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บทคัดย=อ 

 การศึกษางานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากร การเปดรับการ
สื่อสารการตลาด พฤติกรรมการซื้อและใช้ปุยของเกษตรกร และการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลต2อการ
ซื้อปุ7ยของผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี โดยเปนงานวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ซึ่งใช้แบบสอบถามเปนเครื่องมือ โดยมีกลุมตัวอยางเปนผูปลูกมะพราว
น้ำหอม จำนวน 350 ครัวเรือน สถิติเชิงพรรณนาที่ใช้วิเคราะหข้อมูล ไดแก่ ค่าความถี่ ค่ารอยละ 
ค่าเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานที่ใช้ในการวิเคราะหข้อมูล ไดแก่ การวิเคราะห
การถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษา พบวาเกษตรกรผูปลูกมะพราวสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 
41 – 50 ป มีการศึกษาอยูในระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย และมีสถานภาพสมรสแลว ซึ่งสวนใหญจะ
มีพื้นที่ปลูกมะพราวน้ำหอม จำนวน 10 ไร รายไดเฉลี่ยมากกวา 13,000 บาท/ไร/ป ในภาพรวม
เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอมมีการเปดรับการสื่อสารการตลาดอยูในระดับมากเฉลี่ย 3.83 (S.D. = 
0.50) ซึ ่งการสงเสริมการขาย การโฆษณา และการประชาสัมพันธ เปนการสื ่อสารการตลาดท่ี
เกษตรกรใหการเปดรับมากตามลำดับ โดยเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอมมีพฤติกรรมการซื้อปุยใน
ระดับมากเฉลี่ย 3.74 (S.D. = 0.58) มีพฤติกรรมการใช้ปุยในระดับมากเฉลี่ย 3.78 (S.D. = 0.58) 
และการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอมมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ การประชาสัมพันธ และการโฆษณา ตามลำดับ สวนการตลาดทางตรง การสงเสริม
การขาย และการขายโดยพนักงาน ไมมีอิทธิพลตอการซื้อปุยของเกษตรกร อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ 
0.01 
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Abstract 
This research investigates the demographic characteristics, marketing 

communication exposure, fertilizer purchasing and using behavior of aromatic coconut 
farmers. Furthermore, it explores the influence of marketing communication 
influencing the fertilizer purchasing decision of aromatic coconut growers in damnoen 
saduak district, ratchaburi province. Employing a quantitative methodology, the study 
utilized a structured questionnaire as the primary tool for data collection, gathering 
responses from a sample of 350 farmers. Data analysis was conducted using descriptive 
statistics (frequency, percentage, mean, and standard deviation) alongside inferential 
statistics (multiple regression analysis). The findings indicate that the majority of 
respondents were male, aged between 41 and 50 years, had attained secondary 
education, were married and cultivated approximately 16,000 square meters (10 rai) of 
aromatic coconuts, and earned an average monthly income exceeding 13,000 
baht/ rai/year. Overall, farmers exhibited a high level of exposure to marketing 
communication, with a mean score of 3.83 (SD = 0.50), particularly regarding sales 
promotion, advertising, and public relations. Their purchasing behavior concerning 
fertilizer was similarly rated high, with a mean score of 3.74 (SD = 0.58). Their using 
behavior concerning fertilizer was similarly rated high, with a mean score of 3.78 (SD = 
0.58). Among the various marketing communication tools analyzed, event marketing 
and experiential marketing were found to exert the most significant influence on 
purchasing behavior, followed by public relations and advertising. Conversely, direct 
marketing, sales promotion, and personal selling did not demonstrate a statistically 
significant impact on the farmers’ fertilizer purchasing behavior at the 0.01 level. 
 
Keywords: marketing communication, fertilizer purchasing, aromatic coconut 
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บทที่ 1 

บทนำ 
1.1 ท่ีมาและความสำคัญ 

ประเทศไทยเปนประเทศมีพื้นที่อุดมสมบูรณเหมาะกับการทำเกษตรกรรม เพาะปลูก เลี้ยงสัตว 
ซ่ึงจากข้อมูลของสำนักงานเศรษฐกิจการเกษตร (2566) พบวาในป 2565 ประเทศไทยไดมีการใช้พ้ืนท่ี
ทำการเกษตรกวา 147 ลานไร หรือคิดเปนรอยละ 46.06 ของพื้นที่ทั้งหมด 320,696,888 ไร โดยใช้
พื้นที่ทำการเกษตรสวนใหญกับการทำนาข้าว ปลูกผลไม ปลูกไมยืนตน ปลูกพืชไร และสวนผัก 
ตามลำดับ จากข้อมูลเกี่ยวกับการสงออกสินค้าเกษตรในแตละปประเทศไทยมีอัตราการสงออกผลไม
และผลิตภัณฑตาง ๆ จากผลไม ปริมาณเพิ่มสูงขึ้นทุกป โดยเฉพาะมะพราวน้ำหอม ประเทศไทยมี
พ้ืนที่ปลูกมะพราวน้ำหอมอยูอันดับที่ 6 ของโลก จากข้อมูลสถิติการสงออกผลิตภัณฑมะพราวน้ำหอม 
ในป 2565 มีปริมาณการสงออกมะพราวน้ำหอมสูงถึง 557,357 ตัน หรือคิดเปนมูลค่า 13,424 ลาน
บาท (สำนักงานเศรษฐกิจการเกษตร, 2566) และมีการสงออกมะพราวน้ำหอมไปยังประเทศจีนมาก
ที่สุด รอยละ 21.39 รองลงมาคือ ประเทศญี่ปุ นรอยละ 11.65 และสหรัฐอเมริกา รอยละ 9.20 
ตามลำดับ โดยปจจุบันมะพราวน้ำหอมเปนพืชท่ีมีความสำคัญทางเศรษฐกิจ รวมถึงเปนพืชหลักในการ
สงออกดวยเช่นกัน ซึ่งจากข้อมูลสถิติการสงออกผลิตภัณฑมะพราวน้ำหอม แสดงใหเห็นวาขณะนี้ท่ัว
โลกกำลังใหความสนใจกับการบริโภคผลิตภัณฑจากมะพราว ไมวาจะเปนการดื่มน้ำมะพราวสดหรือ
ผลิตภัณฑแปรรูปจากมะพราว 

มะพราวน้ำหอม (Aromatic Coconut) เปนมะพราวสายพันธุตนเตี้ย มีลักษณะสีเขียว เรียกวา
หมูสีเขียว มีเปลือกสีเขียวสด ก้นจีบ ตรงกลางผลปองกลม เนื้อหนาสองชั้น น้ำมะพราวมีค่าความ
หวานที่ 7 องศาบริกซ์ขึ้นไป และกลิ่นหอมคลายใบเตย เปนสายพันธุที่เกษตรกรใหความนิยมในการ
ปลูกกันอยางแพรหลาย เนื่องจากดูแลรักษาง่าย ศัตรูพืชนอย โดยเฉพาะที่อำเภอดำเนินสะดวก 
จังหวัดราชบุรี มีพื้นที่ปลูกมะพราวน้ำหอมมากที่สุด (กรมวิชาการเกษตร, 2567) จากข้อมูลของ
สำนักงานเกษตรอำเภอดำเนินสะดวก (2563) พบวาในป 2561 - 2563 มีพื้นที่ปลูกมะพราวเพิ่มมาก
ขึ้น โดยในป 2561 นั้นมีพื้นที่ปลูกมะพราวน้ำหอม 29,274 ไร ตอมาในป 2562 มีพื้นที่ปลูกมะพราว
น้ำหอม 34,423 ไร และในป 2563 มีพื้นที่ปลูกมะพราวน้ำหอมถึง 37,775 ไร เปนพื้นที่ยังไมให
ผลผลิต 14,248 ไร และพื้นที่ใหผลผลิตแลว 23,527 ไร ซึ่งสามารถเก็บเกี่ยวผลผลิตได 78 ลาน
กิโลกรัม/ป หรือคิดเปนมูลค่า 967 ลานบาท อีกทั้งยังมีแนวโนมที่จะเพิ่มสูงขึ้นอีกในแตละป อำเภอ
ดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ยังเปนพื้นที่ที่เกษตรกรใหการสนใจในการปลูกมะพราวน้ำหอมอยาง
มาก เนื่องจากพื้นที่ปลูกเปนดินปากแมน้ำ มีน้ำไหลผานซึ่งจะพัดพาธาตุอาหาร และอินทรียวัตถุมา
สะสมไว ทำใหดินมีความอุดมสมบูรณมากกวาพ้ืนท่ีอ่ืน (ฤทัยรัตน เต้ียเนตร และคณะ, 2565) 

ในการทำการเกษตรนั้น มีการใช้ปุยกันอยางแพรหลายทั้งปุยเคมี ปุยอินทรีย ปุยชีวภาพ ปุย
คอก ปุยหมัก จนสุดทายปุยนั้นกลายเปนปจจัยสำคัญที่สงผลตอปริมาณผลผลิตสินค้าเกษตรเปนอยาง
มาก (จักรกฤช เซ่ียงโหล, 2557) ซึ ่งสอดคลองกับข้อมูลของคณะทำงานพัฒนาคุณภาพชีวิต 
สาธารณสุข และคุ้มครองผูบริโภค (2556) วาในป พ.ศ. 2565 ประเทศไทยมีการนำเข้าสารเคมี
ทางการเกษตรมูลค่าสูงกวา 24,021 ลานบาท ซึ่งแสดงใหเห็นวา ปุยเคมีเปนที่ตองการของเกษตรกร 
เน่ืองจากปุยเคมีน้ันมีปริมาณธาตุอาหารอยูมากและครบถวนตามท่ีพืชตองการ อีกท้ังยังสามารถหาซ้ือ
ไดง่ายตามรานขายอุปกรณเกษตรหรือรานเคมีภัณฑทั่วไป ง่ายตอการใช้งาน และไดผลลัพธที่รวดเร็ว 
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แตการใช้ปุยเคมีก็สงผลใหตนทุนการผลิตของเกษตรกรเพิ่มสูงขึ้นดวยเช่นกัน ทำใหเกษตรกรมีการนำ
ปุยอินทรีย ปุยชีวภาพ ปุยหมัก ปุยคอก ฯ มาใช้รวมดวยเพื่อเปนการลดตนทุนการผลิต ทั้งนี้การใช้
ปุยเคมีรวมกับปุยอินทรียไมไดทำใหผลผลิตทางการเกษตรลดนอยลง เมื่อเทียบกับการใช้ปุยเคมีเพียง
อยางเดียว (นันทิการ เสนแก้ว และคณะ, 2558) ซึ่งสอดคลองกับ พัชรี สินธุนาวาม และธนิดา ยงยืน 
(2556)  ที่ไดกลาวถึงการใช้ปุยอินทรียของเกษตรกรวาเปนทางเลือกหนึ่งที่สำคัญ เนื่องจากการใช้ปุย
อินทรียเปนการกระตุนการเจริญเติบโตของพืช สงผลใหไดผลผลิตที่มากขึ้น และยังสงผลระยะยาวใน
เร่ืองของการรักษาสภาพดินใหมีแรธาตุอุดมสมบูรณตอการเพาะปลูกพืชตอไป 

เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อ.ดำเนินสะดวก จ.ราชบุรี มีการใช้ปุยในการทำสวนมะพราว 
เพื่อใหไดผลผลิตตรงตามความตองการ โดยเกษตรกรสวนใหญมีการใช้ปุยแบบผสมผสาน ทั้งปุยเคมี 
ปุยอินทรีย ปุยคอก สถาบันวิจัยพืชสวน กรมวิชาการเกษตร (2562) ไดศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการ
ผลิตมะพราวน้ำหอมใหไดคุณภาพ และนำข้อมูลที่ไดจากการศึกษาวิจัยมาสงเสริมการเรียนรูใหแก่
บุคลากรและนักวิชาการสงเสริมการเกษตรใหมีความรูและความเข้าใจถึงกระบวนการปลูกมะพราว 
รวมถึงการดูแลรักษา และสามารถนำข้อมูลที่ไดรับไปเผยแพรใหกับเกษตรกรหรือผูที่มีความสนใจ 
สามารถนำความรูมาปฏิบัติไดจริง และเข้าใจถึงกระบวนการปลูกมะพราวน้ำหอม ซึ่งการใสปุยในช่วง
ตนฤดูฝนหรือเดือนพฤษภาคม และปลายฤดูฝนหรือในเดือนตุลาคม สงผลใหปริมาณผลผลิตมะพราว
น้ำหอมเพิ่มขึ้นเฉลี่ย 5,500 ผล/ไร/ป การที่มะพราวน้ำหอมไดรับปริมาณโพแทสเซียมเพียงพอตอพืช 
จะสงผลใหน้ำมะพราวมีรสหวานมากขึ้น เนื้อมะพราวดานในหนา และกะลามะพราวมีความแข็งแรง 
ลดปญหาการแตกของผล นอกจากนี้ยังมีการศึกษาเกี่ยวกับการใช้ปุยแบบผสมผสานระหวางปุยเคมี
และอินทรีย เพื่อเพ่ิมผลผลิตใหไดปริมาณมากและคุณภาพที่มากขึ้น การใช้ปุยเคมีสูตร 13-13-21 
รวมกับแมกนีเซียมซัลเฟต (magnesium sulfate) และปุยอินทรีย เช่น มูลวัว มูลไก่ รวมดวยใน
ปริมาณ 30-50 กิโลกรัม/ตน/ป เพื่อเพิ่มอัตราการติดผลและคุณภาพที่ไดของมะพราวน้ำหอม ทั้งน้ี
การใช้ปุยอินทรียยังสามารถช่วยปรับโครงสรางของดินใหมีความรวนซุย เกษตรกรจะใสปุยครั้งแรก
หลังจากท่ีปลูกมะพราวน้ำหอมครบ 1 ป โดยเริ่มจากการใช้ปุยอินทรีย หรือมูลสัตว เพ่ือปรับสภาพดิน
ใหมีความอุมดมสมบูรณรวมกับการใสปุยเคมีสูตร 13-13-21 หวานรอบ ๆ โคนตนปริมาณ 1 กก./ตน 
ซึ่งปุยเคมีสูตร 13-13-21 นี้มีสมบัติในการเรงการเจริญเติบโตของตนมะพราวน้ำหอม (จุฑามาศ กรี
พาณิช, 2556) เมื่อการปลูกมะพราวน้ำหอมเข้าสูปที่ 3 ควรเปลี่ยนปุยเคมีที่ใช้เปนสูตร 13-13-21-2  
ปริมาณ 3 กก./ตน เพ่ือเพ่ิมขนาดและคุณภาพของมะพราวน้ำหอม จากข้อมูลของสถาบันวิจัยพืชสวน 
กรมวิชาการเกษตร (2562) และประสงค์ ทองยงค์ (2562) มีความสอดคลองกันเนื่องจากมีการใช้
ปุยเคมีสูตร 13-13-21 เปนพื้นฐานในการบำรุงตนมะพราวรวมกับปุยอินทรียเพื่อใหไดผลผลิตตามท่ี
เกษตรกรตองการ อีกทั้งการเลือกใช้ปุยอินทรียยังสามารถลดตนทุนการผลิตใหกับเกษตรกรและยังไม
เปนการทำลายดินใหเส่ือมสภาพอีกดวย 

เนื่องจากเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอมไดมีการใช้ปุยกันอยางแพรหลายจึงสงผลใหเกิดการ
แข่งขันระหวางธุรกิจปุยแตละประเภท ทำใหการสื่อสารการตลาดเข้ามามีบทบาทสำคัญในการสราง
ความสัมพันธระหวางเจ้าของธุรกิจและกลุมเปาหมาย การสื่อสารการตลาดที่มีประสิทธิภาพน้ัน
สามารถเพิ่มมูลค่าใหกับสินค้าและบริการ ซึ่งในชีวิตประจำวันการสื่อสารไดเข้ามามีบทบาทใน
ชีวิตประจำวันทั้งที่รู ตัวและไมรูตัว ปจจุบันมีธุรกิจเกี่ยวกับปุยเพิ่มมากขึ้นไมวาจะเปนปุยอินทรีย 
ปุยเคมี หรือเคมีภัณฑอื่น ๆ ที่เกี่ยวกับการเกษตร ซึ่งจากแผนยุทธศาสตรการพัฒนาเกษตรอินทรีย
แหงชาติพ.ศ. 2560 - 2564 ของคณะกรรมการพัฒนาเกษตรอินทรียแหงชาติ (2560) ไดเห็นถึง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ความสำคัญของการใช้ปุยอินทรียเพื่อใหบรรลุวิสัยทัศน “ประเทศไทยเปนผูนำภูมิภาค ดานการผลิต 
การบริโภค การค้าสินค้าและการบริการ เกษตรอินทรียที่มีความยั่งยืน และเปนที่ยอมรับในระดับ
สากล” โดยมีหลักการในการพัฒนาทั้งหมด 4 ข้อดังน้ี 1) สงเสริม สรางนักวิจัย และเผยแพรงานวิจัย
ใหเกษตรกร นำไปประยุกตใช้ในชีวิตจริงได รวมถึงการจัดการฐานข้อมูลใหสามารถเข้าถึงได 2) 
พัฒนาเกษตรอินทรียตามภูมิปญญาดั้งเดิม และการพัฒนาเกษตรอินทรียใหไดมาตรฐานสากล โดยมี
การพัฒนาในทุกดาน ตั้งแตการผลิต การแปรรูป บรรจุภัณฑ รวมถึงการพัฒนาดานการขนสง โลจิ
สติกส 3) สรางตราสินค้า และบริการ ใหมีความเชื่อมั่นแก่ผูบริโภค พรอมทั้งเพิ่มช่องทางการจัด
จำหนาย รวมถึงการสรางความเข้มแข็งทางการตลาดใหกับสินค้าและบริการเกษตรอินทรีย และ 4)
ปรับแผนยุทธศาสตรใหเกิดผลเปนรูปธรรม โดยอาศัยความรวมมือในทุกภาคสวน ซึ่งจากแผน
ยุทธศาสตรการพัฒนาเกษตรอินทรียแหงชาติ พ.ศ. 2560 ถึง 2564 สงผลใหเกษตรกรเปลี่ยนมาใช้ปุย
อินทรียเพิ่มมากขึ้น โดยในป 2560 บริษัทเอส ที เฟอรทิต้ี ผูผลิตปุยอินทรียและปุยอินทรียเคมี ไดให
สัมภาษณลงในเว็บไซตประชาชาติธุรกิจ (2560) ถึงแนวโนมการเจริญเติบโตของธุรกิจปุยอินทรียท่ี
เติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง โดยบริษัทไดมีการเพิ่มกำลังผลิตปุยอินทรียจากเดิม 20,000 ตัน/ป เพิ่มเปน 
60,000 ตัน/ป เพื ่อใหตอบสนองตอความตองการใช้ปุ ยอินทรียของเกษตรกร สำหรับธุรกิจ
อุตสาหกรรมประเภทปุยเคมีก็มีแนวโนมเพิ่มสูงขึ้นดวยเช่นกัน แนวโนมธุรกิจอุตสาหกรรม ป 2563 - 
2565 ในระยะเวลานี้อุตสาหกรรมปุยเคมีมีอัตราการเจริญเติบโตเพิ่มสูงขึ้นเฉลี่ยปละ 1-2 % สงผลให
ธุรกิจอุตสาหกรรมปุยเคมีและอินทรียเกิดการแข่งขันกันมากขึ้น เพื่อใหไดสวนแบงทางการตลาด 
(มุมมองวิจัยธนาคารกรุงศรี, 2563) ผู ประกอบการธุรกิจไดเห็นถึงความสำคัญของการสื ่อสาร
การตลาด จึงมีการศึกษาความตองการของเกษตรกร รูปแบบการสื่อสาร การจัดกิจกรรมตาง ๆ การ
เลือกช่องทางการสื่อสาร ประเภทของสื่อ ข้อความที่ใช้ในการสื่อสาร และเลือกปจจัยการสื่อสาร
การตลาด ที่มีความเหมาะสมและสามารถเข้าถึงเกษตรกรไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อกระตุนให
เกษตรกรเกิดพฤติกรรมการเลือกใช้ปุยตรงตามความตองการ (ประภาพร คำกลาง และคณะ, 2560) 

ดังนั้น จากความสำคัญที่กล2าวมาข=างต=นได=สะท=อนถึงความต=องการของเกษตรกรที่มีการใช=ปุ7ย
กันอย2างแพร2หลายและพื้นที่ปลูกมะพร=าวน้ำหอมที่เพิ่มขึ้น ส2งผลให=เกิดการแข2งขันด=านการตลาด
ระหว2างปุ7ยแต2ละแบรนดZ ทำให=ผู=ประกอบกิจการจะต=องให=ความสนใจผู=บริโภค และสื่อสารไปยัง
กลุ2มเป�าหมายหรือเกษตรกรได=อย2างชัดเจน ผู=ศึกษาจึงเกิดความสนใจที่จะทำการศึกษาเกี่ยวกับการ
สื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัด
ราชบุรี เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธการสื่อสารการตลาดของผูประกอบกิจการ 
หรือจูงใจใหเกษตรกรเปล่ียนพฤติกรรมการซ้ือและใช้ปุยใหตรงตามหลักวิชาการมากข้ึน 
1.2 วัตถุประสงค)ของการวิจัย 

1.6.1 เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากรของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัด
ราชบุรี 

1.6.2 เพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาดของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัด
ราชบุรี 

1.6.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อและใช้ปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก 
จังหวัดราชบุรี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



4 

 

1.6.4 เพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม 
อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

1.3 สมมติฐานงานวิจัย 

การสื่อสารการตลาดมีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก 

จังหวัดราชบุรี 
1.3.1 การสื่อสารการตลาด ดานการประชาสัมพันธ มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราว

น้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 
1.3.2 การส่ือสารการตลาด ดานการสงเสริมการขาย มีอิทธิพลตอการซ้ือปุยของผูปลูกมะพราว

น้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 
1.3.3 การสื่อสารการตลาด ดานการตลาดทางตรง มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราว

น้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 
1.3.4 การสื ่อสารการตลาด ดานการขายโดยพนักงาน มีอิทธิพลตอการซื ้อปุ ยของผู ปลูก

มะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 
1.3.5 การสื่อสารการตลาด ดานการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผู

ปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 
1.3.6 การสื่อสารการตลาด ดานการโฆษณา มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

1.4 ขอบเขตการศึกษา 
1.4.1 ขอบเขตดานเน้ือหาของการวิจัย 

งานวิจัยนี ้ศึกษาเกี ่ยวกับการสื ่อสารการตลาด ไดแก่ การประชาสัมพันธ (Public 

Relations) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การ

ขายโดยพน ั กงาน  ( Sales Representative) การจ ั ดก ิ จกรรมทางการตลาด  ( Event and 

experiences) และการโฆษณา (Advertising) ที่มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 
1.4.2 ขอบเขตดานประชากร 

ประชากรของการศึกษาครั้งนี้ คือ ครัวเรือนเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอ

ดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ท้ังหมด 2,731 ครัวเรือน (สำนักงานเกษตรอำเภอดำเนินสะดวก, 2563) 

1.5 นิยามศัพท) 
ลักษณะทางประชากร หมายถึง เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ พื้นที่ปลูกมะพราว

น้ำหอม และรายได 
การเปดรับข่าวสาร หมายถึง พฤติกรรมการเปดรับการสื่อสารการตลาดของผูปลูกมะพราว

น้ำหอมในดานความถี่ในการเปดรับข่าวสาร ความสนใจในการรับข่าวสาร ความนาเชื่อถือในการ
เผยแพรข่าวสาร และการเปดรับข่าวสารท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การสื่อสารทางการตลาด หมายถึง การกระทำการหรือการดำเนินกิจกรรมทางการตลาดและ
การสื่อสารรูปแบบตางๆ ไปยังกลุมเกษตรผูปลูกมะพราวน้ำหอม โดยอาศัยปจจัยการสื่อสารทาง
การตลาด ไดแก่ การประชาสัมพันธ (Public Relations) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การขายโดยพนักงาน (Sales Representative) การจัด
กิจกรรมทางการตลาด (Event and experiences) และการโฆษณา (Advertising) เพื่อกระตุนการ
รับรูและพฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหเกิดความสนใจในแบรนดหรือปุยและซ้ือสินค้าในท่ีสุด  

ปุย หมายถึง สารอินทรียหรืออนินทรีย ไมวาจะเกิดข้ึนโดยธรรมชาติหรือทำข้ึนก็ตาม สำหรับใช้
เปนธาตุอาหารแก่พืช หรือทำใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทางเคมีในดิน เพื่อบำรุงใหพืชเจริญเติบโต ปุย
สามารถแบงออกเปน 2 ประเภท ไดแก่ ปุยเคมี และปุยอินทรีย 

พฤติกรรมการซื้อปุย หมายถึง พฤติกรรมของเกษตรกรในการตัดสินใจซื้อปุย ซึ่งมีกระบวนการ
ดำเนินการเพื่อใหไดสินค้า ไดแก่ การค้นหา การวิเคราะหข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อและการตัดสินใจซ้ือ
เพื่อตอบสนองความตองการ ซึ่งเกษตรกรจะมีพฤติกรรมในการซื้อปุยแตกตางกันขึ้นอยูกับบุคคล โดย
การเลือกใช้ปุยแตละครั้งนั้นเกษตรกรสามารถตัดสินใจเลือกซื้อไดตามตองการ โดยเกษตรกรแตละ
รายนั ้นมีความถี ่ และปริมาณในการใช้ปุ ยที ่แตกตางกัน ซึ ่งในงานวิจัยนี ้ พฤติกรรมการซื ้อปุย
ประกอบดวย พฤติกรรมในการซื้อปุยเคมีและปุยอินทรีย ความถ่ีในการซ้ือปุยเคมีและปุยอินทรียของ
ผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

มะพราวน้ำหอม (Aromatic Coconut) หมายถึง มะพราวน้ำหอมพันธุเตี้ย สีเขียวที่เรียกวา 
หมูสีเขียว มีเปลือกสีเขียวสด ก้นจีบ ตรงกลางผลปองกลม เนื้อหนาสองชั้น น้ำมะพราวมีค่าความ
หวานที่ 7 องศาบริกซ์ขึ้นไป และกลิ่นหอมคลายใบเตย โดยสายพันธุน้ีนิยมปลูกในพื้นท่ีอำเภอดำเนิน
สะดวก จังหวัดราชบุรี 

1.6 ประโยชน)ท่ีคาดว0าจะไดLรับ 
1.6.1 ทราบถึงการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอ

ดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 
1.6.2 ทราบถึงพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกร เพื่อผูประกอบการ รานค้า หรือนักสงเสริม

การเกษตรจะนำข้อมูลท่ีไดจากงานวิจัยมาใช้ประกอบการวางแผนกลยุทธในการส่ือสารไปยังเกษตรกร

ไดอยางมีประสิทธิภาพ 
1.6.3 เพื่อเปนแนวทางใหผูที่ศึกษาเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดและกลุมผูปลูกมะพราว ไดนำ

ข้อมูลไปเปนพ้ืนฐานในการพัฒนาการส่ือสารใหตรงตามความตองการของกลุมเปาหมาย 
1.6.4 เพ่ือเปนแนวทางใหผูสนใจเก่ียวกับการวางกลยุทธการส่ือสาร ท่ีมีความเก่ียวข้องกับธุรกิจ

เกษตร หรือเกษตรกรไดนำข้อมูลไปปรับใช้ใหเกิดประโยชนสูงสุด 
1.6.5 ผลวิจัยสามารถนำไปเปนข้อมูลพื้นฐานในกับภาครัฐหรือภาคเอกชน เพื ่อใช้ในการ

