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และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาของ
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ABSTRACT 
 
 

The research "The development of marketing strategies for Sacha Inchi products in 
Phetchabun province" aims to identify study the behavior of consumers buying Sacha Inchi 
products and study the guidelines for the development of factors that affect the decision to buy 
products from Sacha Inchi consumers in Phetchabun Province. 

This research studied only the products produced and processed from Sacha Inchi By 
dividing the population into 2 groups: cultivating or processing products from Sacha Inchi and 
consumer groups who bought or purchased products. Collected 400 questionnaires. The duration 
of the research is 11 months from October 2018 to July 2019. 

The study found that the majority were female, aged between 30 - 39 years old, graduate 
bachelor, occupation private business the average income per month 20,001 – 30,000 baht a buying 
behavior, Sacha Inchi products Cuisine participant in the decision to buy Sacha Inchi products, 
most are self-important reasons for purchasing Sacha Inchi products to be used. The purchase by 
festivals OTOP shopping behavior in every moment. And how to pay bills using cash. The study 
found that the marketing mix everything. Whether the products, pricing, distribution channels. 
Promotion and Marketing All the focus is on a high level. 

The hypothesis testing found that personal factors, including gender, age, education, 
occupation, income per month. Different influences purchasing decisions Sacha Inchi products in 
Phetchabun province different.  



(ง) 

The research "The development of marketing strategies for Sacha Inchi products in 
Phetchabun province" might be useful to entrepreneurs about business Sacha Inchi products to 
bring information to improve business education to meet the needs of consumers. 
 
 
Keywords : behavior, purchase decision, Sacha Inchi 



(จ) 

กติติกรรมประกาศ 
  

โครงการวิจ ัยน้ีส าเร็จลุล่วงไปได้ เพราะได้รับการสนบัสนุนจากงบประมาณแผ่นดินที่
พิจารณาโดยผ่านความเห็นชอบจากส านกังานคณะกรรมการวิจยัแห่งชาติ  พร้อมทั้งได้รับค  าแนะน า
จากคณาจารย์ ผูบ้ริหาร ในมหาวทิยาลยัราชภฏัเพชรบูรณ์ และความร่วมมือช่วยเหลืออย่างดียิ่งจาก
บุคคลหลายฝ่าย ที่สละเวลาอนัมีค่าให้ค  าปรึกษา ค  าแนะน า ข้อคิดที่มีคุณค่า เป็นประโยชน์ต่อ
การศึกษา เพื่อน ามาใช้ในการเขียน ปรับปรุง แกไ้ขข้อบกพร่อง ผู ้วจิยัรู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณา 
และขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

การวิจยัเร่ือง “แนวทางการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคา ใน
จงัหวดัเพชรบูรณ์” จะไม่สามารถบรรลุตามวตัถุประสงค์ของโครงการได้เลย ถ้าไม่ได้รับการ
ช่วยเหลือ และให้ความร่วมมือในการเสนอแนะปัญหาจากผู้ผลิตและความพึงพอใจในการใช้
ผลิตภณัฑจ์ากผูบ้ริโภคถัว่ดาวอินคา ในจงัหวดัเพชรบูรณ์  

สุดท้ายน้ีต้องขอขอบคุณส านกังานคณะกรรมการวิจยัแห่งชาติ  ผูอ้  านวยการสถาบนัวิจยัและ
พฒันา  คณบดีคณะวทิยาการจดัการ มหาวิทยาลยัราชภฏัเพชรบูรณ์ ที่ไดใ้ห้ทุนสนบัสนุนการวจิยัครั้ งน้ี
มา ณ ที่น้ีดว้ย   
 
 

วศิิษฎ์  บิลมาศ 
1 สิงหาคม 2562 

 
 
 



(ฉ) 

สารบัญ 
               

                         หนา้ 

 
  

บทคดัย่อภาษาไทย  ก 
บทคดัย่อภาษาองักฤษ  ค 
กติติกรรมประกาศ  จ 
สารบญั  ฉ 
สารบญัตาราง ซ 
สารบญัรูป ฐ 
บทที่ 1 บทน า  1 
 1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 1 
 1.2   วตัถุประสงคข์องโครงการวจิยั 3 
 1.3   ขอบเขตของโครงการวจิยั 3 
 1.4   ประโยชนท์ี่คาดวา่จะไดร้ับ 4 
 1.5   นิยามศพัทเ์ฉพาะ 4 
บทที่ 2         เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วขอ้ง  5 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  5 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด  13 
 2.3 ข้อมูลทัว่ไปของถัว่ดาวอินคา 17 
 2.4 งานวจิยัที่เกีย่วขอ้ง 26 
บทที่ 3         วธีิการด าเนินการวจิยั 30 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 30 
 3.2 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 31 
 3.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 32 
 3.4 การประมวลผลขอ้มูล 33 
 3.5 การวเิคราะห์ขอ้มูล 34 



(ช) 

สารบัญ (ต่อ) 
               

         หนา้ 

  
                     
         
                     
 
 
 
 

บทที่ 4 ผลการวจิยั  37 
 4.1 วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง 38 
 4.2   วเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ของกลุ่มตวัอย่าง 
39 

 4.3   วเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์าก
ถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ของกลุ่มตวัอย่าง 

42 

 4.4   วเิคราะห์เพื่อตรวจสอบสมมติฐาน 46 
 4.5 วเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของผลิตภณัฑ์จากถัว่

ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ (SWOT Analysis) 
93 

บทที่ 5         สรุปผล อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ 95 
 5.1 สรุปผลการวจิยั 95 
 5.2 อภิปรายผล 104 
 5.3 ขอ้เสนอแนะที่ไดจ้ากการวจิยั 105 
บรรณานุกรม 107 
ภาคผนวก   108 
 ภาคผนวก ก 108 
 ภาคผนวก ข 118 
ประวตัินกัวจิยั 124 



(ซ) 

สารบัญตาราง 

 
ตารางที่                       หนา้ 
  

2-1 แสดงคุณค่าทางโภชนาการของเมลด็ถ ัว่ดาวอินคา 21 

4-1 แสดงจ านวนและอตัราส่วนร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง 38 

4-2 แสดงจ านวนและอตัราส่วนร้อยละเกีย่วกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถั่วดาวอินคาในจังหวดัเพชรบูรณ์ของกลุ่ม
ตวัอย่าง 

39 

4-3 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัที่มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product) 

43 

4-4 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัที่มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้น
ราคา (Price) 

44 

4-5 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัที่มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

45 

4-6 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัที่มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้น
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

46 

4-7 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ( Product) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามเพศ 

47 

4-8 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านราคา (Price) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามเพศ 

48 

4-9 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ที่มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนก
ตามเพศ 

49 



(ฌ) 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางที่                       หนา้ 
  4-10 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจังหวดัเพชรบูรณ์ 
จ  าแนกตามเพศ 

50 

4-11 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามอายุ 

51 

4-12 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์จ าแนก
ตามอายุ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

52 

4-13 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านราคา (Price) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามอายุ 

53 

4-14 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ที่มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนก
ตามอายุ 

54 

4-15 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถ
สะดวกและเพียงพอจ าแนกตามอายุ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

55 

4-16 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้
เลือกจ านวนมากจ าแนกตามอายุ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

56 

4-17 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลาย
ช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็จ าแนกตามอายุ เป็นรายคู่ตามวธีิ 
LSD 

57 

4-18 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจังหวดัเพชรบูรณ์ 
จ  าแนกตามอายุ 

58 

4-19 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น 
วิทยุ หนงัสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นต้นเช่น ทางโทรศัพท์ ทาง
อินเตอร์เนต็จ าแนกตามอายุ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

59 



(ญ) 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางที่                       หนา้ 

  

4-20 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตาม
ระดบัการศึกษา 

60 

4-21 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลากหลาย
ประเภท จ าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

61 

4-22 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านขนาดของบรรจุภณัฑ์มีขนาด
พอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้จ  าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ตามวธีิ 
LSD 

62 

4-23 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา (Price) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

63 

4-24 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ 
จ าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

64 

4-25 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านราคาสามารถต่อรองได้เมื่อ
ตอ้งการซ้ือ จ าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

