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บทคัดย่อ 

งานวิจยัน้ีจดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย์

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์

เกษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์จ านวน 400 คน 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคือแบบสอบถามออนไลนด์ว้ย Google Form ใชส้ถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดค่้าสถิติ 

ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ สถิติเชิงอนุมาน T-Test และ ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05  

ผลการวิจยัสรุปไดว้า่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 75.50 อยู่ในช่วง

อายุระหว่าง 18-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 61.50 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 69.25 รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนไม่เกิน 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 58.25 และอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 45.50 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นต่อระดบั

ความส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด โดยใหค้วามส าคญัในผลิตภณัฑท่ี์มีประโยชน ์การบรรจุภณัฑท่ี์ปลอดภยั เหมาะแก่

การน าไปบริโภค มีความหลากหลายใหเ้ลือกสรร โดยมีการระบุฉลากเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย ์และมี



ขอ้มูลรายละเอียดสินคา้อยา่งครบถว้น รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบั

ความสามารถในการเขา้ถึงขอ้มูลเพ่ือซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์มีช่องทางการจ าหน่ายท่ีหลากหลาย สามารถหาซ้ือไดส้ะดวก 

จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบั

ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นอายุ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศและ

รายไดต่้อเดือน ดา้นผลิตภณัฑต์ลาดมีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน และ

อาชีพ 

งานวิจยัน้ีไดใ้หข้อ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์ใหก้บัผูท่ี้สนใจและผูป้ระกอบธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งสามารถน าผลการวิจยั

ไปใชว้ิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์สามารถน าไปต่อยอดขยายธุรกิจ วางกลยทุธ์เขา้ถึง

ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคไดม้ากยิ่งข้ึน และเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึนในกลุ่มผูบ้ริโภค รวมถึงการต่อยอดขยายธุรกิจคา้ขาย
สินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์หรือธุรกิจการคา้ขายสินคา้ในรูปแบบอ่ืนๆ 

ค าส าคญั ; ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์

 

ABSTRACT 

The purpose of this research was to study the marketing mix of organic products from consumers in Bangkok.  in 
terms of demographic characteristics Marketing mix factors of organic products of consumers in Bangkok. 

The sample group in this research was consumers in Bangkok who bought organic products. A total of 400 people 
were researched.  The research tool was an online questionnaire with Google Forms.  The statistics used for data analysis 
were descriptive statistics, percentage, mean and standard deviation, and inferential statistic T.  -Test and ANOVA at a 
significance level of 0.05 

The results of the research concluded that. The demographic characteristics of the majority of consumers are female. 
75.50% were between 18-30 years of age, or 61.50% had a bachelor's degree or equivalent.  accounted for 69.25%, the 
average monthly income is not more than 15,000 baht, or 58.25%, and the occupation of a private company employee 
accounted for 45.50% 

Marketing mix factors of organic products It was found that the majority of consumers commented on the level of 
importance of the product the most.  by focusing on useful products and safe packaging suitable for consumption There is 
a wide variety to choose from.  by specifying the label of the organic agricultural standard certification mark and has 
complete product details followed by product distribution channels Most consumers value the ability to access information 
to buy organic products. There are various distribution channels. can be purchased conveniently. 

From the hypothesis testing, it was found that The distribution channel marketing mix was related to age 
demographics. Marketing promotion was related to gender demographics and monthly income. The market product aspect 
is related to the demographic characteristics of education level. Monthly income and occupation. 



This research provides useful suggestions for interested parties and related business operators to apply the research 
results to analyze consumer behavior in purchasing organic products. can be used to expand the business Develop a strategy 
to reach the needs of more consumers and be known more among consumers as well as expand the business of selling 
products related to organic products. or other forms of trading business.  

Keywords : Marketing Mix, Organic Products 
 

บทน า 
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัใหค้วามสนใจกบัสุขภาพมากข้ึนกวา่ในอดีตท่ีผา่นมา โดยเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในการบริโภค

อาหารผา่นการผลิตท่ีมีคุณภาพ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสนใจกบัอาหารทางเลือกท่ีช่วยในการส่งเสริมสุขภาพ เน่ืองจาก

ในยุคท่ีมีโรคระบาดของ Covid-19 เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคหันกลบัมาใส่ใจดูแลสุขภาพอย่างชดัเจน เลือกทาน

อาหารท่ีเป็นผกั ผลไมม้ากข้ึน รวมถึงการลดปริมาณการทานเน้ือสัตว ์โดยเฉพาะเน้ือแดง เส้ือสตัวแ์ปรรูป เป็นตน้ จึงท าให้

ผูบ้ริโภคหนัสนใจในอาหารท่ีส่งเสริมการมีสุขอนามยัท่ีดีและแข็งแรง รวมถึงการมีมุมมองใหม่ต่อสังคมและส่ิงแวดลอ้ม 

เน่ืองจากในปัจจุบนัมีการใชส้ารเคมีในดา้นการผลิตทางการเกษตรในปริมาณมาก ตั้งแต่กระบวนการเพาะปลูกท่ีมีการใช้

สารเคมีเพ่ือเร่งการเจริญเติบโตของพืชผล การใชส้ารเคมีเพ่ือก าจดัวชัพืช การใชส้ารเคมีเพ่ือยืดอายุการจดัเกบ็ ส่งผลใหเ้กิด

การสะสมสารเคมีท่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพมนุษยใ์นระดบัสูงและยงัส่งถึงภาพลกัษณ์ของสินคา้เกษตรของไทยท่ีส่งออกไป