สงเสริมการใช้ปุยของเกษตรกรใหมีการใช้ปุยตามความตองการมากข้ึน 

1.7 กรอบแนวคิดการวิจัย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากการศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ผูศึกษาไดศึกษากรอบแนวคิดการวิจัยจากแนวคิดทฤษฎี และ

งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง ซ่ึงสามารถนำมาสรุปเปนกรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษาตัวแปร ดังน้ี 

1.7.1 ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตน (Independent Variables) 

การสื่อสารการตลาด ไดแก่ การประชาสัมพันธ (Public Relations) การสงเสริมการ

ขาย (Sales Promotion) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การขายโดยพนักงาน (Sales 

Representative) การจัดก ิจกรรมทางการตลาด (Event and experiences) และการโฆษณา 

(Advertising) 

1.7.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

พฤติกรรมการซ้ือปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี  

 

 

     ตัวแปรตน           ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

 

 

การส่ือสารการตลาด 

1. การประชาสัมพันธ 
2. การสงเสริมการขาย 
3. การตลาดทางตรง 
4. การขายโดยพนักงาน 
5. การจัดกิจกรรมทางการตลาด 
6. การโฆษณา 

(ธีรพล ภูรัต, 2556) 

พฤติกรรมการซ้ือปุยของ 

ผูปลูกมะพราวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

  

บทที่ 2 

เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวขIอง 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องในการศึกษางานวิจัยเรื่องการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ

ซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด 

ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องมาใช้เพ่ือเปนแนวทางในการศึกษาไดดังตอไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะทางประชากร 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการเปดรับส่ือ 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการส่ือสารการตลาด 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
5. ข้อมูลท่ัวไปเก่ียวกับปุย 
6. ข้อมูลท่ัวไปเก่ียวกับการปลูกมะพราวน้ำหอม 
7. งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2539) กลาววา ลักษณะดานประชากร ประกอบดวย อายุ เพศ 

รายได การศึกษาเหลานี้เปนเกณฑที่นิยมใช้ในการแบงลักษณะดานประชากรที่สำคัญ ซึ่งประชากร

จะสามารถเข้าถึงและมีประสิทธิภาพในการกำหนดกลุมเปาหมาย และง่ายตอการวัดตัวแปรอื่น ๆ 

ตัวแปรดานประชากรศาสตรที่สำคัญ ไดแก่ อายุ (Age) เพศ (Sex) รายได (Income) และการศึกษา 

(Education) 

ปรมะ สตะเวทิน (2546) กลาววา ผูรับสารแตละคนมีคุณลักษณะเฉพาะตัวของตน เช่น อายุ 

เพศ สติปญญา ทักษะและประสบการณ เปนตน คุณสมบัติเหลานี้จะมีอิทธิพลตอผูรับสารในการทำ

การสื่อสาร ซึ่งในการสื่อสารในสถานการณที่ตางกันนั้น จำนวนของผูรับสารท่ีมีปริมาณแตกตางกัน 

คือ มีต้ังแต 1 คนไปจนถึงการส่ือสารมวลชน การวิเคราะหผูรับสารท่ีมีจำนวนนอยคนน้ันมักไมค่อยมี

ปญหาหรือมีปญหานอยกวาการวิเคราะหผูรับสารที่มีจำนวนมาก แตในการสื่อสารกลุมใหญหรือการ

สื่อสารมวลชนนั้นไมสามารถวิเคราะหผูรับสารเปนคนๆ ไปได วิธีการที่ดีที่สุดในการวิเคราะหผูรับ

สารที่ประกอบไปดวยคนจำนวนมาก ในกรณีนี้ คือ การจำแนกตามอายุ เพศ สถานะทางสังคม 

เศรษฐกิจ และการศึกษา เปนตน โดยมีสมมติฐานวาผูรับสารที่อยูในกลุมลักษณะทางประชากร

รวมกันยอมมีทัศนคติและพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน 

Bittner (1983) กลาววา ลักษณะทางประชากรของมวลชนผูรับสารที่ตางกัน ไดแก่ อายุ เพศ 

สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ การศึกษา และภูมิลำเนา จากคุณสมบัติที่ตางกันเหลานี้เองที่ทำให

ผูรับสารแตละคนมีลักษณะทางจิตวิทยาท่ีแตกตางกันดวย ในการวิเคราะหผูรับสารน้ัน ผูสงสารจะใช้

ลักษณะทางประชากรที่แตกตางกันของผูรับสารเพื่อวิเคราะหลักษณะทางจิตวิทยาของผูรับสารท่ี

ตางกัน เนื่องจากมวลชนผูรับสารนั้นมีลักษณะเปนกลุมใหญ วิธีการวิเคราะหผูรับสารที่ประกอบดวย
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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มวลชนจำนวนมากนี้จึงใช้การวิเคราะหมวลชนผูรับสารโดยจำแนกตามลักษณะทางประชากร 

(Demographic Characteristic) โดยมีสมมติฐานวา มวลชนผู รับสารที ่อยู ในกลุ มลักษณะทาง

ประชากรเดียวกัน จะมีลักษณะจิตวิทยาคลายคลึงกัน  

ยุบล เบ็ญจรงคกิจ (2543) พบวาคนที ่มีลักษณะทางประชากรตางกันจะมีลักษณะทาง

จิตวิทยาแตกตางกันดวย ซ่ึงสามารถวิเคราะหไดจากปจจัยตาง ๆ ดังน้ี  

2.1.1.  เพศ (Sex) 

ความแตกตางระหวางเพศหญิงและเพศชายทำใหเกิดความแตกตางกันอยางมากใน

เรื่องของความคิด ค่านิยม และทัศนคติ อันเนื่องมาจากสังคมและวัฒนธรรมที่กำหนดบทบาทของท้ัง

สองเพศไวแตกตางกัน โดย ปรมะ สตะเวทิน (2546) กลาวไววา ผูหญิงและผูชายมีความแตกตางกัน

ทางความคิด ค่านิยม และทัศนคติ รวมถึงพฤติกรรมความตองการ ตลอดจนการตัดสินใจยอมรับส่ิง

ตาง ๆ เพราะวัฒนธรรมและสังคมกำหนดบทบาทและกิจกรรมของคนทั ้งสองเพศไวตางกัน 

นอกจากนี้ ยุบล เบ็ญจรงคกิจ (2543) ยังพบวา เพศหญิงชอบชมโทรทัศนมากกวาเพศชาย และเพศ

หญิงนิยมดูรายการบันเทิง ในขณะที่เพศชายชอบดูข่าว สวนแนวคิดของ กิติมา สุรสนธิ (2544) 

อธิบายไววา เพศมีความสัมพันธตอบุคลิกลักษณะจิตใจและอารมณของบุคคล พฤติกรรมเปดรับสาร

ของผูหญิงนั้นมักสนใจข่าวสารประเภทความสวยงามและความบันเทิง ในขณะที่ผู ชายจะชอบ

ข่าวสารหนักๆ และข่าวสารประเภททาทาย การผจญภัย เปนตน 

2.1.2. อายุ (Age) 

อายุของผูรับสาร เปนปจจัยสำคัญประการหนึ่งที่ทำใหบุคคลมีความแตกตางกันใน

เรื่องของความคิด ความเชื่อ รวมทั้งลักษณะการตอบโตตอเหตุการณตาง ๆ โดย กิติมา สุรสนธิ 

(2544) กลาววา คนที่มีอายุนอยจะมองโลกในเชิงเสรี มองโลกในแง่ดีแตใจรอน สวนคนที่มีอายุมาก

จะมองโลกในแง่รายและไมชอบความเปล่ียนแปลง ดังน้ัน คนท่ีมีอายุนอยจึงมีพฤติกรรมการส่ือสารท่ี

ชอบเปดรับข่าวสารดานการบันเทิง ในขณะที่คนที่มีอายุมากจะชอบเปดรับข่าวสารประเภทหนักๆ 

เช่น ข่าวการเมือง สังคม หรือเศรษฐกิจ เปนตน นอกจากนี้อายุยังเปนปจจัยหนึ่งที่ทำใหคนมีความ

แตกตางกันดานความคิดและพฤติกรรม โดยบุคคลที่มีอายุมากจะมีพฤติกรรมตอบสนองตอสื่อตาง

จากบุคคลที่มีอายุนอย ในขณะที่ Kippax & Murray (1980) พบวา อายุเปนตัวกำหนดการใช้ส่ือ 

โดยกลุมท่ีมีอายุนอยจะใช้ส่ือเพียงเพ่ือความบันเทิงแตกลุมท่ีมีอายุมากจะใช้ส่ือเพราะความสนใจท่ีจะ

รับรูเร่ืองเก่ียวกับสังคมและความตองการของตนเอง  

2.1.3. การศึกษา (Education) 

การศึกษาของผูรับสาร เปนปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอผูรับสาร โดยพบวา ผูรับสารท่ี

ไดรับการศึกษาในระดับที่แตกตางกัน ในยุคสมัยที่แตกตางกัน ในระบบการศึกษาที่แตกตางกัน หรือ

ในสาขาวิชาที่แตกตางกัน จะมีความคิด อุดมการณ รสนิยม ค่านิยม และความตองการที่แตกตางกัน 

ซึ่ง ยุบล เบ็ญจรงคกิจ (2537) ไดกลาวไววา คนที่มีการศึกษาสูงมักจะเพิ่มพูนความรูของตนมากข้ึน

โดยการใช้สื่อมวลชน เช่น การเปดรับสื่อโทรทัศน โดยผูรับสารจะใหความสนใจในการรับชมสาระ

ความรูตาง ๆ ที่สอดแทรกในรายการดวย ในขณะที่ Robinson (1972) อธิบายวา ระดับการศึกษา

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ของผูรับสารมีความสัมพันธกับการใช้ส่ือและมีระดับความรูดานข้อมูลข่าวสารแตกตางกันออกไปดวย 

โดยพบวากลุมคนที่มีความรูในระดับสูงเปนกลุมคนที่มีความรูทางดานข้อมูลข่าวสาร และจะเพิ่มพูน 

ความรูของตนใหมากขึ้นโดยใช้สื ่อมวลชน สวนแนวคิดของ กิติมา สุรสนธิ (2541) อธิบายไววา 

ความรูเปนตัวแปรที่มีอิทธิพลตอบุคคลตอเรื่องตาง ๆ เนื่องจากสถาบันการศึกษาเปนสถาบันที่หลอ

หลอมอบรมใหบุคคลมีบุคลิกภาพไปในทิศทางท่ีแตกตางกัน 

2.1.4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ  
ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจประกอบดวย อาชีพ รายได และอาจรวมถึงภูมิหลังของ

ครอบครัวจะมีความแตกตางกันทางดานปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร และพบวาผูรับสารที่มี

พื้นฐานทางครอบครัวที่แตกตางกันจะมีความตองการรับรูข่าวสารในเรื่องที่แตกตางกัน โดย ปรมะ 

สตะเวทิน (2546) สรุปวา คนที่มีอาชีพตางกันยอมมีแนวความคิด มีอุดมการณ และมีค่านิยมตอส่ิง

ตาง ๆ แตกตางกัน ทำใหมีพฤติกรรมในการเปดรับสารแตกตางกันไปดวย  

ลักษณะทางประชากรมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินค้า ดังนั้นนักการตลาดจึงจำเปนตองมี

การศึกษาเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร เพื่อใหสามารถสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง 

และเกิดประโยชนมากท่ีสุด ซึ่งลักษณะทางประชากรที่ผู วิจัยไดนำมาใช้ ไดแก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา สถานภาพ พ้ืนที่ปลูกมะพราวน้ำหอม และรายได โดยงานวิจัยนี้ไดระบุที่อยูเปนอำเภอ

ดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเปดรับสื่อ 
ปจจุบันการสื ่อสารจัดเปนปจจัยที ่มีความสำคัญปจจัยหนึ ่งในการดำเนินชีวิตประจำวัน 

นอกเหนือจากปจจัยสี่ที่มีความจำอยางมากเปนในการอยูรอด ไดแก่ อาหาร ที่อยูอาศัย เครื่องนุงหม 

และยารักษาโรค ซึ่งการสื่อสารอาจจะไมไดมีความจำเปนมากเทากับปจจัยสี่ แตการที่จะไดปจจัยส่ี 

การประกอบกิจกรรมตาง ๆ ใหบรรลุวัตถุประสงค์ในชีวิตและอยูรวมกับผูอื่นไดในสังคม จำเปนตองใช้

การสื่อสาร ดังนั้นการสื่อสารจึงเปนพื้นฐานท่ีจะช่วยใหไดรับข้อมูลประกอบการตัดสินใจ และสามารถ

ช่วยใหปรับตัวเข้ากับสถานการณปจจุบันของโลกไดดียิ่งขึ้น Charles k. Atkin (1973) กลาววาบุคคล

ที่เปดรับข่าวสารมากยอมมีความรูที่กวางไกลและสามารถเข้าใจสภาพแวดลอมความเปนอยูไดอยาง

ทันสมัย ทันเหตุการณมากกวาบุคคลที่เปดรับข่าวสารนอย ทั้งนี้ผูรับสารสามารถเลือกที่จะเปดรับ

ข่าวสาร ในสวนที่เปนประโยชนตอตนเองและสามารถเลือกช่วงเวลาท่ีสนใจและเหมาะสมตาม

ความคิดของผูรับสารได (กิติมา สุรสนธิ, 2541) 

ในสังคมท่ีมีคนจำนวนมาก การสื่อสารก็ยิ่งมีความสำคัญมากขึ้นดวยเช่นกัน เนื่องจากการ

เปลี่ยนแปลงทางสังคม เศรษฐกิจ และอุตสาหกรรม อาจก่อใหเกิดความไมเข้าใจแก่สมาชิกในสังคม 

ดังนั้นจึงมีความจำเปนตองอาศัยการสื่อสารเปนเครื่องมือในการแก้ไขปญหาที่เกิดขึ้นในสังคม ซ่ึง

พฤติกรรมการเปดรับส่ือของแตละบุคคลมีความแตกตางกันออกไป 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ยุพดี ฐิติกุลเจริญ (2537) ไดใหความหมายของการเปดรับข่าวสารตามพฤติกรรมการเปดรับ

ข่าวสาร ดังน้ี  

1) การแสวงหาข้อมูล (Information Seeking) คือ บุคคลจะแสวงหาข้อมูลเมื่อตองการใหมี

ความคลายคลึงกับบุคคลอ่ืนในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงหรือเร่ืองท่ัวไป  

2) การเปดรับข้อมูล (Information Receptivity) คือ บุคคลจะเปดรับข้อมูลเมื่อตองการ

ทราบข้อมูลที่ตนเองสนใจอยากจะรูเช่น เปดดูโทรทัศนเฉพาะรายการที่ตนเองสนใจหรือมีผูแนะนำ 

หรือขณะอานหนังสือพิมพหรือชมรายการโทรทัศนหากมีข้อมูลข่าวสารที่มีความสำคัญเกี่ยวกับตนเอง

ก็จะใหความเอาใจใสอานหรือเปดดูเปนพิเศษ  

3) การเปดรับประสบการณ (Experience Receptivity) คือ บุคคลจะเปดรับประสบการณ 

เม่ือตองการกระทำส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือเพ่ือผอนคลายอารมณ  

Klapper (1960) ไดกลาววาขั้นตอนกระบวนการเลือกสรรข่าวสารหรือเปดรับข่าวสารของ

บุคคลจากสื่อตาง ๆ เปรียบเสมือนเครื่องกรองข่าวสารในการรับรูของมนุษย ซึ่งกระบวนการเลือกสรร

ในการเปดรับข่าวสารดวยการกล่ันกรอง มี 4 ข้ันตอน โดยลำดับดังตอไปน้ี  

1) การเลือกเปดรับรูข้อมูลข่าวสาร (Selective Exposure) เปนขั้นแรกของกระบวนการ

กลั่นกรองในการเลือกช่องทางการสื่อสาร (Channel) บุคคลนั้นจะเปดรับข่าวสารจากแหลงข้อมูล 

ตาง ๆ ที่มีอยูดวยกันหลายแหงหลายช่องทางตามความถนัดและความสนใจ รวมไปถึงทักษะและ

ความชำนาญในการรับข้อมูลข่าวสารจากแหลงข้อมูลนั้น ๆ เช่นบางคนถนัดฟงมากกวาอาน บุคคลน้ัน 

ก็เลือกรับสารจากการฟงทางวิทยุมากกวาการอานจากสื่อสิ่งพิมพประเภทตาง ๆ หรือบางคนมีทักษะ 

ความชำนาญในการใช้อินเทอรเน็ต บุคคลนั้นก็จะเลือกใช้ช่องทางอินเทอรเน็ตในการสืบค้นข้อมูล  

เปนตน  

2) การเลือกข้อมูลข่าวสารตามความสนใจ (Selective Attention) เปนขั้นที่สองของขั้นตอน

การเลือกสรรในการเปดรับรูข้อมูลข่าวสาร ผูเปดรับข่าวสารมักเลือกข้อมูลข่าวสารตามความคิดเห็น

ความสนใจของตนเพื่อสนับสนุนทัศนคติที่มีอยู และเลือกที่จะหลีกเลี่ยงรับข้อมูลข่าวสารที่ไมมีความ

สอดคลองกับความรู ความเข้าใจ หรือทัศนคติที่มีอยูก่อนแลว (Cognitive Dissonance) เพื่อไมให

เกิดความไมสบายใจหรือขัดแยงกับความคิดของตน  

3) การเล ือกร ับร ู และต ีความหมายของข ่าวสาร  (Select ive Perception and 

Interpretation) เปนขั้นที่สามของขั้นตอนการเลือกสรรในการเปดรับข่าวสาร ข้อมูลข่าวสารที่ผูรับ

สารไดทำการเปดรับและใหความสนใจข้อมูลข่าวสารนั้นแลวก็ใช่วาเนื้อหาของข้อมูลข่าวสารนั้นจะถูก

ผูรับสารตีความหมายตามเจตนารมณของผูสงสารเสมอไป เพราะผูรับสารมักจะเลือกรับรูข่าวสารและ

ตีความหมายของเนื้อหาของข้อมูลนั้นตามทัศนคติความเชื่อ อารมณ และประสบการณที่มีอยูก่อน

แลว ดังนั้นผูรับสารแตละคนก็จะตีความหมายของสารที่ไดรับแตกตางกันออกไป ซึ่งบางครั้งอาจทำให

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ข้อมูลข่าวสารบางสวนถูกตัดทิ้งไป และความหมายของข้อมูลข่าวสารยังถูกบิดเบือนไปตามแตความ

พอใจ ทัศนคติของแตละบุคคลดวย  

4) การเลือกจดจำข้อมูลข่าวสารที่ไดเปดรับ (Selective Retention) เปนกระบวนการ

เลือกสรรในการเปดรับข่าวสารขั้นสุดทาย กลาวคือผูเปดรับสารนั้นจะเลือกจดจำข้อมูลข่าวสาร ใน

สวนที่เกี่ยวข้องและสอดคลองกับความสนใจและความตองการของข้อมูลข่าวสารเหลานั้น ข่าวสารท่ี

ตนเองนั้นเลือกที่จะจดจำไวนั้นมักมีเนื้อหาที่ช่วยสนับสนุนความตองการ ความคิด ทัศนคติ ค่านิยม 

หรือความเชื่อของแตละคนที่มีอยูก่อนแลว เพื่อทำใหข้อมูลข่าวสารเดิมนั้นมีความมั่นคงชัดเจนยิ่งข้ึน 

ซึ่งจะทำใหยากตอการเปลี่ยนแปลงสำหรับข้อมูลที่มีความขัดแยง ในสวนท่ีตนเองไมเห็นดวยหรือไม

สนใจข้อมูลเหลาน้ันก็จะถูกลบและไมไดกลาวถึงหรือนำไปถายทอดตอไป  

ปรมะ สตะเวทิน (2546) ไดจำแนกส่ือไว 3 ประเภท ดังน้ี 

1) สื่อมวลชน (Mass Media) สื่อประเภทนี้มุงสูกลุมเปาหมายที่ไมสามารถเฉพาะเจาะจงได

มากนัก เนื ่องจากโดยธรรมชาติของผู ร ับส่ือประเภทน้ี จะเปนกลุมคนขนาดใหญ และมีความ

หลากหลาย โดยทั่วไปประกอบดวย สื่อสิ่งพิมพ และสื่อกระจายเสียงซึ่งมักเรียกวาสื่อหลัก (Major 

Media) หรือสื่อตามธรรมเนียมนิยม (Conventional Media) เพราะคนที่คิดจะลงโฆษณาสวนใหญ 

มักคิดถึงสื่อเหลานี้ ไดแก่ หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร ปายโฆษณาขนาดใหญ (Billboard) 

ซ่ึงปจจุบันรวมไปถึงส่ืออินเทอรเน็ตดวย 

2) สื่อบุคคล (Personal Media) สื่อบุคคลนั้น จัดเปนช่องสารหรือสื่อที่เกี่ยวข้องกับระบบ

สังคม หมายถึง ตัวบุคคลที่ถูกนำมาใช้ในการสื่อสารกับผูรับสาร ในลักษณะเผชิญหนาทั้งในรูปแบบ

ของการสนทนา หรือในรูปของการประชุมกลุมซึ่งการใช้สื่อบุคคลในการสื่อสารก่อใหเกิดผลดี คือ 

สามารถนำข่าวสารที่ตองการเผยแพรไปสูผูรับสารไดโดยตรง และสามารถชักจูงใจผูรับสารไดโดย 

วิธีการพูดคุยแบบเปนกันเอง สามารถทำใหการเผยแพรข่าวสารเปนไปในลักษณะที่ยืดหยุน ปรับให

เข้ากับผูรับสารแตละบุคคลได และยังทำใหทราบความรูสึกนึกคิดของผูรับสารไดทันที 

3) สื ่อเฉพาะกิจ (Specialized Media) เปนสื ่อที ่ผลิตขึ ้นมาโดยมีเนื ้อหาเฉพาะ และ

จุดมุงหมายหลักอยูที่ผูรับสารเฉพาะกลุมเปาหมาย และใช้เปนสื่อหลักอีกทางหนึ่ง ไดแก่ แผนปาย 

โฆษณาขนาดใหญ (Cut Out) ใบปด (Poster) ใบปลิว (Folder/Hand Bill) วิดีโอวอลล (Video 

Wall) ปายผา (Banner) ซึ่งสื่อเฉพาะกิจจัดทำขึ้นเพื่อสนับสนุนกิจกรรมอยางใดอยางหนึ่งโดยเฉพาะ 

การใช้สื่อเฉพาะกิจเปนไปในลักษณะใหความรูเฉพาะอยางโดยมีกลุมเปาหมายหรือผูรับ สารที่กำหนด

ไวแนนอน คุณลักษณะที่ดีของสื่อเฉพาะกิจ คือผูสงสารสามารถสงข่าวสารเฉพาะเรื่องใหกับผูรับสาร

เปาหมายไดอยางสอดคลองเหมาะสม เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค์ของการส่ือสารน้ันๆ และส่ือเฉพาะกิจ

ยังสามารถทำใหผูรับสารเปาหมายไดรับทราบข่าวสารความรูโดยตรง และถูกตองอันจะสงผลตอการ

ตัดสินใจ และการลงมือปฏิบัติไปในทางท่ีผูสงสารตองการได  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเปดรับสื่อจะเห็นไดวาการสื่อสารเปนปจจัยที่สำคัญในการ

ประกอบการตัดสินใจของบุคคล โดยเฉพาะสำหรับบุคคลที่ยังตองการความรูเพิ่มเติมหรือยังไมแนใจ

เกี่ยวกับเรื่องใดเรื่องหนึ่งบุคคลนั้นยอมตองการเปดรับข่าวสารมากขึ้นโดยไมจำกัดวาจะทำการเปดรับ

ข่าวสารจากสื่อประเภทใด บุคคลแตละคนจะทำการเปดรับข่าวสารเฉพาะเรื่องที่ตนใหความสนใจ

เทานั้น เนื่องจากในปจจุบันมีการเผยแพรข้อมูลข่าวสารที่มากเกินกวาบุคคลจะทำการเปดรับข่าวสาร

ทั้งหมดจึงทำใหเกิดกระบวนการเลือกรับข่าวสารขึ้นและแตละคนก็จะมีเกณฑในการเลือกรับข่าวสาร

ที่แตกตางกันตามลักษณะสวนบุคคล สังคม สภาพแวดลอม วัตถุประสงค์ หรือความตองการที่จะ

เปดรับข่าวสาร ดังนั้นผูศึกษาจึงไดนำแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเปดรับสื่อมาใช้เปนแนวทางใน

การออกแบบสอบถาม เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลในเรื่องของความถี่ในการเปดรับข่าวสาร ความสนใจใน

การรับข่าวสาร ความนาเชื่อถือในการเผยแพรข่าวสาร และการเปดรับข่าวสารที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาด 
2.3.1 ความหมายของการส่ือสารการตลาด 

การสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) กิจกรรมของการสื่อสารประเภท

หน่ึง ท่ีประกอบดวย ผูสงสาร คือ ผูผลิตสินค้าหรือการบริการ และผูรับสารที่เปนผูบริโภค การสื่อสาร

การตลาดนั้นสามารถสรางผลกระทบทางการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย เพื่อเสนอสินค้าและบริการ

ใหผูบริโภคไดรับความสนใจ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของการสื่อสารการตลาด Kotler (2012) กลาว

วา การสื่อสารการตลาดเปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่องค์กรจัดขึ้นเพื่อสื่อสาร สงเสริมสินค้า 

และบริการไปยังกลุมเปาหมาย ในหลาย ๆ รูปแบบ ตัวอยางเช่น การโฆษณา (Advertising) การ

ประชาสัมพันธ (Public Relations) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การตลาดทางตรง 

(Direct Marketing) การขายโดยพนักงาน (Sales Representative) และการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด (Event and experiences) เพ่ือทำใหเกิดการส่ือสารท่ีชัดเจนตอผูบริโภค 

ส ุ ว ัฒนา  วงษ  กะพ ันธ   (2530) กล  าวว  าการส ื ่ อสารการตลาด  (Marketing 

Communication) หมายถึง การกระทำหรือการดำเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื ่อใช้ในการส่ือ

ความหมาย สรางความเข้าใจ และสรางการยอมรับระหวางสินค้ากับผูบริโภค และมุงหวังที่จะใหเกิด

พฤติกรรมการตอบสนองตามวัตถุประสงค์ทางการตลาด รวมไปถึงการใช้กระบวนการนำเสนอ

ข่าวสารในรูปของการเรงเราดวยวิธีตาง ๆ ไปสูผูบริโภค ตัวอยางเช่น การกระตุนใหผูบริโภคเกิดความ

สนใจและรับรูในสินค้าหรือผลิตภัณฑ เพื่อก่อใหเกิดความรูสึกในดานที่ดีโดยไมรูสึกขัดแยง และยัง

สามารถจดจำสินค้าหรือผลิตภัณฑได  

ส ิทธิ์ิ ธ ีรสรณ (2559) ได ให ความหมายของการส ื ่อสารการตลาด (Marketing 

communication) ไววา “การสื่อสารการตลาดเปนกระบวนการจัดการท่ีองค์กรจัดทำข้ึนเพื่อส่ือ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ข่าวสารถายทอดไปยังกลุมเปาหมาย โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อโนมนาว จูงใจ ใหพวกเขาเกิดความรับรู 

(Perception) เกิดความเข้าใจ (Understanding) และเกิดทัศนคติที่ดีตอองค์กรและแสดงพฤติกรรม

