเมินผลทางเลอืก (4) การตัดสินใจซื้อ (5) การประเมินผลภายหลงัการซื้อ   

 

2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ธนภัทร พันธุเขตรกิจ (2556) เปนการศึกษา พฤติกรรมการซื้อปุยเคมีของเกษตรกรในเขต

อําเภอไทรงามจงัหวัดกําแพงเพชรพบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชายมีอายุ 51 ปข้ึนไป

มีจานวนสมาชิกในครอบครัวอยูในชวง 4 – 5 คนมีระดับการศึกษาสูงสุดคือมัธยมศึกษาตอนตน (ม.3) 

มีรายไดตอปสูงกวา 200,000 บาทและมทีี่ดินในการทากินอยูในชวง 21-30 ไรจานวน 192 คนโดยผู

ที่มีอิทธิพลตอการซื้อปุยเคมีของเกษตรกรเกิดจากตนเองและพอแมมีคานิยมในการซื้อปุยเคมีเพราะ

เช่ือวาสามารถใหผลผลิตที่ดีไดไมมสีารพิษอันตรายและที่ซือ้ปุยเคมเีพราะตองการใชเองสวนปจจัย
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สวนประสมการตลาดที่มผีลตอการเลอืกซือ้ปุยเคมีของเกษตรกรในเขตอําเภอไทรงามจังหวัดกาแพง

เพชรโดยรวมและรายดานอยูในระดับมากไดแกดานสงเสริมการตลาดดานผลิตภัณฑและดานชองทาง

การจัดจาพฤติกรรมในการซือ้ปุยพบวาเกษตรกรมปีรมิาณการใชปุยเคมีตอครั้งมากกวา 176 กิโลกรัม

มีระยะเวลาการซื้อปุยเคมีตอปนอยกวา 2 เดือนมีความถ่ีในการซื้อปุยเคมีตอปอยูในชวง 5 – 7 ครั้ง

โดยมีมูลคาที่ซื้อปุยเคมีตอปของเกษตรกรอยูในชวง 50,001 – 70,000 บาทและนาหนักสุทธิในการ

ซื้อปุยเคมีของเกษตรกรจะมีนาหนักสทุธิในการซือ้ปุยเคมีมากกวา 250 กิโลกรัมสวนเกษตรกรที่มี

รายไดมูลคาทีซ่ื้อปุยเคมีตอปและจํานวนการถือครองที่ดินทีแ่ตกตางกันมผีลตอปจจัยทีม่ีความสําคัญ

ตอพฤติกรรมการซื้อปุยเคมีไมแตกตางกันและอายุจานวนสมาชิกในครอบครัวรายไดตอปจํานวนที่ดิน

ที่ถือครองของเกษตรกรสามารถรวมพยากรณพฤติกรรมการซื้อปุยเคมีของเกษตรกรไดอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 และ .01 

 อะนุพร อยูสุข (2554) ไดศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อปุยเคมี

ของเกษตรกรอําเภอบางระกาจังหวัดพิษณุโลกซึ่งผลการวิจยัพบวาพบวาเปนเพศชายมากกวาเพศ

หญิงที่รอยละมีอายุที่ชวงอายุ 36 – 50 ประดับการศึกษาทีม่ากที่สุดคือระดับการศึกษาระดับ

ประถมศึกษาหรือเทียบเทาที่รอยละ 66.3 สําหรับรายไดตอปคือ 300,001 บาทข้ึนไปมากที่สุดที ่

รอยละ 50 และรายไดหลกัของเกษตรกรคือรายไดจากการทาการเกษตรทีร่อยละ 90.7 ทางดาน

คาเฉลี่ยของสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานราคาดานสถานที่ดานสงเสริมการขายและ

ดานบุคลากรอยูในระดับมากในดานของคาเฉลี่ยของการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑอยูในระดับมาก

เชนเดียวกันและการทดสอบสมมติฐานน้ันการปจจัยสวนประสมทางการตลาดน้ันมีความสัมพันธกบั

การตัดสินใจซื้อปุยเคมีของเกษตรกรอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 และเปนไปในทิศทางบวกคือเมื่อ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปนไปตามความตองการมากข้ึนเกษตรกรจะซื้อปุยเคมมีากย่ิงข้ึน

นอกจากน้ีรายไดและการศึกษาที่แตกตางกันมผีลตอการตัดสินใจซือ้ปุยเคมีที่แตกตางกันแตการเขา 

รับการอบรมความรูดานการเกษตรที่แตกตางกันไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อปุยเคมีที่แตกตางกัน 

 พลอยสุดา อรามรส (2555) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของเกษตรกร

ในอําเภอบานโปงจงัหวัดราชบุรผีลการวิจัยพบวาระดับการศึกษาสูงสุดลักษณะการถือครองที่ดิน

ประเภทที่ทาการเพาะปลูกปจจัยสวนประสมการตลาดสําหรับสินคาการเกษตรและปจจัยภายนอกอัน

ไดแกดานเศรษฐกิจธรรมชาติและนโยบายภาครัฐโดยรวมมผีลตอพฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของ

เกษตรกรสวนพื้นที่เพาะปลูกมผีลตอพฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของเกษตรกรดานจํานวนครัง้ที่

ซื้อวัสดุการเกษตรโดยเฉลี่ยตอปดานชวงเวลาที่ทาการซือ้ปุยดานจานวนเงินโดยเฉลี่ยที่ใชซื้อวัสดุ

การเกษตรและรายไดเฉลี่ยตอปมผีลตอพฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของเกษตรกรดานชวงเวลาที่

ทาการซือ้ปุยดานชวงเวลาที่ทาการซื้อสารกําจัดศัตรพูืชและสารกําจัดโรคพืชดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ย

ที่ใชซื้อวัสดุการเกษตร 
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 สิริกานต จริวัฒนจําเริญ (2550) การศึกษาครัง้น้ีมีวัตถุประสงคเพือ่ศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียของเกษตรกรในอําเภอเมอืงพะเยา จังหวัดพะเยา ผลการศึกษาพบวา

ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจซือ้ปุยอินทรียของเกษตรกรในอําเภอเมืองพะเยา จงัหวัดพะเยา 

ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ (สินคาและบริการ) ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนายและปจจัย

ดานการสงเสรมิการตลาด พบวาปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้ปุยอินทรีย โดยภาพรวมอยูใน

ระดับมาก เมื่อพิจารณาในแตละรายการ พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ (สินคาและบรกิาร) ปจจัยดาน

ราคาและปจจัยดานการจัดจําหนาย มีอิทธิพลอยูในระดับมาก สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด

อยูในระดับปานกลาง 

สิทธิชัย ยอดสุวรรณ (2550) พฤติกรรมการใชสารเคมีกําจัดศัตรูพืชในสวนผลไมของ

เกษตรกร อําเภอเวียงแกน จังหวัดเชียงราย เกษตรกรที่ใชสารเคมีกําจัดศัตรูพืชทีเ่ปนกลุมตัวอยาง

สวนมากผูตอบแบบสอบถาม เปนเพศชาย อายุตํ่าสุด 21 ป อายุสูงสุด 68 ป อายุเฉลี่ย 44.2 ป  

จบการศึกษาจบช้ันสูงสุดช้ัน ประถมศึกษา ดานการใชสารเคมีกําจัดศัตรูพืชเกษตรกรที่ใชสารเคมี

กําจัดศัตรูพืชสวนใหญมปีระสบการณการใชสารเคมีกําจัดศัตรูพืชมากกวา 20 ป แหลงขอมูลและ

คําแนะนําที่ไดรับมากที่สุด คือ จากเจาหนาที่ทางการเกษตร การใชสารเคมีกําจัดศัตรูพืชในแตละครัง้

สวนใหญเกษตรกรที่ใชสารเคมกีําจัดศัตรพูืชจะใช 2 ชนิดผสมกัน พฤติกรรมดานการเกบ็รักษาและ

ภาชนะบรรจุสารเคมกีําจัดศัตรูพืช พบวา เกษตรกรที่ใช สารเคมีกําจัดศัตรูพืชมพีฤติกรรมอยูในระดับ

ดีมาก พฤติกรรมกอนที่จะปฏิบัติงานเพื่อใชสารเคมกีําจัดศัตรูพืช พบวา เกษตรกรที่ใชสารเคมกีําจัด

ศัตรูพืชมีพฤติกรรมอยูในระดับดีมาก พฤติกรรมขณะใชสารเคมีกําจัดศัตรูพืช พบวา เกษตรกรที่ใช

สารเคมีกําจัดศัตรูพืชมีพฤติกรรมอยูในระดับ ดีมาก พฤติกรรมหลังพนสารเคมกีําจัดศัตรูพืช พบวา 

เกษตรกรที่ใชสารเคมกีําจัดศัตรพูืช มีพฤติกรรมอยูในระดับดีมากพฤติกรรมดานการปองกันอันตราย

จากการใชสารเคมีกําจัดศัตรูพืช พบวา เกษตรกรที่ใชสารเคมีกําจัดศัตรพูืชมีพฤติกรรมอยูในระดับดี

มาก จากการสงัเกตพฤติกรรมการใชสารเคมีกําจัดศัตรูพืชของเกษตรกรที่ใชสารเคมีกําจัด ศัตรูพืช 

จํานวน 52 คน จากกลุมตัวอยางจํานวน 295 คน พบวา มีความสอดคลองกับการใหขอมลู ในแบบ 

สอบถามที่ไดสอบถามพฤติกรรมที่ตรวจสอบโดยการสงัเกตประกอบดวยพฤติกรรมกอนขอเสนอแนะ

จากการศึกษาครั้งน้ี คือ ควรมีการศึกษาถึงปจจัยทีม่ีผลกระทบทางสุขภาพ ของประชาชนที่อาศัยอยู

ใกลกับสวนผกัผลไมที่ใชสารเคมกีําจัดศัตรพูชื มีการวิเคราะหผลทาง วิทยาศาสตรดานผลกระทบทาง

สิ่งแวดลอมทั้งคุณภาพดิน คุณภาพนํ้า และคุณภาพอากาศ และควรมีการเฝาระวังอยางตอเน่ือง และ

ควรมีการศึกษาตนทุนในการใชสารเคมีกําจัดศัตรูพืช ในดานเศรษฐกจิเพื่อนําไปสูการสรางนโยบาย 

สาธารณเพื่อสุขภาพ และการพัฒนาเกษตรกรรม ย่ังยืนตอไป 
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พีระพันธ ชีพเหล็ก (2543) การวิจัยเรื่องพฤติกรรมการตัดสนิใจเลอืกใชปุยเคมีของเกษตรกร

ชาวสวนยางพาราในอําเภอสะเดา จงัหวัดสงขลา เปนการวิจยัเชิงเศรษฐกิจสังคมที่มีวัตถุประสงคเพื่อ

ศึกษาพฤติกรรมที่เกษตรกรใชเปนปจจัยในการเลอืกใชปุยเคมี และศึกษาถึงสาเหตุทีท่ําใหผลผลิตของ

ยางพาราในอําเภอสะเดา จังหวัดสงขลา  มีคาตํ่ากวาศักยภาพของพื้นที่ทีส่ามารถผลิตได โดยใชขอมูล

ปฐมภูมิที่ไดจากการเกบ็แบบสอบถามจากจํานวนเกษตรกร 170 ราย มาทําการวิเคราะหคา

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient) โดยโปรแกรม SPSS 

และสมการถดถอยแบบโทบิท (Tobit Regression) ดวยโปรแกรม SHAZAM ซึ่งเปนขอมูลในดาน

ทั่วไป ดานการประกอบอาชีพ ดานพฤติกรรม และแนวทางความตองการใชปุยเคมีในอนาคต โดยมี

ขอมูลทุติยภูมเิปนขอมูลประกอบในการวิจัย ผลการวิจัยพบวา เกษตรกรสวนใหญมพีฤติกรรมการ

เลือกใชปุยเคมจีากความคุนเคยมากที่สุด และใหความสําคัญกับสื่อสิ่งพมิพนอยทีสุ่ด โดยที่เกษตรกร 

ที่ไดรับการศึกษาสงูมักจะประกอบอาชีพนอกภาคเกษตรกรรมเสรมิไปดวยจงึทําใหมีรายไดของ

ครัวเรือนตอเดือนมากกวาการทํางานในภาคเกษตรกรรมเพยีงอยางเดียว ฉะน้ันจงึสงผลใหมกีารจาง

แรงงานในภาคเกษตรมากข้ึน และเกษตรกรทีม่ีพื้นที่การปลกูยางพาราขนาดใหญจะมีทัศนคติที่ดีตอ

การแนะนําของเจาหนาที่เกษตร นิยมเขารวมกับองคกรทางการเกษตรเพือ่แสวงหาความรูและสทิธิ

พิเศษในการลดตนทุนการผลิตหรือการรวมกลุมเพื่อการขายผลผลิต สวนการใชปุยเคมีในอดีตพบวา 

การขายผลผลิตเปนนํ้ายางขนเปนปจจัยที่กําหนดการใชปุยเคมีที่มีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติรอยละ 10 และมีปจจัยของอายุยางพาราเปนปจจัยที่มรีะดับความสําคัญรองลงมา สําหรบั

แนวโนมการใชปุยเคมีในอนาคตน้ัน เกษตรกรจะใหความสําคัญกับอายุยางพาราที่ มีความแตกตาง

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติรอยละ 1 และมปีจจัยดานพฤติกรรม เชน ความคุนเคย ราคาผลผลิต ราคา