ต่างประเทศ เน่ืองจากตลาดส่วนใหญ่จะใหก้ารยอมรับกบัมาตรฐานการรับรองสินคา้ท่ีถูกหลกัอนามยั ใส่ใจกบัส่ิงแวดลอ้ม 

โดยเฉพาะตลาดต่างประเทศ  ซ่ึงน าไปสู่การพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ลดหรือไม่ส่งผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม กล่าวคือ ผลิตภณัฑ์

ออร์แกนิคหรืออาหารออร์แกนิคหรืออาหารออร์แกนิค เป็นอาหารแปรรูปท่ีไม่ใชส้ารเคมี ปุ๋ยเคมี หรือสารสังเคราะห์ใน

การเกษตร วสัดุ ทุกวนัน้ีเกษตรกรไทยใหค้วามส าคญักบัความปลอดภยัของผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคมากข้ึน 

ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียย์งัมีโอกาสในการจ าหน่ายสินคา้เกษตรอินทรียใ์นราคาท่ีสูงมากกว่าผลิตภณัฑป์กติท่ีมีการ

ใชส้ารเคมี เพราะสภาพแวดลอ้มรอบตวัท่ีเปล่ียนแปลงไป เช่น สภาวะมลพิษทางอากาศ pm 2.5 , สารเคมีท่ีตกคา้งในผกั

และผลไม ้สารปนเป้ือนในอาหาร เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นสาเหตุหลกัท่ีท าใหเ้กิดปัญหาของสุขภาพ จึงส่งผลท่ีท าผูบ้ริโภค

พยายามหาความรู้และแนวทางปฏิบติัท่ีดีและถูกตอ้งต่อการด าเนินชีวิตอยา่งมีความสุขและสุขภาพดีอย่างย ัง่ยืน ซ่ึงรวมไป

ถึงการเลือกรับประทานอาหารท่ีมีคุณภาพและปลอดสารพิษ ขณะท่ีเครือข่ายเตือนภยัสารเคมีก าจดัศตัรูพืช หรือไทยแพน 

(Thai-PAN) แถลงผลการตรวจสารเคมีก าจดัศตัรูพืชตกคา้งในผกัและผลไม ้ประจ าปี 2562 ระบุว่า จากการสุ่มเก็บตวัอย่าง

ผกั 15 ชนิด รวม 178 ตวัอย่าง และผลไม ้9 ชนิด รวม 108 ตวัอย่าง ตามห้างโมเดิร์นเทรดชั้นน า และตลาดสดในจงัหวดั

ต่างๆทัว่ไทย ไม่ว่าจะเป็น กรุงเทพมหานคร เชียงใหม่ ขอนแก่น ยโสธร สระแกว้ จนัทบุรี ราชบุรี และสงขลา น าส่งตรวจ

ในห้องปฏิบติัการท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐาน ISO-17025 ท่ีสหราชอาณาจกัร พบว่า ผกัประมาณ 40% มีสารเคมีตกคา้ง

เกินกวา่มาตรฐาน และผลไมป้ระมาณ 43% มีสารเคมีตกคา้งเกินกวา่มาตรฐาน 

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคใหป้ระโยชน์มากกว่าในเชิงโภชนาการ ผูบ้ริโภคสมยัใหม่มีความใส่ใจดา้นส่ิงแวดลอ้มสูงข้ึน

กว่าในอดีตท่ีผ่านมาส่งผลให้เกิดความสนใจในการเลือกใช้หรือตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มหรือ



ผลิตภณัฑอิ์นทรียม์ากข้ึน หากเกษตรกรไทยให้ความส าคญัต่อเกษตรอินทรีย ์ก็จะสามารถสร้างรายได้และมีวิถีการท า

เกษตรแบบยัง่ยืนไดดี้ยิ่งข้ึน เป็นโอกาสในการแข่งข้ึนในดา้นธุรกิจของเกษตรกรอีกดว้ย  

ทั้งน้ี พบว่ามีพ้ืนท่ีเกษตรอินทรียท่ี์ไดร้ับการรับรองมาตรฐานจากภาครัฐและภาคเอกชนจ านวน 1.51 ลา้นไร่ มี

เกษตรกรท่ีท าเกษตรอินทรียจ์ านวน 95,752 ราย ซ่ึงเป็นไปตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้และมูลค่าการส่งออกสินคา้เกษตร

อินทรียข์องประเทศไทยปี 2560-2563 มีอตัราการขยายตวัเฉล่ียร้อยละ 44.46 ต่อปี โดยสินคา้ส่งออกเพิ่มข้ึน ไดแ้ก่ ขา้ว 

ทุเรียน มงัคุด มะพร้าวอ่อน น ้ากะทิ และใบชาเขียว ขณะท่ีขอ้มูลในรายงานสถานการณ์เกษตรอินทรียโ์ลกปี 2563 โดย

สถาบนัวิจยัเกษตรอินทรีย ์ (The Research Institute of Organic Agriculture: FiBL) ร่วมกบัสหพนัธ์เกษตรอินทรีย์

นานาชาติ (International Federations of Organic Agriculture Movements: IFOAM) รายงานว่าประเทศไทยมีพ้ืนท่ีเกษตร

อินทรียเ์ป็นอนัดบั 4 ของภูมิภาคเอเชียหรืออนัดบัท่ี 40 ของโลก และมีส่วนแบ่งพ้ืนท่ีเกษตรอินทรียค์ิดเป็นร้อยละ 0.7 