ตอบสนองตอผลิตภัณฑ หรือบริการท่ีบริษัทนำเสนอตามท่ีมุงหวังไว” 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2558) กลาววากระบวนการสื่อสารน้ัน หมายถึง กิจกรรมสื่อสาร

ต้ังแตเริ่มตนโดยผูสงสารไปจนถึงจุดสิ้นสุดที่ผูรับสารและหากผูรับสารทำการสื่อสารตอบโตเกิดเปน

การสื่อสารสองทาง (Two ways communication) ข้ึน กระบวนการสื่อสารประกอบดวยผูสงสาร 

(Sender) ข้อความ (Message) ช่องทาง (Channel) และผูรับสาร (Receiver) หรือเรียกวา SMCR  

ผูสงสาร (Sender) หมายถึง ผูเร่ิมตนในการสืบข้อความ  

ข้อความ (Message) หมายถึง เน้ือหาท่ีผูสงสารตองการส่ือ  

ช่องทาง (Channel) หมายถึง ส่ือหรือตัวกลางท่ีเปนตัวนำสารจากผูสงไปยังผูรับ  

ผูรับสาร (Receiver) หมายถึง ผูรับข่าวสารท่ีผูสงสงมาให  

จากความหมายข้างตนผูศึกษาจึงสรุปไดวา การสื่อสารการตลาด หมายถึง การกระทำ

การหรือการดำเนินกิจกรรมทางการตลาดและการสื่อสารรูปแบบตางๆ ไปยังกลุมเปาหมาย หรือ

ผูบริโภค ซึ่งจะมีวัตถุประสงค์เพื่อสื่อความหมายและสรางความเข้าใจ เพื่อใหเกิดการยอมรับระหวาง

สินค้าระหวางผูใหบริการ ผูขายกับผูบริโภค โดยอาศัยการที่มีความหลากหลายเข้ามาผสมผสานกัน 

เช่น การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ (Public Relations) การสงเสริมการขาย (Sales 

Promotion) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การขายโดยพนักงาน (Sales Representative) 

และการจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event and experiences) เปนตน เพื ่อกระตุนการรับรู และ

พฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหเกิดความสนใจในแบรนดหรือตัวสินค้าและซ้ือสินค้าในท่ีสุด  

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) กวาววาการสื่อสารเปนการใช้สื่อเพื่อใช้เตือนความทรงจำ 

แจ้งข่าวสารและจูงใจผู บริโภคกลุ มเปาหมาย ท่ีมีศักยภาพเกี ่ยวกับผลิตภัณฑขององค์การซ่ึง

กระบวนการสื่อสาร หมายถึง ระบบการสงข้อมูลข่าวสารไปยังผูรับ โดยกระบวนการติดตอสื่อสารจะ

เริ ่มจากผู สงข่าวสารใสรหัส (Encoding) ลงในข่าวสาร (Message) แลวข่าวสารผานช่องทาง 

(Message channel) หรือสื่อ (Media) ไปยังผูรับข่าวสาร (Receiver) ซึ่งผูรับข่าวสารตองทำการ

ถอดรหัส (Decoding) เมื่อผานขั้นตอนการถอดรหัสแลวผูรับข่าวสารมีการตอบสนอง (Response) 

และสงข้อมูลหรือข่าวสารปอนกลับ (Feedback) มายังผูสงข่าวสาร การ ติดตอสื่อสารจะเกี่ยวข้องกับ

คำถาม 5 คำถาม ซ่ึงเรียกวา 5Ws ดังน้ี  

1) ใคร (Who) ใครคือกลุมเปาหมาย ควรระบุลักษณะของกลุมเปาหมายไดเช่น เพศ 

อายุ อาชีพ ฐานเงินเดือน พื้นท่ี พฤติกรรมของกลุมเปาหมาย ฯลฯ เพราะข้อมูลเหลานี้จะช่วยทำให

สามารถระบุกลุมเปาหมายใหเดนชัด เพื่อที่จะสามารถวางแผนการตลาดหรือสรางสินค้าและบริการท่ี

สามารถตอบสนองกับพฤติกรรมของกลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2) จะกลาวถึงอะไร (Say what) ควรจะทราบวาสินค้าหรือบริการรูปแบบไหนท่ี

กลุมเปาหมายตองการ เพื่อใหตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายได และสิ่งที่จะสรางความ

แตกตางใหกับสินค้าหรือบริการ 

3) ช่องทางอะไร (In what Channel) จะสามารถหาลูกค้าของไดจากที่ไหนบาง ช่อง

ทางการส่ือสารท่ีกลุมเปาหมายสนใจ และวิธีการส่ือสารไปยังกลุมเปาหมาย 

4) กับใคร (To whom) ควรจะทราบถึงความตองการของกลุมเปาหมายในการซ้ือ

สินค้าหรือบริการในดานของช่วงเวลา ความถี่ ในการซื้อสินค้าหรือใช้บริการ ซึ่งจะช่วยทำใหสามารถ

กำหนดและวางแผนการตาง ๆ ใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง  

5) มีผลกระทบอะไรบาง (In what Effect) สามารถเข้าถึงกลุมเปาหมายไดดวยวิธี

ใดบาง ควรมีการวางแผนและกำหนดวิธีการที่จะช่วยใหเข้าถึงกลุมเปาหมายไดอยางถูกตองและมี

ประสิทธิภาพมากท่ีสุด  

จะเห็นวาในกระบวนการติดตอสื่อสารนั้นเมื่อผูสงข่าวสารสงข้อมูลผานสื่อเครื่องมือ 

ข่าวสารไปยังผู รับซึ ่งมีการตอบสนองแลว ผูชำนาญการติดตอสื่อสารจะใช้เวลาในการวิเคราะห 

แหลงข้อมูล (Source) วิเคราะหข่าวสาร (Message) วิเคราะหข่าวสาร (Media or Channel) 

วิเคราะหผูฟง (Audience) และการตอบสนอง (Response)  

2.3.2 การเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด  
ปจจุบันนักการตลาดไดสรางเครื่องมือที่ทำหนาที่สงเสริมการตลาดหลายประการ และ

ไดมีการวางแผนจัดการกับเครื่องมือเหลานี้แยกจากกัน ดวยข้อจำกัดในเรื่องของงบประมาณ ทัศนคติ

ทางการตลาด และวัตถุประสงค์ที่แตกตางกันทำใหไมสามารถที่จะใช้การสื่อสารการตลาดรูปแบบ

พรอมกันได ดังนั้นผูประกอบการหรือนักการตลาดจึงมีการวางแผนการสื่อสารการตลาด เพื่อให

สอดคลองกับกลุมเปาหมายในปจจุบัน การเลือกใช้เครื่องมือการสื่อสาร ใหเหมาะสมในการสื่อสารซ่ึง

แตละเครื่องมือนั้นจะมีคุณลักษณะที่แตกตางกัน นักการตลาดสามารถเลือกใช้เครื่องมือไดหลายชนิด

แตจะตองอยูภายใตกรอบแนวคิดเดียวกันอยางตอเน่ืองเพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ซ่ึงเคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาด มีคุณลักษณะ และวัตถุประสงค์ตารางท่ี 2.1 (ธีรพล ภูรัต, 2556) 
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ตารางท่ี 2.1 การเปรียบเทียบคุณลักษณะ และวัตถุประสงค์ของการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด  

เคร่ืองมือ คุณลักษณะ วัตถุประสงค์ของการใช้ 

การโฆษณา 

(Advertising) 

- การส่ือสารผานส่ือมวลชน 

- ตองมีค่าใช้จ่าย 

- มีการระบุช่ือผูอุปถัมภ 

- เพ่ือเข้าถึงมวลชน 

- เพ่ือสรางการตระหนักรู 

- ใช้กำหนดตำแหนงตราสินค้า 

- ใช้สรางภาพลักษณตราสินค้า 

การประชาสัมพันธ 

(Public Relations) 

- การเผยแพรข่าวสารเก่ียวกับ

สินค้า หรือบริการ 

- การส่ือสารผานส่ือมวลชน  

- ไมเสียค่าใช้จ่าย 

- เพ่ือสรางภาพลักษณตราสินค้า 

ความสัมพันธระหวาง

ผูประกอบการ และ

กลุมเปาหมาย 

- เพ่ือสรางความนาเช่ือถือ ใหกับ

ตราสินค้า 

   การสงเสริมการขาย 

   (Sale Promotion) 

- เปนข้อเสนอพิเศษ และสิ่งจูงใจ

ใหกับผูบริโภค พนักงานขาย และ

พอค้าคนกลาง 

-  เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคซ้ือสินค้า

ง่ายและเร็วข้ึน 

-  เพ่ือกระตุนใหพนักงานขาย 

ต้ังใจขายสินค้ามากข้ึน 

- เพ่ือกระตุนใหพอค้าคนกลาง ส่ัง

สินค้าเข้ารานมากข้ึน 

การตลาดทางตรง 

(Direct Marketing) 

- เปนการส่ือสารสองทาง  

- เปนการติดตอแบบหน่ึงตอ  

หน่ึง (one-on-one)  

- มีช่องทางท่ีทำใหผูซ้ือสามารถ

ส่ือสารตอบโตกับผูขายได  

- เกิดข้ึนไดในทุกท่ี และทุกเวลา  

- สามารถวัดผลได  

- จำเปนตองมีฐานข้อมูล 

-  เพ่ือขายสินค้าและการบริการ 

โดยตรงจากผูขายไปยังผูซ้ือ  

- เพ่ือใหข้อมูลเก่ียวกับสินค้าและ

การบริการ  

- เพ่ือสรางการตอบกลับ (direct 

response) 

การขายโดยพนักงาน

ขาย 

(Personal Selling) 

- การส่ือสารระหวางบุคคล 

- การส่ือสารสองทาง 

- มีประสิทธิภาพสูงสุดในการ  

ส่ือสาร 

- เพ่ือโนมนาวใจผูบริโภค  

- เพ่ือใหข้อมูล และตอบข้อสงสัย

เก่ียวกับสินค้าและบริการ  

- เพ่ือรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับ

ผูบริโภคและสินค้าไปยังบริษัท 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การจัดกิจกรรม 

ทางการตลาด 

(Event 

and experiences) 

 

- เปนการส่ือสารสองทาง  

- มีการปฏิสัมพันธระหวางเจ้าของ

ตราสินค้า กับผูบริโภคเปาหมาย  

- สามารถเปนกิจกรรม และ

เหตุการณท่ีนาสนใจ  

-  สามารถเปนกิจกรรมท่ีเก่ียวข้อง

กับกีฬา ศิลปะ และส่ิงอ่ืน ๆ 

- เพ่ือสรางการตระหนักรูในตรา

สินค้า ผานกิจกรรมตาง ๆ  

- เพ่ือสรางประสบการณระหวาง

เจ้าของสินค้า กับผูบริโภค

เปาหมาย  

- เพ่ือภาพลักษณและตราสินค้า 

โดยเช่ือมกิจกรรมท่ีผูบริโภค 

สนใจเข้ากับตราสินค้า 

 

ปจจุบันการสื่อสารการตลาดมีความสำคัญอยางมากกับธุรกิจ เนื่องจากปจจุบันมีการแข่งขันกัน

ทางธุรกิจ และเทคโนโลยีที่เปลี่ยนไปจากเดิมทำใหนักการตลาดจำเปนจะตองปรับเปลี่ยนวิธีการ

สื่อสาร ใหเหมาะสมกับสถาณการณและเทคโนโลยีปจจุบันใหไดมากที่สุด นักการตลาดตองคิดและ

วางแผนจัดการเครื ่องมือในการสื ่อสารการตลาดใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย เพื ่อใหเกิด

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด ภายใตเงื ่อนไขตาง ๆ เช่น ระยะเวลา กลุมเปาหมาย เงินทุน 

วัตถุประสงค์ของการส่ือสาร เปนตน  

ดังนั้น ผูศึกษาจึงเลือกศึกษาเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดในรูปแบบตาง ๆ ที่นำมาใช้ในการ

สื่อสารกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง เพื่อมุงเนนสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย ใหสอดคลองกับ

ความตองการของตลาด และเพื่อใหผูบริโภคกลุมเปาหมายไดรูจักสินค้า ซึ่งจะนำไปสูความเชื่อมั่นใน

สินค้าใดสินค้าหนึ่ง รูปแบบของการสื่อสารทางการตลาดที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก่ การโฆษณา 

(Advertising) การประชาสัมพันธ (Public Relations) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การขายโดยพนักงาน (Sales Representative) และการจัด

กิจกรรมทางการตลาด (Event and experiences) 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของผูบริโภคที่แสดงออกจากการค้นหา การใช้สอย

ผลิตภัณฑและการบริการ การประเมินผล ซึ่งคาดวาจะตอบสนองความตองการของตนเอง หรือเพ่ือ

ตอบสนองความตองการภายในครัวเรือน และผูบริโภคนั้นมีความแตกตางกันในลักษณะประชากร 

เช่น อายุ รายได ระดับการศึกษา รสนิยม ศาสนา วัฒนธรรม และประเพณี เปนตน ดังนั้นพฤติกรรม

และความรูสึกของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจึงแตกตางกันออกไป ทำใหมีการบริโภคสินค้าและบริการท่ี

แตกตางกัน (Schiffman & Kanik, 1994) 

ศิริพร สุภโตษะ (2560) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการใช้จ่าย การซ้ือ

หรือการบริโภคของบุคคล โดยเกิดจากการวิเคราะหและตัดสินใจจากข้อมูลท่ีไดรับเพื่อตอบสนอง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตนเองในดานสินค้าหรือการบริการนั้น โดยในการตัดสินใจเลือกซื้อหรือบริโภคแตละครั้ง อาจเกิดจาก

ความตองการของบุคคล หรือเกิดจากส่ิงเราภายนอกท่ีมาสนับสนุนการตัดสินใจ 

ชูชัย สมิทธิไกร (2556) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การ

กระทำของบุคคลที่เกี ่ยวข้องกับการตัดสินใจเลือก (Select) คือพฤติกรรมของผู บริโภคในการ 

ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ โดยผานการไตรตรองดวยเหตุผลก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ การซ้ือ 

(Purchase) คือกระบวนการดำเนินการที่ใหไดมาซื้อสินค้าหรือบริการ โดยจะตองชำระเงินเพื่อให 

ไดมาซึ่งสิ่งที่ตองการ การใช้ (Use) คือกระบวนการที่ผูบริโภคนำสินค้ามาใช้ตามความตองการของผู 

ซื้อ และการกำจัดสวนที่เหลือ (Dispose) คือการนำสวนที่เหลือของสินค้าไปกำจัดในรูปแบบตางๆ 

เพื่อตอบสนองความตองการและความปรารถนาของตน (Solomon, 2009) ซึ่งผูบริโภคแตละคนอาจ

มีบทบาทที่แตกตางกันออกไป ซึ่งสามารถแบงไดเปน 5 บทบาท ดังตอไปน้ี 1. ผูริเริ่ม (Initiator) คือ 

ผูที่รับรูถึงความตองการรวมไปถึงความจำเปน โดยเปนผูริเริ่ม หรือเสนอแนวความคิดเกี่ยวกับความ

ตองการของสินค้าหรือบริการ 2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

สินค้าหรือบริการ โดยอาจจะมีการแสดงโดยใช้คำพูดหรือการกระทำโดยตั้งใจหรือไมตั ้งใจ 3. ผู

ตัดสินใจ (Decider) คือ ผูที่มีอำนาจในการตัดสินใจวาจะซื้อสินค้าหรือบริการ หรือไมจะซื้ออะไร 

อยางไร และที่ไหน 4. ผูซื้อ (Purchaser) คือ ผูที่ซื้อสินค้าหรือบริการ และ5.ผูใช้ (User) คือ ผูที่ใช้

สินค้าหรือบริการโดยตรง ซ่ึงอาจจะเปนผูซ้ือหรืออาจจะไมไดซ้ือโดยตรง 

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค จะเห็นไดวาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 

พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ ซึ่งมีกระบวนการดำเนินการมาเพื่อใหได

สินค้าและบริการนั้น ไดแก่ การค้นหา วิเคราะหข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อเพื่อ ตอบสนองความตองการ

ของบุคคล พฤติกรรมของเกษตรกรในการซื้อสินค้ามีความแตกตางกันขึ้นอยูกับบุคคล ดั้งนั้นผูศึกษา

จึงมีแนวคิดที่จะศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค โดยมุงเนนเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อปุยเคมีและอินทรีย 

และความถ่ีท่ีใช้แตละคร้ังของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

2.5 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับปุย 
พระราชบัญญัติปุย (2551) ไดใหคำจำกัดความไววา ปุย เปนสารอินทรียหรืออนินทรีย ไมวาจะ

เกิดขึ้นโดยธรรมชาติหรือทำขึ้นก็ตาม สำหรับใช้เปนธาตุอาหารแก่พืชได ไมวาโดยวิธีใดหรือทำใหเกิด

การเปล่ียนแปลงทางเคมีในดินเพ่ือบำรุงความเติบโตแก่พืช  

สรสิทธิ์ วัชโรทยาน (2552) ไดใหความหมายของปุยวา เปนสารหรือสิ่งท่ีเราใสลงไปในดิน 

เพื่อใหมันปลดปลอยธาตุอาหารพืช โดยเฉพาะไนโตรเจน ฟอสฟอรัส และโพแทสเซียมที่พืชยังขาดอยู

ใหพืชไดรับอยางเพียงพอ สามารถเจริญเติบโตงอกงาม  และใหผลิตผลสูง  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กรมสงเสริมการเกษตร กระทรวงเกษตรและสหกรณ (2563) ไดกลาววา ปุย คือ วัสดุที่มีธาตุ

อาหารพืชเปนองค์ประกอบหรือสิ่งมีชีวิตที่ก่อใหเกิดธาตุอาหารพืช เมื่อใสไปในดินแลวจะปลดปลอย 

หรือสังเคราะหธาตุอาหารท่ีจำเปนใหแก่พืช  

จากความหมายข้างตนสามารถสรุปไดวา ปุ ย คือ สารหรือสิ ่งซึ ่งเราใสลงไปในดิน เพ่ือ

วัตถุประสงค์ใหปลดปลอยธาตุอาหารพืชโดยเฉพาะไนโตรเจน ฟอสฟอรัส และโพแทสเซียม ที่พืชยัง

ขาดอยูใหพืชไดรับอยางเพียงพอ เพ่ือใหพืชสามารถเจริญเติบโตงอกงามดีและใหผลิตผลสูงข้ึน 

2.5.1. ประเภทของปุย 
1)  ปุยเคมี คือ สารประกอบอนินทรียที่ใหธาตุอาหารพืช เปนสารประกอบ ที่ผาน

กระบวนการผลิตทางเคมี เมื่อใสลงไปในดินที่มีความชื้นที่เหมาะสม ปุยเคมีจะละลายใหพืชดูดไปใช้

ประโยชนไดอยางรวดเร็ว มีอยู 2 ประเภทคือ 

- ปุยเดี่ยวหรือแมปุย ไดแก ่ปุยพวกแอมโมเนียมซัลเฟต โพแทสเซียมคลอไรด ฯลฯ ซ่ึง

เปนสารประกอบทางเคมี มีธาตุอาหาร ปุยคือ N หรือ P หรือ K เปน องค์ประกอบอยูดวยหนึ่งหรือ

สองธาตุแลวแตชนิดของสารประกอบที่เปนแมปุยนั้น ๆ มีปริมาณของธาตุอาหารปุยที่คงที่ เช่น ปุย

แอมโมเนียมซัลเฟต มีไนโตรเจน 20% N สวนโปรแทสเซียมไนเทรต มีไนโตรเจน 13% N และ

โพแทสเซียม 46% K(2)O อยูรวมกันสองธาตุ  

- ปุยผสม ไดแก่ ปุยที่มีการนำเอาแมปุยหลาย ๆ ชนิดมาผสมรวมกัน เพื่อใหปุยที่ผสม

ไดมีปริมาณและสัดสวนของธาตุอาหาร N P และ K ตามที่ตองการ ทั้งนี้เพื่อใหไดปุยที่มีสูตรหรือเกรด

ปุยเหมาะที่จะใช้กับพืชและดินที่แตกตางกัน ปุยผสมนี้จะมีขายอยูในทองตลาดทั่วไปเพราะนิยมใช้กัน

มาก ปจจุบันเทคโนโลยีในการทำปุยผสมไดพัฒนาไปไกลมาก สามารถผลิตปุยผสมใหเข้าเปนเน้ือ

เดียวกันอยางสม่ำเสมอ มีการปนเปนเม็ดขนาดสม่ำเสมอสะดวกในการใสลงไปในไรนา ปุยพวกนี้เก็บ 

ไวนาน ๆ จะไมจับกันเปนก้อนแข็ง สะดวกแก่การใช้เปนอยางย่ิง  

2) ปุยอินทรีย คือ สารประกอบที่ไดจากสิ่งที่มีชีวิต ไดแก่ พืช สัตว และจุลินทรียผาน

กระบวนการผลิตทางธรรมชาติ ปุยอินทรียสวนใหญใช้ในการปรับปรุงสมบัติทางกายภาพของดิน ทำ

ใหดินโปรง รวนซุย ระบายน้ำและถายเทอากาศไดดี รากพืชจึงชอนไชไปหาธาตุอาหารไดง่ายขึ้น มี

ปริมาณธาตุอาหารอยูนอยเมื่อเปรียบเทียบกับปุยเคมี และธาตุอาหารพืชสวนใหญอยูในรูปแบบของ

สารประกอบอินทรีย เช่น ไนโตรเจนอยูในสารประกอบจำพวกโปรตีน เมื่อใสลงไปในดินพืชจะไม 

สามารถดูดไปใช้ประโยชนไดทันที แตตองผานกระบวนการยอยสลายของจุลินทรียในดิน แลว

ปลดปลอยธาตุอาหารเหลานั้นออกมาในรูปสารประกอบอินทรีย เช่นเดียวกันกับปุยเคมี จากนั้นพืชจึง

ดูดไปใช้ประโยชนได ปุยอินทรียมี 3 ประเภทคือ  

- ปุยหมัก เปนปุยอินทรียชนิดหนึ่ง ซึ่งไดจากการนำชิ้นสวนของพืช วัสดุเหลือใช้ทาง

การเกษตร หรือวัสดุเหลือใช้จากโรงงานอุตสาหกรรม เช่น หญาแหง ใบไม ฟางข้าว ซังข้าวโพด กาก

ออยจากโรงงานนาตาล และแกลบจากโรงสีข้าว ขี้เลื่อยจากโรงงานแปรรูปไม เปนตน มาหมักในรูป

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ของการกองซ้อนกันบนพื้นดิน หรืออยูในหลุมเพื่อใหผานกระบวนการยอยสลายใหเนาเปอยเสียก่อน 

โดยอาศัยกิจกรรมของจุลินทรียจนกระท่ังไดสารอินทรียวัตถุท่ีมีความคงทน ไมมีกล่ิน มีสีน้ำตาลปนดำ 

- ปุยคอก เปนปุยอินทรียที่ไดมาจากสิ่งขับถายของสัตวเลี้ยง เช่น โค กระบือ สุกร เปด 

ไก่ และหาน ฯลฯ โดยอาจจะใช้ในรูปปุยคอกแบบสด แบบแหง หรือนำไปหมักใหเกิดการยอยสลาย

ก่อนแลวค่อยนำไปใช้ก็ได ซ่ึงตองคำนึงถึงชนิดของดินและพืชท่ีปลูกดวย โดยเฉพาะการใช้แบบสดอาจ

ทำใหเกิดความรอน และมีการดึงธาตุอาหารบางตัวไปใช้ในการยอยสลายมูลสัตว ซึ่งอาจจะทำใหพืช

เหี่ยวตายได การใช้ปุยคอกนั้นนอกจากจะมีประโยชนในการช่วยเพิ่มธาตุอาหารพืชในดินแลว ยังช่วย

ทำใหดินโปรงและรวนซุย ทำใหการเตรียมดินง่าย การต้ังตัวของตนกลาเร็วทำใหมีโอกาสรอดไดมาก 

- ปุยพืชสด เปนปุยอินทรียที่ไดจากการปลูกพืชบำรุงดินซึ่งไดแก่พืช ตระกูลถั่วตาง ๆ 

แลวทำการไถกลบเมื่อพืชเจริญเติบโตมากที่สุด ซึ่งเปนช่วงที่กำลังออกดอก พืชตระกูลถั่วที่ควรใช้เปน

ปุยพืชสดควรมีอายุสั้น มีระบบรากลึก ทนแลง ทนโรค และแมลงไดดี เปนพืชที่ปลูกง่าย มีเมล็ดมาก 

เช่น ถ่ัวพุม ถ่ัวเขียว ถ่ัวลาย ปอเทือง ถ่ัวขอ ถ่ัวแปบ และโสน เปนตน  

สรุปไดวา ปุย หมายถึง สารอินทรีย หรืออนินทรีย ที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติหรือถูกทำขึ้นมา

กระบวนการผลิตทางเคมี สามารถแบงออกไดเปน 2 ประเภท ไดแก่ ปุยเคมี ซ่ึงเปนปุยท่ีถูกผลิตข้ึนมา

โดยกระบวนการผลิตทางเคมี เมื่อนำมาใสลงไปในดินที่มีความชื้นจะถูกละลาย เพื่อใหพืชดูดซึมไปใช้

ในการเจริญเติบโต สวนปุยอินทรียนั้นเปนสารประกอบที่ได จากสิ่งมีชีวิต ไดแก่ พืช สัตว จุลินทรีย 

โดยผานระบวนการผลิตทางธรรมชาติ มีประโยชนในการปรับปรุงดิน เช่น ทำใหดินรวนซุย เพ่ิม

ความสามารถในการระบายน้ำและ อากาศ ทำใหการชอนไชของรากเพ่ือหาธาตุอาหารง่ายข้ึน 

2.5.2. การใสปุยในมะพราวน้ำหอม 
ในการผลิตมะพราวน้ำหอมใหมีคุณภาพตรงตามความตองการของตลาด เกษตรกร

จำเปนตองใหความสำคัญทั้งดานสภาพแวดลอม ดิน แหลงน้ำ ธาตุอาหาร รวมถึงการดูแลรักษาและ

การจัดการ เปนตน ซึ่งการใสปุยใหกับมะพราวน้ำหอม สามารถเพิ่มผลผลิตมะพราวได 5,000 – 

6,000 ผล/ไร/ป (คนอง คลอดเพ็ง, 2543) ในการใสปุยเกษตรกรควรใสปุยเคมีรวมกับปุยอินทรีย การ

ใสปุยเคมีจะช่วยเพิ่มธาตุอาหารจำเปนใหแก่มะพราวน้ำหอม และการใสปุยอินทรีย เช่น ปุยคอก ปุย

หมัก ปุยพืชสด  จะช่วยบำรุงดินใหดินรวนซุย รากสามารถดูดซึมสารอาหารไปเลี้ยงลำตนไดดีขึ้นอีก

ดวย โดยอัตราการใสปุยแตละชนิดขึ้นอยูกับอายุของตนมะพราวและความอุดมสมบูรณของดิน การ

เพิ่มผลผลิตมะพราวใหไดผลผลิตสม่ำเสมอขึ้นอยูกับการดูแลรักษา เมื่อเก็บผลผลิตออกไปจากตน

จะตองมีการใหปุยและน้ำ ตามคำแนะนำตลอดจนการดูแลรักษาเพื่อเพิ่มผลผลิตมะพราว การใสปุย

ใหกับมะพราวอายุ 1-5 ป ควรใสปุยเคมีสูตร 13-13-21 หรือ 15-15-15 อัตรา 1 กิโลกรัม/ตน/ป 