65 

4-26 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านราคาสินคา้ไม่แตกต่างจากร้าน
อื่น จ  าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

65 

4-27 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ที่มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตาม
ระดบัการศึกษา 

66 

4-28 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถั่วดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 
จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

67 

4-29 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น 
วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

68 



(ฎ) 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางที่                      หนา้ 

  

4-30 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตาม
อาชีพ 

69 

4-31 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลาย
ประเภท จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

71 

4-32 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์จ าแนก
ตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

72 

4-33 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา (Price) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามอาชีพ 

73 

4-34 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ
จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

74 

4-35 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านราคาสามารถต่อรองได้เมื่อ
ตอ้งการซ้ือ จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

75 

4-36 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ที่มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตาม
อาชีพ 

76 

4-37 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถ
สะดวกและเพียงพอ จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

77 

4-38 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้
เลือกจ านวนมากจ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

79 

4-39 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นร้านค้ามีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลาย
ช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ จ  าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตาม
วธีิ LSD 

80 

4-40 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถั่วดาวอินคาในจังหวดัเพชรบูรณ์ 
จ  าแนกตามอาชีพ 

81 



(ฏ) 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางที่                      หนา้ 

4-41 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านการจดัแสดงสินค้า ณ จุดขาย 
จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

83 

4-42 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นการมีของแถมหรือสินคา้ทดลอง
ใชใ้ห้กบัลูกคา้จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

84 

4-43 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตาม
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

85 

4-44 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑต์อ้งมีวิธีใช้ ขอ้จ ากดั
ในการใช้ และรายละเอียดส่วนประกอบของสินคา้อย่างชดัเจน จ าแนกตาม
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

86 

4-45 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านขนาดของบรรจุภัณฑ์มีขนาด
พอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้จ  าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่ตาม
วธีิ LSD 

87 

4-46 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา (Price) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 

88 

4-47 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

89 

4-48 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านราคาสามารถต่อรองได้เมื่อ
ตอ้งการซ้ือ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 
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4-49 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ที่มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตาม
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

91 

4-50 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถั่วดาวอินคาในจังหวดัเพชรบูรณ์ 
จ  าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

ปัจจุบนัแนวโนม้ดา้นสุขภาพและความเป็นอยู่ของผูบ้ริโภคทัว่โลก มีความแตกต่างจากใน
อดีต โดยกระแสสุขภาพทัว่โลกไดร้ับความสนใจเป็นอย่างยิ่ง ส าหรับในประเทศไทยผู้บริโภคได้
ให้ความสนใจในเร่ืองสุขภาพเช่นเดียวกนั พบวา่ ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพส าเร็จรูปในไทยจะเติบโต
อย่างรวดเร็วร้อยละ 14 ภายในปี 2558 โดยมีปัจจยัขบัเคลื่อนที่ส าคญั คือ แนวโนม้ผูบ้ริโภคที่หนัมา
นิยมอาหารเพื่อสุขภาพมากยิ่งขึ้น ในด้านช่องทางการกระจายสินค้า มีความสะดวกสบาย ท าให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง่้ายขึ้น ดว้ยมูลค่าตลาด 79,311 ลา้นบาท (ศูนยอ์จัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรม
อาหาร สถาบนัอาหาร, 2557) 

ตลาดสมุนไพรในตลาดโลกมีมูลค่ากวา่ 83,000 ล้านเหรียญสหรัฐฯ(จากการส ารวจตลาดปี
2550) คาดวา่ในปี 2563 ผลิตภณัฑส์มุนไพรเสริมอาหารและการรักษาดว้ยสมุนไพรในตลาดโลกมี
มูลค่าเพิ่มสูงเท่ากบั 1.15 แสนลา้นเหรียญสหรัฐฯ  เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ในการดูแลสุขภาพ
และความงามเพิ่มขึ้นต่อเน่ืองส่งผลให้มีความตอ้งการผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติและสมุนไพรเพิ่มขึ้น
อย่างมาก  รวมถึงความนิยมในฐานะที่เป็นทางเลือกในการดูแลเกีย่วกบัการทดแทนฮอร์โมนและ
ดูแลระบบประสาทที่มีต้นทุนในการรักษาถูกกว่า ค่อนข้างปลอดภัย เมื่อเทียบกบัการรักษาโดย
การแพทยก์ระแสหลกั 

ส าหรับตลาดในประเทศของสมุนไพร(ไม่รวมเคร่ืองส าอาง) มีท ั้งผลิตภัณฑ์ยารักษาโรค
และอาหารจากสมุนไพรปี 58 แบ่งเป็น 2 กลุ่ม โดยกลุ่มอาหารสมุนไพร(เคร่ืองดื่ม ผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร)มีมูลค่าราว 26,852 ลา้นบาท ขยายตวัร้อยละ 8.3 ขณะที่กลุ่มยาสมุนไพร(แกไ้อ แกแ้พ ้ทาแก้
ปวด ช่วยย่อยอาหาร)มีมูลค่า 5,850 ล้านบาท หรือ เพิ่มขึ้นร้อยละ 7  ท ั้งน้ีคาดว่าปีน้ีตลาดรวมมี
มูลค่ากวา่ 35,000 ลา้นบาท ขยายตวัร้อยละ 7.2 

กลุ่มสินค้าที่มีศักยภาพมากในตลาด คือ กลุ่มอาหาร อาหารเสริม และเวชส าอาง มีการ
ขยายตวัตลอด 10 ปีที่ผ่านมา  แนวโน้มอุตสาหกรรมผลิตภณัฑส์มุนไพรของไทยในปีน้ี  ยงัคงมี
แนวโน้มพอใช ้โดยปัจจยัหนุนหลกัมาจากการขยายตวัตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคที่ใส่ใจสุขภาพและ
ใช้ผลิตภัณฑ์ธรรมชาติมากขึ้น อีกทั้งแรงหนุนจากธุรกิจเกี่ยวเน่ือง และโครงสร้างประชากรและ
สังคมที่เปลี่ยนแปลงไป สังคมผู้สูงอายุ กระแสค่านิยม รวมถึงการสนบัสนุนจากภาครัฐในการ
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เข้าถึงยาสมุนไพร ซ่ึงจะส่งผลให้ธุรกิจขยายตวัมากขึ้น  ส่วนหน่ึงสะท้อนจากมูลค่ายอดขาย
ผลิตภณัฑย์าและอาหารจากสมุนไพร 

ถ ัว่ดาวอินคามีช่ือทางวิทยาศาสตร์ว่า Plukenetia volubilis เป็นพืชเศรษฐกิจชนิดหน่ึงที่มี
ถิ่นก  าเนิดจากบริเวณลุ่มน ้าอเมซอน ประเทศเปรู ทวปีอเมริกาใต้ อยู่ในแฟมิลี่ Euphorbiacese สาย
พนัธ์ุ Plukenetia ภาษาทอ้งถิ่นเรียกวา่องุ่นเขียวหรือแบร่ิง มีลกัษณะสีเขียวสดเมื่อยงัอ่อน และมีสี
น ้าตาลเขม้เมื่อฝักแกเ่ตม็ที่ มีคุณค่าทาง โภชนาการที่ส าคญั เป็นพืชที่มีประโยชนท์ุกส่วน เป็นแหล่ง
ของ สารอาหารและสารออกฤทธ์ิทางชีวภาพ (Chrisnos et al., 2013) โดยเฉพาะสาร โอเมกา้ 3 
(Maurer, Sakoda, Chagman & Saona, 2012) โอ เมก้า  6 และโอเมก้า  9 สารต้านอนุมูลอิสระ 
(antioxidant) โปรตีน (Chirinos, Pedreschi, Domingue & Campos, 2015) และ กรดอะมิโนที่จ  าเป็น
ต่อร่างกาย ปัจจุบนัเมลด็จากต้นถ ัว่ดาวอินคาเป็น ที่ตอ้งการของตลาดโลกเป็นอย่างมาก สามารถ
แปรรูปเป็นน ้ามนั อาหารเสริม เคร่ืองส าอาง นอกจากน้ีใบของถัว่ดาวอินคาสามารถ น ามาแปรรูป
เป็นชาหรือน าไปสกดัเอาคลอโรฟิลล์ ปัจจุบนัเร่ิมมีการ ปลูกถ ัว่ดาวอินคากนัอย่างแพร่หลายใน
ประเทศไทย ปลูกไดด้ีที่ อุณหภูมิ 10-36 องศาเซลเซียส ลงทุนเพียงครั้ งเดียว เกบ็เกีย่ว ผลประโยชน์
ไดถ้ึง 60 ปี สร้างรายไดสู้งถึงไร่ละ 1 แสนบาทต่อปี ใชร้ะยะเวลาปลูกถึงเกบ็เกี่ยวผลผลิตเพียง 6-8 
เดือน ค่าใชจ่้ายใน การบ ารุงรักษา เกบ็เกีย่วได้ตลอดทั้งปี และสามารถเกบ็เกีย่วฝัก แห้งไดย้าวนาน
ถึง 15-50 ปี ผลตอบแทนทางเศรษฐกจิสูงเมื่อ เปรียบเทียบกบัพืชชนิดอื่น ดงันั้น ถ ัว่ดาวอินคาจึงเป็น
พืชเศรษฐกจิที่น่าสนใจในยุคปัจจุบนั 