ของพ้ืนท่ีเกษตรทั้งหมด รวมถึงมีการเติบโตของเกษตรอินทรียใ์นช่วงระยะ 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 361.7 (สุภทัร ค ามุงคุณ, 

วิทยากรเช่ียวชาญ กลุ่มงานบริการวิชาการ 2 ส านกังานเลขาธิการสภาผูแ้ทนราษฎร. ส านกัวิชาการ,2565) 

ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงมุ่งท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภค เน่ืองจากใน

ปัจจุบนัทั้งภาครัฐและเอกชนใหค้วามส าคญักบัการส่ิงแวดลอ้มเป็นจ านวนมาก เพ่ือใหเ้กิดความยัง่ยืนในภาคอุสาหกรรม

ตลอดห่วงโซ่อุปทาน โดยการมุ่งเนน้ในเร่ืองของการบริโภคสินคา้ท่ีปลอดสารพิษเพ่ือใหส่้งผลดีต่อสุขภาพ การท าวิจยัใน

คร้ังสามารถเกิดประโยชน์ทั้งต่อการวางนโยบายของทางรัฐ การใชป้ระโยชน์ในผูผ้ลิตท่ีสนใจผลิตสินคา้ตามแนวทาง

การเกษตรอินทรีย ์รวมถึงผูบ้ริโภคท่ีสนใจในขอ้มูลวิจยัเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์

 

วตัถุประสงค์ของงานวจิยั 

1. เพ่ือศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียใ์นเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดย

จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ 

 

สมมุตฐิานของการวิจยั 

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคลท่ีต่างกนั จะมีปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีต่างกนั 

ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ(์Product), ดา้นราคา (Price), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place), ดา้นการส่งเสริม (Promotions) ใน

การซ้ือผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียท่ี์ต่างกนั 

 



ขอบเขตของการวจิยั 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยก าหนดขอบเขตการวิจยั ดงัน้ี  

1. ขอบเขตตวัแปรดา้นเน้ือหาการวิจยั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ 

ตวัแปรตาม คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์(Product), ดา้นราคา (Price), ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place), ดา้นการส่งเสริม (Promotions) 

2. ขอบเขตดา้นประชากร 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษางานวิจยัน้ี คือ กลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5,525,255คน (อา้งอิงจาก 

สถิติจ านวนประชากร, พ้ืนท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร ขอ้มูลเดือน มกราคม 2565, กรมการปกครอง) กลุ่มตวัอย่างด้วย

วิธีการค านวณของ Taro Yamane โดยก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนไวท่ี้ 0.05 จะไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 

3. ขอบเขตดา้นพ้ืนท่ีการวิจยั 

 กลุ่มตวัอยา่งเขตกรุงเทพมหานคร  

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาการวิจยั 

เดือนสิงหาคม 2565 ถึงเดือนพฤศจิกายน  2565  

  

แนวคิดและทฤษฎีลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538) กล่าวว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบดว้ย เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้เป็นเกณฑเ์หมาะสมท่ีไดรั้บความนิยมในการจดักลุ่มลูกคา้ เป็นลกัษณะส าคญัท่ี

ช่วยบ่งช้ีตลาด เป้าหมายไดอ้ย่างชดัเจน และเป็นตวัช้ีวดัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความง่าย ชดัเจน และสะดวกต่อการจดั

จ าแนก 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือสินค้า 

ผูว้จิยัไดน้ าทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของ Kotler. 1997 มาอธิบายไว ้ดงัน้ี  
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) ผูบ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั จะมีความตอ้งการท่ีแตกต่าง

กนั แต่จะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่

1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) 

2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) 



3. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) 
4. การตดัสินใจซ้ือ ( Decision Marking) 
5.   พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( Post purchase Behavior) 

 
แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด  

Philip Kotler (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ สินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการ

ของ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดข้ายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุม้ค่า แบ่งออกเป็น 7 

ปัจจยั (7Ps) ไดแ้ก่  

1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองตอ้งการของลูกคา้ ให้ตรงตามความ

ตอ้งการและเกิดประโยชนสู์งท่ีสุด ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสมัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ 

บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็น สินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด หรือจะเป็นในดา้นการ

บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล เพ่ือสร้างอรรถประโยชน ์(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้  

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่าย เพ่ือให้ไดผ้ลิตภณัฑจ์ะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พ่ือ

เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร เพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ

หรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใช้เพ่ือจูงใจให้เกิดความตอ้งการ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ 

พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพ่ือสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ  

5. บุคลากร (People) หรือ พนกังาน (Employees) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) 

การจูงใจ (Motivation) เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจ ให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน พนักงานต้องมี

ความสามารถ มีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้าง

ค่านิยมใหก้บัองคก์ร  

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) โดยบริการจดัการดา้นคุณภาพโดยรวม เพ่ือสร้าง

คุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer-Value Proposition) เพ่ือใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดหรือผลประโยชนอ่ื์นๆ  

7. กระบวนการ (Process) เพ่ือส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ได ้รวดเร็วและสร้างความพึงพอใจใหก้บั

ลูกคา้ (Customer Satisfaction)  

ดงันั้น ผูวิ้จยัสรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัต่อการขายสินคา้ เพ่ือให้ทราบถึงความ

ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สามารถตอบสนองความตอ้งการสินคา้และวางแผนกลยุทธ์ของผลิตภณัฑ์ในอนาคต 

งานวิจยัฉบบัน้ีทางผูวิ้จยัจะท าการศึกษาปัจจยัดา้นการตลาด เพียง 4 ปัจจยัเท่านั้น (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา 