รวมกับปุยเคมีสูตร 0-0-60 อัตรา 500 กรัม/ตน/ป โดยเกษตรกรจะมีการใสปุย 2 ครั้ง ในช่วงตนและ

ปลายฤดูฝน สวนมะพราวอายุ 6 ป ขึ้นไป ควรใสปุยเคมีสูตร 13- 13-21 และปุยเคมีสูตร 12-12-17-

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2 แมกนีเซียมซัลเฟตและปูนโดโลไมด เพื่อใหมะพราวน้ำหอมไดผลผลิตและคุณภาพที่เหมาะสม (จิ

รพงษ ประสิทธิเขตร, 2545) 

2.6 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการปลูกมะพราวน้ำหอม 
2.6.1 ประวัติและความสำคัญของมะพราวน้ำหอม 

มะพราวน้ำหอมกลายพันธุมาจากมะพราวตระกูลหมูสี ซึ่งมีถิ่นกำเนิดบริเวณลุมน้ำ  

นครชัยศรี จังหวัดนครปฐม การกระจายพันธุเริ่มจากมีผูมาซื้อพันธุจากฟารมอางทอง อ.กระทุมแบน 

จ.สมุทรสาคร แลวนำไปปลูกและคัดเลือกพันธุ ของตนเอง เนื ่องจากประเทศไทยเปนแหลงผลิต

มะพราวออนที่สำคัญของโลกและมะพราวน้ำหอมของไทย มีจุดเดนเรื่องกลิ่นหอมมากกวาคู่แข่งอยาง 

ฟลิปปนส และอินโดนีเซีย จึงทำใหมะพราวน้ำหอมของไทย เปนสินค้าสงออกที่นำเงินตราเข้าสู

ประเทศปละมากกวา 2 พันลานบาท  

จังหวัดสมุทรสงคราม สมุทรสาคร ราชบุรี และนครปฐม เปนแหลงผลิตมะพราวน้ำหอม

ท่ีสำคัญของไทย และจัดไดวาเปนแหลงปลูกมะพราวท่ีใหรสชาติของมะพราวนาหอมหวานอรอยกวาท่ี

อื่นๆ ในพื้นท่ีจังหวัดสมุทรสงคราม สมุทรสาคร ราชบุรี และนครปฐม มีการประกอบอาชีพปลูก

มะพราวน้ำหอมกันมานานกวา 20 ป มีลงมะพราวน้ำหอมกระจายอยูท่ัวไป เพ่ือรองรับผลผลิตสำหรับ

ตลาดทั้งในและตางประเทศ ปจจุบันมีประมาณ 105 ลง เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอมสามารถ

จำหนายมะพราวน้ำหอมไดหลากหลายรูปแบบดวยกัน เช่น น้ำมะพราวแช่เย็น มะพราวทั้งผล ปอก 

ตัดแตง มะพราวเผา วุนในลูกมะพราว เปนตน นอกจากนี้มะพราวน้ำหอมในเขตดังกลาวยังเปนสินค้า

สิ่งบงชี้ทางภูมิศาสตร (Geographical Indication; GI) กลาวคือ เปนสินค้าหรือผลิตภัณฑที่ไดรับ

ความคุ้มครองดานทรัพยสินทางปญญาประเภทหนึ่ง เนื่องจากมีการปลูกมายาวนานและมีลักษณะ

เดนเฉพาะ เช่น มะพราวน้ำหอมราชบุรี เปนมะพราวพันธุเตี้ยเดิมปลูกกันมากในจังหวัดนครปฐมดวย 

เอกลักษณโดดเดนของมะพราวน้ำหอมราชบุรี คือ ลำตนขนาดเล็ก ใบสั้นกวามะพราวพันธุไทยทั่วไป 

อายุการออกจั่นจะทยอยออกประมาณ 15-18 จั่นตอป มีความหอมตั้งแตราก เมื่อขยี้ปลายราก

มะพราวดมจะมีกล่ินคลายใบเตย น้ำมะพราวมีกล่ินหอมคลายใบเตย มีรสหวาน   

กรมวิชาการเกษตร (2562) ไดระบุวา มะพราวน้ำหอมมีลักษณะทางพฤกษศาสตรดังน้ี  

1) ราก (Root) เจริญขนานไปกับผิวดินและพบมากใกลบริเวณช้ันหนาดินในรัศมีหาง

จากโคนตนประมาณ 1.5-2.0 เมตร มีเสนผานศูนยกลางประมาณ 1 เซนติเมตร ไมมีเนื้อไม แตมี 

เนื้อเยื่อพิเศษทำใหรากมีขนาดใหญ สวนปลายรากถัดจากบริเวณนี้เข้ามาจะเปนสวนที่ดูดน้ำและ 

อาหาร รากที่มีอายุมากขึ้นผิวชั้นนอกเปนชั้นที่หนาและแข็งมีสีเข้มขึ้น รากที่อยูใกลผิวดินทำหนาที่ใน

การหายใจ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2) สะโพก (bole) เปนสวนที่อยูลางสุดของลำตนมีรูปรางเหมือนกรวยหัวกลับ รากจะ 

เจริญออกจากสวนฐานของสะโพกน้ี ตนมะพราวท่ีปลูกลึกสะโพกอาจยาว 80-100 เซนติเมตร  

3) ลำตน (Stem) มีลำตนเด่ียวไมแตกแขนง จะเจริญเติบโตเต็มที่ตามแนวกวาง เม่ือ

อายุได 3-4 ป โคนตนจะมีเสนผานศูนยกลางประมาณ 0.8 เมตร หลังจากนั้นจะมีการเจริญเติบโตทาง

ความสูงทำใหลำตนมีลักษณะเรียวเล็กรูปทรงกระบอก เมื่ออายุมากขึ้นการเจริญเติบโตดานความสูง

จะช้าลง ในระยะแรกลำตนจะสูงอยางรวดเร็ว เนื่องจากลำตนไมมีเยื่อออน (meristematic tissue) 

ระหวางเปลือกกับเน้ือไม เมื่อเกิดแผลจะไมสามารถรักษาแผลได ซึ่งรอยแผลจากการหลุดรวงของใบ

ตลอดลำตนทำใหสามารถคำนวณอายุของตนมะพราวได  

4) ใบ (Leaf) ประกอบดวยก้านใบ ใบยอย และใบแก่ มีความยาว 3-4 เมตร มีใบยอย 

200-250 ใบ ใบมะพราว 1 ใบจะมีอายุอยูบนตนประมาณ 3 ป ก่อนจะเปลี่ยนเปนสีน้ำตาลจนแหง

และรวงหลนไปซ่ึงจะท้ิงรอยแผล (scar) ไวบนลำตน  

5) จั่นหรือช่อดอก (Inflorescence) มะพราวมีทั้งเกสรตัวผูและเกสรตัวเมียอยูในตน 

เดียวกันชนิดของช่อดอกเปนแบบสไปค์ (spike) คือ ดอกยอยทุกดอกไมมีก้านดอกยอย ช่อดอกอยู 

ภายในกาบ ช่อดอกเรียกวาจ่ัน จำนวนดอกตัวผูมีมากกวาดอกตัวเมีย ดอกตัวผูจะอยูดานบนระแง้ ซ่ึง

ติดกับแกนกลางของจ่ันสวนดอกตัวเมียจะอยูบริเวณโคนของระแง้ การเจริญเติบโตจากตาดอกจนถึง

จ่ันบานใช้เวลา 38 เดือน เมื่อจ่ันเร่ิมบานการบานของดอกตัวผูจะบานจากบนลงลาง แลวปลอย

ละอองเกสรออกมาและหลุดรวงภายใน 1 วัน ดอกตัวเมียใช้ระยะเวลา 3-5 วันในการผสมพันธุตั้งแต

ดอกแรกจนถึงดอกสุดทาย ช้าหรือเร็วขึ้นอยูกับสภาพภูมิอากาศ ซึ่งดอกตัวเมียจะมีการหลุดรวง 

ประมาณ 50-70% ของดอกตัวเมีย 10-50 ดอก มะพราวมีระยะการบานของดอกที่ใกลเคียงกันจึงทำ

ใหมีการผสมตัวเองภายในจ่ันเดียวกัน 

6) ผล (Fruit) เกิดเปนช่อเรียกวา ทะลาย (bunch) ผลเปนแบบ fibrous drupe 

เรียกวา nut มีเยื่อหุมผล ประกอบดวย เนื้อเยื่อ 3 ชั้น คือ เปลือกนอกสุด (exocarp หรือ epicarp) 

เปนชั้นผิวเรียบ มัน เมื่อแก่จะมีสีเขียว เปลือกช้ันกลางเปนชั้นเสนใยเหนียวที่อยูถัดจากเปลือกนอกสุด 

มีลักษณะเปนเสนใย มีความหนาพอประมาณ เปลือกชั้นใน (endocarp หรือ shell) มีลักษณะแข็ง

หรือท่ีเรียกวากะลา (shell) 

7) เมล็ด (seed) คือเนื้อมะพราวภายในเมล็ดเปนช่อกลาง ขณะผลออนจะมีน้ำอยูข้าง

ในสวนผลแก่น้ำมะพราวจะแหงไปบางสวน 

2.6.2 ปจจัยท่ีมีผลตอการเจริญเติบโตและการใหผลผลิตของมะพราวน้ำหอม 
การปลูกมะพราวน้ำหอมใหไดผลผลิตดีมีคุณภาพ ประกอบดวยปจจัยหลักสำคัญ ไดแก่ 

สภาพแวดลอม เช่น ปริมาณน้ำฝน อุณหภูมิ ความชื้นสัมพัทธ แสงแดด ระดับความสูงของพื้นที่ปลูก 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ลักษณะดิน ลม เปนตน นอกจากนั้นยังตองคำนึงถึงพันธุที่ใช้ปลูก การปฏิบัติดูแลรักษาที่ถูกตองและ

เหมาะสม การปองกันกำจัดโรคและแมลงศัตรู ตลอดจนสัตวศัตรู เช่น กระรอก กระแต และหนู การ

ปฏิบัติดังกลาว จะช่วยใหการปลูกมะพราวน้ำหอมมีการเจริญเติบโตดี ติดผลไดเร็ว และใหผลผลิตท่ีมี

คุณภาพ ดังรายละเอียดดังน้ี 

1) สภาพแวดลอมท่ีมีผลตอการเจริญเติบโตของมะพราวน้ำหอม 
1.1) ปริมาณน้ำฝนในพื้นท่ีปลูกมะพราว ควรมีปริมาณน้ำฝนไมนอยกวา 1,500 

มิลลิเมตร/ป และมีฝนตกสม่ำเสมอทุกเดือน หากฝนแลงติดตอกันนาน 3 เดือน (ปริมาณน้ำฝนต่ำกวา 

50 มิลลิเมตร) จะสงผลกระทบตอการใหผลผลิต รวมถึงปริมาณเนื้อมะพราวตอผลลดลง (กิตติพงศ 

ตรีตรุยานนท และคณะ, 2549) ดังน้ัน ควรจัดเตรียมแหลงน้ำอยางนอย 10% ของพ้ืนที่ปลูกมะพราว  

1.2) อุณหภูมิ อุณหภูมิเฉล่ียท่ีเหมาะสมตอการเจริญเติบโต คือ 27 องศาเซลเซียส 

(อุณหภูมิในช่วง 19 - 35 องศาเซลเซียส) และหากอุณหภูมิต่ำกวา 15 องศาเซลเซียส จะมีผลกระทบ

ตอกระบวนการ สังเคราะหแสงของพืช เปนสาเหตุใหมะพราวน้ำหอมมีการเจริญเติบโตช้า และการ

ออกดอกตัวผูและตัวเมียนอยลง สงผลใหประสิทธิภาพการผสมพันธุนอยลง  

1.3) ความชื้นสัมพัทธ ความชื้นสัมพัทธที่เหมาะสมภายในแปลงมะพราวจะทำให
การเจริญเติบโตดี และการผสมพันธุของละอองเกสรดีขึ้น สงผลใหผลผลิตของมะพราวน้ำหอมมากข้ึน

ตามไปดวยซ่ึงความช้ืนสัมพัทธท่ีเหมาะสมไมต่ำกวาประมาณ 70 %  

1.4) แสงแดด มะพราวชอบแสงแดดจัด ควรไดรับแสงเฉลี่ยประมาณวันละ 5 

ช่ัวโมง/วัน จึงจะมีการเจริญเติบโตและใหผลผลิตดี  

1.5) ระดับความสูงของพื้นที่ปลูก ความสูงของพ้ืนท่ีมีความสัมพันธกับอุณหภูมิ 
โดยพ้ืนท่ี สูงข้ึนทุก ๆ 1 กิโลเมตรจากระดับนาทะเล อุณหภูมิจะลดลง 6.5 องศาเซลเซียส  

1.6) ดิน ควรเปนดินรวนหรือรวนปนทราย อุมน้ำไดดี ถาเปนดินเหนียวตองมีการ
ระบายน้ำดี แตดินที่เหมาะสมดีท่ีสุดในการปลูกมะพราว คือ ดินตะกอนแมน้ำ เนื่องจากมีการสะสม

ของอินทรียวัตถุ และธาตุอาหารตาง ๆ เปนจำนวนมาก (กิตติพงศ ตรีตรุยานนท และคณะ, 2549)  

ความเปนกรดเปนดางของดินควรอยูระหวาง 6.4-7.0 (วาสนา วงใหญ, 2541) หนาดินควรมีความลึก

ไมนอยกวา 1 เมตร มีระดับน้ำใตดินลึกกวา 2 เมตร หากปลูกในที่มีน้ำขังตองมีการขุดยกรอง ไมควร

ใหรากมะพราวแช่น้ำ  

1.7) ลม ในแปลงมะพราวน้ำหอมควรมีการหมุนเวียน และการถายเทของอากาศ
ท่ีพอเหมาะ หากมีนอยเกินจะมีผลทาใหอัตราการคายนาของพืชต่ำ ทำใหพืชไมสามารถดูดแรธาตุตาง 

ๆ ข้ึนมาใช้ในกระบวนการสังเคราะหแสงได แตหากมีลมแรงจัดและอากาศแหง จะทำใหอัตราการคาย

น้ำสูง อาจทำให พืชไดรับอันตรายเนื่องจากการขาดน้ำได (มีอาการใบเหี่ยว ใบตก ใบแหง และทางใบ

หักคร่ึง) จึงควรปลูกไมโตเร็ว สำหรับปองกันความแรงของลมในช่วงแรกของการเจริญเติบโต  

2) การปลูก 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.1) การเตรียมพ้ืนท่ีปลูก 
บริเวณพื้นที่ราบ/ลาดเอียง ควรทำใหเตียน ถอนตอ และรากไมออกใหหมด 

เพื่อใหไถพรวนไดสะดวก ปองกันและทำลายแหลงอาศัยของแมลงศัตรูมะพราว สวนพื้นที่ลาดเอียง 

ควรทำขั้นบันได แลวปลูกพืชเพื่อปองกันการพังทลายของดิน เช่น หญาแฝก หลังจากถางแลวควรไถ 

และปรับระดับดิน อยาใหมีน้ำขังในแปลงปลูก (กรมวิชาการเกษตร, 2562) 

 

 
ภาพท่ี 2.1 การเตรียมพื้นที่ปลูกมะพราวน้ำหอมในพ้ืนท่ีราบ/ลาดเอียง 

ท่ีมา : กรมวิชาการเกษตร (2562) 

บริเวณพ้ืนที่ลุม ที่ลุมหรือที่น้ำทวมขังตองทำการยกรอง หรือคันดิน เพื่อ

ปองกันน้ำ ทวมขังในช่วงฤดูฝน โดยใหสันรองอยูสูงกวาระดับน้ำทวมสูงสุด ไมนอยกวา 80 เซนติเมตร 

เพ่ือใช้ระบายน้ำและไมใหนาทวมขังตนมะพราว ขนาดทองรองมาตรฐาน คือ สันรองกวาง 6-7 เมตร 

ฐานกวาง 6 เมตร และทองรองกวาง 1 เมตร รองน้ำลึก 80-100 เซนติเมตร ยกสันรองเปนหลังเตา 

เพ่ือไมใหน้ำทวมขังบริเวณกลางรอง  

 

 
ภาพท่ี 2.2 การปลูกมะพราวนาหอมในพื้นที่ลุม 

ท่ีมา : กรมวิชาการเกษตร (2562) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.2) ระยะปลูกมะพราว  
บริเวณพื้นท่ีราบ/ลาดเอียง สามารถปลูกได 2 แบบ คือ ปลูกแบบสี่เหล่ียม

จัตุรัส และปลูกแบบสามเหล่ียมดานเทา โดยการปลูกแบบสามเหล่ียมดานเทาจะไดจำนวนตนมากกวา

การปลูกแบบส่ีเหลี่ยม จัตุรัสประมาณ 15 % การปลูกแบบสี่เหล่ียมจัตุรัส ระยะหางระหวางตน 6.50 

เมตร ระยะหางระหวางแถว 6.50 เมตร จะไดจำนวนตน 37 ตน/ไร สวนระยะปลูกแบบสามเหลี่ยม

ดานเทา ระยะหางระหวางตน 6.50 เมตร ระยะหางระหวางแถว 5.63 เมตร จะไดจำนวนตน 43 ตน/

ไร  

บริเวณพ้ืนที ่ล ุม การปลูกแบบส่ ีเหล่ ียมจัตุร ัสจะมีความสะดวกในการ

ปฏิบัติงานมากที่สุด คือ ระยะระหวางตน 6.50 เมตร ระยะระหวางแถว 6.50 เมตร จำนวนตน 37 

ตน/ไร  

 

ก)      ข)  

ภาพท่ี 2.3 ระยะปลูกมะพราวแบบส่ีเหลี่ยมจัตุรัส (ก) และแบบสามเหล่ียมดานเทา (ข) 

ท่ีมา : กรมวิชาการเกษตร (2562) 

 

2.3) การเตรียมหลุมปลูก จะช่วยใหตนกลามะพราวเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว 
บริเวณพื้นท่ีราบ/ลาดเอียง ประกอบกับลักษณะดินมีความอุดมสมบูรณ เช่น 

ดินทราย และ/หรือดินลูกรัง ขนาดหลุมปลูกควรขุดหลุมใหมีขนาดกวาง 1 เมตร ยาว 1 เมตร และลึก 

1 เมตร หรือขนาดกวาง 0.7 เมตร ยาว 0.7 เมตร และลึก 0.7 เมตร 

บริเวณพ้ืนท่ีลุม ประกอบกับลักษณะดินมีความอุดมสมบูรณ โดยเฉพาะแถบ

ภาคกลางท่ีมีน้ำทะเลหนุนเข้ามาผสมกับน้ำจืด หรือมีระบบน้ำชลประทาน สวนใหญปลูกมะพราว

น้ำหอมแบบยกรองสวน ขนาดของหลุมสามารถขุดหลุมใหมีขนาดกวาง 0.5 เมตร ยาว 0.5 เมตร และ

ลึก 0.5 เมตร  

การเตรียมวัสดุรองก้นหลุม ใหขุดเอาดินช้ันบนไวดานหน่ึง และดินชั้นลางไว

อีกดานหนึ่ง และควรขุดในฤดูแลง หลังจากขุดหลุมแลวใหตากดินประมาณ 7 วัน หากสามารถหาไม

มาเผาในก้นหลุมจะช่วยปองกันปลวกได ควรรองก้นหลุมดวยกาบมะพราว 2 ชั้น แลวเอาดินช้ันบนใส

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ลงไปประมาณครึ่งหลุม จากน้ันใสดินผสมกับปุยคอก และกาบมะพราวสลับกันไปเปนช้ันๆ โดยรอง

ก้นหลุมดวยปุยคอกปริมาณ 10- 15 กิโลกรัม/หลุม ใสดินและปุยท่ีผสมกันแลวจนเต็มหลุมและท้ิงไว

จนถึงฤดูปลูก  

 

 
ภาพท่ี 2.4 ข้ันตอนการเตรียมหลุมปลูกมะพราวน้ำหอม 

ท่ีมา : กรมวิชาการเกษตร (2562) 

 

2.4) วิธีการปลูก เริ่มปลูกในฤดูฝนหลังจากที่ฝนตกในปริมาณมากถึง 2 ครั้ง ควร

ปลูกต่ำกวาปากหลุม 15 เซนติเมตร แตหากปลูกในพื้นที่ที่มีระดับน้ำใตดินสูง ควรปลูกใหเสมอกับ

ปากหลุม หรือสูงกวาปากหลุมเล็กนอย เมื่อนำตนกลามะพราววางลงในหลุมใหกลบดิน และอัดดิน

รอบบริเวณตนกลาใหแนน ข้อควรระมัดระวัง คือ อยากลบดินบริเวณคอตนกลาแนนเกินไป เพราะ

อาจทำใหบริเวณคอมะพราวเนาและเจริญเติบโตช้า หลังจากปลูกเสร็จใหเกลี่ยดินบริเวณปากหลุมให

เรียบรอยและเอาไมหลักปกผูกติดกับตนกลาเพื่อปองกันลม ที่อาจกระทบกระเทือนตอระบบราก

มะพราว 

 

 
ภาพท่ี 2.5 ข้ันตอนการปลูกมะพราวนาหอม 

ท่ีมา : กรมวิชาการเกษตร (2562) 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3) การดูแลรักษา  
การใสปุยเพื่อเพิ่มคุณภาพผลผลิต มะพราวเปนพืชที่มีอายุยาวประมาณ 30-40 ป 

บริเวณรากท่ีหาอาหารอยูในบริเวณจำกัด ธาตุอาหารในดินจะนอยไมเพียงพอในการออกดอกติดผล 

จำเปนตองมีการใสปุยเพิ่มเติม ซึ่งฤดูที่เหมาะสมในการใสปุยคือ ตนฝนและปลายฝน จากการทดลอง

ของ Jayasekara (1993) พบวา การใสปุยใหกับมะพราวน้ำหอมบนพื้นฐานของปริมาณธาตุอาหาร

และผลผลิต จากการวิเคราะหตัวอยางใบมะพราวพบวารอยละ 80 ขาดธาตุโพแทสเซียมและ

แมกนีเซียม รอยละ 20 ขาดธาตุ ไนโตรเจน และรอยละ 10 ขาดธาตุฟอสฟอรัส โดยโพแทสเซียมมี

อิทธิพลอยางมากตอผลผลิตเนื้อมะพราว จำนวนช่อดอกตอตน จำนวนดอกตัวเมียในช่อดอก และการ

เพิ่มขนาดความสูง เสนรอบวงลำตน และเพิ่มจำนวนทางใบ ดานคุณภาพช่วยใหน้ำมะพราวหวานข้ึน 

เนื้อหนา และกะลาแข็งแรง ลดการแตกของผล (Mahatim and Mishra,1993) นอกจากปุยเคมีท่ี

แนะนำสูตร 13-13-21 รวมกับปุ ยแมกนีเซียมซัลเฟตแลว ควรมีการใสปุ ยอินทรียอัตรา 30-50 

กิโลกรัม/ตน/ป รวมดวยเพื่อเพิ่มการติดผลและคุณภาพของมะพราวน้ำหอม และช่วยปรับโครงสราง

ของดินใหรวนซุย  

สรุปไดวา การปลูกมะพราวน้ำหอมจำเปนตองมีศึกษาข้อมูลในหลายดาน เพื่อใหไดผลผลิตดี มี

คุณภาพตรงตามความตองการของตลาด ซึ่งประกอบดวยปจจัยหลักสำคัญ ไดแก่ สภาพแวดลอม 

อุณหภูมิ ความชื้นสัมพัทธ แสงแดด ลม ระดับความสูงของพื้นที่ปลูก และลักษณะดิน เปนตน ใน

ระหวางท่ีปลูกเองเกษตรกรก็ยังจะตองมีการดูแล และบำรุงตนมะพราว เพ่ือใหมีผลผลิตตลอดท้ังป 

2.7 เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ธีรวัต นาจาย (2553) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อเคมีภัณฑทางการเกษตรของ

เกษตรกร อำเภอพบพระ จังหวัดตาก โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปจจัยที่สงผลตอการเลือกซ้ือ
เคมีภัณฑทางการเกษตรของเกษตรกร จากการวิเคราะหแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง พบวา
เกษตรกรสวนใหญมีพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อเคมีภัณฑทางการเกษตรของเกษตร กลุม
ตัวอยางสวนใหญมีการใช้สารเคมีกำจัดศัตรูพืช รอยละ 83.8 สารกำจัดวัชพืช รอยละ79.8 ปุยเคมี
รอยละ 73.0 สารเรงดอก ใบ รอยละ 38.2 ตามลำดับ การเลือกซื้อเคมีภัณฑทางการเกษตรสวนใหญ
เลือกซื้อจากรานค้าปลีกรอยละ 53.2 ยี่หอเคมีภัณฑทางการเกษตรที่ใช้สวนใหญใช้กรัมม็อกโซน   
รอยละ 70.2 หัววัว รอยละ 51.2 และมาบิน รอยละ 52.0 เหตุผลในการเลือกซื้อสารเคมีภัณฑสวน
ใหญเลือกซื้อจากพนักงานขายแนะนำ รอยละ 35.5 ก่อนการตัดสินใจซื้อเคมีภัณฑทางการเกษตร 
สวนใหญปรึกษาเพ่ือนบาน รอยละ 37.5 การสอบถามราคาก่อนซ้ือสวนใหญสอบถามจากรานโดยตรง 
รอยละ 55.5 สวนใหญสอบถามรานก่อนซื้อจำนวน 2 ราน รอยละ 50 และสวนใหญใช้เวลาในการ
ตัดสินใจทันทีที่ทราบ รอยละ74.5 สวน ความสําคัญของทัศนคติที่มีตอการตัดสินใจเลือกซื้อเคมีภัณฑ
ทางการเกษตรของเกษตรภาพรวมและรายไดพบวาอยูในระดับมาก 

ธนภัทร พันธุเขตรกิจ (2556) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อปุยเคมีของเกษตรกรในเขต
อำเภอไทรงาม จังหวัดกำแพงเพชร โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
การเลือกซื้อปุ ยเคมีของเกษตรกร ในเขตอำเภอไทรงาม จังหวัดกำแพงเพชร จากการวิเคราะห
แบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง พบวากลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชายมีอายุ 51 ป ขึ้นไป  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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มีจำนวนสมาชิกในครอบครัวอยูในช่วง 4-5 คน มีระดับการศึกษาสูงสุดคือมัธยมศึกษาตอนตน (ม.3) 
มีรายไดตอปสูงกวา 200,000 บาท และมีท่ีดินสำหรับทำกินอยูในช่วง 21-30 ไร จำนวน 192 คน โดย
ผูท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือปุยเคมีของเกษตรกรเกิดจากตนเองและพอแมมีค่านิยมในการซ้ือปุยเคมี เพราะ
เชื่อวาสามารถใหผลผลิตที่ดีไดไมมีสารพิษอันตรายและที่ซื้อปุยเคมีเพราะตองการใช้เอง ปจจัยสวน
ประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือปุยเคมีของเกษตรกร ในเขตอำเภอไทรงาม จังหวัดกำแพงเพชร 
โดยรวมรายดานอยูในระดับมากไดแก่ ดานสงเสริมการตลาด ดานผลิตภัณฑ และดานช่องทางการจัด
จำหนาย สวนดานท่ีเกษตรใหความเห็นอยูในระดับนอย คือดานราคา 

เรวัตตะ พินิจไพฑูรย (2560) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อเคมีเกษตรของ
เกษตรกร อำเภอมะขาม จังหวัดจันทบุรี โดยมีวัตถุประสงค์เพื ่อศึกษาเพื ่อศึกษาถึงปจจัยดาน
กระบวนการตัดสินใจและสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเคมีเกษตร ปุยเคมี
เกษตร และอาหารเสริมพืชของเกษตรกร ในเขตอำเภอมะขาม จังหวัดจันทบุรี และศึกษาเปรียบเทียบ
ถึงปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกร อำเภอมะขาม จังหวัดจันทบุรี จากการ
วิเคราะหแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน พบวายิ่งเกษตรกรมีการแสวงหาข้อมูลมาก
ข้ึนทำใหระดับการซื้อเคมีเกษตรลดลง ซึ่งอาจมาจากปจจุบันมีแหลงข้อมูลท่ีหลากหลาย เกษตรกรจึง
มีทางเลือกในการซ้ือเคมีเกษตรหลายช่องทางมากย่ิงข้ึนและมีการประเมินทางเลือกก่อนการตัดสินใจ 

รุงลาวัลย รัญจวรรณะ (2562) ไดศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการเปดรับสื่อทางการเกษตรของ
เกษตรกรในโครงการระบบสงเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ จังหวัดแมฮองสอน โดยมีวัตถุประสงค์
เพื่อศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการรับสื่อทางการเกษตรของเกษตรกรในโครงการ
ระบบสงเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ จังหวัดแมฮองสอน จากการวิเคราะหแบบสอบถามจากกลุม
ตัวอยาง จำนวน 107 คน พบวาสื่อทางการเกษตรที่เกษตรกรมีความตองการใหใช้เปนเครื่องมือใน
การสื่อสารเพื่อสงเสริมการเกษตร ไดแก่สื่อโทรทัศน สื่อการอบรม และสื่อวิทยุ ตามลำดับ ดาน
พฤติกรรมในการเปดรับส่ือทางการเกษตร พบวาเกษตรกรมีความถ่ีในการเปดรับส่ือทางการเกษตรอยู
ในระดับต่ำ เกษตรกรรับข่าวสารการเกษตรจากสื่อสิ่งพิมพมากที่สุดในช่วงเวลา 06.00 – 12.00 น. 
รับข่าวสารการเกษตรจากสื่ออิเล็กทรอนิกสมากที่สุดในช่วงเวลา 16.01 – 20.00 น. และรับข่าวสาร
การเกษตรจากส่ือกิจกรรมมากท่ีสุดในช่วงเวลา 06.00 – 12.00 น. 