ปุยเคมี และทัศนคติตอเจาหนาทีเ่กษตรเปนปจจัยสําคัญรองลงมา 

บดินทร เอี่ยมสนธิ (2555) ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีภัณฑของเกษตรกร ในเขต

เทศบาลตําบลอุโมงค อําเภอเมอืงลําพูน จังหวัดลําพูน พบวา ชวงเดือนที่มีอัตราการใชยากําจัด

ศัตรูพืชในปริมาณทีสู่งที่สุดจะอยูที่ชวงเดือนเมษายน-มิถุนายน ซึ่งสูงถึงรอยละ 51.81 คิดเปน 200 

คน ของกลุมตัวอยาง และชวงเดือนทีม่ีปริมาณการใชรองลงมาไดแกชวงเดือน กรกฎาคม-กันยายน  

คิดเปนรอยละ 27.98 ซึ่งพบถึง 108 คน และชวงเดือน ตุลาคม-ธันวาคม พบวา มีอัตราการใชรอยละ 

11.34 เปนจํานวน 43 คน และในชวงเดือนที่มีอัตราการใชสารกําจัดศัตรูพืชปริมาณที่นอยทีสุ่ดคือ 

ชวงเดือน มกราคม-มีนาคม คิดเปนรอยละ 9.07 พบเพียง 35 คนของการสํารวจปจจัยที่มผีลตอระดับ

ความพึงพอใจที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซือ้เคมเีกษตรที่มตีอรานคาจากการประเมินสวนประสม

ทางการตลาด ซึ่งประกอบไปดวย 4 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคาปจจัยดานการ

จัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสรมิทางการตลาด พบวา สวนประสมทางดานจัดจําหนายตอการ

ซื้อของผูบริโภคซึ่งเปนเกษตรกรในเขตเทศบาลตําบลอุโมงค อําเภอเมืองลําพูน จงัหวัดลําพูน  
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เปนสวนประสมที่มีความพึงพอใจในระดับที่มากทีสุ่ด และมคีาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.31 ดานการ

สงเสริมทางการตลาด คาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.20 มีระดับความพึงพอใจอยูในระดับพึงพอใจมาก 

ดานผลิตภัณฑคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.13 มีระดับความพึงพอใจอยูในระดับพึงพอใจมาก และดาน

ราคา คาคะแนนเฉลี่ยเทากบั 3.71 โดยที่ระดับความพงึพอใจอยูในระดับพึงพอใจมาก ตามลําดับ  

สําหรับ 5 ปจจัยทีส่งความสมัพันธทีส่งผลตอระดับความพงึพอใจ พบวา เพศ ระดับการศึกษา ระยะ 

เวลาในการประกอบอาชีพระยะเวลาในการใชเคมีเกษตร รปูแบบของพืชที่ทําการปลูกลวนแตไมมี

ความสัมพันธตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไมวาจะเปนทางดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ

จัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด 

ณัฐพงศ ชินศุภลักษณ (2553) การศึกษาคนควาดวยตัวเองเรื่อง ปญหาการจัดการเชิงกลยุทธ 

และกลยุทธการตลาดเพือ่สรางความไดเปรียบทางการแขงขันในธุรกิจผลิตจาหนายเคมีภัณฑ: กรณี 

ศึกษา บริษัท ไทยเซ็นทรลัเคมี จํากัด (มหาชน) ตามวัตถุประสงคของการวิจัยน้ี คือ 1) เพื่อศึกษา

ปญหา การแขงขัน สภาพแวดลอมของธุรกจิในอุตสาหกรรมปุยเคมี และของบริษัทฯ 2) เพื่อศึกษา

พฤติกรรมการขายปุยของรานคาปุยของบริษัทฯ และพฤติกรรมการใชปุยของเกษตรกร 3) เพื่อ

กําหนดกลยุทธการแกปญหา และเพิ่มผลประกอบการของบริษัทฯ โดยผูศึกษาไดทาการศึกษาโดย

ออกแบบการศึกษาวิจัยเปนแบบการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) โดยการออกแบบสอบถามกับ

กลุมตัวอยาง และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยผูศึกษาไดทาการเกบ็รวบรวม

ขอมูลทัง้ ขอมูลทุติยภูมิ จากแหลงขอมูลตาง ๆ และไดศึกษาโดยเก็บขอมูลปฐมภูมิ จากการสัมภาษณ

เชิงลึกกับผูทีเ่กี่ยวของกบับริษัท คือผูบรหิาร ลกูคา จากการศึกษาพบวาปญหาที่พบคือ บริษัทมียอด 

ขายที่มีอัตราการเติบโตที่นอยกวาควรจะเปนคือมกีารเติบโตเพียงแค 0.6% จากอัตราการเติบโตของ

อุตสาหกรรมปุยเคมีทีม่ีถึง 5-10% และปญหาการเขามาของคูแขงรายใหม จากการสรุปประมวล

ขอมูลทุติยภูมิและขอมลูปฐมภูมิ พบวา ในการแกไขปญหาดังกลาว บริษัทควรใชกลยุทธ 3 ระดับ คือ 

กลยุทธระดับองคกร ระดับธุรกจิ และระดับหนาที่ โดยมรีายละเอียด คือ กลยุทธระดับองคกร บริษัท

ควรใชกลยุทธขยายตัวโดยการเติบโตในธุรกจิเดิม เพราะมีความเช่ียวชาญในผลิตภัณฑปุยเคมีอยูแลว

อีกทั้งตลาดยังมีขนาดใหญและยังสามารถเติบโตไดอีก แตการเติบโตน้ันยังตองใชความเช่ียวชาญใน

ธุรกิจทีท่างบริษัทมีความไดเปรียบเพื่อเปนตัวขับเคลือ่นในการขยายตัวและยังมลีูกคาทีเ่ปนฐานลูกคา

เดิมที่มีความภักดีในตราสินคาสงูอีกดวย กลยุทธระดับธุรกิจ กลยุทธผูนาดานตนทุนตํ่า Cost 

Leadership เพราะวาเมื่อลูกคาซื้อในปริมาณมากราคาที่ตํ่าถือเปนทางเลือกที่สําคัญเพราะคุณภาพ

ของปุยก็มีความเทาเทียม กับตราสินคาอื่น ซึ่งทางบริษัทเองก็ไดมีการควบคุมเกี่ยวกับตนทุนการผลิต

ในดานตาง ๆ อยูแลว ซึ่งจะทาใหตนทุนลดลงสามารถใหลูกคาซื้อสินคาที่มีคุณภาพสงูราคาตํ่าได  

กลยุทธระดับหนาที่ ผลิตภัณฑเดิม – ตลาดเดิม เพราะผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑทีส่ามารถตอบสนอง

ความตองการของตลาดไดดีแลวดังน้ันจึงทางบริษัทจงึควรเนนการสรางคุณคาเพิม่ใหกบัผลิตภัณฑเดิม
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มากกวาโดยมีการพัฒนาเกี่ยวกับผลิตภัณฑมากย่ิงข้ึน ดังน้ี 1) บริษัทควรเนนการเพิ่มสูตรใหเหมาะสม

กับลกัษณะในการนาไปใชเพิม่มากข้ึน โดยทาการวิเคราะหความตองการใชในแตละพันธขาว เพื่อให

สูตรของปุยมปีระสิทธิภาพสูง รวมไปถึงการทาบรรจภัุณฑใหมีหลายขนาดเพือ่ใหเหมาะกับลกัษณะ

การสัง่ซื้อปุยของลูกคา 2) บริษัทควรต้ังราคาถูก เพือ่ที่จะสามารถผลักดันสินคาไดตามเปาหมาย

ยอดขายที่ตองการ 3) บริษัทควรใชชองทางการจัดจําหนายเดิม แตควรเนนการสรางความสัมพันธกบั

ชองทางการจัดจําหนายใหมากข้ึน 4) บริษัทควรกําหนดวัตถุประสงคในการสงเสริมการตลาด เพื่อทํา

ใหมีเปาหมายในการสื่อสารที่ชัดเจน โดยวัตถุประสงคทีเ่หมาะสมทีส่ามารถทาไดในสภาวการณ

ปจจุบัน คือวัตถุประสงคเพื่อสรางความสัมพันธที่ดีกับตัวแทนจําหนาย และลูกคา และวัตถุประสงคใน

การเพิม่ยอดขายใหกบับรษัิทในอนาคต 

ผลที่ไดจากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของขางตนสรุปไดวาราคา

เคมีเกษตรน้ันเปนปจจัยสําคัญตอการตัดสินใจซื้อสินคาและทางรานสุริยาการเกษตรมกีารใชกลยุทธ

ราคาสวนลดสวนยอมให ประกอบดวย 

  1) สวนลดเงินสด (Cash Discount)  

 2) สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discount)  

 3) สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก (Trade – in Allowance)   

 4) สวนยอมใหสําหรับการสงเสรมิการตลาด (Promotional Allowance)  

 ซึ่งเปนปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของผูบริโภค ซึ่งการสรุปดังกลาว

นําไปสูสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธระหวาง กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให และการตัดสินใจซือ้

ไดวากลยุทธราคาสวนลดสวนยอมใหที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมเีกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยา

การเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

 

2.4 สมมติฐานการวิจัย 

ซึ่งการสรุปดังกลาวนําไปสูสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางกลยุทธราคาแบบสวนลด

และสวนยอมกับการตัดสินใจซื้อของลูกคาไดวา 

สมมติฐานท่ี 1: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนลดเงินสด (Cash Discount) 

สงผลตอการตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรของเกษตรกรจากรานสรุยิาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จงัหวัด

กําแพงเพชร 

การกําหนดสมมติฐานการวิจัยดังกลาวขางตนแสดงถึงความสัมพันธระหวางกลยุทธราคา

สวนลดสวนยอมให ดานสวนลดเงินสด (Cash Discount) ของรานสุริยาการเกษตรมีความสัมพันธกบั

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคภายใตแนวความคิดเรื่องกลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ซึ่งสอดคลอง

กับการศึกษาของ พีระพันธ ชีพเหลก็ (2543)  ที่ไดทําการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช
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ปุยเคมีของเกษตรกรชาวสวนยางพาราในอําเภอสะเดา จังหวัดสงขลา พบวา เกษตรกรจะให

ความสําคัญปจจัยดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชปุยเคมี เชน ความคุนเคย ร าคาผลผลิต ราคา

ปุยเคมี สวนลดในการซื้อสินคา และทัศนคติตอเจาหนาทีเ่กษตร และแนวความคิดการตัดสินใจซื้อ

ของ Kotler และ Keller (2006) 

สมมติฐานท่ี 2: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนลดตามฤดูกาล (Seasonal 

Discount) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตร ในเขตอําเภอ

เมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

การกําหนดสมมติฐานการวิจัยดังกลาวขางตนแสดงถึงความสัมพันธระหวางกลยุทธราคา

สวนลดสวนยอมให ดานสวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discount) ของรานสรุิยาการเกษตร มีความ 

สัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคภายใตแนวความคิดเรื่องกลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให  

ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ บดินทร เอี่ยมสนธิ (2555)  ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มผีลตอการ 

ตัดสินใจซือ้เคมีภัณฑของเกษตรกร ในเขตเทศบาลตําบลอุโมงค อําเภอเมอืงลําพูน จังหวัดลําพูน 

พบวา ชวงเดือนที่มีอัตราการใชปุยในปรมิาณที่สงูทีสุ่ดจะอยูที่ชวงเดือนกรกฎาคม-กันยายน ชวงเดือน

ที่มีอัตราการใชยากําจัดศัตรพูืชในปรมิาณที่สงูทีสุ่ดจะอยูที่ชวงเดือนเมษายน-มิถุนายน แสดงใหเห็น

วาระยะเวลาในการเลือกใชเคมีภัณฑมีความสอดคลองกบัฤดูกาล และสงผลตอการการตัดสินใจซื้อ

เคมีภัณฑของเกษตรกรและแนวความคิดการตัดสินใจซือ้ของ Kotler และ Keller (2006) 

สมมติฐานท่ี 3: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมใหจากการนําสินคาเกามา

แลก (Trade – in Allowance) สงผลตอการตัดสินใจซือ้เคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยา

การเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

การกําหนดสมมติฐานการวิจัยดังกลาวขางตนแสดงถึงความสัมพันธระหวางกลยุทธราคา

สวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก (Trade – in Allowance) ของราน

สุริยาการเกษตร มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อของผูบรโิภคภายใตแนวความคิดเรื่องกลยุทธราคา

สวนลดสวนยอมให ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐพงศ ชินศุภลักษณ (2553) ที่ไดทําการศึกษา

เรื่อง การจัดการเชิงกลยุทธ และกลยุทธการตลาดเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในธุรกจิ

ผลิตจําหนายเคมีภัณฑ: กรณีศึกษา บริษัท ไทยเซ็นทรลัเคม ีจํากัด (มหาชน) โดยเปนการวิจัยเชิง

คุณภาพ พบวา บริษัทควรเนนการสรางคุณคาเพิ่มใหกับผลติภัณฑเดิมมากกวา โดยมีการพัฒนา

เกี่ยวกับผลิตภัณฑมากย่ิงข้ึน หน่ึงในน้ันคือควรใชชองทางการจัดจําหนายเดิม แตควรเนนการสราง

ความสัมพันธกับชองทางการจัดจาหนายใหมากข้ึน เชนการนําสินคาเกามาแลกสินคาใหม หรือมาใช

เปนสวนลดในการซื้อสินคาใหมและแนวความคิดการตัดสินใจซื้อของ Kotler และ Keller (2006) 
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สมมติฐานท่ี 4: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมใหสําหรับการสงเสรมิ

การตลาด (Promotional Allowance) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมเีกษตรของเกษตรกรจากราน

สุริยาการเกษตรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

การกําหนดสมมติฐานการวิจัยดังกลาวขางตนแสดงถึงความสัมพันธระหวางกลยุทธราคา

สวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมใหสําหรบัการสงเสรมิการตลาด (Promotional Allowance) ของ

รานสรุิยาการเกษตร มีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคภายใตแนวความคิดเรื่องกลยุทธ

ราคาสวนลดสวนยอมให ซึง่สอดคลองกับการศึกษาของ ธนภัทร พันธุเขตรกจิ (2556) เปนการศึกษา

เรื่องพฤติกรรมการซือ้ปุยเคมีของเกษตรกรในเขตอําเภอไทรงามจงัหวัดกําแพงเพชร พบวา การ

สงเสริมการตลาดมผีลตอการเลือกซื้อปุยเคมีของเกษตรกรในเขตอําเภอไทรงาม จงัหวัดกําแพงเพชร

โดยรวมอยูในระดับมากและแนวความคิดการตัดสินใจซื้อของ Kotler และ Keller (2006) 

ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตร  

ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัดกําแพงเพชร 

ตัวแปรตน คือ กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมให ประกอบดวย 

(1) สวนลดเงินสด (Cash Discount) 

(2) สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discount) 

(3) สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก (Trade – in Allowance) 

(4) สวนยอมใหสําหรับการสงเสริมการตลาด (Promotional Allowance) 

 

2.5 กรอบแนวคิด 

 

ภาพที่ 2.1: ความสัมพันธระหวางกลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมกับการตัดสินใจซือ้ของลูกคา 

 

     ตัวแปรตน               ตัวแปรตาม  

 

 

 

 

 

 

 

 

กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมให 

(1) สวนลดเงินสด (Cash Discount) 

(2) สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discount) 

(3) สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก 

(Trade – in Allowance) 

(4) สวนยอมใหสําหรับการสงเสริมการตลาด 

(Promotional Allowance) 
 

การตัดสินใจซื้อ 
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กรอบแนวคิดขางตนแสดงถึงความสมัพันธระหวางกลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอม 

ใหที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสุริยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดกําแพงเพชรภายใตแนวความคิดเรื่องกลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมใหของ ศิริวรรณ 

เสรีรัตน (2534) ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของ Kotler และ Keller (2006) 



บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

เน้ือหาของบทน้ีเปนการอธิบายถึงวิธีการวิจัยสําหรบัการศึกษาในครั้งน้ี ซึ่งใชการวิจัยเชิง

ปริมาณ ประกอบดวย ประชากรและตัวอยาง เครื่องมือที่ใชในการศึกษา การเก็บรวบรวมขอมูล  

การแปรผลขอมลู และวิธีการทางสถิติสําหรับใชในการวิเคราะหและการทดสอบสมมติฐานเรื่อง

ความสัมพันธระหวางตัวแปรที่กําหนดข้ึน 

 

3.1 ประชากร 

ประชากรที่ใชศึกษากลุมตัวอยางทีเ่ปนเกษตรกรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

ทั้งหมด 16 ตําบล จํานวนเกษตรทั้งหมด 73,531คน (สํานักงานเกษตรอําเภอเมือง จงัหวัด

กําแพงเพชร, 2555) 

 

3.2 ตัวอยางท่ีใชศึกษา 

เกษตรกรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร ทั้งหมด 16 ตําบล จํานวน 73,531คน 

ผูวิจัยไดกําหนดขนาดตัวอยางจํานวนดังกลาวโดยใชตารางของ Yamane (1967) ที่ระดับความ

เช่ือมั่นรอยละ 95 และคาความคลาดเคลื่อนทีร่ะดับรอยละ ±5 ซึ่งตัวอยางที่ไดน้ัน ผูวิจัยเลือกใช

วิธีการสุมตัวอยางแบบลงพื้นที่พบเกษตรกร ในเขตอําเภอเมอืง จังหวัดกําแพงเพชร ผูทําวิจัยได

ดําเนินการเกี่ยวกับการเลือกตัวอยาง ดังน้ี 

หาจํานวนของกลุมประชากรทัง้หมด ซึ่งเปนเกษตรกร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

ทั้งหมด 16 ตําบลซึ่งในกรณีที่ไมทราบจํานวนที่แนชัดของประชากรน้ัน สามารถหาไดโดยใชสูตรการ

คํานวณของ Yamane (1967)  

n =     N / 1 + N(e)² 

n = 73,531/1+73,531(0.05)² 

    n  = 397 คน 

e คือ   ความคาดเคลื่อนของการเลือกตัวอยาง                      

          N    คือ   ขนาดของประชากร 

N คือ   ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 ซึ่งจากการคํานวณตามสูตรของ  Yamane (1967) พบวา กลุมตัวอยางที่ตองใชในการทํา

วิจัยตองไมตํ่ากวา 397 คน  

 



24 

3.3 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือเพื่อเกบ็รวบรวมขอมลูจากตัวอยาง โดยมีรายละเอียด

เกี่ยวกับการสรางแบบสอบถามเปนข้ันตอนดังน้ี 

1) ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

2) สรางแบบสอบถามเพือ่ถามความสําคัญในสวนตาง ๆ โดยแบงเน้ือหาแบบสอบถาม

ออกเปนสัดสวน มีรายละเอียด 5 สวนตอไปน้ี   

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามของเกษตรกร ในเขตอําเภอเมอืง 

จังหวัดกําแพงเพชร เปนคําถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ, อายุ, สถานภาพ, 

ระดับการศึกษา, อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน 5 ขอ 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมการซื้อของเกษตรกร จํานวน 4 ขอ 

สวนท่ี 3 ความคิดเห็นกลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมไดของรานสุริยา

การเกษตรเปนลกัษณะคําถามแบบมาตราสวนประเมินผล (Rating Scale) ใหผูตอบแบบสอบถาม

แสดงความสําคัญเปน 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด คําถามประกอบดวย  

  1) สวนลดเงินสด (Cash Discount) 

  2) สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discount) 

3) สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก (Trade – in Allowance)   

4) สวนยอมใหสําหรับการสงเสรมิการตลาด (Promotional Allowance) 

จํานวน 15 ขอ 

สวนท่ี 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

กําแพงเพชรเปนลักษณะคําถามแบบมาตราสวนประเมินผล (Rating Scale) จํานวน 4 ขอ 

สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตร 

นําแบบสอบถามที่ไดสรางข้ึนมาเสนอตออาจารยที่ปรึกษา เพื่อปรบัปรุงแกไข 

1) ทําการปรบัปรุงแกไขและนําเสนอใหอาจารยทีป่รกึษาตรวจสอบความถูกตองอีก

ครั้งหน่ึงเพือ่ใหอาจารยทีป่รกึษาอนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 

2) นําแบบสอบถามไปทดลองกบักลุมประชากรตัวอยางตัวอยางจํานวน 30 ราย 

เพื่อหาคาความเช่ือมั่น 

3) ทําการปรบัปรุงและนําเสนอใหอาจารยที่ปรึกษาอนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 

แจกแบบสอบถามไปยังกลุมประชากรตัวอยาง 
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3.4 การตรวจสอบเครื่องมือ 

 การตรวจสอบเน้ือหา ผูวิจยัไดนําเสนอแบบสอบถามที่ไดสรางข้ึนตออาจารยที่ปรึกษาเพือ่

ตรวจสอบความครบถวนและความสอดคลองของเน้ือหาของแบบสอบถามที่ตรงกบัเรื่องทีจ่ะศึกษา 

การตรวจสอบความเช่ือมั่น ผูวิจัยพิจารณาจากคาสัมประสิทธ์ิครอนแบ็คอัลฟา 

(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งมรีายละเอียดดังน้ี 

 

ตารางที่ 3.1: แสดงคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคของแบบสอบถาม 

 

ปจจัย 

คาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค 

ขอ 
กลุมทดลอง 

(n = 30) 

1. กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมได 

   1.1 สวนลดเงินสด 

   1.2 สวนลดตามฤดูกาล 

 1.3   สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก 

   1.4 สวนยอมใหสําหรบัการสงเสริมการตลาด 

12 

3 

3 

3 

3 

0.936 

0.932 

0.918 

0.935 

0.922 

2. การตัดสินใจซื้อสินคาเคมีเกษตร 7 0.907 

รวม 19 0.908 

 

 ผลจาการวัดคาความเที่ยง พบวา คาความเที่ยงของแบบสอบถามเมือ่นําไปใชกับกลุมทดลอง 

จํานวน 30 ชุด มีคาความเที่ยงของแบบสอบถามโดยรวมเทากับ 0.908 โดยคําถามแตละดานมีระดับ

ความเที่ยงอยูระหวาง 0.907  – 0.936 ซึ่งผลของคาสัมประสิทธ์ิของครอนบาค ของกลุมตัวอยางมีคา

ความเที่ยงตามเกณฑของ Nunnally (1978) สามารถนํามาใชในงานวิจัยได 

 

 ผูวิจัยไดดําเนินการเกบ็ขอมลูตามข้ันตอนตอไปน้ี คือ 

1) ผูวิจัยอธิบายรายละเอียดเกี่ยวกับเน้ือหาภายในแบบสอบถามและวิธีการตอบแกทมีงาน 

2) ผูวิจัย และทมีงานเขาไปในสถานที่ตาง ๆ ที่ตองการศึกษาตามที่ระบุไวขางตน 
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3.5 การแปรผลขอมูล 

ผูทําวิจัยไดกําหนดคาอันตรภาคช้ัน สําหรบัการแปลผลขอมลูโดยคํานวณคาอันตรภาคช้ัน 

เพื่อกําหนดชวงช้ัน ดวยการใชสูตรคํานวณและคําอธิบายสําหรบัแตละชวงช้ัน ดังน้ี 

  อันตรภาคช้ัน  = คาสูงสุด – คาตํ่าสุด 

            จํานวนช้ัน 

     = 1 – 5 = 0.80 

        5 

 

    ชวงช้ัน     คําอธิบายสําหรับการแปลผล 

  1.80 – 1.00     ระดับนอยที่สุด 

  1.81 – 2.61    ระดับนอย 

  2.62 – 3.42    ระดับปานกลาง 

  3.43 – 4.23    ระดับมาก 

  4.24 – 5.00    ระดับมากทีสุ่ด 

 

3.6 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

ผูทําวิจัยไดกําหนดคาสถิติสําหรบัการวิเคราะหขอมูลอธิบายตัวแปรของการศึกษาครั้งน้ีไว

ดังน้ี คือ 

 1) สถิติเชิงพรรณนา ผูวิจัยไดใชสถิติเชิงพรรณนาสําหรับการอธิบายผลการศึกษาในเรือ่ง

ตอไปน้ี คือ  

1.1) ตัวแปรขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ

การศึกษา รายไดตอเดือน โดยเฉลี่ยอาชีพและการใชบริการเครือขายสงัคมออนไลน ซึ่งเปนขอมลูที่ใช

มาตรวัดแบบนามบัญญัติและแบบเรียงลําดับ ซึ่งไมสามารถวัดเปนมูลคาไดและผูวิจัยตองการบรรยาย

เพื่อใหทราบถึงจํานวนตัวอยางจําแนกตามคุณสมบัติเทาน้ัน ดังน้ัน สถิติที่เหมาะสม คือ คาความถ่ี 

(จํานวน) และคารอยละ (ธานินทร ศิลปจาร,ุ 2553) 

1.2) ตัวแปรดานระดับความคิดเห็น ไดแก กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมได

ของรานสรุิยาการเกษตรและการตัดสินใจของเกษตรกร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร เปน

ขอมูลที่ใชมาตรวัดอันตรภาคเน่ืองจากผูวิจัยไดกําหนดคาคะแนนใหแตละระดับ และผูวิจัยตองการ

ทราบจํานวนตัวอยาง และคาเฉลี่ยคะแนนของแตละระดับความคิดเห็นของตัวอยาง สถิติที่ใชจึงไดแก 

คาความถ่ี คาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ธานินทร ศิลปจาร,ุ 2553) 
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2) สถิติเชิงอางองิ ผูวิจัยไดใชสถิติเชิงอางองิสําหรบัการอธิบายผลการศึกษาโดยใชการ

วิเคราะหเพื่อทดสอบความสัมพนัธหรือการสงผลตอกันระหวางตัวแปรอิสระซึง่เปนกลยุทธราคา 

แบบสวนลดและสวนยอมไดซึง่ใชมาตรวัดอันตรภาค (Interval Scale) กับตัวแปรตามหน่ึงตัวซึง่ใช

มาตรวัดอันตรภาค (Interval Scale) และเพื่อทดสอบถึงอิทธิพลที่ตัวแปรอิสระดังกลาวแตละตัว  

คือ (1) สวนลดเงินสด (Cash Discount) (2) สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discount) (3) สวน

ยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก (Trade – in Allowance) (4) สวนยอมใหสําหรับการสงเสริม

การตลาด (Promotional Allowance) การตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกร ดังน้ันสถิติที่ใชคือ

การวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) (ธานินทร ศิลปจาร,ุ 2553) 

 



บทท่ี 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 

ในบทน้ี เปนการวิเคราะหขอมลูเพื่อการอธิบายและทดสอบสมมติฐานที่เกี่ยวกบัตัวแปรแต

ละตัว ซึ่งขอมลูดังกลาวผูวิจัยไดเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามที่มีคําตอบครบถวนสมบรูณ จํานวน    