(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เน่ืองจากงานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัศึกษาปัจจยั

ดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ใช่งานวิจยัศึกษาธุรกิจประเภทบริการ 

 

ข้อมูลทั่วไปของผลติภัณฑ์เกษตรอนิทรีย์  

การผลิตอาหารแปรรูปอินทรียท่ี์มีวตัถุดิบมาจากพืช หรือ สตัว ์จะตอ้งยึดหลกัการเฉพาะ ดงัต่อไปน้ี 

1. การแปรรูปอาหารอินทรียจ์ากส่วนประกอบทางการเกษตรท่ีเป็นอินทรีย ์

2. จ ากดัการใชว้ตัถุเจือปนอาหาร ส่วนประกอบท่ีไม่ใช่อินทรียท่ี์ช่วยดา้นเทคโนโลยีและคุณลกัษณะทางประสาท

สัมผสัของผลิตภณัฑ ์เพ่ือให้มีการใชน้อ้ยท่ีสุดและใชเ้ฉพาะกรณีท่ีมีความจ าเป็นทางเทคโนโลยี หรือเพ่ือวตัถุประสงค์

เฉพาะดา้นโภชนาการ 

3. ไม่ใหใ้ชส้ารและวิธีการแปรรูปท่ีอาจท าใหเ้ขา้ใจผิดเก่ียวกบัลกัษณะท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ ์

4. การแปรรูปอาหารอินทรียต์อ้งท าดว้ยความระมดัระวงั โดยควรเลือกใชว้ิธีทางชีวภาพทางกลและทางกายภาพ 
5. ไม่ใชอ้าหารท่ีมีหรือประกอบดว้ยวสัดุนาโนท่ีผลิตข้ึน 

ประเภทผลติภัณฑ์เกษตรอนิทรีย์ 

แบ่งได้เป็น 2 ประเภท ดงันี ้ 

กลุ่มผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัเกษตรโดยตรง  
1. เกษตรอินทรีย ์หมายถึง การท าเกษตรอินทรียท่ี์ไม่มีการใชส้ารเคมีใดๆ ทั้งส้ิน การเล้ียงดูจะอาศยัแค่ส่ิงรอบ

ขา้งท่ีมาจากธรรมชาติเท่านั้น อาทิ น ้า, ดิน, อากาศ ปุ๋ยท่ีใชก้จ็ะเป็นปุ๋ยหมกั ปุ๋ยอินทรียท่ี์มาจากมูลสตัวห์รือเศษใบไม ้ตน้ไม ้
เท่านั้น และท่ีส าคญัการท าเกษตรอินทรียจ์ะตอ้งไม่ใชพื้ชผลท่ีมาจากการตดัแต่งพนัธุกรรมใด ๆ ทั้งส้ิน 

2.  เกษตรธรรมชาติ หมายถึง กลุ่มผลิตภณัฑท่ี์ไดจ้ากธรรมชาติโดยตรง อาจมีความเก่ียวขอ้งในการดูแลบา้งแต่ก็
แค่เล็กน้อย หรือในเชิงปฏิบติัอาจบอกไดว้่าเป็นผลผลิตท่ีธรรมชาติสร้างสรรค์ข้ึนมาแลว้มนุษยน์ ามาต่อยอดเพ่ือสร้าง
รายไดใ้ห้กบัตนเอง เช่น ตน้สัก แต่ในปัจจุบนั ตน้ไมเ้องก็ถูกน าไปจดัอยู่ในกลุ่มเกษตรอินทรียไ์ดเ้น่ืองจากตอ้งใช้การ
เพาะปลูก การใส่ปุ๋ย  

3.  เกษตรปลอดเคมี หมายถึง ผลิตภณัฑช์นิดน้ีก็ยงัคงมีความแตกต่างจากเกษตรอินทรียเ์ช่นกนั เพราะค าว่า 
ปลอดเคมี ไม่ได ้ไม่ใช่สารเคมี แต่จะใชแ้ค่บางเร่ือง และเก็บผลผลิตในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม หรือระยะปลอดภยั โดยไม่ท า
ใหส้ารเคมีดงักล่าวเขา้ไปรวมตวักนัอยูใ่นผลิตภณัฑเ์กษตรดงักล่าว  

กลุ่มผลิตภณัฑท่ี์ถูกน ามาแปรรูป 
การน าเอาผลผลิตท่ีไดม้าแปรรูปเพ่ือให้เกิดความแตกต่าง พร้อมสร้างมูลค่ามากยิ่งข้ึนกว่าเดิม ผลิตภณัฑเ์กษตร 

แบ่งออกได ้2 ประเภทใหญ่ ๆ  
1. การแปรรูปแบบออร์แกนิคทุกขั้นตอน เป็นวิธีแปรรูปเพ่ือให้ได้ผลิตภณัฑ์เกษตรท่ีปลอดสารเคมีตั้ งแต่

ขั้นตอนแรกจนถึงขั้นตอนสุดทา้ย ซ่ึงตรงน้ีตอ้งยอมรับว่าเป็นเร่ืองยากมาก ๆ เน่ืองจากการแปรรูปโดยทัว่ไปตอ้งอาศยั
ปัจจยัหลายอยา่ง เช่น ผกั, ผลไม,้ เน้ือสตัว,์ เคร่ืองปรุง ทุกอยา่งตอ้งเป็นออร์แกนิคทั้งหมด เท่ากบัวา่ถา้ผลิตออกมาไดจ้ริง ๆ 
จะมีราคาค่อนขา้งสูง 