ขวัญชนก บูรณโภคา (2564) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมและความพึงพอใจจากการใช้ส่ือ
สังคมออนไลนของชาวนา สมาชิกศูนยข้าวชุมชน จังหวัดชัยนาท โดยมีวัตถุประสงค์เพื ่อศึกษา
พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลนของชาวนา สมาชิกศูนยข้าวชุมชน จังหวัดชัยนาท และเพื่อศึกษา
ความพึงพอใจในการใช้สื่อสังคมออนไลนตอการเปดรับข่าวสารของชาวนาสมาชิกศูนยข้าวชุมชน
จังหวัดชัยนาท ซ่ึงการวิจัยน้ีเปนการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) ใช้ขนาดกลุมตัวอยาง 360
คน ซึ่งกลุมตัวอยางเปนชาวนาสมาชิกศูนยข้าวชุมชน จังหวัดชัยนาท ที่เปนผูใช้สื่อสังคมออนไลน 
พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีพฤติกรรมการใช้สื่อสังคมออนไลนประเภท Facebook ในช่วงเวลา 
11.01-15.00 น. ซึ่งมีการใช้สื่อเพื่อหาวิธีใช้สารกำจัดศัตรูพืชอยางถูกตองปลอดภัยมากที่สุด โดยมี
ความพึงพอใจในการใช้สื่อสังคมออนไลนดานอารมณมากท่ีสุด รองลงมาเปนดานความสะดวก ดาน
ข้อมูลข่าวสาร ดานความนาเช่ือถือ ความม่ันคง และดานความสัมพันธ ตามลำดับ 

มัสยา พูลสวัสดิ์ (2566) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเคมีเกษตร
ของเกษตรกร ในอำเภอสองพี่นอง จังหวัดสุพรรณบุรี โดยมีวัตถุประสงค์เพื ่อศึกษาปจจัยดาน
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจการซื ้อเคมีเกษตรของเกษตรกร ในอำเภอสองพ่ีนอง จังหวัด

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สุพรรณบุรี จากการวิเคราะหแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจำนวน 246 คน พบวาลักษณะทาง
ประชากร ไดแก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา และจำนวนพื้นที่ในการทำเกษตรไมมีผลตอการตัดสินใจ
การซื้อเคมีเกษตรของเกษตรกร ในอำเภอสองพี่นอง จังหวัด สุพรรณบุรีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 และสวนประสมทางการตลาด ไดแก่ ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานราคา และดาน
ผลิตภัณฑ สงผลตอการตัดสินใจการซื ้อเคมีเกษตรของเกษตรกรในอำเภอสองพี ่นอง จังหวัด
สุพรรณบุรีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

  

บทที่ 3 

วิธีดำเนินงานวิจัย 
ในการวิจัยเรื่อง การสื่อสารทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี โดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากร การเปดรับ

การสื่อสารการตลาด พฤติกรรมการซื้อและใช้ปุยของเกษตรกร และการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพล

ตอการซื้อปุ ยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี โดยผูศึกษาไดใช้

แบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซ่ึงมีข้ันตอน ดังน้ี 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีศึกษา 
4. การวิเคราะหข้อมูล 

 

3.1 ประชากร และกลุมตัวอยาง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ครัวเรือนเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก 

จังหวัดราชบุรี ท้ังหมด 2,731 ครัวเรือน (สำนักงานเกษตรอำเภอดำเนินสะดวก, 2563) 

กลุมตัวอยางที่ใช้ในการวิจัย คือ ครัวเรือนเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนิน

สะดวก จังหวัดราชบุรี ซึ่งคำนวณหาขนาดของกลุมตัวอยางที่เหมาะสม โดยใช้สูตรของยามาเน 

(Yamane, 1973) คือ  

 

𝑛 = 	
𝑁

1 + 𝑁(𝑒)!
 

 

โดยท่ี  n คือ ขนาดของกลุมตัวอยาง 

e คือ ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเกิดได 

N คือ จำนวนประชากรท้ังหมด 

 

จากจำนวนประชากรทั้งหมด 2,731 ครัวเรือน กำหนดใหความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางท่ี

ยอมใหเกิดข้ึน เทากับ 0.05 หรือรอยละ 5 ซ่ึงแทนค่าในสูตรได ดังน้ี 
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𝑛 = 	
2,731

1 + 2731(0.05)!
 

 

																																										= 	347 

 

จากผลการคำนวณได=กลุ2มตัวอย2างจำนวน 347 ครัวเรือน โดยผู=วิจัยจะทำการเก็บตัวอย2าง

จำนวน 350 ครัวเรือน 

ดังนั้น ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ใช้กลุมตัวอยาง คือ ครัวเรือนเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี จำนวน 350 ครัวเรือน โดยผูศึกษาดำเนินการหากลุมตัวอยาง

จากการสุ มแบบชั ้นภูมิอยางเปนสัดสวน (Proportional Stratified Random Sampling) เทียบ

สัดสวนกลุมตัวอยางจากตำบลที่มีครัวเรือนเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอมมากที่สุด 3 ลำดับแรก 

ไดแก่ ตำบลแพงพวย ตำบลทานัด และตำบลขุนพิทักษ ดังตารางท่ี 3-1 

 

ตารางที่ 3-1 จำนวนกลุมตัวอยางครัวเรือนเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม ตำบลแพงพวย ตำบลทา

นัด และตำบลขุนพิทักษ อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

ตำบล ครัวเรือน กลุมตัวอยาง 

แพงพวย 437 132 

ทานัด 390 118 

ขุนพิทักษ 330 100 

รวม 1,157 350 

 

เมื่อไดจำนวนครัวเรือนเกษตรกรในแตละตำบลแลว ผูศึกษาจึงนำรายชื่อครัวเรือนเกษตรกร

ทั ้งหมดในตำบลแพงพวย ตำบลทานัด และตำบลขุนพิทักษ มาทำการสุ มอยางง่าย (Simple 

Random Sampling) และทำการเก็บแบบสอบถามแบบออนไลน  

3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3.2.1 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) การเปดรับ

การสื่อสารทางการตลาดและพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนิน

สะดวก จังหวัดราชบุรี เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จำนวน 350 ชุด โดยแบงออกเปน 4 

สวน ดังน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก 

จังหวัดราชบุรี ไดแก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ พื้นที่ปลูกมะพราวน้ำหอมทั้งหมด และ

รายไดเฉล่ียจากการปลูกมะพราวน้ำหอมเฉล่ียใน 1 ไร/เดือน รวม 6 ข้อ 

สวนที ่ 2 การเปดรับการสื ่อสารการตลาด ไดแก่ การประชาสัมพันธ (Public 

Relations) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การ

ขายโดยพนักงาน (Sales Representative) การจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event and 

experiences) และการโฆษณา (Advertising) จำนวน 6 ข้อใหญ 4 ข้อยอย รวม 24 ข้อ 

สวนที่ 3 ขอมูลทางดานพฤติกรรมการซื้อและใช้ปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอ

ดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ไดแก่ ประเภทและความถี่ของปุยที่ซื้อ ประเภทและความถี่ของปุยที่ใช้ 

ปริมาณในการซื้อปุย ปริมาณในการใช้ปุย และค่าใช้จ่ายในการซื้อปุย/ไร/ป ผูมีอิทธิพลในการซื้อปุย 

วัตถุประสงค์ในการซ้ือปุย และช่องทางการส่ังซ้ือปุย รวม 15 ข้อ 

แบบสอบถามสวนที่ 1 เปนคําถามปลายปด (Close Ended) แบบใหผูตอบเลือกตอบ

เพียงข้อเดียว เพื่อเปนการคัดกรองผูตอบแบบสอบถามใหตรงตามเกณฑการคัดเลือกกลุมตัวอยางโดย

ใช้มาตรวัดแบบนามบัญญัติและมาตรวัดแบบอันดับ 

แบบสอบถามในสวนที ่ 2-3 เปนคําถามปลายปด (Close Ended) แบบใหผู ตอบ

เลือกตอบเพียงข้อเดียว โดยใช้มาตรวัดแบบ Likert's Scale ที่มีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ มีตัวเลขที่มี

ความหมายแทนค่า ดังน้ี 

 

                                   ระดับ 5 หมายถึง เห็นด=วยมากท่ีสุด 
                                   ระดับ 4 หมายถึง เห็นด=วยมาก 
                                   ระดับ 3 หมายถึง เห็นด=วยปานกลาง 
                                   ระดับ 2 หมายถึง เห็นด=วยน=อย 
                                   ระดับ 1 หมายถึง เห็นด=วยน=อยท่ีสุด 
 

3.2.2 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
ในการทดสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย เพื่อใหไดแบบสอบถามท่ีมีคุณภาพ 

ผูศึกษาไดทำการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถามใน 2 ดาน คือความเที่ยง (Reliability) และความ

ตรง (Validity) ของเน้ือหาแบบสอบถาม โดยดำเนินการดังตอไปน้ี 

1) การหาค่าความตรง (Validity)  

สามารถตรวจสอบไดโดยการนำแบบสอบถามที่ผูศึกษาสรางขึ้นจากการทบทวน

วรรณกรรม และงานวิจัยตาง ๆ ไปใหผูเชี่ยวชาญ จำนวน 3 ทาน (รายชื่อในภาคผนวก) ตรวจสอบ

ความถูกตองดานโครงสรางเนื ้อหาและภาษาที ่ใช้ใหมีความถูกตอง พรอมทั ้งปรับปรุงแก้ไขให

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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แบบสอบถามมีความชัดเจนครอบคลุมตรงตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยหาค่าความพองระหวาง

ข้อคำถาม ซึ่งค่า IOC (Index of item-Objective Congruence) ในแบบสอบถามจะมีค่ามากกวา 

0.5 ทุกข้อ (ศิริชัย พงษวิชัย, 2555) 

สูตร	𝐼𝑂𝐶 = 	
∑𝑅
𝑁

 

เม่ือ IOC  คือ  ความสอดคลองระหวางแบบสอบถามกับวัตถุประสงค์  

ΣR  คือ  ผลรวมของคะแนนของผูทรงคุณวุฒิแตละคน  

N  คือ  จำนวนผูทรงคุณวุฒิ  

 

2) การหาค่าความเท่ียง (Reliability)  

ผูศึกษาไดนำแบบสอบถามไปทำการทดสอบ (Try-out) กับเกษตรกรผู ปลูก

มะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ที่มีความใกลเคียงกับกลุมตัวอยางและที่ไมใช่

กลุ มตัวอยางที ่ใช้ในการวิจัย จำนวน 30 ตัวอยาง และนำข้อมูลที ่ไดไปทดสอบความเที ่ยงของ

แบบสอบถาม โดยหาค่าสัมประสิทธิ์ (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach, 1974) การ

วิจัยคร้ังน้ีกำหนดใหค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา มีค่ามากกวาหรือเทากับ 0.70 (กัลยา วานิชยบัญชา, 

2544) จึงถือวาแบบสอบถามมีความเชื่อม่ันได ซึ่งค2าแอลฟาของแบบสอบถามที่ได=เท2ากับ 0.846 จึง

สามารถนำแบบสอบถามไปใช=ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได 

3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูลที่ศึกษา 
การเก็บรวบรวมข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาเรื่อง การสื่อสารทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อปุย

ของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี มีขั้นตอนการดำเนินการวิจัยตั้งแต

การจัดทำข้อมูล การเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะหข้อมูล การแปลความหมาย และการสรุปผล 

รายละเอียดดังตอไปน้ี 

3.3.1 การเก็บรวบรวมข้อมูลจากงานวิจัย เอกสาร และตำราที่เกี่ยวข้องกับการทำวิจัย และ
การสืบค้นข้อมูลที่เผยแพรในเว็บไซตตางๆ จากอินเทอรเน็ต เกี่ยวกับลักษณะทางประชากร การ

เปดรับสื่อการสื่อสารการตลาด พฤติกรรมผูบริโภค ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับปุย และข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับ

การปลูกมะพราวน้ำหอมของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี  

3.3.2 นำข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมมาใช้เปนแนวทางในการกำหนดกรอบแนวคิด โดยตัวแปรตนคือ 
การสื่อสารการตลาด และตัวแปรตามคือพฤติกรรมการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอ

ดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

3.3.3 นำแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนไปทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย เพ่ือหา
ความตรง (Validity) โดยใหผูเชี่ยวชาญแตละดานตรวจสอบความตรงของเน้ือหา และหาความเที่ยง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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(Reliability) ของแบบสอบถามโดยใช้ Coefficient Alpha Cronbach Method แลวจึงนำไปเก็บ

ข้อมูล 

3.3.4 นำแบบสอบถามที่สมบูรณมาจัดใหอยูในรูปแบบออนไลนโดยผูศึกษาไดใช้บริการจาก
เว็บไซต Google ท่ีเรียกวา Google form ในการสรางแบบสอบถามออนไลนข้ึนมา  

3.3.5 สงแบบสอบถามในรูปแบบออนไลนผานสื่อสังคมออนไลนตามรายชื่อผูแทนครัวเรือน
เกษตรกรที่ทำการสุมไว เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลครัวเรือนเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอ

ดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี จำนวน 350 ครัวเรือน  

3.3.6 รวบรวมแบบสอบถามจำนวน 350 ครัวเรือน และนําข้อมูลที่ไดมาวิเคราะหผลดวย

โปรแกรมทางสถิติสำหรับงานวิจัย 

3.4 การวิเคราะหข้อมูล 
ผูศึกษาไดเก็บรวบรวมแบบสอบถามท้ังหมดและนำแบบสอบถามมาดำเนินการ ดังน้ี 

1) การตรวจสอบข้อมูล ผู วิจัยตรวจดูความสมบูรณของการตอบแบบสอบถามและแยก
แบบสอบถามท่ีไมสมบูรณออก 

2) นำแบบสอบถามท่ีถูกตองเรียบรอยแลวมาประมวลผลข้อมูล 
3) นำข้อมูลท่ีไดมาวิเคราะหข้อมูล โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ เพื่อการวิเคราะหผล

การศึกษาและทดสอบสมมติฐานท่ีต้ังไว 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข้อมูล ข้อมูลจากแบบสอบถามจะถูกนำมาวิเคราะหผลดวยสถิติ

เบื้องตน และใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) ในการวิเคราะหข้อมูล ซึ่งผูวิจัยไดเลือกใช้สถิติใน

การวิเคราะหข้อมูล ดังตอไปน้ี 

1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก่ ค่าความถี่ (Frequency) ค่ารอยละ 

(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใช้ตัวแปร

ดังตอไปน้ี 

1.1) ตัวแปรที่เปนข้อมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
สถานภาพ พื้นที่ปลูกมะพราวน้ำหอม และรายได สวนข้อมูลดานพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกร 

ไดแก่ ปริมาณในการใช้ปุย ค่าใช้จ่ายในการซื้อปุย ผูมีอิทธิพลในการซื้อปุย วัตถุประสงค์ในการซื้อปุย 

และช่องทางการสั่งซื้อปุย ซึ่งเปนข้อมูลที่ใช้มาตรวัดแบบนามบัญญัติ เนื่องจากไมสามารถวัดเปน

มูลค่าได ดังน้ันสถิติท่ีเหมาะสม ไดแก่ ความถ่ี (Frequency) และรอยละ (Percentage) 

1.2) ตัวแปรดานระดับความคิดเห็น ไดแก่ การเปดรับการสื ่อสารทางการตลาด 

พฤติกรรมการซื้อปุยเคมีและอินทรีย และพฤติกรรมการใช้ปุยเคมี เปนข้อมูลที่ใช้มาตรวัดอันตรภาค 

เนื่องจากมีการกำหนดค่าคะแนนในแตละระดับ และตองการทราบจำนวนตัวอยาง และค่าเฉล่ีย

คะแนนของแตละระดับ ความคิดเห็น สถิติที่ใช้ ไดแก่ ค่าเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

การวิเคราะหเพื่อหาการเปดรับการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ปุยของกลุมตัวอยาง ดวยการคำนวณจากโปรแกรมทางสถิติ โดยใช้การวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ

แบบเปนขั้นตอน (Stepwise multiple regression analysis) เพื่อศึกษาหาความสัมพันธของแตละ

ตัวแปรท่ีทำการศึกษา  

ผูวิจัยกําหนดการแปลความหมายเกี่ยวกับการเปดรับการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี โดย

ระดับการวัดของข้อมูลเปนแบบอันตรภาคช้ัน 1 - 5 (ณรงค์ โพธ์ิพฤกษานันท, 2551) ดังน้ี  

 

ตารางท่ี 3-2 แสดงความหมายของคะแนนเฉล่ีย  

คะแนนเฉล่ีย ความหมาย 

4.21 – 5.00 มากท่ีสุด 

3.41 – 4.20 มาก 

2.61 – 3.40 ปานกลาง 

1.81 – 2.60 นอย 

1.00 – 1.80 นอยท่ีสุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

  

บทที่ 4 

ผลการวิจัยและการอภิปรายผล 
 การวิจัยเรื่อง “การสื่อสารทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี” เปzนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) ใช=

แบบสอบถาม (Questionnaire) เปzนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข=อมูล ซ่ึงผลการวิจัยสามารถแบ2งได=

เปzน 4 ส2วน ดังน้ี 

 4.1 ลักษณะทางประชากร 

 4.2 การเป�ดรับการส่ือสารการตลาด 

 4.3 พฤติกรรมการซ้ือและใช้ปุย 

 4.4 การทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

4.1 ลักษณะทางประชากร 

 ในการวิจัยครั้งนี้ผู=วิจัยได=ทำการวิเคราะหZข=อมูลลักษณะทางประชากรของตัวแทนครัวเรือน

เกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม ได=แก2 เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ พื้นที่ปลูกมะพร=าว และ

รายได= โดยการนำเสนอข=อมูลเปzนจำนวนและร=อยละของตัวแทนครัวเรือนเกษตรกร ดังต2อไปน้ี 

ตารางท่ี 4.1 ข=อมูลตัวแทนครัวเรือนเกษตรกรจำแนกตามเพศ 

เพศ จำนวน (คน) รLอยละ 

ชาย 268 76.6 

หญิง 82 23.4 

รวม 350 100.0 

 จากตารางที่ 4.1 ผลวิเคราะหZข=อมูลลักษณะทางประชากร ด=านเพศ พบว2า ในจำนวน

ตัวแทนครัวเรือนเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอมทั้งหมด 350 ครัวเรือน สามารถจำแนกเปzนเพศชาย

จำนวน 268 คน คิดเปzนร=อยละ 76.6 และเพศหญิงจำนวน 82 คน คิดเปzนร=อยละ 23.4 ตามลำดับ  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.2 ข=อมูลตัวแทนครัวเรือนเกษตรกรจำแนกตามอายุ 

อายุ จำนวน (คน) รLอยละ 

น=อยกว2า 31 ป� 72 20.6 

31 – 40 ป� 99 28.3 

41 – 50 ป� 100 28.6 

51 – 60 ป� 59 16.9 

61 ป�ข้ึนไป 20 5.7 

รวม 350 100.0 

𝑥̅ = 42, S.D. = 11.09, Min = 24, Max = 72 

 จากตารางท่ี 4.2 ผลวิเคราะหZข=อมูลลักษณะทางประชากร ด=านอายุ พบว2า ตัวแทนครัวเรือน

เกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม มีช2วงอายุ 41 – 50 ป� มากท่ีสุดจำนวน 100 คน คิดเปzนร=อยละ 28.6 

รองลงมาคือ ช2วงอายุ 31 – 40 ป� จำนวน 99 คน คิดเปzนร=อยละ 28.3 ช2วงอายุน=อยกว2า 31 ป� จำนวน 

72 คน คิดเปzนร=อยละ 20.6 ช2วงอายุ 51 – 60 ป� จำนวน 59 คน คิดเปzนร=อยละ 16.9 และช2วงอายุ 

61 ป�ขึ้นไป จำนวน 20 คน คิดเปzนร=อยละ 5.7 ตามลำดับ และจากการวิเคราะหZข=อมูลพบว2าตัวแทน

ครัวเรือนเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอมมีอายุต่ำสุด 24 ป� สูงสุด 72 ป� และมีอายุโดยเฉลี่ย 42 ป� 

ส2วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 11.09 (S.D.=11.09) 

 

ตารางท่ี 4.3 ข=อมูลตัวแทนครัวเรือนเกษตรกรจำแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จำนวน (คน) รLอยละ 

ประถมศึกษา หรือต่ำกว2า 28 8.0 

มัธยมศึกษาตอนต=น 98 28.0 

มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 107 30.6 

อนุปริญญา / ปวส. / ปวท. 40 11.4 

ปริญญาตรี 74 21.1 

สูงกว2าปริญญาตรี 3 0.9 

รวม 350 100.0 

 จากตารางที่ 4.3 ผลวิเคราะหZข=อมูลลักษณะทางประชากร ด=านระดับการศึกษา พบว2า 

ตัวแทนครัวเรือนเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม มีระดับการศึกษาในระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย / 

ปวช. มากท่ีสุด จำนวน 107 คน คิดเปzนร=อยละ 30.6 รองลงมา คือ ระดับมัธยมศึกษาตอนต=น จำนวน 

98 คน คิดเปzนร=อยละ 28.0 ระดับปริญญาตรี จำนวน 74 คน คิดเปzนร=อยละ 21.1 ระดับอนุปริญญา 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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/ ปวส. / ปวท. จำนวน 40 คน คิดเปzนร=อยละ 11.4 ระดับประถมศึกษา หรือต่ำกว2า จำนวน 28 คน 

คิดเปzนร=อยละ 8.0 และระดับสูงกว2าปริญญาตรี จำนวน 3 คน คิดเปzนร=อยละ 0.9 ตามลำดับ 

ตารางท่ี 4.4 ข=อมูลตัวแทนครัวเรือนเกษตรกรจำแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จำนวน (คน) รLอยละ 

โสด 105 30.0 

สมรส 230 65.7 

หย2าร=าง / หม2าย 10 2.9 

แยกกันอยู2 5 1.4 

รวม 350 100.0 

จากตารางที่ 4.4 ผลวิเคราะหZข=อมูลลักษณะทางประชากร ด=านสถานภาพ พบว2า ตัวแทน

ครัวเรือนเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุด จำนวน 230 คน คิดเปzนร=อยละ 

65.7 รองลงมา คือ สถานภาพโสด จำนวน 105 คน คิดเปzนร=อยละ 30.0 สถานภาพหย2าร=างหรือ

หม2าย จำนวน 10 คน คิดเปzนร=อยละ 2.9 และสถานภาพแยกกันอยู2 จำนวน 5 คน คิดเปzนร=อยละ 1.4 

ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.5 ข=อมูลตัวแทนครัวเรือนเกษตรกรจำแนกตามพ้ืนท่ีปลูกมะพร=าวน้ำหอม 

พ้ืนท่ีปลูกมะพรLาวน้ำหอม จำนวน (คน) รLอยละ 

1 – 10 ไร2 221 63.3 

11 – 20 ไร2 75 21.5 

21 – 30 ไร2 42 12.0 

31 – 40 ไร2 9 2.6 

41 – 50 ไร2 2 0.6 

รวม 349 100.0 

𝑥̅ = 13, S.D. = 8.80, Min = 3, Max = 50 

จากตารางที่ 4.5 ผลวิเคราะหZข=อมูลลักษณะทางประชากร ด=านพื้นที่ปลูกมะพร=าวน้ำหอม

พบว2า ตัวแทนครัวเรือนเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอมมีพื้นที่ปลูกมะพร=าวน้ำหอม 1 – 10 ไร2มาก

ที่สุด จำนวน 221 คน คิดเปzนร=อยละ 63.3 รองลงมา คือ มีพื้นที่ปลูกมะพร=าวน้ำหอม 11 – 20 ไร2 

จำนวน 75 คน คิดเปzนร=อยละ 21.5 มีพื้นที่ปลูกมะพร=าวน้ำหอม 21 – 30 ไร2 จำนวน 42 คน คิดเปzน

ร=อยละ 12.0 มีพื้นที่ปลูกมะพร=าวน้ำหอม 31 – 40 ไร2 จำนวน 9 คน คิดเปzนร=อยละ 2.6 และมีพื้นท่ี

ปลูกมะพร=าวน้ำหอม 41 – 50 ไร2 จำนวน 2 คน คิดเปzนร=อยละ 0.6 ตามลำดับ และจากการวิเคราะหZ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ข=อมูลพบว2าตัวแทนครัวเรือนเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอมมีพื้นที่ปลูกมะพร=าวน=อยท่ีสุด 3 ไร2 มาก

ท่ีสุด 50 ไร2 และมีพ้ืนท่ีปลูกโดยเฉล่ีย 13 ไร2 ส2วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 8.80 (S.D.=8.80) 

ตารางท่ี 4.6 ข=อมูลตัวแทนครัวเรือนเกษตรกรจำแนกตามรายได= 

รายไดLต0อเดือน จำนวน (คน) รLอยละ 

ไม2เกิน 7,000 บาท 5 1.4 

7,001 - 10,000 บาท 115 32.9 

10,001 - 13,000 บาท 113 32.3 

13,000 บาท ข้ึนไป 117 33.4 

รวม 350 100.0 

จากตารางที ่ 4.6 ผลวิเคราะหZข=อมูลลักษณะทางประชากร ด=านรายได= พบว2า ตัวแทน

ครัวเรือนเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอมมีรายได=ต2อเดือนที่ 13,000 บาท ขึ้นไปมากที่สุด จำนวน 

117 คน คิดเปzนร=อยละ 33.4 รองลงมา คือ รายได=ต2อเดือนที่ 7,001 - 10,000 บาท จำนวน 115 คน 

คิดเปzนร=อยละ 32.9 รายได=ต2อเดือนท่ี 10,001 - 13,000 บาท จำนวน 113 คน คิดเปzนร=อยละ 32.3 

และรายได=ต2อเดือนไม2เกิน 7,000 บาท จำนวน 5 คน คิดเปzนร=อยละ 1.4 ตามลำดับ 

 

4.2 การเปดรับการส่ือสารการตลาด 

 ผลจากการศึกษาการเปดรับการสื่อสารการตลาด ไดแก่ การประชาสัมพันธ การสงเสริมการ

ขาย การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงาน การจัดกิจกรรมทางการตลาด และการโฆษณา ใน

ประเด็นเก่ียวกับความถ่ีในการเป�ดรับข2าวสาร ความสนใจในการเป�ดรับข2าวสาร ความน2าเช่ือถือในการ

เผยแพร2ข2าวสาร และอิทธิพลต2อการตัดสินใจซื้อของเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม อำเภอดำเนิน

สะดวก จังหวัดราชบุรี มีรายละเอียด ดังตารางท่ี 4.7 – 4.13 

 

ตารางท่ี 4.7 การเปดรับการส่ือสารการตลาด 

ลำดับ การเปดรับการส่ือสารการตลาด 
ค่าเฉล่ีย 

(𝑥)̅ 
S.D. 