ทั้งสิ้น 397 ชุด คิดเปนรอยละ 100 ของจํานวนแบบสอบถามทั้งหมด ผลการวิเคราะห แบงออกเปน   

5 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของเกษตรกร 

 สวนที่ 2 พฤติกรรมการซือ้ของเกษตรกร 

 สวนที่ 3 ความคิดเห็นกลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมไดของรานสุริยาการเกษตร 

สวนที่ 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้ของเกษตรกรในเขตอําเภอเมอืง 

จังหวัดกําแพงเพชร 

 สวนที่  5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

4.1 สวนท่ี 1 ขอมูลเก่ียวกับขอมลูท่ัวไปของเกษตรกร 

 การนําเสนอในสวนน้ีเปนผลการศึกษาเกี่ยวกับขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 

เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด รายไดเฉลี่ยตอเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว 

สถิติที่นํามาใชไดแก คารอยละ (Percentage) ผลดังกลาวปรากฏในตาราง และคําอธิบายตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 4.1: จํานวน และรอยละของขอมลูทั่วไปของเกษตรกร 
 

ขอมูลท่ัวไปของเกษตรกร จํานวน รอยละ 

เพศ   

     ชาย 266 67.0 

     หญิง 131 33.0 

รวม 397 100.0 

สถานภาพ   

โสด 75 18.9 

สมรส 283 71.3 

     อื่น ๆ 39 9.8 

รวม 397 100.0 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 )ตอ( : แสดงจํานวน และรอยละของขอมลูทั่วไปของเกษตรกร 

 

ขอมูลท่ัวไปของเกษตรกร จํานวน รอยละ 

อาย ุ   

ตํ่ากวา 20 ป  - - 

20 – 29 ป  8 2.0 

30 – 39 ป  103 25.9 

40 – 49 ป  151 38.0 

50 – 59 ป  87 21.9 

     60 ปข้ึนไป    48 12.1 

รวม 397 100.0 

ระดับการศึกษา   

     ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 48 12.1 

     ปวช. / มัธยมศึกษาตอนปลาย 192 48.4 

     ปวส. /   อนุปริญญา  117 29.5 

     ปริญญาตร ี 40 10.1 

     ปริญญาโท - - 

สูงกวาปริญญาโท - - 

อื่น ๆ  - - 

รวม 397 100.0 

รายไดเฉลี่ยตอครัวเรือน/  เดือน    

      ตํ่ากวา 5,000 บาท - - 

     5,001 – 20,000 บาท 261 65.7 

     20,001 – 35,000 บาท 104 26.2 

     มากกวา 35,001 บาท ข้ึนไป 32 8.1 

รวม 397 100.0 

จํานวนสมาชิกในครอบครัว   

1 – 2 คน  112 28.2 

3 – 4 คน  237 59.7 

5 – 6 คน  48 12.1 

7 คนข้ึนไป        - - 

รวม 397 100.0 
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.1 แสดงใหเห็นวา เกษตรกรสวนใหญเปนเพศชาย ซึ่งมีจํานวน 

266 คน คิดเปนรอยละ 67.0 และเพศหญิง จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 33.0 

สถานภาพสมรส จํานวน 283 คน คิดเปนรอยละ 71.3 รองลงมาสถานภาพโสด จํานวน 75 

คน คิดเปนรอยละ 18.9 และสถานภาพอื่นๆ เชน มาย หยาราง จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 

อายุระหวาง 40 – 49 ป จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 3.8.0 รองลงมาอายุ 30 – 39 ป 

จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.9 อายุ 50 – 59 ป จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.9 อายุ 60 

ปข้ึนไป จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.1 และอายุ 20 – 29 ป จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 

ระดับการศึกษา ปวช./ มัธยมปลาย จํานวน 192 คน คิดเปนรอยละ 48.4 รองลงมา ปวส./ 

อนุปรญิญา จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.5 ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 

จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.1 และปรญิญาตรี จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.1 

รายไดเฉลี่ยตอเดือนประมาณ 5,001 – 20,000 บาท มีจํานวน 261 คน คิดเปนรอยละ 

65.7 รองลงมารายได 20,001 – 35,000 บาท จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.2 

และรายไดตอเดือน 35,001 บาทข้ึนไป จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.1 

และสวนใหญมสีมาชิกในครอบครัวที่อาศัยอยูดวยกัน 3 – 4 คน มีจํานวน 237 คน 

คิดเปนรอยละ 59.7 รองลงมามสีมาชิกในครอบครัว 1 – 2 คน จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 

28.2 และสมาชิกในครอบครัว 5 – 6 คน จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.1 

 

4.2 สวนท่ี 2 พฤติกรรมการซื้อของเกษตรกร 

การนําเสนอในสวนน้ีเปนผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของเกษตรกร ไดแก  

ระยะเวลาในการประกอบอาชีพ สาเหตุที่เลือกใชสินคาเคมีเกษตร จํานวนผูจัดจําหนายที่เลือกซื้อ 

ลักษณะของผูจัดจําหนายทีเ่ลือกซือ้ วิธีการในการสั่งซือ้ ความถ่ีในการซื้อ ประเภทสินคาทีซ่ื้อจากราน

สุริยามากทีสุ่ด ระดับราคาที่ตัดสินใจซื้อจากรานสรุิยา วิธีการชําระคาสินคาจากรานสุริยา ระยะเวลา

ในการเปนลูกคารานสรุิยา และสาเหตุที่เลือกซื้อสินคาจากรานสุริยา สถิติที่นํามาใชไดแก คารอยละ 

(Percentage) ผลดังกลาวปรากฏในตาราง และคําอธิบายตอไปน้ี 
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ตารางที่ 4.2: ขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซือ้ของเกษตรกร 

 

พฤติกรรมการซื้อของเกษตรกร จํานวน รอยละ 

ระยะเวลาในการประกอบอาชีพ   

ตํ่ากวา 6       ป    28 7.1 

6 – 10 ป  60 15.1 

11 – 15 ป  166 41.8 

16 – 20 ป  55 13.9 

21 – 25 ป  64 16.1 

มากกวา 25  ป ข้ึนไป  24 6.0 

รวม 397 100.0 

สาเหตุท่ีเลือกใชสินคาเคมีเกษตร   

เห็นผลรวดเร็ว )แกปญหาไดทันที(  150 37.8 

ราคาประหยัด - - 

สินคามีคุณภาพสูง 119 30.0 

ผลผลิตตอบแทนตอไรสงู 128 32.2 

อื่น ๆ  - - 

รวม 397 100.0 

จํานวนผูจัดจําหนายท่ีเลือกซื้อ   

  เพียงรายเดียว 255 64.2 

  2 ราย 118 29.7 

  3 ราย 24 6.0 

  มากกวา 3 ราย - - 

รวม 397 100.0 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.2 )ตอ( : ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของเกษตรกร 

 

พฤติกรรมการซื้อของเกษตรกร จํานวน รอยละ 

ลักษณะของผูจัดจําหนายท่ีเลือกซื้อ   

รานคาในชุมชน 215 54.2 

รานคาในตัวอําเภอ 94 23.7 

สหกรณการเกษตร 56 14.1 

บริษัทผูคาเคมเีกษตรกรโดยตรง 32 8.1 

อื่น ๆ  - - 

รวม 397 100.0 

วิธีการในการสั่งซื้อ   

ทางโทรศัพท 127 32.0 

ไปซื้อเองถึงสถานที่จําหนาย 182 45.8 

ทางโทรสาร - - 

ไมตองสัง่ซื้อมีตัวแทนจําหนายมาถึงที ่ 56 14.1 

ฝากเพือ่นบานหรือคนอื่นไปซื้อให 32 8.1 

อื่น ๆ - - 

รวม 397 100.0 

ความถ่ีในการซื้อ   

1 – 2 ครั้งตอป - - 

3 – 4 ครั้งตอป 116 29.2 

มากกวา 4 ครั้งตอป 281 70.8 

อื่น ๆ  - - 

รวม 397 100.0 

ประเภทสินคาท่ีซื้อจากรานสุรยิามากท่ีสุด   

ปุยเคม ี 247 62.2 

สารเคมีกําจัดวัชพืช 86 21.7 

สารเคมีกําจัดโรคและแมลง 64 16.1 

อื่น ๆ - - 

รวม 397 100.0 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.2 )ตอ( : ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของเกษตรกร 

 

พฤติกรรมการซื้อของเกษตรกร จํานวน รอยละ 

ระดับราคาท่ีตัดสนิใจซื้อจากรานสุรยิา   

100 – 300 บาท/ ครั้ง - - 

301 – 500 บาท/ ครั้ง 40 10.1 

501 – 700 บาท/ ครั้ง 103 25.9 

มากกวา 701 บาท/ ครั้ง 254 64.0 

รวม 397 100.0 

วิธีการชําระคาสินคาจากรานสุริยา   

ชําระเงินสด 293 73.8 

ชําระดวยบัตรสินเช่ือเกษตรกร 24 6.0 

ผอนชําระ )ตามเงื่อนไขของราน(  80 20.2 

อื่น ๆ - - 

รวม 397 100.0 

ระยะเวลาในการเปนลูกคารานสุริยา   

นอยกวา 1 ป 31 7.8 

1 – 3 ป 103 25.9 

4 – 6 ป 119 30.0 

7 – 9 ป 96 24.2 

มากกวา 10 ป 48 12.1 

รวม 397 100.0 

สาเหตุท่ีเลือกซื้อสนิคาจากรานสุริยา   

ไดรับสวนลดจากรานสรุิยาอยางตอเน่ือง 256 64.5 

ไดรับของรางวัลและของแถมจากการซื้อ

สินคาจากรานสรุิยา 
55 13.9 

ไดรับบริการที่ดีจากรานสุริยา 86 21.7 

อื่น ๆ - - 

รวม 397 100.0 
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.2 แสดงใหเห็นวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระยะเวลาในการประกอบอาชีพ 11 – 15 ป จํานวน 166 คน 

คิดเปนรอยละ 41.8 รองลงมา 21 – 25 ป จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.1 ระยะเวลา 6 – 10 ป 

จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.1 ระยะเวลา 16 – 20 ป จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.9 

ระยะเวลาตํ่ากวา 6 ป จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.1 และระยะเวลามากกวา 25 ปข้ึนไป 

จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 

สาเหตุที่ตัดสินใจเลือกใชสินคาเคมีเกษตร เห็นผลรวดเร็ว (แกปญหาไดทันที) จํานวน 150 

คน คิดเปนรอยละ 37.8 รองลงมา ผลผลิตตอบแทนตอไรสูง จํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 32.2 

และสินคามีคุณภาพสงู จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 30.0 

จํานวนผูจัดจําหนายที่เลือกซือ้ เพียงรายเดียว จํานวน 255 คน คิดเปนรอยละ 64.2

รองลงมา 2 ราย จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 29.7 และ 3 ราย จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 

6.0 

ลักษณะของผูจัดจําหนายทีเ่ลือกซือ้ รานคาในชุมชน จํานวน 215 คน คิดเปนรอยละ 54.2 

รองลงมา รานคาในตัวอําเภอ จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.7 สหกรณการเกษตร จํานวน 56 

คน คิดเปนรอยละ 14.1 และบริษัทผูคาเคมเีกษตรโดยตรง จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.1 

วิธีการในการสัง่ซื้อ ไปซื้อเองถึงสถานที่จัดจําหนาย จํานวน 182 คน คิดเปนรอยละ 45.8 

รองลงมา โทรศัพทสั่งซื้อ จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 32.0 ไมตองสั่งซื้อมีตัวแทนจําหนายมา

จําหนายถึงที่ จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.1 และฝากเพื่อนบานหรือคนอื่นซื้อให จํานวน 32 

คน คิดเปนรอยละ 8.1 

ความถ่ีในการซื้อ มากกวา 4 ครั้งตอป จํานวน 281 คน คิดเปนรอยละ 70.8 และ 3 – 4 

ครั้งตอป จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.2 

ประเภทสินคาทีซ่ื้อจากรานสุริยามากทีสุ่ด ปุยเคมี จํานวน 247 คน คิดเปนรอยละ 62.2 

รองลงมา สารเคมีกําจัดวัชพืช จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.7 และสารเคมีกําจัดโรคและแมลง 

จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.1 

 ระดับราคาที่ตัดสินใขซื้อจากรานสรุิยา มากกวา 701 บาทตอครั้ง จํานวน 254 คน 

คิดเปนรอยละ 64.0 รองลงมา 501 – 700 บาทตอครั้ง จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.9 และ 

301 – 500 บาทตอครั้ง จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.1  

วิธีการชําระคาสินคาจากรานสรุิยา ชําระดวยเงินสด จํานวน 293 คน คิดเปนรอยละ 73.8 

รองลงมา ผอนชําระตามเงื่อนไขของรานคา จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.2 และชําระดวยบัตร

สินเช่ือเกษตรกร จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0  
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ระยะเวลาในการเปนลูกคารานสุริยา 4 – 6 ป จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 30.0 

รองลงมา 1 – 3 ป จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.9 ระยะเวลา 7 – 9 ป จํานวน 96 คน 

คิดเปนรอยละ 24.2 มากกวา 10 ป จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.1 และระยะเวลานอยกวา 1 

ป จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 

และสาเหตุที่เลือกซือ้สินคาจากรานสุริยา ไดรบัสวนลดจากรานสุริยาอยางตอเน่ือง จํานวน 

256 คน คิดเปนรอยละ 64.5 รองลงมา ไดรบับริการที่ดีจากรานสรุิยา จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 