2. การแปรรูปแบบออร์แกนิคบางขั้นตอน  เป็นกลุ่มผลิตภณัฑแ์ปรรูปออร์แกนิคท่ีพบเห็นไดท้ัว่ไป เพราะจะ
ตรงกนัขา้มกบัประเภทแรก คือ มีบางส่วนท่ีใชก้ระบวนการอินทรียเ์ขา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น การน าเอาผกั ผลไม ้ปลอดสารพิษ
มาแปรรูปเน่ืองจากเห่ียวเฉาเร็วกว่าผกัท่ีไดรั้บสารเคมี แต่เคร่ืองปรุงอ่ืน ๆ ท่ีใชก้็ยงัมีส่วนผสมของสารบางชนิดเพ่ือให้ได้
รสชาติ กล่ิน ท่ีเยา้ยวน กระนั้นถา้ทานในปริมาณท่ีพอดีกไ็ม่ส่งผลใด ๆ ต่อร่างกาย  
 
วธีิด าเนินการวจิยั 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างการวิจัย คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เกษตรอินทรีย์ 

จ านวน 5,525,255คน (อา้งอิงจาก สถิติจ านวนประชากร, พ้ืนท่ีจังหวดักรุงเทพมหานคร ข้อมูลเดือน มกราคม 2565, 

กรมการปกครอง)  

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล การเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการแจกแบบสอบถามแบบออนไลน์โดยใช ้google form
ใหแ้ก่กลุ่มประชากรตวัอยา่งจ านวน 400 ชุด แลว้น าขอ้มูลท่ีไดรั้บคืนจากกลุ่มตวัอยา่งมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความ
ถูกตอ้งในการก าหนดรหสัและจดัล าดบัขอ้มูลเพ่ือน าไปสู่การวิเคราะห์ประมวลผลต่อไป 

การวเิคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป PASWStatistics18 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์
ขอ้มูลดงัน้ี 

1. สถิติเชิงพรรณนา ตวัแปรขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ขอ้มูลส่วนบุคคลในดา้นเพศ อายุ ระดบั
การศึกษา รายได ้อาชีพ เป็นขอ้มูลท่ีใชม้าตรวดัแบบนามบญัญติัและแบบมาตรเรียงล าดบั  

2.    สถิติเชิงอนุมาน ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน โดยใชค่้าสถิติ ดงัน้ี ค่าสถิติ Two Independent Sample t-test ใช้
ในการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระท่ีจ าแนกเป็น 2 กลุ่ม ค่าสถิติ ANOVA ใชใ้นการทดสอบความ
แตกต่างของค่าเฉล่ียของตัวแปรอิสระ ท่ีมีตั้งแต่ 3 กลุ่มข้ึนไป ส าหรับเปรียบเทียบจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด และหากพบว่ามีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จะท าการเปรียบเทียบแบบรายคู่ โดยใชวิ้ธีของเชฟ
เฟ่ (Schefft’s Method) หรือ LSD 

 
 



ผลการวจิยั 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 3 ส่วน มีผลการวิจยัดงัน้ี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ตารางท่ี 1 ผลวิจยัขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
 

 จากตารางท่ี 1 พบว่าลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 75.50) อยู่ในช่วงอายุ

ระหว่าง 18-30 ปี (ร้อยละ 61.50) มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า (ร้อยละ 69.25) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 

15,000 บาท (ร้อยละ 58.25) และอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน (ร้อยละ 45.50) 

 

ข้อมูลทั่วไ ปของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน ร้อยละ

เพศชาย 98 24.50%
เพศหญิง 302 75.50%
รวม 400 100.00%

ต ่ากว่า 18 ปี 5 1.25%
18 - 30 ปี 246 61.50%
31 - 45 ปี 143 35.75%
46 - 60 ปี 6 1.50%
รวม 400 100.00%

ต ่ากว่าปริญญาตรี 90 22.50%
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา่ 277 69.25%

สูงกว่าปริญญาตรี 33 8.25%
รวม 400 100.00%

           ไม่เกิน 15,000 บาท 233 58.25%
15,001 - 30,000 บาท 51 12.75%
30,001 - 45,000 บาท 57 14.25%
45,001 – 60,000 บาท 59 14. 75%

รวม 400 100.00%

ธุรกิจส่วนตวั 125 31.25%
นักเรียน/นักศึกษา 24 6.00%
พนักงานเอกชน 182 45.50%

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ/หน่วยงานรัฐ 62 15.50%
อ่ืนๆ 7 1.75%
รวม 400 100%

จ าแนกตาม เพศ

จ าแนกตาม อายุ

จ าแนกตาม ระดับการศึกษา

จ าแนกตาม รายไ ด้เฉลี่ยต่อเดือน

จ าแนกตาม อาชีพ



 ส่วนที่  2 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิตค่ิาเฉลีย่ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ตารางท่ี 2 ระดบัความส าคญัโดยภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 

  

 

 

 

 

 

 

 จากตารางท่ี 2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งแสดงความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์ภาพรวมมีค่าเฉล่ียความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (𝑋̅𝑋̅ = 

4.21, SD = 0.595) เรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี ล  าดบัท่ี 1 คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(𝑋̅𝑋̅ = 4.34, SD = 0.545) 

ล าดบัท่ี 2 คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (𝑋̅𝑋̅ = 4.27, SD = 0.572) ล าดบัท่ี 3 คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (𝑋̅𝑋̅ = 
4.16, SD = 0. 628) ล  าดบัท่ี 4 คือ ดา้นราคา (𝑋̅𝑋̅ = 4.08, SD= 0.634) 