“ถ ัว่ดาวอินคา” ไดม้ีการทดลองปลูกในทวปีเอเชียที่แรกคือ ประเทศจีนไดป้ลูกในเมืองสิบ
สองปันนา มณฑลยูนนาน และกอ่ตั้งเป็นโรงงานอุตสาหกรรมส าหรับหีบน ้ามนัจากถัว่ดาวอินคา
ขึ้นที่มณฑลยูนนาน แต่ผลผลิตถ ัว่ดาวอินคาในประเทศจีนยงัน้อยไปซ่ึงไม่พอต่อการตอ้งการผลิต
น ้ามนัถ ัว่ดาวอินคา  

คุณเตา ยี่ตนั ประธานกรรมการผูจ้ดัการ บริษทั ไทยจีนกรีนเอนเนอร์จี (ประเทศไทย) จ  ากดั 
จึงส่งเสริมการปลูกถ ัว่ดาวอินคาให้กบัเกษตรกรไทย โดยการรับเมลด็พนัธ์ุไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้าย และ
บริษทัจะรับซ้ือคืนโดยประกนัราคา ใน ปี 2554 บริษทัเห็นว่าประเทศไทยมีสภาพภูมิอากาศที่
เหมาะสมและสภาพภูมิประเทศที่ไม่แตกต่างจากประเทศจีน จึงต้องการขยายฐานการปลูกมายงั
ประเทศไทย ซ่ึงผลผลิตที่เกษตรกรไทยน าไปปลูก บริษทัประกนัราคา จึงเร่ิมน าเข้ามาโดยการ
ทดลองปลูกร่วมกบันกัวชิาการในมหาวิทยาลยัแม่โจ้ ในหลายพื้นที่ หลงัการทดลองปลูกเพียง 1 ปี 
พบวา่ถ ัว่ดาวอินคา เจริญเติบโตไดด้ีในประเทศไทย จึงน าไปส่งเสริมให้กบัเกษตรกรในหลายพื้นที่
ปลูก เช่น จงัหวดัเชียงใหม่ จงัหวดัพะเยา จงัหวดัเชียงราย เป็นตน้ ซ่ึงปัจจุบนัมีเกษตรกรน าไปปลูก
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มากกว่า 10,000 ไร่แล้ว” และในปัจจุบนัน้ีถ ัว่ดาวอินคามีได้มีการปลูกมากขึ้นในหลายภาคของ
ประเทศไทย คือ ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคอีสาน 
 จากที่กล่าวมาข้างต้น ผู ้วิจยัจึงเกิดความสนใจที่จะศึกษา แนวทางการพฒันาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ส าหรับกลุ่มผูใ้ชผ้ลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา ในจงัหวดัเพชรบูรณ์  เน่ืองจาก
แนวโนม้การตลาดที่มีการให้ความสนใจ สินคา้ประเภทสุขภาพมากขึ้น อีกทั้งเป็นแนวทางในการ
วางแผนการด าเนินงานดา้นการตลาดเพื่อท าให้สินคา้มีคุณภาพและตอบสนองต่อความตอ้งการของ
กลุ่มผู ้บริโภคให้มากขึ้น โดยสอดคล้องกบัพฤติกรรมผู้บริโภคเพื่อให้กลายเป็นผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพและ มีจุดขายที่เป็นที่ยอมรับและรู้จกักนัอย่างแพร่หลายไปทัว่ประเทศ สุดทา้ยประโยชนอ์ีก
ประการหน่ึงของโครงการวิจยัน้ีจะส่งผลท าให้เกษตรกรผู้ปลูกต้นถ ัว่ดาวอินคามีรายไดเ้พิ่มขึ้น 
สามารถเลี้ยงชีพตนเองและครอบครัวได ้อีกทั้งยงัส่งเสริมเศรษฐกจิชุมชนให้มีความย ัง่ยืนอีกดว้ย 
 
1.2 วตัถุประสงค์ของกำรวจิยั 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาของผู้บริโภค ในจงัหวดั
เพชรบูรณ์ 

2. เพื่อศึกษาแนวทางการพฒันาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา
ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 
 
1.3 ขอบเขตของโครงกำรวจิยั 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 - ศึกษาเฉพาะผลิตภณัฑท์ี่ผลิตและแปรรูปมาจากถัว่ดาวอินคา 

2. ขอบเขตดา้นประชากร 
 - ศึกษาขอ้มูลจากผูเ้พาะปลูก ผลิต แปรรูปผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา 
 - ศึกษาขอ้มูลจากผูท้ี่ใชห้รือเคยใชผ้ลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา 

3. ขอบเขตดา้นภูมิศาสตร์ 
 - ศึกษา ณ พื้นที่ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 
4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
 - ระยะเวลาด าเนินการวิจยัทั้ งส้ิน 11 เดือน ตั้ งแต่ เดือนตุลาคม พ.ศ. 2561 ถึง      
เดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2562 
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1.4 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ  
1. สามารถน าข้อมูลจากผลการวจิยัไปใชใ้นการส่งเสริม สนบัสนุนการเพาะปลูกถ ัว่ดาวอิน

คาให้เพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค เป็นการสร้างเศรษฐกจิให้กบัชุมชนอีกทางหน่ึง 
2. เกษตรกรผูเ้พาะปลูกถ ัว่ดาวอินคา สามารถน าผลการวิจยัไปพฒันาผลิตภัณฑ์ให้ตรงตาม

ความต้องการของผู้บริโภค และใช้ในการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภัณฑ์ ท  าให้เกษตรกรผู้
เพาะปลูกถ ัว่ดาวอินคามีรายได้เพิ่มมากขึ้น สามารถเลี้ ยงดูครอบครัวได้ กจ็ะส่งผลให้เกิดชุมชน
เขม้แขง็ มีการพฒันาที่ย ัง่ยืน  

3. สามารถน าไปตีพิมพ์ เผยแพร่เป็นบทความวิจยัลงในวารสารวิชาการหรือการน าเสนอ
ผลงานวจิยัในที่ประชุมเสนองานวจิยัระดบัชาติ 

 
1.5  นยิำมศัพท์เฉพำะ 

กลยุทธ์ หมายถึง วธีิการหรือแนวทางที่ถูกก  าหนดขึ้นเพื่อระดมและจดัสรรการใชท้รัพยากรที่
จะช่วยบรรลุถึงเป้าหมายทางธุรกจิ ชุมชนและท้องถิ่นตอ้งร่วมมือกนัเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้  
 กลยุทธ์การตลาด หมายถึง แผนที่ก  าหนดเกี่ยวกบัเป้าหมายและวตัถุประสงค์ทางด้าน
การตลาดที่จะจูงใจให้บรรลุผลส าเร็จภายในระยะเวลาที่ก  าหนดไว ้โดยการก  าหนดกลยุทธ์ทา ง
การตลาด คือ การวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) และกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงที่มีรูปร่างหรือมีคุณสมบติัทางกายภาพที่สามารถจบัตอ้งได ้หรือส่ิงที่
มนุษยผ์ลิตขึ้น เช่น เส้ือผา้ ยารักษาโรค เป็นตน้ 