21.7 และไดรับของรางวัลและของแถมจากการซือ้สินคาจากรานสรุิยา จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 

13.9 

 

4.3 สวนท่ี 3 ความคิดเห็นกลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมไดของรานสุรยิาการเกษตร 

4.3.1 ดานสวนลดเงินสด 

 

ตารางที่ 4.3: คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นตอกลยุทธราคา

แบบสวนลดและสวนยอมได ดานสวนลดเงินสด 

 

กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมได 

ดานสวนลดเงินสด 

X S.D ระดับความ

คิดเห็น 

1. การไดรับสวนลดเงินสดทําใหทานซื้อสินคาเคมี

เกษตรเพิ่มข้ึน 
4.34 0.650 มากที่สุด 

2. การไดรับสวนลดเงินสดทําใหทานชาระสินคาได

โดยไมตองแบงชําระเปนงวด 
4.44 0.559 มากที่สุด 

3. การไดรับสวนลดเงินสดทําใหทานชําระสินคา

ภายในระยะเวลาทีก่ําหนด 
4.37 0.548 มากที่สุด 

รวม 4.38 0.557 มากท่ีสุด 

 

 ผลการศึกษาตามตารางที ่4.3 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมตอ

กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมได ดานสวนลดเงินสด ในระดับความเห็นดวยมากที่สุด ทีร่ะดับ

คะแนนเฉลี่ย 4.38 และเมือ่พิจารณาสวนลดเงินสดเปนรายดานแลว พบวาผูตอบแบบสอบถามมี

ความความเห็นดวยมากทีสุ่ด วา การไดรับสวนลดเงินสดทําใหทานชาระสินคาไดโดยไมตองแบงชําระ

เปนงวด การไดรับสวนลดเงินสดทําใหทานชําระสินค าภายในระยะเวลาที่กําหนด และการไดรับ
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สวนลดเงินสดทําใหทานซื้อสินคาเคมีเกษตรเพิม่ข้ึน ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.44 4.37 และ 4.34 

ตามลําดับ 

 

 4.3.2 ดานสวนลดตามฤดูกาล 

 

ตารางที่ 4.4: คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นตอกลยุทธราคา

แบบสวนลดและสวนยอมได ดานสวนลดตามฤดูกาล 

 

กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมได 

ดานสวนลดตามฤดูกาล 

X S.D ระดับความ

คิดเห็น 

4. การไดรับสวนลดในฤดูเพาะปลกูผลผลิตทําให

ทานตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคมเีร็วข้ึน 
3.43 0.712 มาก 

5. การไดรับสวนลดในฤดูเกบ็เกีย่วผลผลิตทําใหทาน

ตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรไดงายข้ึน 
3.54 0.796 มาก 

6. การไดรับสวนลดในฤดูรอการเก็บเกี่ยวผลผลิตทํา

ใหทานซื้อผลิตภัณฑเคมีเพือ่เกบ็ไวใชในการทํา

การเกษตรครัง้ตอไป 

3.53 0.621 มาก 

รวม 3.43 0.588 มาก 

 

ผลการศึกษาตามตารางที ่4.4 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมตอ

กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมได ดานสวนลดตามฤดูกาล ในระดับความเห็นดวยมาก ทีร่ะดับ

คะแนนเฉลี่ย 3.43 และเมือ่พิจารณาสวนลดตามฤดูกาลเปนรายดานแลว พบวาผูตอบแบบสอบถามมี

ระดับความเห็นดวยมาก วา การไดรับสวนลดในฤดูเกบ็เกี่ยวผลผลิตทําใหทานตัดสินใจซื้อเคมเีกษตร

ไดงายข้ึน การไดรับสวนลดในฤดูรอการเก็บเกี่ยวผลผลิตทําใหทานซื้อผลิตภัณฑเคมีเพื่อเก็บไวใชใน

การทําการเกษตรครัง้ตอไป และการไดรบัสวนลดในฤดูเพาะปลกูผลผลิตทําใหทานตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑเคมีเร็วข้ึน ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.54 3.53 และ 3.43 ตามลําดับ  
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4.3.3 ดานสวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก 

 

ตารางที่ 4.5: คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นตอกลยุทธราคา

แบบสวนลดและสวนยอมได ดานสวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก 

 

กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมได 

ดานสวนยอมใหจากการนาํสนิคาเกามาแลก 

X S.D ระดับความ

คิดเห็น 

7. เมื่อผูขายสินคามีนโยบายใหนําบรรจุภัณฑเกาที่

ซื้อไปมาแลกเปนสวนลดในการซื้อเคมเีกษตร ทําให

ทานนาบรรจุภัณฑเกามาแลกเพือ่ซื้อสินคาเดิมใน

ครั้งตอไป  

4.80 0.483 มากที่สุด 

8. เมื่อผูขายสินคามีนโยบายใหนําสินคาที่ใชไมหมด

มาแลกเปนสวนลดในการซื้อเคมีเกษตร ทําใหทาน

นําสินคาที่ใชไมหมดมาแลกเพื่อซือ้สินคาครัง้ตอไป  

4.72 0.402 มากที่สุด 

9. ผูขายสินคามีนโยบายใหนําสินคาทีเ่กิดความ

เสียหายมาแลกเปนสวนลดในการซือ้เคมเีกษตร ทํา

ใหทานนําสินคาทีเ่สียหายมาแลกเพื่อซื้อสินคาครั้ง

ตอไปและเพื่อลดปรมิาณขยะที่เสียหาย 

4.77 0.424 มากที่สุด 

รวม 4.79 0.411 มากท่ีสุด 

 

 ผลการศึกษาตามตารางที ่4.5 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมตอ

กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมไดดานสวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลกในระดับ

ความเห็นดวยมากทีสุ่ด ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.79 และเมื่อพิจารณาสวนยอมใหจากการนําสินคาเกา

มาแลกเปนรายดานแลว พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยมากทีสุ่ด วา เมื่อผูขายสินคามี

นโยบายใหนําบรรจุภัณฑเกาที่ซื้อไปมาแลกเปนสวนลดในการซื้อเคมีเกษตร ทําใหทานนาบรรจุภัณฑ

เกามาแลกเพือ่ซื้อสินคาเดิมในครั้งตอไป ผูขายสินคามีนโยบายใหนําสินคาที่เกิดความเสียหายมาแลก

เปนสวนลดในการซื้อเคมีเกษตร ทําใหทานนําสินคาที่เสียหายมาแลกเพื่อซือ้สินคาครัง้ตอไปและเพือ่

ลดปริมาณขยะที่เสียหาย และเมื่อผูขายสินคามีนโยบายใหนําสินคาที่ใชไมหมดมาแลกเปนสวนลดใน

การซื้อเคมีเกษตร ทําใหทานนําสินคาที่ใชไมหมดมาแลกเพือ่ซื้อสินคาครั้งตอไป  ที่ระดับคะแนน

เฉลี่ย 4.80 4.77 และ 4.72 ตามลําดับ  
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4.3.4 ดานสวนยอมใหสําหรับการสงเสริมการตลาด 

 

ตารางที่ 4.6: คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นตอกลยุทธราคา

แบบสวนลดและสวนยอมได ดานสวนยอมใหสําหรบัการสงเสริมการตลาด 

 

กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมได 

ดานสวนยอมใหสําหรับการสงเสริมการตลาด 

X S.D ระดับความ 

คิดเห็น 

10. เมื่อทานไดรบัของแถมจากการซื้อเคมีเกษตร 

ทําใหทานช่ืนชอบการซื้อเคมีเกษตรแบบไดรับของ

แถม  

3.90 0.875 มาก 

11. เมื่อทานไดรบัสวนลดพิเศษจากการซื้อเคมี

เกษตร ทําใหทานพึงพอใจในการไดรับสวนลด  
3.77 0.884 มาก 

12. เมื่อผูขายจัดงานลด แลก แจก แถม ทําใหช่ืน

ชอบการจัดงานจากรานสุริยา 
3.79 0.918 มาก 

รวม 3.82 0.831 มาก 

 

 ผลการศึกษาตามตารางที ่4.6 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมตอ

กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมได ดานสวนยอมใหสาํหรับการสงเสริมการตลาด ในระดับ

ความเห็นดวยมาก ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.82 แตเมื่อพิจารณาสวนยอมใหสําหรับการสงเสรมิ

การตลาดเปนรายดานแลว พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยมาก วาเมื่อทานไดรบัของแถม

จากการซื้อเคมีเกษตร ทําใหทานช่ืนชอบการซือ้เคมเีกษตรแบบไดรบัของแถม เมือ่ผูขายจัดงานลด 

แลก แจก แถม ทําใหช่ืนชอบการจัดงานจากรานสรุิยา และเมื่อทานไดรบัสวนลดพิเศษจากการซื้อ

เคมีเกษตร ทําใหทานพงึพอใจในการไดรบัสวนลด  ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.90 3.79 และ 3.77

ตามลําดับ 
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4.4 สวนท่ี 4 ความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อของเกษตรกร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

กําแพงเพชร 

 

ตารางที่ 4.7: คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นตอความคิดเห็น

เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของเกษตรกร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

 

ความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อของ

เกษตรกรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

X S.D ระดับความ 

คิดเห็น 

1. กอนการตัดสินใจซื้อสินคาเคมเีกษตร ทานจะ

สอบถามขอมูลจากผูที่เคยใชผลิตภัณฑ 
3.71 0.795 มาก 

2. กอนการตัดสินใจซื้อสินคาเคมเีกษตร ทานจะหา

ขอมูลจากแหลงตาง ๆ เชน ปายโฆษณา เปนตน 
3.94 0.904 มาก 

3. ทานจะเปรียบเทียบราคาของผลิตภัณฑกอนการ

ตัดสินใจซือ้เสมอ 
3.81 0.798 มาก 

4. ทานมีการประเมินทางเลือกตาง ๆ กอนการ

ตัดสินใจซือ้สินคาเคมเีกษตร 
3.74 0.827 มาก 

5. ทานตัดสินใจซื้อสนิคาเคมเีกษตรเพื่อตองการ

นํามาบํารงุรักษาผลผลิตทางการเกษตร 
3.61 0.880 มาก 

6. เมื่อทานพงึพอใจในสินคาเคมเีกษตรทานจะ

ตัดสินใจกลับมาซื้ออกีครั้ง 
3.64 0.947 มาก 

7. ทานจะบอกตอขอมลูเกี่ยวกบัผลิตภัณฑเคมี

เกษตรใหบุคคลใกลชิดทราบเมื่อทานเกิดความพึง

พอใจ 

3.47 0.996 มาก 

รวม 3.70 0.714 มาก 

  

 ผลการศึกษาตามตารางที ่4.7 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมตอ

การตัดสินใจซื้อของเกษตรกรในเขตอําเภอเมืองจังหวัดกําแพงเพชร ในระดับความเห็นดวยมาก โดยมี

คะแนนเฉลี่ย 3.70 และเมือ่พิจารณาการตัดสินใจซื้อของเกษตรกร เปนรายขอแลว พบวาผูตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก วา กอนการตัดสินใจซื้อสินคาเคมีเกษตร ทานจะหาขอมลู

จากแหลงตางๆ เชน ปายโฆษณา เปนตน ทานจะเปรียบเทยีบราคาของผลิตภัณฑกอนการตัดสินใจ
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ซื้อเสมอทานมีการประเมินทางเลอืกตางๆ กอนการตัดสินใจซื้อสินคาเคมีเกษตรกอนการตัดสินใจซื้อ

สินคาเคมีเกษตร ทานจะสอบถามขอมลูจากผูที่เคยใชผลิตภัณฑเมื่อทานพึงพอใจในสินคาเคมีเกษตร

ทานจะตัดสินใจกลับมาซื้ออกีครั้งทานตัดสินใจซื้อสนิคาเคมเีกษตรเพื่อตองการนํามาบํารงุรกัษา

ผลผลิตทางการเกษตรและทานจะบอกตอขอมลูเกี่ยวกบัผลติภัณฑเคมีเกษตรใหบุคคลใกลชิดทราบ

เมื่อทานเกิดความพึงพอใจ ทีร่ะดับคะแนนเฉลี่ย 3.94 3.81 3.74 3.71 3.64 3.61 และ 3.47  

ตามลําดับ 

 

4.5 สวนท่ี 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

4.5.1 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 5.1.1 การวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน  โดยใชการวิเคราะหความแปรปรวน 

(ANOVA) และการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression) ในรูปแบบของการวิเคราะห

ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 จากการใชโปรแกรมสถิติสําเรจ็รปูเพือ่การศึกษาทางสงัคมศาสตร SPSS (Statistical 

Package for Social Sciences) for Windows Version 16 ในการวิเคราะหถึงกลยุทธราคาแบบ

สวนลดและสวนยอมให ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกร จากรานสรุิยาการเกษตร 

ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัดกําแพงเพชร ไดผลดังน้ี 

  

ตารางที ่4.8: การวิเคราะหความแปรปรวน (ANOVA) ของการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (n=397)  

 

Model Sum of Square df Mean Square F Sig 

4 Regression 136.453 4 34.113 204.529 0.000* 

Residual 65.382 392 0.167   

Total 201.835 396    

*นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

 จากตารางที ่4.8 ผลการวิเคราะหความแปรปรวน แสดงคานัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0 .05  

กลาวคือ มีปจจัยอสิระ ซึ่งไดแก กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมให ดานสวนลดเงินสด สวนลด

ตามฤดูกาล สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก และสวนยอมใหสําหรับการสงเสรมิการตลาด 