 

สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

ผูวิ้จยัไดท้ าการทดสอบสมมติฐานเพ่ือศึกษาผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคลท่ีต่างกนั จะมี

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีต่างกัน ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product), ดา้นราคา (Price), ดา้นช่องทางการจัด

จ าหน่าย (Place), ดา้นการส่งเสริม (Promotions) ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียท่ี์ต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอายุต่างกนั จะมีปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการของผลิตภณัฑ์

เกษตรอินทรียท่ี์แตกต่างกนั 3 ดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product), ดา้นราคา (Price),ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

โดยมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศท่ีต่างกนั จะมีปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียท่ี์แตกต่างกนักนั 3 ดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product), ดา้นราคา (Price),ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย

(Place)โดยมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานข้อท่ี 3 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษาท่ีต่างกัน จะมีปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดของผลิตภณัฑ์เกษตรอินทรียท่ี์แตกต่างกนั 3 ดา้นคือ ดา้นราคา (Price), ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place), การ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาด 

ระดบัความส าคญัโดยภาพรวม 

𝑋̅𝑋̅ SD ระดบั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.34 0.545 มากท่ีสุด 

ดา้นราคา 4.08 0.634 มาก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.27 0.572 มากท่ีสุด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.16 0.628 มาก 

รวม 4.21 0.595 มากท่ีสุด 



สมมติฐานข้อท่ี 4 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านรายได้ต่อเดือนท่ีต่างกัน จะมีปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียท่ี์แตกต่างกนั 2 ดา้นคือ ดา้นราคา (Price), ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place)โดยมี
ความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานขอ้ท่ี 5 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพท่ีต่างกนั จะมีปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียท่ี์แตกต่างกนั ความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระหวา่งระดบัอาชีพท่ีต่างกนัไม่มี
นยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 
 
อภิปรายผลการวจิยั 

จากการวิจัย เ ร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลได ้ดงัน้ี  

1. ด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าเพศหญิงท่ีมีช่วงอายุระหว่าง 18-30 ปี ซ่ึง

ในกลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียไม่เกิน 15,000 บาทต่อเดือน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศกัรินทร์ วงัคะ

ฮาต (อา้งถึงใน Sriwaranun et al. (ปี 2015 หนา้ 480-410) กล่าววา่ ราคามีผลต่อการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์หากมีราคาท่ีสูง

เกินไป ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญัของผลท่ีเกิดข้ึนกบัสุขภาพมากท่ีสุด 

2.     ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 

ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใน

ภาพรวม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 อยู่ในระดบัมากท่ีสุด และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.595 เม่ือพิจารณารายดา้น

สามารถอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 อยู่ใน

ระดบัมากท่ีสุด และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.697 โดยใหค้วามส าคญัในผลิตภณัฑท่ี์มีประโยชน์ตรงตามความ

ตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค สินคา้เกษตรอินทรียมี์การบรรจุภณัฑท่ี์ปลอดภยั เหมาะแก่การน าไปบริโภค สินคา้เกษตรอินทรีย์

มีความหลากหลายใหเ้ลือกสรร ซ่ึงสนบัสนุนแนวคิดและทฤษฎีของ Kotler (1997) โดยผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกจาก

คุณประโยชนข์องสินคา้ท่ีไดรั้บ โดยมีการตระหนกัถึงความตอ้งการของสินคา้เพ่ือใหเ้กิดการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์

เกษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ คณิต สุขรัตน์และดุสิต อธินุวฒัน์* (2562)  กล่าวว่า ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการบริโภคสินคา้เกษตรอินทรียใ์นระหว่างดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคามีความสัมพนัธ์กนั โดย

ผูบ้ริโภคใหค้วามสมัพนัธ์ในเร่ืองของสุขภาพและราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ  

ดา้นราคา พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 อยู่ในระดบัมาก และมีค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.757 โดยใหค้วามส าคญัในราคาสินคา้ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียใ์นเร่ืองของการระบุราคาสินคา้

ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียอ์ย่างชดัเจน ซ่ึงสนบัสนุนแนวคิดและทฤษฎีของ Kotler (1997) โดยผูบ้ริโภคจะมีการประเมิน

ทางเลือกโดยการเปรียบเทียบถึงราคาและคุณโยชนท่ี์ไดรั้บก่อนการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์สอดคลอ้ง

กบัภราดา บุญรมยแ์ละคณะ (อา้งถึงใน มณฑิชา พุทชาค า, 2557) กล่าวว่าราคาสินคา้เกษตรอินทรียมี์ผลโดยตรงต่อการ



ตดัสินใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาเหมาะสมและมีป้าย

ราคาท่ีชดัเจน มีความคุม้ค่าและเหมาะสมกบัคุณประโยชน์ท่ีไดรั้บ รวมถึงผลการวิจยัยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ยุ่น 

หนาน ซุน (2560) พบวา่การรับรู้คุณค่าดา้นราคา ดา้นความปลอดภยั ดา้นสุขภาพ ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผกัและผลไมอ้อร์

แกนิคของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเปรียบเทียบราคาผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียก์บัผลิตภณัฑเ์กษตรทัว่ไปได ้

ท าใหก้ารตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน มีราคาท่ีเหมาะสม  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 อยู่ในระดบัมากท่ีสุด และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.684 โดยใหค้วามส าคญัในการคน้หา

ขอ้มูลเพ่ือซ้ือสินคา้ เกษตรอินทรียห์ลากหลาย สามารถเขา้ถึงขอ้มูลของสินคา้เกษตรอินทรียผ์า่นช่องทางการจดัจ าหน่ายได ้ 