ถ ัว่ดาวอินคา หมายถึง พืชพื้นเมืองในแถบอเมริกาใต้ มีถิ่นก  าเนิดอยู่ในป่าอเมซอน เป็นพืช
ตระกูลถ ัว่ที่มีคุณประโยชนต่์อร่างกาย และเพาะปลูกไดด้ีในประเทศไทย เน่ืองจากเป็นพืชที่เหมาะ
กบัสภาพดินและอากาศในประเทศไทย 

 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 
ผู้วิจยัได้น ำแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกบัแนวทำงกำรศึกษำ โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน 

ดงัน้ี 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบักลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
2.3 ขอ้มูลทัว่ไปของถัว่ดำวอินคำ 
2.4 งำนวิจยัที่เกีย่วขอ้ง  

 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

2.1.1  กำรวเิครำะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  กำรวเิครำะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นกำรศึกษำวำ่กลุ่มผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอย่ำงไร
ในกำรด ำเนินชีวิต  รวมถึงกำรตดัสินใจซ้ือและใช้สินค้ำและบริกำรอย่ำงไร  ซ่ึงหลกักำรที่มี
ประสิทธิภำพในกำรวเิครำะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ  หลกั  6Ws  1H  ที่ต้องพิจำรณำหลกัต่ำง ๆ 
เกีย่วกบัตลำดเพื่อให้ไดค้  ำตอบที่ตอ้งกำรทรำบตำมหลกั  7Os  ดงัต่อไปน้ี (ฉตัยำพร เสมอใจ, 2550)
  1) ใครคือตลำดเ ป้ำหมำย (Who is target market?) ดังที่ กล่ำวมำแล้วข้ำงต้นว่ำ  
ผูบ้ริโภคทุกคนอำจไม่ใช่ลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำยเสมอไป  วตัถุประสงคแ์รกในกำรศึกษำพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคกเ็พื่อหำกลุ่มที่ใชสิ้นคำ้หรือบริกำร  หรือมีแนวโนม้ที่จะใชสิ้นคำ้หรือบริกำรนั้น ๆ ซ่ึงจะ
ช่วยให้ทรำบลกัษณะกลุ่มเป้ำหมำย (Occupant) ที่แท้จริงของผลิตภัณฑ ์ รวมถึงพฤติกรรมในกำร
ซ้ือและกำรใชข้องกลุ่มเป้ำหมำย เช่น ลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำยของสำยกำรบินตน้ทุนต ่ำ เป็นกลุ่มรำยได้
ปำนกลำง ชอบเดินทำง  ชอบควำมสะดวก มีควำมทนัสมยั เป็นตน้ 
  2)  ตลำดซ้ืออะไร (What does the market buy?) หลงัจำกสำมำรถระบุกลุ่มเป้ำหมำย
ที่ชดัเจนไดแ้ลว้  จึงท ำกำรวเิครำะห์พฤติกรรมของตลำด  เพื่อทรำบถึงควำมตอ้งกำรที่แทจ้ริงที่ลูกคำ้
ต้องกำรจำกผลิตภัณฑ์หรือองค์กำร (Objects)  เช่น  กำรเปิดตวัของสำยกำรบินต้นทุนต ่ำ  เป็น
เสมือนกำรตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคกลุ่มเป้ำหมำยกลุ่มใหญ่  เน่ืองจำกสำยกำรบินที่
ให้บริกำรอยู่เดิมมีรำคำแพง  และมีบริกำรบำงอย่ำงที่ไม่จ  ำเป็นและผู้บริโภคไม่มีควำมต้องกำร 
ดงันั้นกำรตดับริกำรบำงอย่ำงออก ท ำให้ต้นทุนต ่ำที่สุด  ขำยในปริมำณมำก ท ำให้รำคำถูกลง  
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โดยเฉพำะในระยะทำงกำรบินระยะเวลำสั้ นๆ ไม่เกนิ 2 ชัว่โมง ท ำให้กลุ่มเป้ำหมำยสำมำรถใช้
บริกำรไดม้ำกขึ้น เป็นตน้ ลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำยจึงซ้ือกำรเดินทำงที่รวดเร็ว ไม่ใช่ควำมสะดวกสบำย 
  3)  ท  ำไมจึงซ้ือ (Why does the market  buy?) กำรวิเครำะห์ในหัวข้อน้ีจะช่วยให้
ทรำบถึงเหตุผลที่แท้จริง  (Objectives)  ในกำรตดัสินใจซ้ือของลูกค้ำ  เพื่อสำมำรถน ำมำเป็น
แนวทำงในกำรวำงแผนจูงใจกลุ่มเป้ำหมำย เพื่อให้สำมำรถตอบสนองเหตุผลที่ท  ำให้ลูกคำ้ตดัสินใจ
ซ้ือได้  เช่น  จำกกำรพิจำรณำกลุ่มเป้ำหมำยของสำยกำรบินในประเทศ จะเห็นได้ว่ำลูกค้ำแบ่ง
ออกเป็นสองกลุ่มหลกั คือ กลุ่มลูกคำ้ที่ซ้ือเวลำเป็นหลกั  จึงไม่ตอ้งกำรส่ิงอ  ำนวยควำมสะดวกอื่น 
เมื่อท ำให้รำคำต ่ำลงกบัระยะเวลำที่เร็วขึ้น  โดยเปรียบเทียบกบักำรเดินทำงรูปแบบอื่น ผู ้บริโภค
กลุ่มน้ีจะยินดีจ่ำยเพิ่มขึ้นเพื่อกำรซ้ือระยะเวลำที่เร็วขึ้น  แต่กไ็ม่ไดต้อ้งกำรส่ิงอ  ำนวยควำมสะดวกที่
จะสร้ำงตน้ทุนเพิ่ม และกลุ่มลูกคำ้ที่ซ้ือควำมสะดวกสบำยเป็นหลกั  ที่มีควำมสำมำรถและยินดีที่จะ
จ่ำยเพื่อที่จะไดร้ับควำมสะดวกสบำยเพิ่มขึ้น  เป็นตน้  หรือเหตุผลในดำ้นอื่น ๆ ที่อำจเห็นไดช้ดัคือ 
กำรซ้ือควำมเป็นไทย กำรซ้ือควำมภำคภูมิใจหรือกำรซ้ือดว้ยควำมจ ำเป็น เป็นตน้ ถำ้ธุรกิจพิจำรณำ
ไม่ดีแลว้อำจมองเหตุผลของกำรซ้ือผิดไปได ้
  4)  ใครมีส่วนร่วมในกำรซ้ือ (Who participates in the buying?) ในกำรตดัสินใจซ้ือ
อำจมีบุคคลอื่นที่มีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือ (Organization)  เพรำะผูท้ี่ท  ำหนำ้ที่ซ้ือ
อำจไม่ใช่ผูท้ี่ใชสิ้นคำ้โดยตรง  อำจใชร่้วมกนัหลำยคน  อำจไม่มีควำมรู้เกีย่วกบัสินคำ้มำกนกัจึงตอ้ง
อำศัยผูรู้้หรือกลุ่มของผูซ้ื้อเข้ำมำมีส่วนร่วมในกำรตดัสินใจ กำรศึกษำถึงผูม้ีส่วนร่วมกเ็พื่อใช้เป็น
ขอ้มูลในกำรจดัท ำโปรแกรมทำงกำรโฆษณำในกำรช่วยกระตุน้กำรตดัสินใจ  ซ่ึงตอ้งพิจำรณำวำ่จะ
ใชก้ลุ่มอำ้งอิงใดในกำรเขำ้ถึงกลุ่มผูใ้ช ้ หรือจะเขำ้ถึงกลุ่มผูใ้ชโ้ดยตรง  หรือถำ้เป็นผลิตภณัฑท์ี่ผูซ้ื้อ
มีหนำ้ที่ในกำรตดัสินใจให้กบัผูใ้ช ้ ธุรกจิอำจตอ้งมุ่นเนน้ที่กลุ่มผูซ้ื้อเป็นหลกั 
  5)  ซ้ือเมื่อใด (When does the market buy?) ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในกำรบริโภค
สินค้ำและบริกำรในแต่ละประเภทที่แตกต่ำงกนัตำมโอกำสที่จะใช ้ ดงันั้นกำรวเิครำะห์โอกำสใน
กำรซ้ือของลูกค้ำ  (Occasion) จะช่วยให้นกักำรตลำดสำมำรถเตรียมรับมือในกำรผลิตให้เพียงพอ 
และเตรียมแผนกำรส่งเสริมกำรตลำดในรูปแบบและในช่วงเวลำที่เหมำะสม โดยเฉพำะสินค้ำที่มี
กำรบริโภคมำกในบำงฤดูกำล เช่น ดอกไม้ในช่วงเทศกำลต่ำง ๆ ที่พกัแรมต่ำง ๆ ไม่ว่ำจะเป็น
โรงแรม รีสอร์ท  รวมถึงบริกำรขนส่งต่ำง ๆ ทั้งสำยกำรบิน  รถทวัร์  รถไฟในช่วงฤดูท่องเที่ยว  
หนงัสือและเส้ือผำ้นกัเรียนในช่วงเปิดเทอม  หรือร้ำนอำหำรในช่วงกลำงวนัหรือค ่ำ  เป็นตน้ 
  6)  ซ้ือที่ไหน (Where does the market buy?) เพื่อทรำบถึงแหล่งที่ลูกค้ำนิยมหรือ
สะดวกที่จะไปซ้ือ  (Outlets)  เพื่อกำรบริหำรช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยที่เหมำะสมกบัลูกค้ำในแต่ละ
กลุ่ม เช่น  นอกเหนือกำรซ้ือตัว๋เคร่ืองบินจำกสำยกำรบินโดยตรง ดว้ยพฤติกรรมของกลุ่มเป้ำหมำย
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ที่ไม่มีเวลำในกำรเดินทำงเพื่อหำตัว๋มำกนกั  และตอ้งกำรควำมสะดวกสบำย กำรอำศัยคนกลำง 
ได้แก่ บริษทัทวัร์ หรือบริษทัจ ำหน่ำยตัว๋เข้ำมำช่วยในกำรจดัจ ำหน่ำยตัว๋ และกำรอำศยัเคร่ืองมือ
อิเล็กทรอนิกส์เพื่อให้ลูกคำ้สำมำรถจองตัว๋ผ่ำนอินเทอร์เนต็ สำมำรถช่วยอ  ำนวยควำมสะดวกและ
สร้ำงควำมพึงพอใจให้แกลู่กคำ้ไดม้ำกขึ้น เป็นตน้ 
  7)  ซ้ืออย่ำงไร (How does the market buy?)  เพื่อทรำบถึงกำรบริหำรกำรซ้ือของ
ลูกค้ำ (Operation)  ว่ำมีข ั้นตอนกำรซ้ืออย่ำงไร ต ั้งแต่กำรรับรู้ถึงปัญหำ ท ำกำรค้นหำข้อมูลเพื่อ
แกไ้ขหรือลดปัญหำนั้น ๆ ท ำกำรประเมินทำงเลือกในกำรแกไ้ขปัญหำ  และตดัสินใจซ้ืออย่ำงไร  
จะช่วยให้ธุรกจิมีขอ้มูลในกำรวำงแผนกำรส่งเสริมกำรตลำดที่เหมำะสมกบักลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยให้
มำกที่สุด  เช่น  กลุ่มเป้ำหมำยในเขตกรุงเทพฯ มีควำมจ ำเป็นและควำมต้องกำรในกำรเดินทำงท ำ
ธุรกิจหรือท่องเที่ยวในจงัหวดัภูเกต็  ทำงเลือกของกลุ่มเป้ำหมำยคือ รถทวัร์ รถไฟ เคร่ืองบิน 
กลุ่มเป้ำหมำยจะท ำกำรเปรียบเทียบคุณสมบตัิขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทำงเลือก  ถ้ำลูกคำ้ตอ้งกำร
ควำมรวดเร็วและควำมสะดวกสบำย  โดยไม่ค  ำนึงถึงเร่ืองรำคำ  และกำรเดินทำงในช่วงเวลำที่
เหมำะสมกบัควำมตอ้งกำรของลูกคำ้  จึงเป็นแนวทำงที่ดีที่สุดในกำรจูงใจลูกคำ้กลุ่มน้ี  แต่ถำ้ลูกค้ำ
ค  ำนึงถึงรำคำ  กค็วรจะมุ่งเนน้ที่รำคำที่คุม้ค่ำในกำรเดินทำงเป็นหลกั เป็นตน้ 