เกณฑ 
ประเมิน 

1 การสงเสริมการขาย 3.91 0.57 มาก 
2 การโฆษณา 3.90 0.59 มาก 
3 การประชาสัมพันธ 3.85 0.60 มาก 
4 การขายโดยพนักงาน 3.83 0.64 มาก 
5 การตลาดทางตรง 3.77 0.66 มาก 
6 การจัดกิจกรรมทางการตลาด 3.75 0.75 มาก 

 
ผลรวมการเปดรับการส่ือสาร
การตลาดโดยเฉล่ีย 

3.83 0.50 มาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที่ 4.7 ผลวิเคราะหZข้อมูลดานการเปดรับการสื่อสารการตลาด พบวา ผูปลูก

มะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี มีการเปดรับการสื่อสารการตลาดในภาพรวม

ระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.83 (S.D. = 0.50) เมื่อนำมากระจายในแตละประเด็นพบวาทุกประเด็นอยู

ในระดับมาก ไดแก่ การสงเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ย 3.91 (S.D. = 0.57) การโฆษณา มีค่าเฉลี่ย 3.90 

(S.D. = 0.59) การประชาสัมพันธ มีค่าเฉลี่ย 3.85 (S.D. = 0.60) การขายโดยพนักงาน มีค่าเฉล่ีย 

3.83 (S.D. = 0.64) การตลาดทางตรง มีค่าเฉลี่ย 3.77 (S.D. = 0.66) และการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด มีค่าเฉล่ีย 3.75 (S.D. = 0.75) ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.8 การเปดรับการส่ือสารการตลาด ดานการสงเสริมการขาย 

การสงเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย S.D. ความหมาย 

ความถ่ีในการรับข2าวสาร 3.43 0.97 มาก 

ความสนใจในการรับข2าวสาร 3.97 0.70 มาก 

ความน2าเช่ือถือในการเผยแพร2ข2าวสาร 4.29 0.93 มากท่ีสุด 

อิทธิพลต2อการตัดสินใจซ้ือ 3.96 1.18 มาก 

ผลรวมการเปดรับการส่ือสารการตลาด 

ดานการสงเสริมการขาย โดยเฉล่ีย 
3.91 0.573 มาก 

จากตารางที่ 4.8 ผลวิเคราะหข้อมูลการเปดรับการสื่อสารการตลาด ดานการสงเสริมการขาย

พบวา เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี มีการเปดรับการสื่อสาร

การตลาด ดานการสงเสริมการขายอยูในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.91 (S.D. = 0.573) เมื่อพิจารณาเปน

รายดาน พบวา เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม ไดใหความนาเชื่อถือในการเผยแพรข่าวสาร อยูใน

ระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.29 (S.D. = 0.93) มีความสนใจในการเปดรับการสื่อสาร อยูในระดับมาก 

มีค่าเฉลี่ย 3.97 (S.D. = 0.70) อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุย อยูในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.96 (S.D. 

= 1.18) และมีความถ่ีในการเปดรับรับข่าวสาร อยูในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.43 (S.D. = 0.97) 

 
ตารางท่ี 4.9 การเปดรับการส่ือสารการตลาด ดานการโฆษณา 

การโฆษณา ค่าเฉล่ีย S.D. ความหมาย 

ความถ่ีในการรับข2าวสาร 3.75 0.83 มาก 

ความสนใจในการรับข2าวสาร 4.09 0.83 มาก 

ความน2าเช่ือถือในการเผยแพร2ข2าวสาร 4.02 1.04 มาก 

อิทธิพลต2อการตัดสินใจซ้ือ 3.72 1.21 มาก 

ผลรวมการเปดรับการส่ือสารการตลาด 

ดานการโฆษณา โดยเฉล่ีย 
3.90 0.59 มาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที่ 4.9 ผลวิเคราะหข้อมูลการเปดรับการสื่อสารการตลาด ดานการโฆษณา พบวา 

เกษตรกรผู ปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี มีการเปดรับการสื ่อสาร

การตลาด ดานการโฆษณาอยูในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.90 (S.D. = 0.59) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน

พบวา เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม ไดใหความสนใจในการเปดรับการสื่อสาร อยูในระดับมาก มี

ค่าเฉลี่ย 4.09 (S.D. = 0.83)  มีความนาเชื ่อถือในการเผยแพรข่าวสาร อยูในระดับมากที่สุด มี

ค่าเฉลี่ย 4.02 (S.D. = 1.04) มีความถี่ในการเปดรับรับข่าวสาร อยูในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.75 

(S.D. = 0.83) และมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอยูในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.72 (S.D. = 0.59)  

 
ตารางท่ี 4.10 การเปดรับการส่ือสารการตลาด ดานการประชาสัมพันธ 

การประชาสัมพันธ ค่าเฉล่ีย S.D. ความหมาย 

ความถ่ีในการรับข2าวสาร 4.01 0.72 มาก 

ความสนใจในการรับข2าวสาร 4.34 0.87 มากท่ีสุด 

ความน2าเช่ือถือในการเผยแพร2ข2าวสาร 3.73 0.93 มาก 

อิทธิพลต2อการตัดสินใจซ้ือ 3.33 1.26 ปานกลาง 

ผลรวมการเปดรับการส่ือสารการตลาด 

ดานการประชาสัมพันธ โดยเฉล่ีย 
3.85 0.60 มาก 

จากตารางที่ 4.10 ผลวิเคราะหข้อมูลการเปดรับการสื่อสารการตลาด ดานการประชาสัมพันธ

พบวา เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี มีการเปดรับการสื่อสาร

การตลาด ดานการประชาสัมพันธอยูในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.85 (S.D. = 0.60) เมื่อพิจารณาเปนราย

ดาน พบวา เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม ไดใหความสนใจในการเปดรับการสื่อสาร อยูในระดับ

มากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.34 (S.D. = 0.87)  มีความถี่ในการเปดรับรับข่าวสาร อยูในระดับมาก มี

ค่าเฉล่ีย 4.01 (S.D. = 0.72) มีความนาเช่ือถือในการเผยแพรข่าวสาร อยูในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 

3.73 (S.D. = 0.93) และมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอยูในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย 3.33 (S.D. 

= 1.26)  

 
ตารางท่ี 4.11 การเปดรับการส่ือสารการตลาด ดานการขายโดยพนักงาน 

การขายโดยพนักงาน ค่าเฉล่ีย S.D. ความหมาย 

ความถ่ีในการรับข2าวสาร 3.77 0.77 มาก 

ความสนใจในการรับข2าวสาร 3.97 0.87 มาก 

ความน2าเช่ือถือในการเผยแพร2ข2าวสาร 3.96 1.10 มาก 

อิทธิพลต2อการตัดสินใจซ้ือ 3.61 1.23 มาก 

ผลรวมการเปดรับการส่ือสารการตลาด 

ดานการขายโดยพนักงาน โดยเฉล่ีย 
3.83 0.64 มาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที่ 4.11 ผลวิเคราะหข้อมูลการเปดรับการสื่อสารการตลาด ดานการขายโดยพนักงาน

พบวา เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี มีการเปดรับการสื่อสาร

การตลาด ดานการขายโดยพนักงานอยูในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.83 (S.D. = 0.64) เมื่อพิจารณาเปน

รายดาน พบวา เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม ไดใหความสนใจในการเปดรับการสื่อสาร อยูใน

ระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.97 (S.D. = 0.87) มีความนาเช่ือถือในการเผยแพรข่าวสาร อยูในระดับมาก มี

ค่าเฉลี่ย 3.96 (S.D. = 1.10) มีความถี่ในการเปดรับรับข่าวสาร อยูในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.77 

(S.D. = 0.77) และมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอยูในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.61 (S.D. = 1.23)  

 
ตารางท่ี 4.12 การเปดรับการส่ือสารการตลาด ดานการตลาดทางตรง 

การตลาดทางตรง ค่าเฉล่ีย S.D. ความหมาย 

ความถ่ีในการรับข2าวสาร 3.78 0.79 มาก 

ความสนใจในการรับข2าวสาร 3.95 0.87 มาก 

ความน2าเช่ือถือในการเผยแพร2ข2าวสาร 3.74 1.21 มาก 

อิทธิพลต2อการตัดสินใจซ้ือ 3.62 1.24 มาก 

ผลรวมการเปดรับการส่ือสารการตลาด 

ดานการตลาดทางตรง โดยเฉล่ีย 
3.77 0.66 มาก 

จากตารางที่ 4.12 ผลวิเคราะหข้อมูลการเปดรับการสื่อสารการตลาด ดานการตลาดทางตรง

พบวา เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี มีการเปดรับการสื่อสาร

การตลาด ดานการตลาดทางตรง อยูในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.77 (S.D. = 0.66) เมื่อพิจารณาเปนราย

ดาน พบวา เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม ไดใหความสนใจในการเปดรับการสื่อสาร อยูในระดับ

มาก มีค่าเฉลี่ย 3.95 (S.D. = 0.87) มีความถี่ในการเปดรับรับข่าวสาร อยูในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 

3.78 (S.D. = 0.79) มีความนาเชื่อถือในการเผยแพรข่าวสาร อยูในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.74 (S.D. 

= 1.21) และมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอยูในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.62 (S.D. = 1.24)  

 
ตารางท่ี 4.13 การเปดรับการส่ือสารการตลาด ดานการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

การจัดกิจกรรมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย S.D. ความหมาย 

ความถ่ีในการรับข2าวสาร 3.52 0.96 มาก 

ความสนใจในการรับข2าวสาร 3.93 1.03 มาก 

ความน2าเช่ือถือในการเผยแพร2ข2าวสาร 4.01 1.13 มาก 

อิทธิพลต2อการตัดสินใจซ้ือ 3.52 1.26 มาก 

ผลรวมการเปดรับการส่ือสารการตลาด 

ดานการจัดกิจกรรมทางการตลาด โดยเฉล่ีย 
3.75 0.75 มาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



42 

 

จากตารางที่ 4.13 ผลวิเคราะหข้อมูลการเปดรับการสื่อสารการตลาด ดานการจัดกิจกรรม

ทางการตลาดพบวา เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี มีการ

เปดรับการสื่อสารการตลาด ดานการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยูในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.75 (S.D. 

= 0.75) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม ไดใหความนาเชื่อถือใน

การเผยแพรข่าวสาร อยูในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.01 (S.D. = 1.13) มีความสนใจในการเปดรับการ

ส่ือสาร อยูในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.93 (S.D. = 1.03) มีความถ่ีในการเปดรับรับข่าวสาร อยูในระดับ

มาก มีค่าเฉลี่ย 3.52 (S.D. = 0.96) และมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอยูในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 

3.52 (S.D. = 1.26)  

 
 4.3 พฤติกรรมการซ้ือและใช้ปุย 

ผลจากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและใช้ปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก 

จังหวัดราชบุรี ในประเด็นเกี่ยวกับประเภทและความถี่ของปุยที่ซื้อ ประเภทและความถ่ีในการใช้ปุย 

ปริมาณในการซื ้อปุ ย ปริมาณในการใช้ปุ ย ค่าใช้จ่ายในการซื ้อปุ ย/ไร/ป ผู มีอิทธิพลในการซ้ือ 

วัตถุประสงค์ในการซ้ือปุย และช่องทางการส่ังซ้ือปุย รายละเอียดดังตารางท่ี 4.14 – 4.21 

 

ตารางท่ี 4.14 พฤติกรรมการซ้ือปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

พฤติกรรมการซ้ือปุย 
ค่าเฉล่ีย 

(𝑥)̅ 
S.D. เกณฑประเมิน 

พฤติกรรมในการซ้ือปุยอินทรีย 4.51 0.78 มากท่ีสุด 
พฤติกรรมในการซ้ือปุยเคมี 3.84 0.78 มาก 
ความถ่ีในการซ้ือปุยเคมี 3.35 0.94 ปานกลาง 
ความถ่ีในการซ้ือปุยอินทรีย 3.28 1.19 ปานกลาง 
ผลรวมพฤติกรรมการซ้ือปุยโดยเฉล่ีย 3.74 0.58 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.14 พฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนิน

สะดวก จังหวัดราชบุรี ผลจากการศึกษาพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกร พบวา ผูปลูกมะพราว

น้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี มีพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรในภาพรวมระดับ

มาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.74 (S.D. = 0.58) เม่ือนำมาพิจารณาเปนรายดานจะสามารถเรียงลำดับได ดังน้ี  

 พฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ใน

ระดับมากที่สุด ไดแก่ พฤติกรรมในการซื้อปุยอินทรีย มีค่าเฉลี่ย 4.51 (S.D. = 0.78) พฤติกรรมการ

ซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ในระดับมาก ไดแก่ 

พฤติกรรมในการซื้อปุยเคมี มีค่าเฉลี่ย 3.84 (S.D. = 0.79) และพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผู

ปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ในระดับปานกลาง ไดแก่ ความถี่ในการซ้ือ

ปุยเคมี มีค่าเฉล่ีย 3.35 (S.D. = 0.94) และความถ่ีในการซ้ือปุยอินทรีย มีค่าเฉล่ีย 3.28 (S.D. = 1.19) 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.15 ข้อมูลปริมาณในการใช้ปุยเคมี/ตน/ป 

ปริมาณในการใช้ปุยเคมี/ตน/ป จำนวน (คน) รอยละ 

ไมเกิน 3 กก. /ตน/ป 127 36.30 

4 - 6 กก./ตน/ป 182 52.00 

6 กก./ตน/ป ข้ึนไป 41 11.70 

รวม 350 100.0 

จากตารางที่ 4.15 ผลวิเคราะหZข=อมูลพฤติกรรมการซื้อปุ7ยของเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ด=านปริมาณในการใช้ปุยเคมี/ตน/ป พบว2า เกษตรกรส2วนใหญ2มี

ปริมาณการใช=ปุ7ยเคมี 4-6 กก./ต=น/ป� จำนวน 182 คน คิดเปzนร=อยละ 52.00 รองลงมาคือ ไมเกิน 3 

กก. /ตน/ป จำนวน 127 คน คิดเปzนร=อยละ 36.30 และมีปริมาณการใช=ปุ7ย 6 กก./ตน/ป ขึ้นไป 

จำนวน 41 คน คิดเปzนร=อยละ 11.70 ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.16 ข้อมูลปริมาณในการใช้ปุยอินทรีย/ตน/ป 

ปริมาณในการใช้ปุยอินทรีย/ตน/ป จำนวน (คน) รอยละ 

ไมเกิน 30 กก. /ตน/ป 0 0 

30 - 60 กก./ตน/ป 236 67.40 

60 กก./ตน/ป ข้ึนไป 114 32.60 

รวม 350 100.0 

จากตารางที่ 4.16 ผลวิเคราะหZข=อมูลพฤติกรรมการซื้อปุ7ยของเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ด=านปริมาณในการใช้ปุยอินทรีย/ตน/ป พบว2า เกษตรกรส2วน

ใหญ2มีปริมาณการใช=ปุ7ยอินทรียZ 30 - 60 กก./ตน/ป จำนวน 236 คน คิดเปzนร=อยละ 67.40 รองลงมา

คือ มีปริมาณการใช=ปุ 7ยอินทรียZ 60 กก./ตน/ป ขึ ้นไป จำนวน 114 คน คิดเปzนร=อยละ 32.60 

ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.17 ข้อมูลค่าใช้จ่ายในการใช้ปุยเคมี/ตน/ป 

ค่าใช้จ่ายในการใช้ปุยเคมี/ตน/ป จำนวน (คน) รอยละ 

ไมเกิน 200 บาท/ตน/ป 127 36.30 

201 - 400 บาท/ตน/ป 183 52.30 

401 บาท/ตน/ป ข้ึนไป 40 11.40 

รวม 350 100.0 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที่ 4.17 ผลวิเคราะหZข=อมูลพฤติกรรมการซื้อปุ7ยของเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ด=านค่าใช้จ่ายในการใช้ปุยเคมี/ตน/ป พบว2า เกษตรกรส2วนใหญ2มี

ค2าใช=จ2ายในการซื้อปุ7ย 201-400 บาท/ต=น/ป� จำนวน 183 คน คิดเปzนร=อยละ 52.30 รองลงมาคือ ไม

เกิน 200 บาท/ตน/ป จำนวน 127 คน คิดเปนรอยละ 36.30 และมีค2าใช=จ2ายในการซ้ือปุ7ย 401 บาท/

ตน/ป ข้ึนไป จำนวน 40 คน คิดเปนรอยละ 11.40 ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.18 ข้อมูลค่าใช้จ่ายในการใช้ปุยอินทรีย/ตน/ป 

ค่าใช้จ่ายในการใช้ปุยอินทรีย/ตน/ป จำนวน (คน) รอยละ 

ไมเกิน 100 บาท/ตน/ป 48 13.70 

101 - 200 บาท/ตน/ป 257 73.40 

201 บาท/ตน/ป ข้ึนไป 45 12.90 

รวม 350 100.0 

จากตารางที่ 4.18 ผลวิเคราะหZข=อมูลพฤติกรรมการซื้อปุ7ยของเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ด=านค่าใช้จ่ายในการใช้ปุยอินทรีย/ตน/ป พบว2า เกษตรกรส2วน

ใหญ2มีค2าใช=จ2ายในการซื้อปุ7ย 101-200 บาท/ต=น/ป� จำนวน 257 คน คิดเปzนร=อยละ 73.40 รองลงมา

คือ ไมเกิน 100 บาท/ตน/ป จำนวน 48 คน คิดเปนรอยละ 13.70 และมีค2าใช=จ2ายในการซื้อปุ7ย 201 

บาท/ตน/ป ข้ึนไป จำนวน 45 คน คิดเปนรอยละ 12.90 ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.19 ข้อมูลผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือปุย 

ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุย จำนวน (คน) รอยละ 

ครอบครัวหรือเพ่ือน 93 26.60 

นักวิชาการ 87 24.90 

รานขายปุย 107 30.60 

ส่ือออนไลน และออฟไลนประเภทตาง ๆ 63 18.00 

รวม 350 100.0 

จากตารางที่ 4.19 ผลวิเคราะหZข=อมูลพฤติกรรมการซื้อปุ7ยของเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ด=านผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุย พบว2า เกษตรกรส2วนใหญ2

ได=รับอิทธิพลในการจากร=านขายปุ7ยมากที่สุด จำนวน 107 คน คิดเปzนร=อยละ 30.60 จากครอบครัว

หรือเพื่อน 93 คน คิดเปzนร=อยละ 26.60 จากนักวิชาการ จำนวน 87 คน คิดเปzนร=อยละ 24.90 และ

จากส่ือออนไลน และออฟไลนประเภทตางๆ จำนวน 63 คน คิดเปนรอยละ 18.00 ตามลำดับ 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.20 ข้อมูลวัตถุประสงค์ในการเลือกใช้ปุย 

วัตถุประสงค์ในการเลือกใช้ปุย จำนวน (คน) รอยละ 

เพ่ือเพ่ิมจำนวนช่อดอก และผลผลิต

มะพราวน้ำหอม 

180 51.40 

เพ่ือเพ่ิมคุณภาพของมะพราว เช่น ใหน้ำ

มะพราวรสหวาน เน้ือหนา กะลาแข็งแรง 

151 43.10 

เพ่ือเพ่ิมความสูงของตน เสนรอบวง และ

จำนวนใบ 

19 5.40 

รวม 350 100.0 

จากตารางที่ 4.20 ผลวิเคราะหZข=อมูลพฤติกรรมการซื้อปุ7ยของเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ด=านวัตถุประสงค์ในการเลือกใช้ปุย พบว2า เกษตรกรส2วนใหญ2มี

วัตถุประสงคZในการซื้อปุ7ยเพื่อเพิ่มจำนวนช่อดอกและผลผลิตมะพราวน้ำหอมมากที่สุด จำนวน 180 

คน คิดเปนรอยละ 51.40 เพื่อเพิ่มคุณภาพของมะพราว เช่น ใหน้ำมะพราวรสหวาน เนื้อหนา กะลา

แข็งแรง จำนวน 151 คน คิดเปzนร=อยละ 43.10 และเพื่อเพิ่มความสูงของตน เสนรอบวง และจำนวน

ใบ จำนวน 19 คน คิดเปนรอยละ 5.40 ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.21 ข้อมูลช่องทางการส่ังซ้ือปุย 

ช่องทางการส่ังซ้ือปุย จำนวน (คน) รอยละ 

ส่ังซ้ือโดยตรงกับรานขายวัสดุ อุปกรณ

การเกษตร เคมีภัณฑ 

195 55.70 

ส่ังซ้ือผานช่องทางออนไลน เช่น ไลน 

เฟซบุค 

124 35.40 

ฝากผูอ่ืนซ้ือ 31 8.90 

รวม 350 100.0 

จากตารางที่ 4.21 ผลวิเคราะหZข=อมูลพฤติกรรมการซื้อปุ7ยของเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม 

อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ด=านช่องทางการสั่งซื ้อปุย พบว2า เกษตรกรส2วนใหญ2สั่งซ้ือ

โดยตรงกับรานขายวัสดุ อุปกรณการเกษตร เคมีภัณฑมากที่สุด จำนวน 195 คน คิดเปนรอยละ 

55.70 สั่งซื้อผานช่องทางออนไลน เช่น ไลน เฟซบุค จำนวน 124 คน คิดเปzนร=อยละ 35.40 และฝาก

ผูอ่ืนซ้ือ จำนวน 31 คน คิดเปนรอยละ 8.90 ตามลำดับ 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.4 การทดสอบสมมติฐาน 

การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก 
จังหวัดราชบุรี มีสมมติฐานดังต2อไปน้ี  
 H0 การสื่อสารทางการตลาดไมมีมีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนิน

สะดวก จังหวัดราชบุรี 

 H1 การสื่อสารทางการตลาดมีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนิน

สะดวก จังหวัดราชบุรี 

 โดยผลการทดสอบทางสถิติ มีดังตอไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.22 ข้อมูลค่าสหสัมพันธของเพียรสัน 

การส่ือสารทางการตลาด  พฤติกรรมการซ้ือปุย 

การประชาสัมพันธ 

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 

N 

0.530** 
<.001 
350 

การสงเสริมการขาย 
Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 
N 

0.310** 
<.001 
350 

การตลาดทางตรง 

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 

N 

0.509** 
<.001 
350 

การขายโดยพนักงาน 

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 

N 

0.520** 
<.001 
350 

การจัดกิจกรรมทางการตลาด 
Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 
N 

0.685** 
<.001 
350 

การโฆษณา 
Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 
N 

0.519** 
<.001 
350 

**. นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

หมายเหตุ: 0.70 หรือสูงกวา = มีความสัมพันธสูงมาก; 0.50 – 0.69 = มีความสัมพันธสูง; 0.30 – 0.49 = มีความสัมพันธปาน

กลาง; 0.10 – 0.29 = มีความสัมพันธต่ำ; 0.01 – 0.09 = แทบจะไมมีความสัมพันธ 

 

 จากตารางที่ 4.22 เปนการแสดงค่าสหสัมพันธของเพียรสัน ดานการสื่อสารทางการตลาดและ

พฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี พบวา ทุก

ตัวแปรของการเปดรับการสื่อสารการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูก
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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มะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ในลักษณะไปในทิศทางเดียวกัน โดยแยกพิจารณา

เปนรายคู่ ไดดังตอไปน้ี  

 การจัดกิจกรรมทางการตลาด มีความสัมพันธกันมากที่สุด โดยมีความสัมพันธอยูในระดับสูง (r=

0.685) รองลงมาคือการประชาสัมพันธ มีความสัมพันธอยู ในระดับสูง (r=0.530) การขายโดย

พนักงาน มีความสัมพันธอยูในระดับสูง (r=0.520) การโฆษณา มีความสัมพันธอยูในระดับสูง (r=

0.519) การตลาดทางตรง มีความสัมพันธอยู ในระดับสูง (r=0.509) และการสงเสริมการขาย มี

ความสัมพันธอยูในระดับปานกลาง (r=0.310)  

 ซึ่งสรุปไดวาการสื่อสารทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูก

มะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

ตารางท่ี 4.23 ข้อมูลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธระหวางตัวแปร 
การส่ือสาร 
ทาง

การตลาด 

การ
ประชา 
สัมพันธ 

การ
สงเสริม
การขาย 

การตลาด
ทางตรง 

การขาย
โดย
พนักงาน 

การจัด
กิจกรรม
ทางการ
ตลาด 

การ
โฆษณา 

พฤติกรรม
การซ้ือ 

การประชา 
สัมพันธ 

1 0.673** 0.587** 0.604** 0.538** 0.537** 0.530** 

การสงเสริม
การขาย 

 1 0.486** 0.521** 0.280** 0.507** 0.310** 

การตลาด
ทางตรง 

  1 0.694** 0.624** 0.451** 0.509** 

การขายโดย
พนักงาน 

   1 0.671** 0.572** 0.520** 

การจัด
กิจกรรม
ทางการ
ตลาด 

    1 0.555** 0.685** 

การโฆษณา      1 0.519** 
พฤติกรรม  
การซ้ือ 

      1 

**. นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

 ตัวแปรอิสระทุกตัวมีผลลัพธตอความสัมพันธระหวางกันในเชิงบวกโดยค่าสัมประสิทธิสหสัมพันธ
ไมเกิน 0.80 ใหความหมายวา พบความสัมพันธอยูในระดับปานกลางถึงสูงของตัวแปรอิสระทุกตัว จึงไม
สงผลใหเกิดปญหาและนำตัวแปรทุกตัวไปใช้ในการพยากรณพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูก
มะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี โดยวิธี stepwise 

ตารางท่ี 4.24 ข้อมูลผลการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวของความสัมพันธ 
Model  df  F Sig. 