ซ่ึงสนบัสนุนแนวคิดและทฤษฎีของ Kotler (1997) โดยมีกระบวนการ (Process) เพ่ือส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการกบั

ลูกคา้ได ้รวดเร็วและสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ (Customer Satisfaction) ซ้ือหาสะดวก (Convenience) สามารถสั่งซ้ือ

สินคา้ไดใ้นทุกเวลาท่ีตอ้งการ สอดคลอ้งกบัโศศิษฐา แดงตาและคณะ (อา้งถึงใน ไมตรี เสถะรักษ,์ 2558) กล่าววา่ ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่ยงัขาดการรับรู้และความเขา้ใจในผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์การส่ือสารโดยใชส่้วนประสมทางการตลาดในดา้น

ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาดยงัไม่สามารถสร้างการรับรู้และความมัน่ใจให้กับผูบ้ริโภคท่ีจะท าให้

ตดัสินใจในการซ้ือได ้สินคา้เกษตรอินทรียมี์ช่องทางการจ าหน่ายท่ีหลากหลาย รวมถึงผลการวิจยัยงัสอดคลอ้งกบักบั

ศกัรินทร์วงัคะฮาต (2562) พบว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองการช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีส่งผลต่ออุปสงคก์ารบริโภค

สินคา้เกษตรอินทรีย ์โดยมีการจดัวางสินคา้ท่ีง่าย สะดวกต่อการซ้ือ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัดา้นการส่งเสริมการตลาดมาก มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.16 อยูใ่นระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.747  โดยใหค้วามส าคญัมีในการบริการใหข้อ้มูลของ

สินคา้เกษตรอินทรียบ์นผลิตภณัฑ ์มีการใหข้อ้มูลประโยชน์สินคา้เกษตรอินทรียม์ากท่ีสุด เพ่ือใหเ้กิดตดัสินใจในการซ้ือท่ี

ง่ายข้ึน มีการประชาสัมพนัธ์เพ่ือสร้างการรับรู้ขอ้มูลสินคา้เกษตรอินทรียจ์ากช่องทางต่างๆ ท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ

สินคา้เกษตรอินทรียไ์ดง่้ายข้ึน การจดัท าโปรโมชั่นส าหรับสินคา้เกษตรอินทรีย์ท่ีประโยชน์ต่อสุขภาพ ซ่ึงสนับสนุน

แนวคิดและทฤษฎีของ Kotler (1997) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้ โดยจูงใจ

ใหเ้กิดความตอ้งการ คาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพ่ือสร้าง

ทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ สอดคลอ้งกบัเกศสุดา สิทธิสันติกุลและคณะ (2563) กล่าวว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทาง

การตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กนัระหว่างผูผ้ลิตกบัผูท่ี้สนใจได ้โดยจะมีการส่งเสริมการตลาดดว้ย

วิธีการต่างๆ เช่น ท่ีบา้นเกษตรกร ตลาดนดัในชุมชน การออกบูธ จะท าใหเ้กิดการแลกเปล่ียนประสบการณ์ตรงต่อผูซ้ื้อ เกิด

ความรู้ความเขา้ใจในสินคา้เกษตรอินทรียไ์ดม้ากข้ึน  

 

 

 



ข้อเสนอแนะจากผลการวจิยั 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร ภายในระยะเวลา 4 เดือน พบวา่ 

1. ประโยชนเ์ชิงจดัการธุรกิจ  

1.1 ผูป้ระกอบการผลิตสินคา้เกษตรอินทรีย ์ควรมุ่งเน้นและขยายกลุ่มเป้าหมายไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเพศหญิง 

ในช่วงอายุ 18-30 ปี ความส าคญัในผลิตภณัฑท่ี์มีประโยชน์ตรงตามความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค เช่น ผลิตภณัฑป์ลอด

สารพิษ, ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียไ์ม่มีการตดัแต่งสารพนัธ์ุกรรม, ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียไ์ม่มีการใส่สารปรุงแต่ง สารเร่ง

การเจริญเติบโต   สินคา้เกษตรอินทรียมี์การบรรจุภณัฑท่ี์ปลอดภยั เหมาะแก่การน าไปบริโภค สินคา้เกษตรอินทรีมีความ

หลากหลายให้เลือกสรร ไดแ้ก่ ผกั ผลไม ้เน้ือสัตว ์เคร่ืองปรุง โดยมีการจดักิจกรรมเพ่ือให้ความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์

เกษตรอินทรีย ์สร้างการรับรู้และความมัน่ใจให้กบัผูบ้ริโภค มีการตั้งราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัคุณประโยชน์ท่ีไดรั้บ ให้

เห็นความส าคญัท่ีส่งผลดีต่อสุขภาพ จะส่งผลท าใหต้ดัสินใจในการซ้ือไดดี้ยิ่งข้ึน  

1.2 สินคา้ผลิตภณัฑท่ี์มาจากการท าเกษตรอินทรีย ์เป็นทางเลือกส าหรับผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามส าคญัในเลือกของ

สุขภาพ โดยมีการเลือกสรรคุณโยชนท่ี์ดีท่ีสุดใหก้บัตวัเองและครอบครัว ดงันั้น ผูป้ระกอบการผลิตสินคา้เกษตรอินทรีย ์

ควรมีการประชาสมัพนัธ์ในเชิงลึก เพ่ือใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีใหค้วามสนใจในเร่ืองของสุขภาพ มีการใหข้อ้มูลประโยชน์