นอกจำกน้ี กำรทรำบถึงควำมรู้สึกของลูกคำ้หลงักำรซ้ือ – กำรใช้ผลิตภัณฑ์นั้น  จะช่วยให้
ทรำบถึงแนวทำงในกำรปรับปรุงสินคำ้และบริกำรไดด้ี  และสำมำรถตอบสนองต่อลูกคำ้ไดด้ียิ่งขึ้น 
เช่น สำยกำรบินนกแอร์  ที่ท  ำกำรส ำรวจควำมเที่ยงตรงในกำรเดินทำงของเคร่ืองบินของตนที่บินถึง
ที่หมำยตรงเวลำสูงถึง  95% และเป็นแนวทำงในกำรพฒันำประสิทธิภำพของสำยกำรบินให้ดียิ่งขึ้น 
เป็นตน้ 

 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที่  2-1  ค  ำถำม 6Ws  1H 
ที่มำ : พฤติกรรมผูบ้ริโภค, ฉตัยำพร เสมอใจ, 2550 

 

Who :  ใครคือตลาดเป้าหมาย   กลุ่มเป้าหมาย 
What :  ตลาดซ้ืออะไร    ความต้องการ 
Why :  ท าไมจึงซ้ือ    เหตุผล 
Who :  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ   กลุ่มอิทธิพล 
When :  ซ้ือเมื่อใด    โอกาสการซ้ือ 
Where :  ซ้ือท่ีไหน    แหล่งซ้ือ 
How :  ซ้ืออย่างไร    วิธีการซ้ือ 
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2.1.2  แบบจ ำลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
แบบจ ำลอง (Model) พฤติกรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงที่นกัวชิำกำรได้น ำเสนอ เพื่อใช้เป็น

แนวทำงในกำรศึกษำเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงจะมีประโยชน์อย่ำงมำกส ำหรับกำรอธิบำยว่ำ
พฤติกรมของผูบ้ริโภคมีล  ำดบัข ั้นตอนกำรกระท ำอย่ำงไร และไดร้ับอิทธิพลจำกปัจจยัอะไรบำ้งใน
ที่น้ีจะน ำเสนอแบบจ ำลอง 2 แบบ ได้แก่ S-R Theory ของ Kotler, Philip. (1997) และ แบบจ ำลอง
แบบบูรณำกำร (ชูชยั สมิทธิไกร, 2553) 

2.1.3 แบบจ ำลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค S-R Theory  
ในกำรศึกษำถึงตลำดผู้บริโภคนั้น จ  ำเป็นอย่ำงยิ่งที่นักกำรตลำดจะต้องท ำควำม

เขำ้ใจถึงพฤติกรรมต่ำง ๆ ของผูบ้ริโภคที่เป็นส่วนประกอบที่ส ำคญัที่สุดของตลำดผูบ้ริโภค ในกำรที่
จะเขำ้ใจถึงสำเหตุหรือเหตุผลที่วำ่ท  ำไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภัณฑต์วัใดตวัหน่ึง
นั้น Phillip Kotler      ไดอ้ธิบำยถึงกำรเกดิพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยอำศยั S-R Theory ในรูปของ
แบบจ ำลองพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model of Consumer Behavior)  (ศิริวรรณ เสรีรัตนแ์ละคณะ, 
2550) สำมำรถอธิบำยได้ดว้ย โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค  เป็นระบบที่เกดิขึ้นจำกส่ิงเร้ำ หรือส่ิง
กระตุน้(Stimulus) ให้เกดิควำมตอ้งกำร  (Need)  ในควำมรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ มีอิทธิพลอิทธิพล ท ำ
ให้เกดิกำรตอบสนอง (Buyer’s  response) หรือ กำรตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s   purchase decision) 
โดยสำมำรถเรียกวำ่โมเดลที่ใช้อธิบำยระบบน้ีได้อีกลกัษณะวำ่  S-R Theory ประกอบดว้ย 3 ส่วน
ส ำคญั ไดแ้ก ่
          1) ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท ั้งภำยในและภำยนอก นกักำรตลำดจะสนใจ เนน้กำรสร้ำง
ส่ิงกระตุน้ทำงกำรตลำดซ่ึงควบคุมได ้และ ส่ิงกระตุน้อื่นที่ควบคุมไม่ได ้
 2) ควำมรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องด ำ (Black box) 
ซ่ึงผู ้ผลิตหรือผู้ขำยไม่สำมำรถทรำบได้ ต้องพยำยำมค้นหำควำมรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ ที่ได้รับ
อิทธิพลจำกลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนกำรตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
 3) กำรตอบสนอง (Buyer’s Response) กำรตอบสนองหรือกำรตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ
หรือ ผูบ้ริโภคจะมีกำรตดัสินใจในประเดน็ต่ำงๆ 