3 Regression 61.566 3 20.522 123.656 <.001 d 
Residual 57.422 346 0.166   เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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Total 118.989 349    
a. Dependent Variable: พฤติกรรมการซ้ือปุย 
d. Predictors: (Constant), การจัดกิจกรรมทางการตลาด, การประชาสัมพันธ, การโฆษณา 
 จากตารางที่ 4.24 พบวาค่าสถิติทดสอบ F เทากับ 123.656 และค่า Sig. มีค่า <.001 ซึ่งนอย
กวาระดับ นัยสำคัญ (𝛼 = 0.01) สามารถปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 ดังนั้นจึง
สามารถอธิบายไดวาการเปดรับการสื่อสารการตลาดมีความเกี่ยวข้องสัมพันธเชิงเสนตรงกับพฤติกรรมการ
ซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.01 จึงนำไปสรางเปนสมการพยากรณเชิงเสนตรงไดดังตารางตอไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.25 ข้อมูลค่าความสามารถในการพยากรณ 

Model 𝑅 𝑅2  𝑅2Adj 
Std. Error of the 

Estimate 
3 0.719c 0.517 0.513 0.407 

d. Predictors: (Constant), การจัดกิจกรรมทางการตลาด, การประชาสัมพันธ, การโฆษณา 

 จากตารางท่ี 4.25 พบวาสามารถอธิบายความผันแปรของพฤติกรรมการซ้ือปุยของผูปลูกมะพราว
น้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรีไดที่รอยละ 51.7 (𝑅2  = 0.517) ซึ่งตัวแปรที่นำมาเพื่อทำการ
พยากรณประกอบดวย ค่าคงที่ (Constant) ไดแก่ การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาด
ทางตรง การขายโดยพนักงาน การจัดกิจกรรมทางการตลาด และการโฆษณา โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับสูง (𝑅 = 0.719) 
 
ตางรางท่ี 4.26 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือปุยวิเคราะหค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยเชิงพหุ 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t P-value 

β Std. Error Beta 
3 (Constant) 1.040 0.164  6.323 <.001 

การจัดกิจกรรม
ทางการตลาด 0.396 0.037 0.510 10.675 <.001 

การประชาสัมพันธ 0.176 0.046 0.181 3.840 <.001 
การโฆษณา 0.139 0.048 0.139 2.917 0.001 

a. Dependent Variable: พฤติกรรมการซ้ือปุย 

จากตารางที่ 4.26 พบวาค่าคงที่ (Constant) ตัวแปรการสื่อสารการตลาด ดานการจัดกิจกรรม

ทางการตลาด การประชาสัมพันธ และการโฆษณา สามารถอธิบายรวมกันจากความผันแปรของพฤติกรรม

การซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม ไดอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังนั้นจึงนำ

ค2าคงที่ (Constant) ตัวแปรการสื่อสารการตลาด ดานการจัดกิจกรรมทางการตลาด การประชาสัมพันธ 

และการโฆษณา มาสรางเปนสมการคำนวณพยากรณเชิงเสนตรง โดยตัวแปรการส่ือสารการตลาด ดานการ

จัดกิจกรรมทางการตลาด สามารถอธิบายพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรไดเปนอันดับหนึ่ง (Beta = 

0.396) ตัวแปรการสื่อสารการตลาด ดานการประชาสัมพันธ สามารถอธิบายพฤติกรรมการซื้อปุยของ

เกษตรกรไดเปนอันดับรองลงมา (Beta = 0.176) และตัวแปรการสื ่อสารการตลาด ดานการโฆษณา 

สามารถอธิบายพฤติกรรมการซ้ือปุยของเกษตรกรไดเปนอันดับสุดทาย (Beta = 0.139) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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โดยสรุป การวิเคราะหการเปดรับการสื่อสารการตลาด พบวา การจัดกิจกรรมทางการตลาด การ

ประชาสัมพันธ  และการโฆษณา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอ

ดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี โดยสามารถรวมกันอธิบายความผันแปรของพฤติกรรมการซื้อปุยของ

เกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรีไดที่รอยละ 51.7 (𝑅2  = 0.517) 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสามารถสรางสมการพยากรณเชิงเสนตรงไดดังน้ี 

 

𝑌 = 1.040 + 0.396𝑋1 + 0.176𝑋2 + 0.139𝑋3  
 

𝑌  =  การซ้ือปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม   

𝑋1 = การจัดกิจกรรมทางการตลาด 

𝑋2 = การประชาสัมพันธ 

𝑋3 = การโฆษณา 
     

 จากสมการจะสามารถอธิบายการสื่อสารการตลาดมีผลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม 
อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี กลาวคือ การเพิ ่มขึ ้นของการจัดกิจกรรมทางการตลาด การ
ประชาสัมพันธ และการโฆษณา มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก 
จังหวัดราชบุรี เพ่ิมมากข้ึน 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัยและข?อเสนอแนะ 
       การวิจัยครั้งนี้ได=ทำการศึกษาเกี่ยวกับ “การสื่อสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูก

มะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี” ผู=วิจัยได=สรุปสาระสำคัญตามลำดับดังน้ี 

              5.1 สรุปผลการวิจัย 

              5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

              5.3 ข้อเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

จากการศึกษาการสื่อสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนิน
สะดวก จังหวัดราชบุรี จำนวน 350 ครัวเรือน โดยมีวัตถุประสงค์ในการศึกษาลักษณะทางประชากร 
การส่ือสารการตลาด พฤติกรรมการซ้ือและใช้ปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม และการส่ือสารการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอม ผลการศึกษาสามารถสรุปได ดังน้ี 

5.1.1 ลักษณะทางประชากร  

ผลจากการศึกษาลักษณะทางประชากรของผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัด

ราชบุรี พบวา ผูแทนครัวเรือนเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอมมีเพศชายตอบแบบสอบถามมากที่สุด 

จำนวน 268 คน (รอยละ 76.6) สวนใหญเปนผูที่มีอายุระหวาง 41 – 50 ป จำนวน 100 คน (รอยละ 

28.5) มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จำนวน 107 คน (รอยละ 30.5) ซึ ่งสวนมากมี

สถานภาพสมรสแลว จำนวน 230 คน (รอยละ 65.7) สวนใหญมีพื้นที่ปลูกมะพราวน้ำหอม จำนวน 

10 ไร จำนวน 88 คน (รอยละ 25.1) และมีรายไดเฉลี่ยมากกวา 13,000 บาท/ไร/ป จำนวน 117 คน 

(รอยละ 33.4) 

5.1.2 ดานการเปดรับการส่ือสารการตลาด  

ในการศึกษาครั ้งนี ้ได ทำการศึกษาการสื ่อสารการตลาด 6 ประเด็นดวยกัน ไดแก่ การ

ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงาน การจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด และการโฆษณา โดยผลจากการศึกษาพบข้อมูลในดานตาง ๆ ไดแก่ ข้อมูลดานการเปดรับการ

สื่อสารการตลาด พบวา ผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี มีการเปดรับการ

สื่อสารการตลาดในภาพรวมระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.83 (S.D. = 0.50) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน

พบวา ทุกประเด็นอยูในระดับมาก ไดแก่ การสงเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ย 3.91 (S.D. = 0.57) การ

โฆษณา มีค่าเฉลี่ย 3.90 (S.D. = 0.59) การประชาสัมพันธ มีค่าเฉลี่ย 3.85 (S.D. = 0.60) การขาย

โดยพนักงาน มีค่าเฉลี่ย 3.83 (S.D. = 0.64) การตลาดทางตรง มีค่าเฉลี่ย 3.77 (S.D. = 0.66) และ

การจัดกิจกรรมทางการตลาด มีค่าเฉล่ีย 3.75 (S.D. = 0.75) ตามลำดับ 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



51 

 

5.1.3 พฤติกรรมการซ้ือและใช้ปุยของเกษตรกร 

ผลจากการศึกษาพฤติกรรมการซื้อและใช้ปุยของเกษตรกรพบวา ผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอ

ดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี มีพฤติกรรมการซื้อปุยในภาพรวมระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.74 (S.D. 

= 0.58) มีพฤติกรรมการใช้ปุยในภาพรวมระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.78 (S.D. = 0.58) เมื่อพิจารณา

เปนรายดานจะสามารถเรียงลำดับไดดังน้ี  

พฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ใน

ระดับมากที่สุด ไดแก่ พฤติกรรมในการซื้อปุยอินทรีย มีค่าเฉลี่ย 4.51 (S.D. = 0.78) พฤติกรรมการ

ซื้อปุยของเกษตรอยูในระดับมาก พฤติกรรมในการซื้อปุยเคมี มีค่าเฉลี่ย 3.84 (S.D. = 0.79) และ

พฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรอยูในระดับปานกลาง ความถี่ในการซื้อปุยเคมี มีค่าเฉลี่ย 3.35 

(S.D. = 0.94) และความถ่ีในการซ้ือปุยอินทรีย มีค่าเฉล่ีย 3.28 (S.D. = 1.19) 

พฤติกรรมการใช้ปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ใน

ระดับมากที่สุด ไดแก่ พฤติกรรมในการใช้ปุยอินทรีย มีค่าเฉลี่ย 4.09 (S.D. = 0.83) พฤติกรรมการใช้

ปุยของเกษตรอยูในระดับมาก พฤติกรรมในการใช้ปุยเคมี มีค่าเฉลี่ย 3.56 (S.D. = 0.86) พฤติกรรม

การใช้ปุยของเกษตรอยูในระดับมาก ความถี่ในการใช้ปุยเคมี มีค่าเฉลี่ย 3.89 (S.D. = 1.08) และ

ความถ่ีในการใช้ปุยอินทรีย มีค่าเฉล่ีย 3.57 (S.D. = 1.13) 

5.1.4 การทดสอบสมมติฐาน  

จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา การเปดรับการสื่อสารการตลาด ไดแก่ การจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด การประชาสัมพันธ และการโฆษณา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราว

น้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรีอยางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.01 

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาพบวา การเปดรับการสื่อสารการตลาด ดานการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีอิทธิพล

ตอการซื ้อปุ ยของผู ปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรีเปนอันดับแรก การ

ประชาสัมพันธ และการโฆษณา มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราวน้ำหอมตามลำดับ กลาวคือ ผู

ปลูกมะพราวน้ำหอมใหความสำคัญกับการสื่อสารการตลาด ดานการจัดกิจกรรมทางการตลาดมากที่สุด 

(ค่าเฉลี่ย 3.75 S.D. = 0.75) เนื่องจากมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด เช่น ซื้อสินค้าตามราคาท่ี

กำหนดเพื่อลุนรับทอง หรือมีการจัดกิจกรรมแจกสินค้าเมื่อซื้อสินค้าตามที่กำหนด เพื่อจูงใจใหเกษตรกร

เกิดการซื้อสินค้าเพิ่มมากขึ้น ดานท่ีผู ปลูกมะพราวน้ำหอมใหความสำคัญรองลงมาคือ การสื่อสาร

การตลาด ดานการประชาสัมพันธ (ค่าเฉลี่ย 3.85 S.D. = 0.60) ปจจุบันมีการใช้เทคโนโลยีดานการ

สื่อสารเข้ามาใช้ในการประชาสัมพันธข่าวสาร โปรโมชั่น หรือสงรายละเอียดสินค้าไปยังเกษตรกรเพิ่มข้ึน 

ทำใหเกษตรกรไดรับข้อมูลอยางรวดเร็ว และสามารถเลือกเปดรับไดตามความตองการ ทำใหการ

ประชาสัมพันธที่เข้าถึงเกษตรกรอยางรวดเร็ว และดานที่ผูปลูกมะพราวใหความสำคัญลำดับสุดทายคือ 

การสื่อสารการตลาด ดานการโฆษณา (ค่าเฉลี่ย 3.90 S.D. = 0.59) ไมวาจะเปนการโฆษณาผานส่ือ
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ออนไลน หรือการโฆษณาผานรายการโทรทัศน มีสวนช่วยใหเกษตรกรมีการเปดรับและรูจักตราสินค้ามาก

ขึ้น ทั้งนี้การเปดรับการสื่อสารของเกษตรกรอาจจะมีความถี่ในการเปดรับข่าวสาร ความสนใจในการ

เปดรับข่าวสาร และการใหความนาเช่ือถือ แตกตางกันออกไป 

เม่ือศึกษาการเปดรับการส่ือสารการตลาดในรายดานพบวา การเปดรับการส่ือสารการตลาด ดานการ

จัดกิจกรรมทางการตลาด เช่น การจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย การจัดกิจกรรมพิเศษใหกับเกษตรกร หรือ

การออกบูธ เพื่อใหเข้าถึงกลุมเกษตรกรมากขึ้น มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูก

มะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ประพนธ เล็กสุมา 

(2559) ท่ีแสดงใหเห็นวาการจัดแสดงสินค้าสงผลใหธุรกิจหรืออุตสาหกรรมประสบความสำเร็จ และนำไปสู

การพัฒนาไดอยางมีประสิทธิภาพ วิภัคฉณัฎฐ นิมิตพันธ (2561) กลาววา การจัดกิจกรรมทางการตลาดท่ี

ประสบความสำเร็จควรประกอบดวย 5 ประการ คือ 1) การจัดกิจกรรมพิเศษ ในรูปแบบที่ไมเคยมีใครทำ

มาก่อน 2) การสรางกิจกรรมที่มีความแตกตางจากเดิม 3) การจัดกิจกรรมที่มีความนาสนใจ โดยใช้จุดเดน

ในเรื่องของการเปนที่สุด 4) การจัดกิจกรรมท่ีความตื่นเตนเราใจ มีการแสดงผาดโผนเปนจุดเดน และ 5) 

การดึงผูมีชื่อเสียงมารวมกิจกรรมทางการตลาด ดังนั้นการจัดกิจกรรมทางการตลาดที่ดี ควรจะตองมี

เอกลักษณ สะทอนภาพลักษณของสินค้า หรือสรางการจดจำ หรือมีความนาสนใจเพื่อใหเกษตรกรมีการ

เปดรับมากข้ึน 

การเปดรับการสื่อสารการตลาด ดานการประชาสัมพันธ เช่น การประชาสัมพันธเกี่ยวกับการเปดตัว

สินค้าใหม เพ่ือถายทอดข้อมูลข่าวสารไปยังเกษตรกร เพ่ือใหเกิดความเข้าใจในผลิตภัณฑ หรือเกิดการรับรู

ตราสินค้า มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก 

จังหวัดราชบุรี ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ ประเดิมวุฒิ จันทรทอง (2565) พบวา ผูบริโภคมีการ

เปดรับสื่อประชาสัมพันธจากสื่อใหมมากที่สุด เนื่องจากการสื่อสารโดยใช้สื่อใหม หรือสื่อออนไลน 

เปนสื่อที่สามารถใช้งานและเข้าถึงกลุมเปาหมายไดอยางสะดวก โดยที่ผูสงสารและผูรับสารสามารถ

ส่ือสารไดพรอมกัน อีกทั้งยังสามารถสงสารการประชาสัมพันธไดทั้งภาพนิ่ง ภาพเคลื่อนไหว เสียง 

และข้อความพรอมกัน 

การเปดรับการสื่อสารการตลาด ดานการโฆษณา เช่น ปายโฆษณาตามพื้นที่สาธารณะ การโฆษณา

ผานสื่อตางๆ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก 

จังหวัดราชบุรี ซึ่งการสื่อสารดานการโฆษณา ผูสงสารอาจจะมีการนำเสนอในรูปแบบการเลาเรื่องราวให

เกษตรกรเห็นถึงประโยชนของการใช้สินค้า หรือการนำเสนอความสำเร็จของเกษตรกรที่ใช้สินค้านั้นๆ เปน

การสรางแรงจูงใจใหเกษตรกรมีความรูสึกเห็นถึงคุณค่าของตราสินค้า และเกิดความรูสึกอยากใช้ตามผูท่ี

ประสบความสำเร็จ จากงานวิจัยเกี่ยวกับการเปดรับสื่อเกี่ยวกับการทำเกษตรอินทรียของเกษตรกร 

ตำบลทุง อำเภอไชยา จังหวัดสุราษฎรธานี พบวาเกษตรกรกลุมตัวอยางสวนใหญมีการรับชมรายการ

เกษตรผานทางโทรทัศน โดยท่ีเกษตรกรมีความถ่ีในการรับชม 3-4 วันตอสัปดาห ทำใหการโฆษณาน้ัน

อาจจะมีผลตอการซื้อสินค้า ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Russell J. T. & Lane W. R. (2002) ท่ีได

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ศึกษาเรื่องกลยุทธการโฆษณาที่สงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค พบวาการโฆษณาช่วยสรางแรงจูงใจ

ใหเกิดความสนใจที่จะซื้อสินค้าโดยการชักจูงกลุมเปาหมาย (Aimed to Persuade) และการโฆษณา 

ยังสามารถสรางแรงกระตุนเพ่ือตอกย้ำความทรงจำของผูบริโภคใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ  

จากการศึกษาครั้งนี้สะทอนใหเห็นวาการเปดรับสื่อสารทางการตลาด ในดานการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด การประชาสัมพันธ และการโฆษณา เปนการสื ่อสารที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อปุ ยของ

เกษตรกร ผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี โดยที่ผูสงสารหรือผูผลิตสามารถนำ

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดมาประยุกตใช้รวมกัน เช่น มีการใช้สื่อโฆษณาเพื่อใหผูบริโภคหรือผูรับสาร 

เกิดความสนใจในสินค้า และมีการประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมทางการตลาดรวมดวย ซึ่งสอดคลองกับ 

วัฒนา สมัครเกษตรการ (2556) ที่ไดศึกษาเกี่ยวกับ ประสิทธิผลของเครื่องมือการสื่อสารการตลาด

แบบผสมผสานตอพฤติกรรมการซ้ือปุยเคมีของสมาชิกสหกรณการเกษตรในจังหวัดอุทัยธานี พบวา

การสื่อสารการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อปุยเคมีของผูบริโภค เพราะสามารถทำใหผูบริโภคมี

ความสนใจปุย และยังสามารถทำใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือปุยไดง่ายข้ึน 

 การสื่อสารการตลาดในดานการสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการขายโดยพนักงาน ท่ี

ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกร ผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัด

ราชบุรี อาจไมไดสงผลใหเกษตรกรซื้อสินค้าโดยตรง แตการสื่อสารการตลาดดานการสงเสริมการขาย เช่น 

การทำโปรโมชั่นลดจากราคาปกติมากจนเกินไป อาจจะทำใหเกษตรกรรูสึกสับสนวาเปนสินค้าที่มีปญหา

ในกระบวนการผลิต การจัดจำหนาย การสื่อสารการตลาด และดานการตลาดทางตรง เปนอีกดานที่ผู

สงสารอาจจะไมสามารถเข้าถึงกลุมเปาหมายได หรือการที่ผูสงสารวางแผนการสื่อสารการตลาด ดาน

การตลาดทางตรงไดไมดีพอ อาจจะถูกมองวาเปนการรบกวนผูบริโภคได เช่น การติดตอไปหา

เกษตรกรบอยเกินไป การสงข้อความโฆษณาขายสินค้าที่ไมไดรับการยินยอมจากเกษตรกร อาจ

ก่อใหเกิดความไมสบายใจ ดูเปนการขายสินค้ามากเกินไป ทำใหเกษตรกรขาดความเชื่อมั่นในสินค้า 

หรือเกิดความรูสึกวาเปนการชักชวนใหซื้อสินค้าในรูปแบบของการแชรลูกโซ่ จึงสงผลใหไมมีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซื้อปุย และการสื่อสารการตลาดในดานของการขายโดยพนักงาน เปนช่องทางที่รานค้า 

หรือผูสงสาร จะมีการสื่อสารกับเกษตรกรกลุมเปาหมายโดยตรง ซึ่งในการสื่อสารนั้นผูสงสารจะตองมี

ความเข้าใจในผูรับสาร เพื่อใหสื ่อสารไดตรงตามความตองการ หากผูสงสารไมสามารถสื่อสารไปยัง

กลุมเปาหมายได อาจจะทำใหการตัดสินใจซื้อสินค้าลดลง ในการสื่อสารการตลาดในดานของการขายโดย

พนักงาน ในการขายสินค้า เจ้าของรานอาจจะไมสามารถควบคุมข้อมูลข่าวสาร ที่พนักงานขายสื่อไปยัง

เกษตรกร หรือมีจุดมุงหมายท่ีเนนการขายใหไดมากท่ีสุด เพราะรายไดและความก้าวหนาของพนักงาน

มักจะข้ึนอยูกับการทำยอดขายโดยตรง ดังน้ันจึงเปนโอกาสท่ีพนักงานขายจะมีการบรรยายสรรพคุณท่ี

เกินจริง การแนะนำขายสินค้าที่เกิดความจำเปน จึงสงผลใหไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อปุย ทั้งน้ี

การสื่อสารการตลาด ในดานการสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการขายโดยพนักงานอาจจะ

ไมมีอิทธิพลโดยตรง แตยังคงมีบทบาทประกอบการตัดสินใจ หรือมีสวนช่วยในการสรางการรับรูตรา

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สินค้าได สมฤดี ศรีจรรยา (2554) กลาววา ผูบริโภคจะมีการค้นหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือ

สินค้าที่ตนเองสนใจ มีการเปรียบเทียบคุณภาพและราคา เลือกเลือกซื้อสินค้าที่ตรงตามความตองการ

มากที่สุด ดังนั้นผูสงสารควรที่จะมีการสื่อสารการตลาดในหลากหลายรูปแบบ เพื่อใหสอดคลองกับ

กลุมเปาหมาย และเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

  จากการศึกษางานวิจัยเรื่องการสื่อสารทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อปุยของผูปลูกมะพราว

น้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี มีข้อเสนอแนะดังน้ี 

  1. ข้อเสนอแนะจากการศึกษา  

  จากผลการวิจัย การสื่อสารทางการตลาดที่มีระดับความสำคัญมากที่สุด คือ การจัดกิจกรรม

ทางการตลาด ผูประกอบการควรใหความสำคัญกับการจัดกิจกรรมทางการตลาด เช่น การจัดกิจกรรมชิง

โชค การจัดกิจกรรมพิเศษใหกับเกษตรกร การออกบูธตามงานอีเวนทเก่ียวกับสินค้าเกษตร งานเกษตรแฟร 

หรือการจัดกิจกรรมภายในพื้นที่ใหเกษตรกรมารวมแสดงความคิดเห็น เพื่อใหเข้าถึงกลุมเกษตรกรมากข้ึน 

เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามซึ่งเปนเกษตรกรผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

มีพฤติกรรมการซื้อปุยอินทรียมากที่สุด โดยพฤติกรรมการซื้อเกิดจากการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดังน้ัน

ผูประกอบการควรใหความสำคัญในการส่ือสารทางการตลาดดานการจัดกิจกรรมทางการตลาดเปนพิเศษ 

  2. ข้อเสนอแนะสำหรับงานวิจัยคร้ังตอไป 

การวิจัยครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ ในการศึกษาครั้งตอไปอาจตอยอดการทำงานวิจัยใน

ประเด็นเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกรเพิ่มเติม หรือทำงานวิจัย

เชิงคุณภาพเพิ่มเติม เพื่อใหเกิดมุมมองที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ในการทำการศึกษาครั้งถัดไป

อาจมีการกำหนดตัวแปรตนหรือตัวแปรตามอื่น ๆ เพิ่มเติม เพื่อใหสอดคลองกับช่วงเวลานั้น ๆ เช่น มี

การศึกษาพฤติกรรมการรับข่าวสารที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อปุย หรือศึกษาเกี่ยวกับการสื่อสารแบบบูรณา

การท่ีมีผลตอการเลือกใช้ปุย เปนตน 

ในงานวิจัยครั้งตอไปอาจจะมีการศึกษาเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดของตราสินค้าท่ีไดรับ

ความนิยมมากที่สุด นำมาวิเคราะหการตลาดเพื่อเปนแนวทางใหกับรานค้า หรือตราสินค้าอื่นๆ ในการ

สื่อสารการตลาด และควรศึกษาเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดผานช่องทางการสื่อสารทั้งออนไลน และ

ออฟไลนเพิ่มมากขึ้น เพื่อใหสามารถเข้าใจและเข้าถึงกลุมเปาหมายไดดียิ ่งขึ้น ควรมีการศึกษาความ

ตองการในการเปดรับการสื่อสารของผูปลูกมะพราวน้ำหอม เพื่อนำผลการศึกษาไปเปนแนวทางในการ

พัฒนาปรับปรุงกลยุทธดานการส่ือสารตอไป 
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ภาคผนวก ก 

เอกสารรับรองการยกเว?นพิจารณาจริยธรรมโครงการวิจัย  
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ภาคผนวก ข 

รายชื่อผู?เชี่ยวชาญในการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
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รายช่ือผูLเช่ียวชาญในการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 

 

1. ผศ.ดร.ปฐมาพร เนตินันท 
อาจารยประจำหลักสูตรนิเทศศาสตรเกษตร คณะเทคโนโลยีการเกษตร 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจ้าคุณทหารลาดกระบัง 

2. ดร.รัญคุณานิชช กันหลง 
อาจารยประจำหลักสูตรนิเทศศาสตรเกษตร คณะเทคโนโลยีการเกษตร 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจ้าคุณทหารลาดกระบัง 

3. ดร.ฉัตรหทัย เกิดศรีเสริม 

อาจารยประจำสำนักงานบริหารหลักสูตรสหวิทยาการเทคโนโลยีการเกษตร 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจ้าคุณทหารลาดกระบัง 
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ภาคผนวก ค 

แบบตรวจสอบความตรงและความเชื่อมั่นของเครื่องมือวิจัย 
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รางแบบสอบถามเพ่ือการวิจัย (IOC) 

เร่ืองการเปดรับการส่ือสารทางการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือปุยของเกษตรกร 

ผูปลูกมะพราวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

คำช้ีแจง 

1. แบบสอบถามฉบับนี ้อยูในขั้นตอนการสรางและปรับปรุงเพื่อใหตอบวัตถุประสงค์ของการ
วิจัย 

2. แบบสอบถามฉบับนี้มุงตรวจสอบ เพื่อหาค่าความเที่ยงตรง (Validity) โดยการวิเคราะห

ดัชนีความสอดคลอง (Index of item object congruence : IOC) ของแบบสอบถาม 

และข้อเสนอแนะของผูเช่ียวชาญ เพ่ือนำไปปรับปรุงแบบสอบถามใหสมบูรณย่ิงข้ึน 

3. แบบสอบถามฉบับน้ีมีท้ังหมด 3 สวน 

สวนท่ี 1 ข้อมูลดานลักษณะทางประชากร 

สวนท่ี 2 ข้อมูลดานการเปดรับการส่ือสารการตลาด 

สวนท่ี 3 ข้อมูลดานพฤติกรรมการซ้ือปุย 

4. ขอความกรุณาผู ทรงคุณวุฒิ ช่วยพิจารณารางแบบสอบถามวามีความสอดคลองกับ
วัตถุประสงค์ของการวิจัยหรือไม ดวยการใหคะแนนในแตละข้อคำถามในระบบ IOC โดย

การทำเคร่ืองหมาย 🗸 ลงในช่องวาง  
เกณฑการใหคะแนนในระบบ IOC 

1) ให 1 คะแนน เมื่อแนใจวาในข้อนั้นมีเนื้อหาที่สอดคลองกับตัวแปรและวัตถุประสงค์ท่ี

ตองการศึกษา 

2) ให 0 คะแนน เมื ่อไมแนใจวาในข้อนั ้นมีเนื ้อหาที ่สอดคลองกับตัวแปรและ

วัตถุประสงค์ท่ีตองการศึกษา 

3) ให -1 คะแนน เมื ่อแนใจวาในข้อนั ้นมีเนื ้อหาที ่ไมสอดคลองกับตัวแปรและ

วัตถุประสงค์ท่ีตองการศึกษา 

5. ผูวิจัยขอความกรุณาทานผูทรงคุณวุฒิ ใหข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็นเพิ่มเติมใน
ประเด็นท่ียังไมสมบูรณ โดยการเขียนข้อเสนอแนะไวทายข้อความน้ันๆ 

 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณในความกรุณาของทานมา ณ โอกาสน้ี 

นางสาว ปรัธนา กิจเจริญ 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาการส่ือสารและวิทยาการสารสนเทศทางการเกษตร 

คณะเทคโนโลยีการเกษตร 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจ้าคุณทหาร ลาดกระบัง 
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สวนท่ี 1 ข้อมูลดานลักษณะทางประชากร (โปรดทำเคร่ืองหมาย  🗸 ลงใน � ข้อความท่ีเปนความ

จริง) 

คำช้ีแจงสำหรับผูเช่ียวชาญ : โปรดพิจารณาวาข้อความเก่ียวกับลักษณะทางประชากรของผูตอบมี

ความเหมาะสมหรือไม อยางไร กรุณาทำเคร่ืองหมาย 🗸ลงในช่องท่ีตรงกับระดับความคิดเห็นของ
ทานมากท่ีสุด 

ข้อ ข้อคำถาม 

ความคิดเห็น

ผูเช่ียวชาญ ค่า IOC แปลผล 

1 2 3 

1 เพศ 

1. ชาย 
2. หญิง 

0 +1 +1 0.6 เลือกใช้ 

ควรระบุเปนเพศทางเลือก 

ไวดวย 

2 อายุ 

1. ไมเกิน 30 ป 

2. 31 - 40 ป 

3. 41 - 50 ป 

4. 51 - 60 ป 

5. 60 ป ข้ึนไป 

1 +1 +1 1.0 เลือกใช้ 

ควรถามปลายเปด แลว 

ค่อยมาจัดกลุม เราจะได 

ค่าเฉล่ียของช่วงอายุดวย 

3 ระดับการศึกษา 

1. ประถมศึกษา หรือต่ำกวา 

2. มัธยมตอนตน 

3. มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 

4. อนุปริญญา / ปวส. / ปวท. 