บางปจจัยที่สงผลตอตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกร จากรานสุริยา
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การเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร ผลการวิเคราะหพบวา คา Sig เทากับ 0.000 

แสดงวาตัวแปรอสิระอยางนอย 1 ตัว มีความสัมพันธกับตัวแปรตาม 

 

ตารางที ่4.9: ผลการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression) ในรูปแบบของการ 

วิเคราะหความถดถอยเชิงพห ุ(Multiple Regression Analysis) ถึงกลยุทธราคาแบบ

สวนลดและสวนยอมใหทีส่งผลตอการตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรของเกษตรกรจากราน

สุริยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

 

กลยุทธราคาแบบ

สวนลดและสวนยอมให 

การตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสุรยิาการเกษตร 

B S.E. ß t Sig. Tolerance VIF 

คาคงที ่ 1.656 0.310  5.336 0.000   

กลยุทธราคาแบบสวนลด

และสวนยอมให 
1.514 0.058 0.794 25.920 0.000 0.885 1.520 

สวนลดเงินสด  0.124 0.039 0.097 3.188 0.002* 0.899 1.112 

สวนลดตามฤดูกาล  0.325 0.036 0.268 8.981 0.000* 0.930 1.076 

สวนยอมใหจากการนํา

สินคาเกามาแลก  
0.353 0.051 0.204 6.918 0.000* 0.953 1.049 

สวนยอมใหสําหรับการ

สงเสริมการตลาด 
0.526 0.027 0.612 19.144 0.000* 0.807 1.239 

Note: R2 = 0.676, AR2 = 0.673, F= 204.529, *p< 0.05 

 

จากตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะหความถดถอยเชิงพห ุ(Multiple Regression Analysis) 

อธิบายไดดังน้ี 

จากสมมติฐานหลัก กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมให โดยรวมสงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อเคมเีกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตรในเขตอาํเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร โดย

สามารถ อธิบายไดแตละดานดังน้ี 

สมมติฐานท่ี 1: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนลดเงินสด (Cash Discount) 

สงผลตอการตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรของเกษตรกรจากรานสรุยิาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จงัหวัด

กําแพงเพชร  
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 พบวา สวนลดเงินสด (Cash Discount) (Sig=0.002) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตร

ของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตรในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดกําแพงเพชร อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ 0.05 

สมมติฐานท่ี 2: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนลดตามฤดูกาล 

(Seasonal Discount) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตร   

ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัดกําแพงเพชร 

พบวา สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discount) (Sig=0.000) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมี

เกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่  0.05  

สมมติฐานท่ี 3: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมใหจากการนําสินคาเกามา

แลก (Trade – in Allowance) สงผลตอการตัดสินใจซือ้เคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยา

การเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

พบวา สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก (Trade – in Allowance) (Sig=0.000) 

สงผลตอการตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรของเกษตรกรจากรานสรุยิาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จงัหวัด

กําแพงเพชร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

สมมติฐานท่ี 4: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมใหสําหรับการสงเสรมิ

การตลาด (Promotional Allowance) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากราน

สุริยาการเกษตรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

 พบวา สวนยอมใหสําหรับการสงเสรมิการตลาด (Promotional Allowance) (Sig=0.000) 

สงผลตอการตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรของเกษตรกรจากรานสรุยิาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จงัหวัด

กําแพงเพชร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

เมื่อพจิารณานํ้าหนักของผลกระทบของตัวแปรอสิระทีส่งผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตร

ของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตรในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดกําแพงเพชร พบวา สวนยอมให

สําหรับการสงเสรมิการตลาด (ß = 0.612) สงผลตอการตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรของเกษตรกรจากราน

สุริยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร รองลงมา ไดแก สวนลดตามฤดูกาล (ß = 

0.268 ) สวนยอมใหจากการนําสนิคาเกามาแลก (ß = 0.204) และสวนลดเงินสด (ß = 0.097 )

ตามลําดับ  

สัมประสิทธ์ิการกําหนด (R2 = 0.676) แสดงใหเห็นวา อิทธิพลของกลยุทธราคาแบบสวนลด

และสวนยอมให ดานสวนลดเงินสด สวนลดตามฤดูกาล สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก และ

สวนยอมใหสําหรบัการสงเสริมการตลาด สงผลตอการตัดสนิใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากราน
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สุริยาการเกษตรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร คิดเปนรอยละ 67.6 ที่เหลืออกีรอยละ 32.4  

เปนผลเน่ืองมาจากตัวแปรอื่นที่ไมไดนํามาพจิารณา   

 นอกจากน้ี จากการตรวจสอบ Multicollinearity โดยใชคา Variance Inflation Factor 

(VIF) ซึ่งคา VIF ที่มีคาเกิน 5.0 แสดงวา ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันเอง ดังน้ัน กอนนําตัวแปร

อิสระใด ๆ เขาสูสมการถดถอยควรพจิารณารายละเอียดความสัมพันธระหวางตัวแปรอสิระกอน ซึ่ง

วิธีการทดสอบความสัมพันธของตัวแปรอสิระมีอยูหลายแนวทาง (ประสทิธ์ิ สันติกาญจน, 2551) โดย

งานวิจัยฉบับน้ีผูวิจัยไดใชวิธีการตรวจสอบความสัมพันธกันระหวางตัวแปรอสิระอยู 2 วิธี ไดแก  

 1) การตรวจสอบจากคา Variance Inflation Factor (VIF) ของตัวแปรอิสระ  

 2) การตรวจสอบจากคา Tolerance ของตัวแปรอิสระ 

 

โดยที่คา Tolerance และ Variance Inflation Factor (VIF) เปนตัวบงบอกวา ตัวแปรใดบาง

ที่ไมเปนอิสระตอกัน โดยที่คาทั้งสองน้ีเปนสวนกลบัตอกัน ดังแสดงไดในสมการขางลางน้ี (ประสทิธ์ิ 

สันติกาญจน, 2551) 

    Toli  =  1/ VIFi   = 1-1-Ri
2  

  และ  Toli  =  1-1- Ri
2 

  เพราะฉะน้ัน  VIF = 1/1- Ri
2  = 1/ Toli 

  

ดังน้ัน คา VIF และคา R2 จะมีความสัมพันธทางตรงกันขาม กลาวคือ จะไมรบัตัวแปรอสิระ

เขาในสมการถดถอย ถา Ri
2 หรือ VIFi มีคาสงู หรือ Toli มีคาตํ่า ซึ่งผลการวิเคราะห พบวา คา Tol 

ของตัวแปรอสิระ มีคาเทากบั 0.807 – 0.953  ซึ่งสูงกวาเกณฑข้ันตํ่า คือ > 0.40 (Allison, 1999) คา 

VIF ของตัวแปรอิสระมีคาต้ังแต 1. 049 – 1.239 ซึ่งมีคาไมเกิน 5.0 แสดงวา ตัวแปรอสิระมีความ 

สัมพันธกันแตไมมีนัยสําคัญ (Zikmund, Babin, Carr & Griffin, 2013, p. 590)  
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4.5.2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางที่ 4.10: สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานหลัก: กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมให สงผลตอ

การตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสุริยาการเกษตร 

ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัดกําแพงเพชร 

สอดคลอง 

สมมติฐานท่ี 1: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนลดเงินสด 

(Cash Discount) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกร

จากรานสุริยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร  

สอดคลอง 

สมมติฐานท่ี 2: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนลดตาม

ฤดูกาล (Seasonal Discount) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตร

ของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัด

กําแพงเพชร 

สอดคลอง 

สมมติฐานท่ี 3: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมให

จากการนําสินคาเกามาแลก (Trade – in Allowance) สงผลตอ

การตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสุริยาการเกษตร 

ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัดกําแพงเพชร 

สอดคลอง 

สมมติฐานท่ี 4: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมให

สําหรับการสงเสรมิการตลาด (Promotional Allowance) สงผล

ตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตร 

ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัดกําแพงเพชร 

สอดคลอง 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 

บทน้ีเปนการสรุปผลการศึกษา ผลการทดสอบสมมติฐาน การอภิปรายผลของการศึกษา

เปรียบเทียบกับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของทีผู่วิจยัไดทําการสบืคนและนําเสนอไวในบทที่ 

2 การนําผลการศึกษาไปใชในทางปฏิบัติและขอเสนอแนะสาํหรับการวิจัยครั้งตอไป 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา   

 ผลการศึกษาดานขอมลูทั่วไปของเกษตรกร และผลสรุปตามวัตถุประสงคมีดังน้ี 

5.1.1 ผลสรุปขอมูลทั่วไปของเกษตรกร 

 ผลการศึกษาสรุปวา เกษตรกรสวนใหญเปนเพศชาย สถานภาพสมรส อายุระหวาง 40 – 49 ป 

ระดับการศึกษา ปวช./ มัธยมปลาย รายไดเฉลี่ยตอเดือนประมาณ 5,001 – 20,000 บาท และสวนใหญ

มีสมาชิกในครอบครัวทีอ่าศัยอยูดวยกัน 3 – 4 คน  

5.1.2 ผลสรุปขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซือ้ของเกษตรกร  

 ผลการศึกษาพบวา เกษตรกรสวนใหญมีระยะเวลาในการประกอบอาชีพ 11 – 15 ป สาเหตุ

ที่ตัดสินใจเลอืกใชสินคาเคมเีกษตรเพราะเห็นผลรวดเร็ว (แกปญหาไดทันที) สวนใหญเลือกซื้อจาก    

ผูจัดจําหนายเพียงรายเดียว ลักษณะของผูจัดจําหนายที่เลือกซื้อเปนรานคาในชุมชน โดยไปซื้อเองถึง

สถานที่จัดจําหนาย มีความถ่ีในการซื้อ มากกวา 4 ครั้งตอป ประเภทสินคาที่ซือ้จากรานสรุิยามาก

ที่สุดคือ ปุยเคมี ระดับราคาที่ตัดสินใจซื้อจากรานสรุิยา มากกวา 701 บาทตอครั้ง ชําระคาสินคาจาก

รานสรุิยาดวยเงินสด ระยะเวลาในการเปนลูกคารานสรุิยา 4 – 6 ป และสาเหตุทีเ่ลอืกซื้อสินคาจาก

รานสรุิยาเพราะไดรบัสวนลดจากรานสรุิยาอยางตอเน่ือง  

5.1.3 ผลสรุปตามวัตถุประสงค ไดผลสรุปดังน้ี 

  5.1.3.1 ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมตอกลยุทธราคาแบบ

สวนลดและสวนยอมได ดานสวนลดเงินสด ในระดับความเหน็ดวยมากที่สุด และเมื่อพิจารณาสวนลด

เงินสดเปนรายดานแลว พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความความเห็นดวยมากทีสุ่ด วา การไดรับสวน 

ลดเงินสดทําใหทานชําระสินคาไดโดยไมตองแบงชําระเปนงวด การไดรับสวนลดเงินสดทําใหทาน

ชําระสินคาภายในระยะเวลาที่กําหนด และการไดรบัสวนลดเงินสดทําใหทานซื้อสินคาเคมีเกษตร

เพิ่มข้ึน ตามลําดับ   
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                     5.1.3.2 ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็นโดยรวมตอกลยุทธราคาแบบ

สวนลดและสวนยอมได ดานสวนลดตามฤดูกาล ในระดับความเห็นดวยมาก และเมื่อพิจารณาสวนลด

ตามฤดูกาลเปนรายดานแลว พบวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความเห็นดวยมาก วา การไดรบั

สวนลดในฤดูเกบ็เกี่ยวผลผลิตทําใหทานตัดสินใจซื้อเคมเีกษตรไดงายข้ึน การไดรับสวนลดในฤดูรอ

การเกบ็เกี่ยวผลผลิตทําใหทานซื้อผลิตภัณฑเคมีเพือ่เกบ็ไวใชในการทําการเกษตรครั้งตอไป และการ

ไดรับสวนลดในฤดูเพาะปลูกผลผลิตทําใหทานตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคมีเร็วข้ึน ตามลําดับ 

  5.1.3.3 ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมตอกลยุทธราคาแบบ

สวนลดและสวนยอมได ดานสวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก ในระดับความเห็นดวยมากที่สุด 

และเมือ่พิจารณาสวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลกเปนรายดานแลว พบวาผูตอบแบบสอบถามมี

ความเห็นดวยมากทีสุ่ด วา เมื่อผูขายสินคามีนโยบายใหนําบรรจุภัณฑเกาทีซ่ื้อไปมาแลกเปนสวนลดใน

การซื้อเคมีเกษตร ทําใหทานนําบรรจุภัณฑเกามาแลกเพื่อซือ้สินคาเดิมในครั้งตอไป ผูขายสินคามี

นโยบายใหนําสินคาที่เกิดความเสียหายมาแลกเปนสวนลดในการซื้อเคมีเกษตร ทําใหทานนําสินคาที่

เสียหายมาแลกเพื่อซื้อสินคาครัง้ตอไปและเพื่อลดปริมาณขยะที่เสียหาย และเมื่อผูขายสินคามีนโยบาย

ใหนําสินคาที่ใชไมหมดมาแลกเปนสวนลดในการซื้อเคมเีกษตร ทําใหทานนําสินคาที่ใชไมหมดมาแลก