2.1.4  กระบวนกำรพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Process of Behavior) 
             1) พฤติกกรมเกดิขึ้นไดต้อ้งมีสำเหตุท ำให้เกดิ 
 2) พฤติกรรมเกดิขึ้นไดจ้ะตอ้งมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน้ 
 3) พฤติกรรมที่เกดิขึ้นย่อมมุ่งไปสู่เป้ำหมำย  
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2.1.5  ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือของผูบ้ริโภค 
 1)  ปัจจยัทำงวฒันธรรม เป็นปัจจยัข ั้นพื้นฐำนที่สุดในกำรก  ำหนดควำมต้องกำร
และพฤติกรรมของ มนุษย์ เช่น กำรศึกษำ ควำมเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ที่ได้รับกำร
ยอมรับภำยในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพำะลกัษณะชั้นทำงสังคม  
 2)  ปัจจยัทำงสังคม เป็นปัจจยัที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจ ำวนัและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมกำรซ้ือ ซ่ึง ประกอบดว้ยกลุ่มอำ้งอิง ครอบครัว บทบำท และสถำนะของผูซ้ื้อ 
                 2.1 กลุ่มอ้ำงอิง หมำยถึงกลุ่มใด ๆ ที่มีกำรเกี่ยวข้องกนั ระหว่ำงคนในกลุ่ม 
แบ่งเป็น 2 ระดบั 
   2.1.1) กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ครอบครัว เพื่อนสนิท มกัมีข้อจ ำกดัในเร่ือง
อำชีพ ระดบัชั้นทำงสังคม และช่วงอำยุ 
   2.1.2) กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทำงสังคมที่มีควำมสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั แต่
ไม่บ่อย มีควำมเหนียวแน่นนอ้ยกวำ่กลุ่มปฐมภูมิ 
                 2.2 ครอบครัว เป็นสถำบนัที่ท  ำกำรซ้ือเพื่อกำรบริโภคที่ส ำคญัที่สุด นกักำร
ตลำดจะพิจำรณำ ครอบครัวมำกกวำ่พิจำรณำเป็นรำยบุคคล 
                 2.3 บทบำททำงสถำนะ บุคคลที่จะเกีย่วข้องกบัหลำยกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม
อำ้งอิง ท  ำให้ บุคคลมีบทบำทและสถำนภำพที่แตกต่ำงกนัในแต่ละกลุ่ม 
   3)  ปัจจยัส่วนบุคคล กำรตดัสินใจของผู้ซ้ือมกัไดร้ับอิทธิพลจำกคุณสมบติัส่วน
บุคคลต่ำง ๆ เช่น อำยุ อำชีพ สภำวกำรณ์ทำงเศรษฐกจิ กำรศึกษำ รูปแบกำรด ำเนินชีวติ วฏัจกัรชีวิต
ครอบครัว 
    4)  ปัจจยัทำงจิตวทิยำ กำรเลือกซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพลจำกปัจจยัทำงจิตวทิยำ 
ซ่ึงจัดปัจจยัในตัว ผู ้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือและใช้สินค้ำ ปัจจยัทำงจิตวิทยำ
ประกอบดว้ยกำรจูงใจ กำรรับรู้ ควำมเช่ือและเจตคติ บุคลิกภำพและแนวควำมคิดของตนเอง 
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รูปที่ 2-2  แบบจ ำลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค S-R Theory 
ที่มำ :   Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning,  Implementation and 

Control. P.172. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster Company. 
  

ท ั้งน้ีมนุษยม์กัจะแสดงออกจำกควำมตอ้งกำรที่อยู่ภำยใน ซ่ึงมำสโลวไ์ด้ก  ำหนดทฤษฏี
ล  ำดบัข ั้นตอนของควำมต้องกำรซ่ึงก  ำหนดควำมต้องกำรขั้นพื้นฐำนของมนุษย์ไว ้5 ระดบั ซ่ึง
จดัล  ำด ับจำกควำมต้องกำรระดบัต ่ำไปยงัระดับสูง มีผลต่อระบบกำรตดัสินใจและพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
            1. ควำมส ำเร็จส่วนตวั 
            2. ควำมตอ้งกำรดำ้นอีโก ้(ควำมภำคภูมิใจ สถำนะ ควำมเคำรพ) 
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            3. ควำมตอ้งกำรดำ้นสังคม 
            4. ควำมปลอดภยัและมัน่คง 
            5. ควำมตอ้งกำรของร่ำยกำย 

2.1.6  กระบวนกำรตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
 กระบวนกำรในกำรตดัสินใจซ้ือ หมำยถึง ข ั้นตอนในกำรเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ำกสอง
ทำงเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจำรณำในส่วนที่เกี่ยวข้องกบักระบวนกำรตดัสินใจซ้ือทั้ง
ดำ้นจิตใจ (ควำมรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทำงกำยภำพ กำรซ้ือเป็นกิจกรรมด้ำนจิตใจและทำง
กำยภำพซ่ึงเกดิขึ้นในช่วงระยะเวลำหน่ึง กจิกรรมเหล่ำน้ีท  ำให้เกดิกำรซ้ือและเกดิพฤติกรรมกำรซ้ือ
ตำมบุคคลอื่น กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย  

 1)  กำรรับรู้ถึงควำมต้องกำร หรือ กำรตระหนกัถึงปัญหำ (Need Recognition or 
Problem Recognition) กำรรับรู้ถึงควำมแตกต่ำงระหวำ่งสภำพที่ต้องกำรและสภำพปัจจุบนั ซ่ึงมำก
พอที่จะกระตุ้นให้เกดิกระบวนกำรตดัสินใจ (Blackwell & Miniard, 2001) หรืออำจหมำยถึงควำม
จริงที่ผู ้บริโภคทรำบควำมแตกต่ำงระหว่ำงส่ิงที่มีอยู่และส่ิงที่ควรจะเป็น (Schiffman & Kanuk, 
2000) มีส่ิงที่ตอ้งพิจำรณำ 3 ประกำรในกำรรับรู้ปัญหำถึงควำมตอ้งกำรคือ  

1. ขอ้มูลไดเ้กบ็ไวใ้นควำมทรงจ ำ   
2. มีควำมแตกต่ำงภำยในบุคคลหรือขอบเขตปัจจยัดำ้นจิตวทิยำ   
3. มีอิทธิพลจำกส่ิงแวดลอ้มหรือปัจจยัส่ิงแวดลอ้มดำ้นสังคมและวฒันธรรม  

 2)  กำรค้นหำข้อมูลข่ำวสำร (Search for Information) หรือกำรค้นหำข้อมูลก่อน
กำรซ้ือ (Pre-Purchase Search) เป็นขั้นที่ผู ้บริโภคได้เร่ิมมีกำรคน้หำข้อมูลเกี่ยวกบัคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑท์ี่สำมำรถแกปั้ญหำ หรือตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคได ้แหล่งขอ้มูลที่ส ำคญัมี 
2 แหล่ง คือ  

1. แหล่งขอ้มูลภำยใน หรือแหล่งขอ้มูลที่อำศยัขอบเขตดำ้นจิตวทิยำ 
2. แหล่งขอ้มูลภำยนอก เป็นขอ้มูลจำกส่ือมวลชน กำรโฆษณำ เป็นตน้ 

 3)  กำรประเมินผลทำงเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลแลว้ 
ผูบ้ริโภคจะเกิดควำมเขำ้ใจและประเมินผลทำงเลือกต่ำงๆ นกักำรตลำดจ ำเป็นตอ้งรู้ถึงวธีิกำรต่ำงๆ 
ที่ผู ้บริโภคใช้ในกำรประเมินผลทำงเลือก กระบวนกำรประเมินผลไม่ใช่ส่ิงที่ง่ำย และไม่ใช่
กระบวนกำรเดียวที่ใช้กบัผูบ้ริโภคทุกคน และไม่ใช่เป็นผู้ซ้ือคนใดคนหน่ึงในทุกสถำนกำรณ์ใน
กำรซ้ือ 

 4)  กำรตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) กำรที่ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคำ้นั้น 
เขำตอ้งเผชิญกบัควำมเส่ียงวำ่ สินคำ้ที่ซ้ือไปนั้นจะดีเหมือนกบัที่โฆษณำหรือไม่ จะมีคุณภำพคุม้กบั
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รำคำหรือไม่ ท  ำให้ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ติดอยู่กบัสินคำ้ที่ตนเองมีควำมเคยชิน ดงันั้นสินคำ้ใหม่ๆ ที่
จะน ำเสนอต่อผูบ้ริโภคจะตอ้งหำวธีิจูงใจให้ผูบ้ริโภคเปลี่ยนใจและตดัสินใจซ้ือสินคำ้ของตน 

 5)  พฤติกรรมภำยหลงักำรซ้ือ (Post Purchase Feeling) เกดิขึ้นหลงัจำกซ้ือหรือใช้
ผลิตภัณฑไ์ปแลว้ ถำ้เป็นไปตำมที่คำดหวงัไว ้ผลลพัธ์กค็ือควำมพอใจ (Satisfaction) แต่ถำ้ผลลพัธ์
ต ่ำกวำ่ที่คำดหวงัไว ้ผลกค็ือควำมไม่พอใจ (Un-Satisfaction) 
 

รูปที่ 2-3  กระบวนกำรตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
ที่มำ : Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation  and 

Control. P.172. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster Company. 
       

 พฤติกรรมผู้บริโภคมีส่วนส ำคญัอย่ำงมำก เพรำะเป็นขอ้มูลเบื้องตน้ ในกำรน ำมำวิเครำะห์
ตลำดเป้ำหมำยและกำรวำงแผนเพื่อด  ำเนินกจิกรรมตลำด ตลอดจนกำรติดต่อส่ือสำรและกำรวำงกล
ยุทธ์ ยุทธวธีิที่เหมำะสมที่สุด เป็นรูปแบบกำรจดักิจกรรมกำรตลำดและกำรส่ือสำรกำรตลำดโดย
องคร์วมที่มีเอกภำพและเขำ้ถึงกลุ่มเป้ำหมำยไดอ้ย่ำงมีประสิทธิภำพ น ำไปสู่เป้ำหมำยทำงธุรกจิ ไม่
วำ่จะเป็นพฤติกรรมกำรเลือก กำรตดัสินใจซ้ือ  ซ้ือซ ้ำ ระยะเวลำซ้ือ และแบรนดท์ี่แขง็แรง 
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2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 
 กลยุทธ์กำรตลำด (Marketing Strategy) เป็นวิธีกำรที่ใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทำง
กำรตลำด (Kotler and Armstrong, 2003) หมำยถึง ข ั้นตอนในกำรก  ำหนดจุดมุ่งหมำยทำงกำรตลำด 
กำรเลือกตลำดเป้ำหมำย และกำรออกแบบส่วนประสมทำงกำรตลำด เพื่อตอบสนองควำมพึงพอใจ
ของตลำดและบรรลุจุดมุ่งหมำยขององคก์ร (ศิริวรรณ  เสรีรัตนแ์ละคณะ, 2546) จำกควำมหมำยของ
กลยุทธ์กำรตลำด มีประเดน็ส ำคญัคือ  
 1. กำรก  ำหนดตลำดเป้ำหมำยและพฤติกรรมของตลำดเป้ำหมำย  
 2. กำรก  ำหนดวตัถุประสงคท์ำงกำรตลำด  
 3. กำรก  ำหนดกลยุทธ์กำรตลำด  
 4. กำรก  ำหนดโปรแกรมกำรตลำด  

2.2.1  แนวคิดกำรวำงแผนกำรตลำด 
 กำรวำงแผนกำรตลำด (Marketing Planning) เป็นกระบวนกำรอย่ำงมีระบบ โดยเร่ิม
ตั้งแต่กำรก  ำหนดวตัถุประสงค ์พิจำรณำหำโอกำสทำงกำรตลำดและกำรใชท้รัพยำกรอย่ำงเหมำะสม 
เพื่อสอดคลอ้งกบัโอกำสทำงกำรตลำดต่ำงๆ ที่เกดิขึ้น และพฒันำแผนในกำรด ำเนินงำนตลอดจน
ระบบกำรควบคุมอย่ำงเหมำะสม แผนกำรตลำด (Marketing Plan) คือ เอกสำรหรือคู่มือในกำร
ปฏิบตัิกำรและควบคุมกิจกรรมทำงกำรตลำดขององคก์ร โดยสัมพนัธ์กบักลยุทธ์กำรตลำดที่ได้
ก  ำหนดไว ้โอกำสทำงกำรตลำด (Marketing Opportunity) คือ ส่ิงที่ก่อให้เกิดควำมน่ำดึงดูดใจ หรือ
เอื้ออ  ำนวยต่อกจิกรรมทำงกำรตลำด สร้ำงควำมไดเ้ปรียบเชิงกำรแข่งขนั และส่งผลท ำให้บริษทัมี
ก  ำไร อุปสรรค/ภัยคุกคำม (Threat) เป็นควำมท้ำทำยที่จะเป็นภัยอนัตรำยหรือบั่นทอนกำร
ด ำเนินงำนทำงกำรตลำด ซ่ึงส่งผลให้ก  ำไรลดลงได ้(เพลินทิพย ์โกเมศโสภำ, 2547) 
 (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) ได้กล่ำวว่ำ แผนกำรตลำด (Marketing Plan) 
เป็นเอกสำรที่อธิบำยถึงกำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์กำรตลำดในปัจจุบัน โดยระบุถึงโอกำส 
(Opportunities) และอุปสรรค (Threats) ก  ำหนดวตัถุประสงค์และพฒันำแผนกำรปฏิบตัิ (Action 
Plan) เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์ี่ก  ำหนดไว ้ส่วนประกอบของแผนกำรตลำดประกอบดว้ยประเด็น
ที่ส ำคญั ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 การวเิคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด (Analyzing marketing situation)  
 1. สรุปแผนตลำดของบริษทั (Executive summary) ส่วนน้ีเพื่อสรุปภำพรวมของ
แผนกำรตลำดแก่ฝ่ำยบริหำร 
 2. กำรว ิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดในปัจจุบนั ( Current marketing 
situation analysis) 
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 2.1 กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงด้ำนกำรตลำด ผลิตภัณฑ์ กำรจดัจ ำหน่ำย
และส่ิงแวดล้อมมหภำคที่เกี่ยวข้อง 

 2.2 กำรวิเครำะห์ SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities and Threats) 
 2.3 กำรก  ำหนดตลำดเป้ำหมำย 
 2.4 กำรวิเครำะห์ตลำดและพฤติกรรมกำรซ้ือ 

 ส่วนที่ 2 การวางแผนการตลาด (Marketing Planning)  
 1.  กำรก  ำหนดวตัถุประสงคท์ำงกำรตลำด (Marketing Objective) 
 2.  กำรก  ำหนดกลยุทธ์และโปรแกรมกำรตลำด (Marketing programs and 

strategies) ประกอบด้วยกลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด ประกอบด้วย 4 ด้ำน ดงัน้ี 
 2.1 กลยุทธ์ด้ำนผลิตภัณฑ์ 