5. ปริญญาตรี 

5. สูงกวาปริญญาตรี 

+1 +1 +1 1.0 เลือกใช้ 

เพ่ิมมัธยมตอนตน และ 

ตอนปลาย และเรียงลำดับข้อ 

ใหม 

4 สถานะภาพ 

1. โสด 
2. สมรส 
3. หยาราง / หมาย 
4. แยกกันอยู 

+1 +1 +1 1.0 เลือกใช้ 

เขียนสถานภาพผิด 
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5 พ้ืนท่ีปลูกมะพราวน้ำหอมท้ังหมด 

1. ไมเกิน 10 ไร < 10 ไร 

2. 11 - 20 ไร 

3. 21 - 30 ไร 

4. 30 ไร ข้ึนไป 

0 +1 +1 0.6 เลือกใช้ 

ควรมีการกำหนดพ้ืนท่ีปลูกโดย

นำข้อมูลจริงมาใช้ในการ 

กำหนด หรือควรต้ังคำถามเปน

ถามปลายเปด 

6 รายไดเฉล่ียจากการปลูกมะพราว 

1. น้ำหอมใน 1 ไร/เดือน 

2. ไมเกิน 7,000 บาท 

3. 7,001 – 10,000 บาท 

4. 10,001 – 13,000 บาท 

5. 13,000 บาท ข้ึนไป 

0 0 +1 0.3 ไมเลือกใช้ 

ควรมีการกำหนดเกณฑรายได

โดยนำข้อมูลจริงมาใช้ในการ 

กำหนด หรือควรต้ังคำถามเปน

ถามปลายเปด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สวนท่ี 2 ข้อมูลดานการเปดรับการส่ือสารการตลาด 

คำช้ีแจง โปรดทำเคร่ืองหมาย  🗸 ลงใน � ท่ีตรงกับทานมากท่ีสุด มี 5 ระดับความเห็น 

ระดับ 5 เห็นดวยมากท่ีสุด 

ระดับ 4 เห็นดวยมาก 

ระดับ 3 เห็นดวยปานกลาง 

ระดับ 2 เห็นดวยนอย 

ระดับ 1 เห็นดวยนอยท่ีสุด 

คำชี้แจงสำหรับผูเชี่ยวชาญ : โปรดพิจารณาวาข้อความเกี่ยวกับการเปดรับการสื่อสารการตลาด ผูตอบ

แบบสอบถาม มีความเหมาะสมหรือไม อยางไร กรุณาทำเครื่องหมาย 🗸ลงในช่องที่ตรงกับระดับความ
คิดเห็นของทานมากท่ีสุด 

ข้อ ข้อคำถาม 

ความคิดเห็น 

ของผูเช่ียวชาญ ค่า IOC ข้อเสนอแนะ 

1 2 3 

7 ประเภทของการส่ือสารการตลาด

เก่ียวกับปุยท่ีทานมีความถ่ีในการ

ค้นหาและรับข้อมูลข่าวสาร 

7.1 การประชาสัมพันธ (Public 

Relations) 

7.2 การสงเสริมการขาย (Sales 

Promotion) 

7.3 การตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) 

7.4 การขายโดยพนักงาน (Sales 

Representative) 

7.5 การจัดกิจกรรมทางการตลาด 

(Event and experiences) 

+1 0 -1 0 ไมเลือกใช้ 

ผูวิจัยอาจตองใหคำจำกัด 

ความกับการส่ือสารตลาดแต 

ละประเภทเพราะไมแนใจวา 

กลุมตัวอยางจะเข้าใจศัพท 

การตลาดเหลาน้ีหรือไม 

ควรเปนหัวข้อใหม แลวมี 

ข้อคำถามยอยของแตละ 

ประเด็น 

ขาดเร่ืองการโฆษณาและ 

การตลาดผานส่ือออนไลน 

8 ประเภทของการส่ือสารการตลาด

เก่ียวกับปุยท่ีทานใหความสนใจ 

8.1 การประชาสัมพันธ (Public 

Relations) 

8.2 การสงเสริมการขาย (Sales 

Promotion) 

8.3 การตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) 

+1 0 -1 0 ไมเลือกใช้ 

ขาดเร่ืองการโฆษณาและ 

การตลาดผานส่ือออนไลน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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8.4 การขายโดยพนักงาน (Sales 

Representative) 

8.5 การจัดกิจกรรมทางการตลาด 

(Event and experiences) 

9 ประเภทของการส่ือสารการตลาด

เก่ียวกับปุย ท่ีทานคิดวามีความ

นาเช่ือถือ 

9.1 การประชาสัมพันธ (Public 

Relations) 

9.2 การสงเสริมการขาย (Sales 

Promotion) 

9.3 การตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) 

9.4 การขายโดยพนักงาน (Sales 

Representative) 

9.5 การจัดกิจกรรมทางการตลาด 

(Event and experiences) 

+1 0 -1 0 ไมเลือกใช้ 

ควรเพ่ิมข้อคำถาม 

เก่ียวกับการส่ือสารการตลาด 

มากกวาน้ี เช่น.. 

 

ขาดเร่ืองการโฆษณาและ 

การตลาดผานส่ือออนไลน 

10 ประเภทของการส่ือสารการตลาด

เก่ียวกับปุย ท่ีทานคิดวามีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือ 

10.1 การประชาสัมพันธ (Public 

Relations) 

10.2 การสงเสริมการขาย (Sales 

Promotion) 

10.3 การตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) 

10.4 การขายโดยพนักงาน (Sales 

Representative) 

10.5 การจัดกิจกรรมทางการตลาด 

(Event and experiences) 

+1 0 -1 0 ไมเลือกใช้ 

ขาดเร่ืองการโฆษณาและ 

การตลาดผานส่ือออนไลน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ข้อ 7 – 10 ในสวนข้อยอยท่ี 4 ควรเปล่ียนเปนส่ือบุคคล หรือพนักงานขาย กลุมอางอิง พอแม พ่ีนอง 

สามี ภรรยา ผูเช่ียวชาญรวม influencer 

 

สวนท่ี 3 ข้อมูลดานพฤติกรรมการซ้ือปุย (โปรดทำเคร่ืองหมาย  🗸 ลงใน � ข้อความท่ีเปนความ

จริง) 

คำช้ีแจงสำหรับผูเช่ียวชาญ : โปรดพิจารณาวาข้อความเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือปุยของผูตอบมีความ

เหมาะสมหรือไม อยางไร กรุณาทำเคร่ืองหมาย 🗸ลงในช่องท่ีตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมาก
ท่ีสุด 

ข้อ ข้อคำถาม 

ความคิดเห็น 

ของผูเช่ียวชาญ 
ค่า 

IOC 
ข้อเสนอแนะ 

1 2 3 

11 ปจจุบันทานมีพฤติกรรมในการซ้ือปุย

อยางไรบาง 

� ไมเคยซ้ือเลย 

� ซ้ือปุยอินทรียชนิดเดียว 

� ซ้ือปุยเคมีชนิดเดียว 

� ซ้ือปุยอินทรีย และปุยเคมี 

+1 +1 +1 1.0 เลือกใช้ 

12 ปจจุบันทานมีความถ่ีในการซ้ือปุย

อยางไรบาง 

� ไมเคยใช้ 

� 1-3 คร้ัง/ป 

� 3 คร้ัง/ป ข้ึนไป 

0 +1 +1 0.6 เลือกใช้ 

ควรเปล่ียนไมเคยใช้เปนไม 

เคยซ้ือ เพราะถามเร่ืองการซ้ือ 

และควรเพ่ิม อ่ืนๆ ไวเปน 

ทางเลือกดวย 

13 ปจจุบันทานมีพฤติกรรมการใช้ปุยเคมี

อยางไร 

� ไมใช้ปุยเคมีเลย 

� ใช้ปุยเคมีเปนบางคร้ัง 

� ใช้ปุยเคมีเปนประจำ 

+1 +1 +1 1.0 เลือกใช้ 

14 ปจจุบันทานมีพฤติกรรมการใช้ปุย

อินทรียอยางไร 

� ไมใช้ปุยอินทรียเลย 

� ใช้ปุยอินทรียเปนบางคร้ัง 

� ใช้ปุยอินทรียเปนประจำ 

+1 +1 +1 1.0 เลือกใช้ 

1) ควรเพ่ิมคำตอบใช้ปุย 

อินทรียรวมกับปุยเคมี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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15 ความถ่ีในการใช้ปุยเคมี 

� ไมเคยใช้  

� 1-3 คร้ัง/ป 

� 3 คร้ัง/ป ข้ึนไป 

0 +1 +1 0.6 เลือกใช้ 

ควรเพ่ิมคำตอบอ่ืน ๆ ไว 

เปนทางเลือกดวย 

16 ความถ่ีในการใช้ปุยอินทรีย 

� ไมเคยใช้  

� 1-3 คร้ัง/ป 

� 3 คร้ัง/ป ข้ึนไป 

0 +1 +1 0.6 เลือกใช้ 

ควรเพ่ิมคำตอบอ่ืน ๆ ไว 

เปนทางเลือกดวย 

17 ปริมาณในการใช้ปุยเคมี/ตน/ป 

� ไมเกิน 3 กก. /ตน/ป 

� 4 - 6 กก./ตน/ป  

� 6 กก./ตน/ป ข้ึนไป 

+1 +1 +1 1.0 เลือกใช้ 

18 ปริมาณในการใช้ปุยอินทรีย/ตน/ป 

� ไมเกิน 30 กก. /ตน/ป 

� 30 - 60 กก./ตน/ป  

� 60 กก./ตน/ป ข้ึนไป 

+1 +1 +1 1.0 เลือกใช้ 

19 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือปุยเคมี /ตน/ป 

� ไมเกิน 200 บาท/ตน/ป 

� 201 - 400 บาท/ตน/ป  

� 401 บาท/ตน/ป ข้ึนไป 

+1 +1 +1 1.0 เลือกใช้ 

20 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือปุยอินทรีย/ตน/ป 

� ไมเกิน 100 บาท/ตน/ป 

� 100 - 200 บาท/ตน/ป  

� 201 บาท/ตน/ป ข้ึนไป 

+1 +1 +1 1.0 เลือกใช้ 

21 ผูใดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุย

ของทานมากท่ีสุด 

� ครอบครัว และเพ่ือน  

� นักวิชาการ 

� รานขายปุย 

� สื่อออนไลน และออฟไลนประเภท

ตาง ๆ 

� อ่ืน ๆ ระบุ  _________________  

+1 +1 +1 1.0 เลือกใช้  

 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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22 วัตถุประสงค์ในการเลือกใช้ปุยมาก

ท่ีสุด 

� เพ่ือเพ่ิมจำนวนช่อดอก และ

ผลผลิตมะพราวน้ำหอม 

� เพ่ือเพ่ิมคุณภาพของมะพราว เช่น 

ใหน้ำมะพราวรสหวาน เน้ือหนา กะลา

แข็งแรง 

� เพ่ือความสูงของตน เสนรอบวง 

และจำนวนใบ 

� อ่ืน ๆ ระบุ  

_________________ 

+1 0 +1 0.6 เลือกใช้ 

จำเปนตองถามไหม เพ่ือ อะไร 

23 ช่องทางการส่ังซ้ือปุยท่ีทานใช้บอย

ท่ีสุด 

� ส่ังซ้ือโดยตรงกับรานขายวัสดุ 

อุปกรณการเกษตร เคมีภัณฑ 

� ส่ังซ้ือผานช่องทางออนไลน เช่น 

ไลน เฟซบุค 

� ฝากผูอ่ืนซ้ือ 

� อ่ืน ๆ ระบุ  

_________________ 

+1 +1 -1 0.3 ไมเลือกใช้ 

ตอนน้ียังมีการซ้ือ แสดง 

พฤติกรรมการซ้ือผานออนไลน 

แตทำไมการเปดรับข้อมูลไมมี 

เร่ืองส่ือออนไลน 

 

ข้อเสนอแนะของผูเช่ียวชาญ 

ควรเพิ่มข้อคำถามที่เปนรายละเอียดเกี่ยวกับประเด็นการสื่อสารการตลาดมากกวานี้ เช่น ควร 

ประชาสัมพันธหรือใหข้อมูลผานสื่อประเภทใด แผนพับ โปสเตอร หรือผูเชี่ยวชาญ การสงเสริมการ

ขายควร เปนลักษณะใด เช่น ลดราคาใหของรางวัล สะสมยอดซื้อ Event ควรเปนลักษณะใด เช่น 

การสาธ ิ ต  ด ู ง าน  น ิทรรศการ  เพ ื ่ อ ให  เ ห ็ น รายละ เอ ี ยดของการส ื ่ อ สารการตลาด

ท่ีกลุมตัวอยางตองการใหไดมากท่ีสุด ควรเพ่ิมเติมพฤติกรรมการเปดรับส่ือ  

แก้ขตาม Advisor พิจารณา 
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แบบตรวจสอบความเช่ือม่ันของเคร่ืองมือวิจัย 
       เรื่อง “การเป�ดรับการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลต2อพฤติกรรมการซื้อปุ7ย ของเกษตรกรผู=ปลูก

มะพร=าวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี” 
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ภาคผนวก ง 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

เรื่อง การสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลต1อการซื้อปุ6ยของผู<ปลูกมะพร<าวน้ำหอม อำเภอ

ดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

       แบบสอบถามนี้เปzนส2วนหนึ่งของการศึกษาของนักศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรวิทยาศาสตร

มหาบัณฑิต สาขาวิชาการสื่อสารและวิทยาการสารสนเทศทางการเกษตร คณะเทคโนโลยีการเกษตร 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล=าเจ=าคุณทหารลาดกระบัง โดยมีวัตถุประสงคZ เพื่อศึกษาการเป�ดรับการ

สื่อสารการตลาดของเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี เพื่อศึกษา

พฤติกรรมการซื้อปุ7ยของเกษตรกรผู=ปลูกมะพร=าวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี และ

เพื่อศึกษาการเป�ดรับการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลต2อพฤติกรรมการซื้อปุ7ย ของเกษตรกรผู=ปลูก

มะพร=าวน้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี โดยข=อมูลท่ีท2านตอบในแบบสอบถามชุดน้ีจะถูก

เก็บเปzนความลับ และไม2มีการนํามาเผยแพร2ออกสู 2สาธารณะ โดยผู =วิจัยจะนําข=อมูลที ่ได=มาใช=

ประโยชนZในการศึกษางานวิจัยเท2านั้น ทั้งนี้ผู=วิจัยใคร2ขอความอนุเคราะหZผู=ตอบแบบสอบถามให=ข=อมูล

ตามความเปzนจริง และกรอกข=อมูลอย2างครบถ=วน เพื่อนําข=อมูลที่ได=จากท2าน มาใช=ในการศึกษา

ค=นคว=าอย2างมีประสิทธิภาพ และนําผลการวิจัยท่ีได=นำไปใช=ประโยชนZสูงสุด รวมถึงบุคคลที่สนใจ

สามารถนําข=อมูลไปประยุกตZใช=ได=ต2อไป 

 

            ผู=วิจัยขอขอบคุณท2านในความร2วมมือเปzนอย2างสูง 

       นางสาวปรัธนา  กิจเจริญ  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง : การเปดรับการสื่อสารทางการตลาด และพฤติกรรมการซื้อปุย ของเกษตรกรผูปลูกมะพราว

น้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

สวนท่ี 1 ข้อมูลดานลักษณะทางประชากร (โปรดทำเคร่ืองหมาย  🗸 ลงใน � ข้อความท่ีเปนความ

จริง) 

1. เพศ   

� ชาย   � หญิง   � อ่ืนๆ ______________ 

2. อายุ ระบุ _____________ ป 

3. ระดับการศึกษา 
� ประถมศึกษา หรือต่ำกวา  � มัธยมศึกษาตอนตน  

� มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.   � อนุปริญญา / ปวส. / ปวท.  

� ปริญญาตรี    � สูงกวาปริญญาตรี 

4. สถานภาพ  

� โสด     � สมรส 

� อยาราง / หมาย   � แยกกันอยู 

5. พ้ืนท่ีปลูกมะพราวน้ำหอมท้ังหมด 
ระบุ _____________ ไร 

6. รายไดเฉล่ียจากการปลูกมะพราวน้ำหอมใน 1 ไร/เดือน 

� ไมเกิน 7,000 บาท  � 7,001 - 10,000 บาท    

� 10,001 - 13,000 บาท � 13,000 บาท ข้ึนไป 

 

สวนท่ี 2 ข้อมูลดานการเปดรับการส่ือสารการตลาด (โปรดทำเคร่ืองหมาย  🗸 ลงใน � ข้อความท่ี

เปนความจริง) 

การเปดรับการส่ือสารการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

1 

นอย

ท่ีสุด 

2 

นอย 

3 

ปาน

กลาง 

4 

มาก 

5 

มาก

ท่ีสุด 

7. การประชาสัมพันธ (Public Relations) เช่น การจัดกิจกรรมใหความรู การจัดกิจกรรมแจก

สินค้าใหทดลองใช้ และการใหสัมภาษณ ในนิตยสาร บทความ 

7.1 ทานม ีความถ ี ่ ในการร ับข ้อม ูลข ่าวสาร การ

ประชาสัมพันธ อยูในระดับใด 
     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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7.2 ทานมีความสนใจในการรับข้อมูลข่าวสาร การ

ประชาสัมพันธ อยูในระดับใด 
     

7.3 ทานมีความเห็นวาการประชาสัมพันธ มีความ

นาเช่ือถืออยูในระดับใด 
     

7.4 ทานมีความเห็นวาการประชาสัมพันธ มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ืออยูในระดับใด 
     

8. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เช่น โปรโมช่ัน สวนลด 

8.1 ทานมีความถี่ในการรับข้อมูลข่าวสาร การสงเสริม

การขาย อยูในระดับใด 
     

8.2 ทานมีความสนใจในการรับข้อมูลข่าวสาร การ

สงเสริมการขาย อยูในระดับใด 
     

8.3 ทานมีความเห็นวาการสงเสริมการขาย ทำใหสินค้า

มีความนาเช่ือถืออยูในระดับใด 
     

8.4 ทานมีความเห็นวาการสงเสริมการขาย มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับใด 
     

9. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เช่น การนำเสนอสินค้าทางโทรศัพท การติดตอผาน

ทางข้อความบนโซเชียลมีเดีย 

9.1 ทานมีความถี่ในการรับข้อมูลข่าวสาร การตลาด

ทางตรง อยูในระดับใด 
     

9.2 ท านม ีความสนใจในการร ับข ้อม ูลข ่ าวสาร 

การตลาดทางตรง อยูในระดับใด 
     

9.3 ทานมีความเห็นวาการตลาดทางตรง ทำใหสินค้ามี

ความนาเช่ือถืออยูในระดับใด 
     

9.4 ทานมีความเห็นวาการตลาดทางตรง มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ืออยูในระดับใด 
     

10. การขายโดยพนักงาน (Sales Representative) 

10.1 ทานมีความถี่ในการรับข้อมูลข่าวสาร การขาย

โดยพนักงาน อยูในระดับใด 
     

10.2 ทานมีความสนใจในการรับข้อมูลข่าวสาร การ

ขายโดยพนักงาน อยูในระดับใด 
     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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10.3 ทานมีความเห็นวาการขายโดยพนักงาน ทำให

สินค้ามีความนาเช่ือถืออยูในระดับใด 
     

10.4 ทานมีความเห็นวาการขายโดยพนักงาน มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับใด 
     

11. การจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event and experiences) เช่น กิจกรรมเปดตัวสินค้าใหม งาน

เปดราน/สาขา หรือวันครบรอบเปดราน/สาขา 

11.1 ทานมีความถี ่ในการรับข้อมูลข่าวสาร การจัด

กิจกรรมทางการตลาด อยูในระดับใด 
     

11.2 ทานมีความสนใจในการรับข้อมูลข่าวสาร การจัด

กิจกรรมทางการตลาด อยูในระดับใด 
     

11.3 ทานมีความเห็นวาการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

ทำใหสินค้ามีความนาเช่ือถืออยูในระดับใด 
     

11.4 ทานมีความเห็นวาการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับใด 
     

12. การโฆษณาผานส่ือตางๆ (Advertising) เช่น ปายโฆษณา ใบปลิว แผนพับ การโฆษณาผานส่ือ

ออนไลน 

12.1 ทานมีความถี่ในการรับข้อมูลข่าวสาร การโฆษณา

ผานส่ือตางๆ อยูในระดับใด 
     

12.2 ทานมีความสนใจในการรับข้อมูลข่าวสาร การ

โฆษณาผานส่ือตางๆ อยูในระดับใด 
     

12.3 ทานมีความเห็นวาการโฆษณาผานสื่อตางๆ ทำให

สินค้ามีความนาเช่ือถืออยูในระดับใด 
     

12.4 ทานมีความเห็นวาการโฆษณาผานสื ่อตางๆ มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับใด 
     

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สวนท่ี 3 ข้อมูลดานพฤติกรรมการซ้ือและใช้ปุย (โปรดทำเคร่ืองหมาย  🗸 ลงใน � ข้อความท่ีเปน

ความจริง) 

พฤติกรรมการซ้ือปุยของเกษตรกร ผูปลูกมะพราว

น้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

ระดับความคิดเห็น 

1 

นอย

ท่ีสุด 

2 

นอย 

3 

ปาน

กลาง 

4 

มาก 

5 

มาก

ท่ีสุด 

13. ปจจุบันทานมีพฤติกรรมในการซื้อปุ ยเคมีอยู ใน
ระดับใด      

14. ปจจุบันทานมีพฤติกรรมในการซื้อปุยอินทรียอยูใน
ระดับใด      

15. ปจจุบันทานมีความถี่ในการซื้อปุยเคมีอยูในระดับ
ใด      

16. ปจจุบันทานมีความถี่ในการซื้อปุยอินทรียอยูใน
ระดับใด      

 

พฤติกรรมการใช้ปุยของเกษตรกร ผูปลูกมะพราว

น้ำหอม อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 

ระดับความคิดเห็น 

1 

นอย

ท่ีสุด 

2 

นอย 

3 

ปาน

กลาง 

4 

มาก 

5 

มาก

ท่ีสุด 

17. ปจจุบันทานมีพฤติกรรมในการใช้ปุ ยเคมีอยู ใน
ระดับใด      

18. ปจจุบันทานมีพฤติกรรมในการใช้ปุยอินทรียอยูใน
ระดับใด      

19. ปจจุบันทานมีความถ่ีในการใช้ปุยเคมีอยูในระดับใด      

20. ปจจุบันทานมีความถี่ในการใช้ปุ ยอินทรียอยู ใน
ระดับใด      

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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21. ปริมาณในการใช้ปุยเคมี/ตน/ป 
� ไมเกิน 3 กก. /ตน/ป � 4 - 6 กก./ตน/ป  � 6 กก./ตน/ป ข้ึนไป 

22. ปริมาณในการใช้ปุยอินทรีย/ตน/ป 
� ไมเกิน 30 กก. /ตน/ป � 30 - 60 กก./ตน/ป  � 60 กก./ตน/ป ข้ึนไป 

23. ค่าใช้จ่ายในการซ้ือปุยเคมี /ตน/ป 
� ไมเกิน 200 บาท/ตน/ป � 201 - 400 บาท/ตน/ป � 401 บาท/ตน/ป ข้ึนไป 

24. ค่าใช้จ่ายในการซ้ือปุยอินทรีย/ตน/ป 
� ไมเกิน 100 บาท/ตน/ป � 100 - 200 บาท/ตน/ป � 201 บาท/ตน/ป ข้ึนไป 

25. ใครมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยของทานมากท่ีสุด 
� ครอบครัว, เพ่ือน  

� นักวิชาการ 

� รานขายปุย 

� ส่ือออนไลน และออฟไลนประเภทตาง ๆ  

� อ่ืน ๆ ระบุ  _____________________________ 

26. วัตถุประสงค์ในการเลือกใช้ปุยมากท่ีสุด 
� เพ่ือเพ่ิมจำนวนช่อดอก และผลผลิตมะพราวน้ำหอม 

� เพ่ือเพ่ิมคุณภาพของมะพราว เช่น ใหน้ำมะพราวรสหวาน เน้ือหนา กะลาแข็งแรง 

� เพ่ือความสูงของตน เสนรอบวง และจำนวนใบ 

� อ่ืน ๆ ระบุ  _____________________________ 

27. ช่องทางการส่ังซ้ือปุยท่ีทานใช้บอยท่ีสุด 
� ส่ังซ้ือโดยตรงกับรานขายวัสดุ อุปกรณการเกษตร เคมีภัณฑ 

  � ส่ังซ้ือผานช่องทางออนไลน เช่น ไลน เฟซบุค 

� ฝากผูอ่ืนซ้ือ 

� อ่ืน ๆ ระบุ  ____________________ 

 

28. ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 
_________________________________________________________________________ 

_________________________________________________________________________ 

_________________________________________________________________________ 

_________________________________________________________________________  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ประวัติผู?เขียน 
 
ช่ือ - นามสกุล    นางสาวปรัธนา  กิจเจริญ 

วัน เดือน ป�เกิด    12 สิงหาคม พ.ศ.2539 

ท่ีอยู2ป�จจุบัน   เลขท่ี 521/15 หมู2บ=านพฤกษZลดา (วงแหวน-หทัยราษฎรZ)  

แขวงสามวาตะวันตก เขตคลองสามวา กรุงเทพมหานคร 10700 

ประวัติการศึกษา   ป� 2562 วิทยาศาสตรบัณฑิต สาขานิเทศศาสตรZเกษตร 

   สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล=าเจ=าคุณทหารลาดกระบัง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 