เพื่อซื้อสินคาครัง้ตอไป ตามลําดับ 

 5.1.3.4  ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมตอกลยุทธราคาแบบ

สวนลดและสวนยอมได ดานสวนยอมใหสําหรบัการสงเสรมิการตลาด ในระดับความเห็นดวยมาก แต

เมื่อพจิารณาสวนยอมใหสําหรับการสงเสริมการตลาดเปนรายดานแลว พบวาผูตอบแบบสอบถามมี

ความเห็นดวยมาก วา เมื่อทานไดรบัของแถมจากการซื้อเคมีเกษตร ทําใหทานช่ืนชอบการซื้อเคมี

เกษตรแบบไดรบัของแถม เมือ่ผูขายจัดงานลด แลก แจก แถม ทําใหช่ืนชอบการจัดงานจากรานสุริยา 

และเมือ่ทานไดรบัสวนลดพิเศษจากการซื้อเคมเีกษตร ทําใหทานพึงพอใจในการไดรับสวนลด 

ตามลําดับ 

  5.1.3.5 ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมตอการตัดสินใจซื้อ

ของเกษตรกรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร ในระดับความเห็นดวยมาก และเมือ่พิจารณา

การตัดสินใจซื้อของเกษตรกร เปนรายขอแลว พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก 

วา กอนการตัดสินใจซื้อสินคาเคมีเกษตร ทานจะหาขอมลูจากแหลงตาง ๆ เชน ปายโฆษณา เปนตน 

ทานจะเปรียบเทียบราคาของผลิตภัณฑกอนการตัดสินใจซือ้เสมอ ทานมีการประเมินทางเลอืกตาง ๆ 

กอนการตัดสินใจซื้อสินคาเคมีเกษตร กอนการตัดสินใจซื้อสนิคาเคมีเกษตร ทานจะสอบถามขอมูล

จากผูที่เคยใชผลิตภัณฑ เมื่อทานพึงพอใจในสินคาเคมีเกษตรทานจะตัดสินใจกลบัมาซือ้อีกครั้ง ทาน

ตัดสินใจซือ้สนิคาเคมเีกษตรเพื่อตองการนํามาบํารุงรักษาผลผลิตทางการเกษตร และทานจะบอกตอ

ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑเคมีเกษตรใหบุคคลใกลชิดทราบเมือ่ทานเกิดความพงึพอใจ ตามลําดับ 
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5.1.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานหลกั: กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมให สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมี

เกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

  สมมติฐานท่ี 1: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนลดเงินสด 

(Cash Discount) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตร 

ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัดกําแพงเพชร  

  สมมติฐานท่ี 2: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนลดตามฤดูกาล 

(Seasonal Discount) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตร 

ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัดกําแพงเพชร 

 สมมติฐานท่ี 3: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมใหจากการนําสินคา

เกามาแลก (Trade – in Allowance) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสุริยา

การเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

  สมมติฐานท่ี 4: กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมใหสําหรับการ

สงเสริมการตลาด (Promotional Allowance) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจาก

รานสรุิยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมอืง จังหวัดกําแพงเพชร 

 

5.2 การอภิปรายผล 

 กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมให โดยรวม สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของ

เกษตรกรจากรานสุริยาการเกษตรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร ซึ่งจะมีกลยุทธในแตละดาน

ทั้งหมด 4 ดาน คือ ดานสวนลดเงินสด ดานสวนลดตามฤดูกาล ดานสวนยอมใหจากการนําสินคาเกา

มาแลก ดานสวนยอมใหสําหรบัการสงเสรมิการตลาด กลยุทธทั้ง 4 ดาน สามารถอธิบายไดดังน้ี  

 กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนลดเงินสด สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมเีกษตรของ

เกษตรกรจากรานสุริยาการเกษตรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชรทั้งน้ีเปนเพราะ เกษตรกรมี

ความเห็นวา การไดรับสวนลดเงินสดทําใหเกษตรกรสามารถชําระสินคาไดโดยไมตองแบงชําระเปน

งวด จึงสามารถชําระสินคาภายในระยะเวลาที่กําหนด และการไดรับสวนลดเงินสดทําใหเกษตรกรซื้อ

สินคาเคมีเกษตรเพิ่มข้ึน ซึ่ง ศิริวรรณ เสรีรัตน (2534) กลาววา สวนลดเงินสดเปนสวนลดจากราคา

ขายที่ผูซื้อไดรับจากการชําระคาสินคาภายในระยะเวลาทีก่ําหนด วัตถุประสงคของสวนลดเงินสด     

น้ีก็เพื่อกระตุนใหผูซื้อมีการชําระคาสินคาเร็วข้ึนเปนการปรบัสภาพคลองทางการเงินของผูขาย      

ลดจํานวนหน้ีสินและคาใชจายในการเรียกเก็บหน้ี นอกจากน้ีผลการศึกษาครัง้น้ีมีบางสวนสอดคลอง

กับการศึกษาของ พีระพันธ ชีพเหลก็ (2543)  ที่ไดทําการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช

ปุยเคมีของเกษตรกรชาวสวนยางพาราในอําเภอสะเดา จังหวัดสงขลา พบวา เกษตรกรจะให
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ความสําคัญปจจัยดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชปุยเคมี เชน ความคุนเคย ราคาผลผลิต ราคา

ปุยเคมี สวนลดในการซื้อสินคา และทัศนคติตอเจาหนาทีเ่กษตร  

กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนลดตามฤดูกาล สงผลตอการตัดสินใจซือ้เคมเีกษตร

ของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัดกําแพงเพชร ทั้งน้ีเปนเพราะ 

เกษตรกร มีความรูสึกวา การไดรบัสวนลดในฤดูรอการเกบ็เกี่ยวผลผลิตทําใหสามารถซื้อผลิตภัณฑ

เคมีเพื่อเกบ็ไวใชในการทําการเกษตรครั้งตอไป รวมทั้งทําใหสามารถตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรไดงาย 

และเร็วข้ึนดวย ซึ่ง ศิริวรรณ เสรีรัตน (2534) กลาววา การใหสวนลดตามฤดูกาลมีความเหมาะสม  

กับผลิตภัณฑทางการเกษตรทีอ่งคกรตองการจําหนายนอกฤดูกาล จึงกระตุนการซือ้นอกฤดูกาลดวย

การใหสวนลดตามฤดูกาล และผลการศึกษาครัง้น้ียังมบีางสวนสอดคลองกับการศึกษาของ บดินทร 

เอี่ยมสนธิ (2555) ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซือ้เคมีภัณฑของเกษตรกร ในเขต

เทศบาลตําบลอุโมงค อําเภอเมอืงลําพูน จังหวัดลําพูน พบวา ชวงเดือนที่มีอัตราการใชปุยในปริมาณที่

สูงทีสุ่ดจะอยูที่ชวงเดือนกรกฎาคม-กันยายน ชวงเดือนที่มีอตัราการใชยากําจัดศัตรูพืชในปรมิาณที่สงู

ที่สุดจะอยูที่ชวงเดือนเมษายน-มิถุนายน แสดงใหเห็นวาระยะเวลาในการเลือกใชเคมีภัณฑมีความ

สอดคลองกบัฤดูกาล และสงผลตอการการตัดสินใจซือ้เคมีภัณฑของเกษตรกร 

กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก สงผลตอการ

ตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร

ทั้งน้ีเปนเพราะเกษตรกรที่ตัดสินใจซื้อเคมเีกษตรมีความคิดวา นโยบายการนําสินคาเกามาแลกเปน

สวนลดของรานคา เชน บรรจุภัณฑเกา สินคาที่เกิดความเสยีหาย หรือสินคาที่ใชไมหมด มาแลกเปน

สวนลดในการซื้อเคมีเกษตร ทําใหเกษตรตัดสินใจซื้อเคมเีกษตรไดงายข้ึน และกลบัมาซือ้อีกครัง้ใน

ครั้งตอไป ซึง่ ศิริวรรณ เสรรีัตน (2534) กลาววา การยอมใหนําสินคาเกามาแลก เปนการทีผู่ขายขาย

สินคาใหมโดยยอมใหผูซื้อนําสินคาเกาที่ยังมมีูลคามาแลกซื้อโดยราคาของสินคาใหมจะประกอบดวย 

จํานวนเงินที่ตองชําระเพิ่มและมลูคาของสินคาเกาทีผู่ขายยอมให วิธีน้ีจะทําใหผูบริโภคพอใจที่จะมี

สินคาใหม ๆ ใชอยูตลอดเวลาและคนกลางสามารถขายสินคาไดงายข้ึน นอกจากน้ีผลการศึกษาครั้งน้ี

ยังมีบางสวนสอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐพงศ ชินศุภลักษณ (2553) ที่ไดทําการศึกษาเรื่อง การ

จัดการเชิงกลยุทธ และกลยุทธการตลาดเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในธุรกจิผลิตจําหนาย

เคมีภัณฑ: กรณีศึกษา บริษัท ไทยเซ็นทรัลเคมี จํากัด (มหาชน) โดยเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ พบวา 

บริษัทควรเนนการสรางคุณคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑเดิมมากกวา โดยมีการพัฒนาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

มากย่ิงข้ึน หน่ึงในน้ันคือควรใชชองทางการจัดจําหนายเดิม แตควรเนนการสรางความสัมพันธกบั

ชองทางการจัดจาหนายใหมากข้ึน เชนการนําสินคาเกามาแลกสินคาใหม หรือมาใชเปนสวนลดใน 

การซื้อสินคาใหม  
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กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมใหสําหรบัการสงเสริมการตลาด สงผลตอการ

ตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

ทั้งน้ีเปนเพราะ เกษตรกรมีความรูสึกวา เมื่อไดรบัของแถมจากการซือ้เคมเีกษตร หรือเมื่อผูขายจัด

งานลด แลก แจก แถม และไดรับสวนลดพเิศษจากการซื้อเคมีเกษตร ทําใหเกษตรกรช่ืนชอบและ   

พึงพอใจในการไดรบัสวนลด และของสมนาคุณหรือของแถมน้ัน ซึ่งมผีลตอการตัดสินใจซือ้เคมเีกษตร

ของเกษตรกรอกีดวยเชนกัน ซึ่งสวนยอมใหสําหรับการสงเสริมการตลาดน้ัน ศิริวรรณ เสรีรัตน 

(2534) อธิบายวา สวนยอมใหหรือเงื่อนไขบางประการที่องคกรจัดใหแกผูจัดจําหนายน้ันเพือ่เปนการ

ตอบแทนแกผูจัดจําหนายที่ใหบริการสงเสริมการตลาดแกผลิตภัณฑขององคกร โดยสวนยอมใหอาจ 

จะอยูในรปูของผลิตภัณฑของแถม เชน ซื้อ 1 แถม 1 หรือการใหสวนลดพิเศษแกผูบริโภคในราคาตํ่า

กวาปายราคาที่กําหนด และผลการศึกษาครั้งน้ียังมบีางสวนที่สอดคลองกบัการศึกษาของ ธนภัทร 

พันธุเขตรกิจ (2556) เปนการศึกษาเรือ่งพฤติกรรมการซื้อปุยเคมีของเกษตรกรในเขตอําเภอไทรงาม

จังหวัดกําแพงเพชร พบวา การสงเสริมการตลาดมผีลตอการเลือกซือ้ปุยเคมีของเกษตรกรในเขต

อําเภอไทรงาม จังหวัดกําแพงเพชรโดยรวมอยูในระดับมาก  

 

5.3 ขอเสนอแนะสาํหรับการนําผลไปใช  

 5.3.1 กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนลดเงินสด ผูประกอบการควรมกีารจัดทํา

โปรโมช่ันหรือการสงเสริมการตลาด เพื่อกระตุนผูบริโภค เพราะจากการศึกษาพบวาสวนลดเงินสดมี

ผลตอการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค เชน ใหสวนลดจากราคาขาย เมื่อผูซือ้ทําการชําระคาสินคาภายใน

ระยะเวลาที่กําหนด เชน 2/10, n/30 หมายความวา ถาชําระคาสินคาภายใน 10 วันนับจากวันที่ 

ปรากฏในใบอินวอยซ จะไดรบัสวนลด 2% และตองไมเกิน 30 วัน 

 5.3.2  กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนลดตามฤดูกาล ผูประกอบการควรมกีาร 

ศึกษาถึงฤดูการในการทําการเกษตร รวมทั้งชวงระยะเวลาระบาดของแมลงศัตรพูืช เพื่อใหทราบถึง

ความตองการใชสารเคมี ของเกษตรกร เพือ่ไดทําการตลาดไดตรงกลุมเปาหมาย และสอดคลองกบั

ความตองการผลิตภัณฑของกลุมเปาหมาย เพราะการกําหนดราคามักจะข้ึนอยูกับกลไกของตลาด  

ถาสินคาในชวงเวลาน้ันมีความตองการจากผูบริโภคสงูมาก เพื่อผลกําไรทีเ่พิ่มข้ึนของธุรกจิตอไป 

 5.3.3  กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก ในสวน

น้ีผูประกอบการควร มีการปรบัเปลี่ยนการสงเสริมการตลาด โดยอาจจะมีชวงเวลาในการสามารถนํา

สินคาเกามาและหรือเปนสวนลดในการซื้อสินคา สลบักบัการใหสวนลดสินคา เพือ่ดึงดูดความสนใจ

และการกลบัมาซือ้ของผูบริโภคตอไป 
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 5.3.4  กลยุทธราคาสวนลดสวนยอมให ดานสวนยอมใหสําหรบัการสงเสริมการตลาด ควรมี

การปรับเปลี่ยนใหมีความเหมาะสมกับสภาวะแวดลอมและชวงเวลาที่เปลี่ยนแปลงไป เชน การเขาสู

ตลาดของคูแขงขัน จํานวนคูแขงขันในตลาด ศักยภาพของคูแขงขัน คาขนสง และตนทุนการผลิตเพิม่

สูงข้ึน หรอืแมแตคาของเงินที่อาจสงูข้ึนหรือตกตํ่าลง รวมถึงการปรับเปลี่ยนกลยุทธทางการตลาดของ

องคกร เพือ่ใหสามารถแขงขันกบัคูแขงขันในตลาด และคงความสามารถในการบรรลุวัตถุประสงคของ

องคกร  

 

5.4 ขอเสนอแนะสาํหรับการวิจัยครั้งไป    

 5.4.1  การศึกษาครั้งเปนการศึกษาเฉพาะกลุมตัวอยางทีเ่ปนเกษตรกรทีซ่ื้อสินคาจากราน

สุริยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร เทาน้ัน จึงควรมีการศึกษาถึงประชากรกลุม

ตัวอยางอื่น ๆ อาจจะเปนกลุมจงัหวัดหัวเมืองใหญ ตามภูมภิาค หรือจังหวัดปรมิณฑล ทีเ่ปนจังหวัดที่

มีการทําเกษตรกรรมเปนหลัก เพราะเกษตรกรรมเปนอาชีพที่ครอบคลุมทัง้ประเทศ เพื่อใหทราบ

ความตองการของผูบริโภคทีเ่ปนเกษตรกรอยางแทจริง 

 5.4.2 การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ ดังน้ัน สําหรบัผูทีส่นใจทีจ่ะทําการศึกษาวิจัยใน

หัวขอที่เกี่ยวของกับวิจัยเรือ่งน้ี ควรจะมีการศึกษาวิจัยเจาะลึกในเชิงคุณภาพ (Qualitative Study) 

ถึงมูลเหตุทีม่ีอิทธิพล หรอืปจจัยอื่น ๆ เชน ความรักในตราสนิคา ความคุมคาของสินคา เปนตน 

เพื่อใหเกิดการคนพบปจจัยใหม ๆ ที่อาจสงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกร 
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   เลขที่……..…. 