สินคา้เกษตรอินทรียม์ากท่ีสุด โดยแสดงใหเ้ห็นถึงกระบวนการผลิตจนส่งถึงผูบ้ริโภค เพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์ 

1.3 ผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์ควรให้ความส าคญักบัการคุณค่าและคุณประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภค

ไดรั้บ โดยมีการส ารวจตลาดในพ้ืนท่ีหรือตลาดเป้าหมายในเร่ืองของลกัษณะประชากรศาสตร์ การใหค้วามสนใจในเร่ือง

ของสุขภาพ เพ่ือใหสิ้นคา้ผลิตภณัฑอิ์นทรียต์รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ มีช่องทางการ

จ าหน่ายท่ีหลากหลาย สามารถหาซ้ือไดส้ะดวก ผูป้ระกอบควรมีการประชาสัมพนัธ์อย่างสม ่าเสมอ ทั้งการออกบูธแสดง

สินคา้ ตลาดนดัเพ่ือชุมชน เพ่ือสร้างการรับรู้ไปยงัผูบ้ริโภค   

2. ประโยชนเ์ชิงทฤษฎี 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ซ่ึงผูวิ้จยัไดน้ าแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

มาเป็นทฤษฎีในการศึกษาคน้ควา้ในคร้ังน้ี ท าใหผู้ป้ระกอบการตั้งแต่เกษตรกร ผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ าหน่าย สินคา้ผลิตภณัฑเ์กษตร

อินทรีย ์มองเห็นจุดท่ีตอ้งพฒันาปรับปรุงแกไ้ข และจุดท่ีไดด้ าเนินงานมาไดอ้ย่างดีอยู่แลว้ เพ่ือน าไปปรับปรุงแกไ้ขใน

อนาคตเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิ่งๆ ข้ึนไป จากการศึกษาคร้ังน้ียงัเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการท่ี

ขายสินคา้ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์ให้รู้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ในดา้นต่างๆ เพ่ือท่ีจะน าไปปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์



ของตนใหดี้ยิ่งๆ ข้ึนไป สุดทา้ย การศึกษาคร้ังน้ียงัเป็นประโยชน์กบัผูมี้ความสนใจท่ีสินคา้ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียใ์นการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือไดเ้ช่นกนั 

 

ประโยชน์ที่ได้รับ 

1.  เ ป็นแนวทางให้กับผู ้ประกอบธุรกิจท่ี เ ก่ียวข้องสามารถน าผลการวิจัยไปใช้วิ เคราะห์ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์ท าให้

ทราบถึงความตอ้งการผูบ้ริโภค สามารถวางกลยุทธ์เขา้ถึงความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคไดม้ากยิ่งข้ึน และเป็นท่ีรู้จกัมาก

ข้ึนในกลุ่มผูบ้ริโภค  

 2. เป็นแนวทางให้กับผู ้ประกอบธุรกิจท่ีเ ก่ียวข้องสามารถน าไปต่อยอดขยายธุรกิจ เพ่ิมยอดขายให้กับ

ผู ้ประกอบการตั้ งแต่เกษตรกร ผู ้ผลิต ผู ้จัดจ าหน่ายของสินค้าผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ ทั้ งจังหวัดอ่ืนนอกเขต

กรุงเทพมหานคร  

 3. สามารถใช้เป็นแนวทางในการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์ใหก้บังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และเป็นประโยชนต่์อการศึกษาอ่ืนๆ 

ข้อเสนอแนะในการวจิยัในอนาคต  

1. ควรท าการขยายขอบเขตงานวิจยัให้กวา้งข้ึนโดยการเพ่ิมกลุ่มตวัอย่างไปยงัต่างจงัหวดัมากข้ึนหรือครอบคลุม

ทัว่ประเทศ เพ่ือให้ครอบคลุมประชากรผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์เกษตรอินทรียไ์ดม้ากข้ึน และมีโอกาสท่ีท าให้ไดผ้ลการวิจัยท่ี

แตกต่างออกไป 

2. ควรเพ่ิมเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลอ่ืนๆ เช่น การสัมภาษณ์เจาะลึก (in-depth interview) การสนทนา

กลุ่ม (Focus Group) ให้ไดรั้บรู้ถึงขอ้มูลเชิงลึก และความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของกลุ่มผูซ้ื้อผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์เพ่ือจะ

น ามาพฒันาการท าธุรกิจให้เกิดประสิทธิภาพมากข้ึนและตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึนต่อไปใน
อนาคต 

3. ควรเพ่ิมเคร่ืองมือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ในรูปแบบอ่ืนๆ เช่น สมการถดถอย (Regression) น ามาวิเคราะห์ดู

ความสัมพนัธ์ในรูปแบบต่างๆ วางแผนออกแบบการด าเนินธุรกิจในอนาคตให้เกิดประสิทธิภาพมากข้ึน และเตรียมแผน

รองรับการเปล่ียนแปลงท่ีคาดการณ์จากการผลการวิเคราะห์ขอ้มูล เพ่ือตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคต่อไปใน

อนาคต 

4. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์เพ่ือความแม่นย  าในการ

วิเคราะห์ขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง น าผลท่ีไดไ้ปวางแผนบริหารธุรกิจใหมี้มาตรฐาน สร้างความน่าเช่ือถือ ขยายขนาดธุรกิจ

ใหเ้ติบโตอยา่งต่อเน่ือง มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกักวา้งขวางมากข้ึน และรักษาฐานลูกคา้ใหม้ัน่คง 
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