แบบสอบถาม 

กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมให ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกร                                                                                

                      จากรานสุริยาการเกษตร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกําแพงเพชร 

 

คําชี้แจง 

1. แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงคเพือ่ศึกษา กลยุทธการกําหนดราคาแบบสวนลดและสวน

ยอมใหทีส่งผลตอการตัดสินใจซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกรจากรานสรุิยาการเกษตรในเขตอําเภอเมอืง

จังหวัดกําแพงเพชรซึ่งเปนสวนหน่ึงของการศึกษาวิชาการคนควาอิสระ หลักสูตรบรหิารธุรกจิ

มหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 5 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของเกษตรกร 

สวนที่ 2 พฤติกรรมการซือ้ของเกษตรกร 

สวนที่ 3 ความคิดเห็นกลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมไดของรานสุริยาการเกษตร 

สวนที่ 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้ของเกษตรกรในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัด

กําแพงเพชร 

สวนที่ 5 ขอเสนอแนะอื่น ๆ 

2. การตอบแบบสอบถามฉบับน้ี คําตอบของทานมีความสําคัญอยางย่ิงตอการวิเคราะหขอมูล

ในการวิจัย กรุณาตอบใหครบถวนสมบูรณทกุขอ ทุกสวน เพื่อใหความวิจัยน้ีมีความเที่ยงตรง และเกิด

ประโยชนอยางแทจริง โปรดตอบแบบสอบถามตามความเปนจริง 

3. ขอมูลที่ทานตอบแบบสอบถามน้ีจะเก็บเปนความลบั การนําเสนอผลการวิจัยจะเสนอใน

ภาพรวมเทาน้ัน 

 

ผูวิจัยจึงใครขอขอบพระคุณทุกทานเปนอยางย่ิง ที่เสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 

 

นางสาวรัตนา อินทจันทร 

นักศึกษาปรญิญาโท หลักสูตรปรญิญาบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต  

คณะบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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ขอมูลสวนท่ี 1: ขอมูลท่ัวไปของเกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ   

   1) ชาย  2) หญงิ 

2. สถานภาพ    

 1) โสด   2) สมรส   3) อื่น ๆ……….  

3. อายุ     

 1) ตํ่ากวา 20 ป  2) 20-29 ป   3) 30-39 ป 

   4) 40-49 ป   5) 50-59 ป   6) 60 ปข้ึนไป 

4. ระดับการศึกษาสูงสุด 

 1) ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย   2) ปวช./มัธยมศึกษาตอน

ปลาย 

   3) ปวส./ อนุปริญญา   4) ปรญิญาตร ี

   5) ปริญญาโท   6) สูงกวาปรญิญาโท 

   7) อื่น ๆ (โปรดระบุ)………………………… 

5. รายไดเฉลี่ยตอครัวเรือน   

 1) ตํ่ากวา 5,000 บาท/ เดือน   2) 5,001 – 20,000 บาท/ เดือน

 3) 20,001 – 35,000 บาท/ เดือน  4) มากกวา 35,001บาท/ เดือน 

6.จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่อาศัยอยูดวยกัน 

   1) 1-2 คน     2) 3-4 คน 

 3) 5-6    4) 7 คนข้ึนไป 

    

ขอมูลสวนท่ี 2: พฤติกรรมการซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกร 

1. ระยะเวลาในการประกอบอาชีพเกษตรกรรม 

  1) ตํ่ากวา 6 ป   2) 6-10 ป 

  3) 11-15 ป    4) 16-20 ป 

  5) 21-25 ป    6) มากกวา 25 ปข้ึนไป 

2. สาเหตุใดทีท่ําใหทานตัดสินใจใชสินคาเคมีเกษตร 

  1) เห็นผลรวดเร็ว (แกปญหาไดทันที)   2) ราคาประหยัด 

  3) สินคามีคุณภาพสูง     4) ผลผลิตตอบแทนตอไรสงู 

  5) อื่น ๆ โปรดระบุ............................... 
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3. ปจจบุันทานซือ้เคมเีกษตรจากผูจําหนายกี่ราย 

  1) เพียงรายเดียว   2) 2 ราย 

  3) 3 ราย    4) มากกวา 3 ราย 

4. ทานซื้อเคมเีกษตรจากผูจําหนายลักษณะใดมากที่สุด 

  1) รานคาในชุมชน   2) รานคาในตัวอําเภอ 

  3) สหกรณการเกษตร   4) บริษัทผูคาเคมเีกษตรโดยตรง 

  5) อื่น ๆ (ระบ)ุ…………………… 

5. ทานใชวิธีการใดในการสั่งซือ้เคมเีกษตร 

  1) ทางโทรศัพท   2) ไปซื้อเองถึงสถานที่จําหนาย 

 3) ทางโทรสาร   4) ไมตองสัง่ซื้อ มีตัวแทนจําหนายมาจําหนายถึงที ่

 5) ฝากเพื่อนบานหรือคนอื่นซื้อให  6) อื่น ๆ (ระบ)ุ…………….. 

6. ความถ่ีในการซื้อเคมเีกษตร 

  1) 1-2 ครั้งตอป   2) 3-4 ครั้งตอป 

  3) มากกวา 4 ครั้งตอป  4) อื่น ๆ (ระบ)ุ………....... 

7. ประเภทสินคาที่ทานซื้อจากรานสุริยามากทีสุ่ด 

  1) ปุยเคม ี     2) สารเคมีกําจัดวัชพืช 

 3) สารเคมีกําจัดโรคและแมลง   4) อื่น ๆ (ระบ)ุ………....... 

8. ระดับราคาของเคมเีกษตรทีท่านตัดสินใจซื้อจากรานสรุิยา 

  1) 100 – 300 บาท/ ครั้ง   2) 301 – 500 บาท/ ครั้ง 

 3) 501 – 700 บาท/ ครั้ง   4) มากกวา 701 บาท/ ครั้ง 

9. สวนใหญทานชําระคาสินคาเกษตรเคมจีากรานสุริยาดวยวิธีการใด 

  1) ชําระเงินสด    2) ชําระดวยบัตรสินเช่ือเกษตรกร 

 3) ผอนชําระ (ตามเงือนไขของราน)  4) อื่น ๆ (ระบ)ุ………....... 

10. ทานเปนลกูคาของรานสุริยาเปนระยะเวลาเทาใด 

  1) นอยกวา 1 ป  2) 1-3 ป  3) 4-6 ป   

 4) 7-9 ป   5) มากกวา 10 ป 

11. สาเหตุทีท่านเลือกซื้อสินคาจากรานสรุิยา 

  1) ทานไดรับสวนลดจากรานสุริยาอยางตอเน่ือง 

  2) ทานไดรับของรางวัลและของแถมจากการซื้อสินคาจากรานสรุิยา 

  3) ทานไดรับบริการที่ดีจากรานสุริยา 

 4) สาเหตุอื่น ๆ (โปรดระบุ)................................................... 
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ขอมูลสวนท่ี 3: ความคิดเห็นกลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอมไดของรานสุริยาการเกษตร 

หมายเหตุกรุณาทําเครือ่งหมาย  ลงชองทีก่ําหนดไวใหตรงตามระดับความสําคัญของทานมากทีสุ่ด 

 

กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอม 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

2. สวนลดเงินสด      

1. การไดรับสวนลดเงินสดทําใหทานซื้อสินคาเคมี

เกษตรเพิ่มข้ึน 
     

2. การไดรับสวนลดเงินสดทําใหทานชําระสินคาได

โดยไมตองแบงชําระเปนงวด 
     

3. การไดรับสวนลดเงินสดทําใหทานชําระสินคา

ภายในระยะเวลาทีก่ําหนด 
     

3. สวนลดตามฤดูกาล      

4. การไดรับสวนลดในฤดูเพาะปลกูผลผลิตทําใหทาน

ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเคมีเร็วข้ึน 
     

5. การไดรับสวนลดในฤดูเกบ็เกีย่วผลผลิตทําใหทาน

ตัดสินใจซือ้เคมเีกษตรไดงายข้ึน 
     

6. การไดรับสวนลดในฤดูรอการเก็บเกี่ยวผลผลิตทํา

ใหทานซื้อผลิตภัณฑเคมีเพือ่เกบ็ไวใชในการทํา

การเกษตรครัง้ตอไป 

     

4. สวนยอมใหจากการนาํสินคาเกามาแลก      

7. เมื่อผูขายสินคามีนโยบายใหนําบรรจุภัณฑเกาที่ซื้อ

ไปมาแลกเปนสวนลดในการซื้อเคมีเกษตร ทําใหทาน

นําบรรจุภัณฑเกามาแลกเพื่อซื้อสินคาเดิมในครัง้

ตอไป 

     

8. เมื่อผูขายสินคามีนโยบายใหนําสินคาที่ใชไมหมด

มาแลกเปนสวนลดในการซื้อเคมีเกษตร ทําใหทานนํา

สินคาที่ใชไมหมดมาแลกเพื่อซือ้สินคาครัง้ตอไป 
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กลยุทธราคาแบบสวนลดและสวนยอม 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

9. ผูขายสินคามีนโยบายใหนําสินคาทีเ่กิดความ

เสียหายมาแลกเปนสวนลดในการซือ้เคมเีกษตร ทํา

ใหทานนําสินคาทีเ่สียหายมาแลกเพื่อซื้อสินคาครั้ง

ตอไปและเพื่อลดปรมิาณขยะที่เสียหาย 

     

5. สวนยอมใหสาํหรับการสงเสรมิการตลาด      

10. เมื่อทานไดรบัของแถมจากการซื้อเคมีเกษตร ทํา

ใหทานช่ืนชอบการซื้อเคมีเกษตรแบบไดรับของแถม 
     

11. เมื่อทานไดรบัสวนลดพิเศษจากการซื้อเคมเีกษตร 

ทําใหทานพงึพอใจในการไดรบัสวนลด 
     

12. เมื่อผูขายจัดงานลด แลก แจก แถม ทําใหช่ืน

ชอบการจัดงานจากรานสุริยา 
     

 

ขอมูลสวนท่ี 4: ความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจของเกษตรกรในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

กําแพงเพชร 

หมายเหตุกรุณาทําเครือ่งหมาย  ลงชองทีก่ําหนดไวใหตรงตามระดับความสําคัญของทานมากทีสุ่ด 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

1. กอนการตัดสินใจซื้อสินคาเคมเีกษตร ทานจะ

สอบถามขอมูลจากผูที่เคยใชผลิตภัณฑ 

     

2. กอนการตัดสินใจซื้อสินคาเคมเีกษตร ทานจะหา

ขอมูลจากแหลงตาง ๆ เชน ปายโฆษณา เปนตน 

     

3. ทานจะเปรียบเทียบราคาของผลิตภัณฑกอนการ

ตัดสินใจซือ้เสมอ 
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สวนท่ี 5: ขอเสนอแนะอ่ืน ๆ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

4. ทานมีการประเมินทางเลือกตาง ๆ กอนการ

ตัดสินใจซือ้สินคาเคมเีกษตร 

     

5. ทานตัดสินใจซื้อสินคาเคมเีกษตรเพื่อตองการ

นํามาบํารงุรักษาผลผลิตทางการเกษตร 

     

6. เมื่อทานพงึพอใจในสินคาเคมเีกษตรทานจะ

ตัดสินใจกลับมาซื้ออกีครั้ง 

     

7. ทานจะบอกตอขอมลูเกี่ยวกบัผลิตภัณฑเคมี

เกษตรใหบุคคลใกลชิดทราบเมื่อทานเกิดความพึง

พอใจ 
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