2.2 กลยุทธ์ด้ำนรำคำ 
2.3 กลยุทธ์ด้ำนช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 
2.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

 ส่วนที่ 3 การปฏิบัติการและควบคุมทางการตลาด (Marketing implementation 

and marketing control) 

 1. กำรปฏิบตัิกำรทำงกำรตลำด (Marketing implementation) 
 2. กำรควบคุมทำงกำรตลำด (Marketing control) 

2.2.2  กำรวิเครำะห์ SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities and Threats)  
 กำรวิเครำะห์ SWOT เป็นกำรระบุถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกำส และอุปสรรค ซ่ึงถือ

ว่ำมีอิทธิพลต่อกำรก  ำหนดกลยุทธ์กำรตลำด (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

 1. จุดแข็ง (Strengths) เป็นควำมแข็งแกร่งที่เกิดจำกสภำพแวดล้อมภำยในบริษทั
หรือองค์กร เช่น จุดแข็งทำงด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด (4Ps) จุดแข็งทำงด้ำนกำรเงิน จุดแข็ง
ทำงด้ำนกำรผลิต จุดแข็งทำงด้ำนบุคลำกร บริษทัหรือองค์กรจะน ำจุดแข็งมำใช้ในกำรก  ำหนดกล

ยุทธ์ทำงกำรตลำด 
 2. จุดอ่อน (Weaknesses) เป็นปัญหำที่เกิดจำกสภำพแวดล้อมภำยในต่ำงๆ ของ

บริษทัหรือองค์กร บริษทัหรือองค์กรจะต้องหำวิธีกำรที่จะแกปั้ญหำนั้น 
 3. โอกำส (Opportunities) เป็นข้อได้เปรียบซ่ึงวิเครำะห์จำกสภำพแวดล้อม

ภำยนอกที่บริษทัหรือองค์กรอำจแสวงหำโอกำสจำกสภำพแวดล้อมด้ำนใดด้ำนหน่ึงมำก  ำหนด
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กลยุทธ์กำรตลำดที่เหมำะสมกบัสภำพแวดล้อมนั้น สภำพแวดล้อมภำยนอกประกอบด้วย
ภำวะกำรแข่งขนั ตลำดและลูกค้ำ ประชำกรศำสตร์ เศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี  

 4. อุปสรรค (Threats) เป็นข้อจ ำกดัที่เกิดจำกสภำพแวดล้อมภำยนอกซ่ึงธุรก ิจ
จ ำเป็นต้องปรับกลยุทธ์กำรตลำดให้สอดคล้องและขจดัอุปสรรคต่ำงๆ ที่เกิดขึ้น  

2.2.3  ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix หรือ 4Ps)  

 ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมำยถึง ตวัแปรทำง

กำรตลำดที่ควบคุมได้ ซึ่ งบริษทัหรือองค์กรใช้ร่วมกนั เพื่อตอบสนองควำมพึงพอใจแก่

กลุ่มเป้ำหมำย ประกอบด้วยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

 1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมำยถึง ส่ิงที่เสนอขำยโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองควำม
จ ำเป็นหรือควำมต้องกำรของลูกค้ำให้เกิดควำมพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงที่สัมผสัได้และสัมผสั

ไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี รำคำ คุณภำพ ตรำสินค้ำ บริกำรและช่ือเสียงของผู้ขำย  ผลิตภัณฑ์อำจ
เป็นสินค้ำ บริกำร สถำนที่ บุคคล หรือควำมคิด (Etzel, Walker and Stanton, 2001) ผลิตภัณฑ์
ต้องมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่ำในสำยตำของลูกค้ำ จึงจะมีผลท ำให้ผลิตภัณฑ์สำมำรถขำยได้ กำร

ก  ำหนดกลยุทธ์ทำงด้ำนผลิตภัณฑ์ต้องพยำยำมค ำนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  
 1.1 ควำมแตกต่ำงของผลิตภัณฑ์  

  1.2 องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์  
  1.3 กำรก  ำหนดต ำแหน่งผลิตภัณฑ์  

  1.4 กำรพฒันำผลิตภัณฑ์  
  1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกบัส่วนประสมผลิตภัณฑ์ 

 2.  รำคำ (Price) หมำยถึง จ  ำนวนเงินหรือส่ิงอื่นๆ ที่มีควำมจ ำเป็นต้องจ่ำย

เพื่อให้ได้ผลิตภ ัณฑ์ หรือหมำยถึง คุณค่ำผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน รำคำเป็นต้นทุนของลูกค้ำ 
ผู ้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่ำงคุณค่ำของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้ำคุณค่ำสูงกว่ำรำคำ ผู ้บริโภคจะท ำ
กำรตดัสินใจซ้ือ กำรก  ำหนดกลยุทธ์ทำงรำคำต้องค ำนึงถึง  

2.1 คุณค่ำที่รับรู้ในสำยตำลูกค้ำ  
2.2 ต้นทุนของสินค้ำและค่ำใช้จ่ำยที่เกี่ยวข้อง  
2.3 กำรแข่งขนั  

2.4 ปัจจยัอื่นๆที่มีผลต่อกำรตั้งรำคำ 
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 3.  กำรจดัจ ำหน่ำย (Place) หมำยถึง โครงสร้ำงของช่องทำงซ่ึงประกอบด้วย 
สถำบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้ำยผลิตภ ัณฑ์และบริกำรจำกองค์กรไปยงัตลำด กำรจดั

จ ำหน่ำยประกอบด้วย 2 ส่วน ได้แก่ ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยและกำรกระจำยตวัสินค้ำ  
 4.  กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือกำรส่ือสำรเพื่อสร้ำงควำม

พึงพอใจต่อตรำสินค้ำหรือบริกำร หรือควำมคิด หรือบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจให้เกิดควำมต้องกำร 

เพื่อเตือนควำมทรงจ ำในผลิตภ ัณฑ์ โดยคำดว่ำจะมีอ ิทธิพลต่อควำมรู้สึก ควำมเชื่อ และ
พฤติกรรมกำรซ้ือ หรือกำรติดต่อส่ือสำรเกี่ยวกบัข้อมูลระหว่ำงผู้ขำยและผู้ซ้ือ เพื่อสร้ำงทศันคติ
และพฤติกรรมกำรซ้ือ กำรติดต่อส่ือสำรอำจใช้พนกังำนขำยท ำกำรขำย และกำรติดต่อส่ือสำร
โดยไม่ใช้คน เคร่ืองมือในกำรติดต่อส่ือสำรมีหลำยประเภท ดงัน้ี 

 4.1 กำรโฆษณำ (Advertising) เป็นกิจกรรมในกำรเสนอข่ำวสำรเกี่ยวกบั
องค์กรและผลิตภัณฑ์ บริกำร หรือควำมคิดที่ต้องมีกำรจ่ำยเงินโดยผู้อุปถมัภ์รำยกำร กลยุทธ์ใน
กำรโฆษณำจะเกี่ยวข้องกบั  

1) กลยุทธ์กำรสร้ำงสรรค์งำนโฆษณำและยุทธวิธีกำรโฆษณำ  
2) กลยุทธ์ส่ือ 

 4.2 กำรขำยโดยพนกังำนขำย (Personal selling) เป็นกำรส่ือสำรระหว่ำง

บุคคลกบับุคคลเพื่อพยำยำมจูงใจผู้ซ้ือที่เป็นกลุ่มเป้ำหมำยให้ซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริกำร หรือมี
ปฏิก ิริยำต่อควำมคิด หรือเป็นกำรเสนอขำยโยหน่วยงำนขำยเพื่อให้เก ิดกำรขำยและสร้ำง
ควำมสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกค้ำ 

 4.3 กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales promotion) ส่ิงจูงใจที่มีคุณค่ำพิเศษที่กระตุ้น
หน่วยงำนขำย ผู้จดัจ  ำหน่ำย หรือผู้บริโภคคนสุดท้ำย โดยมีจุดประสงค์เพื่อให้เกิดกำรขำยโดย
ทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นควำมต้องกำรซ้ือที่ใช้สนบัสนุนกำรโฆษณำ และกำรขำยโดย

ใช้พนกังำนขำย ซ่ึงสำมำรถกระตุ้นควำมสนใจ กำรทดลองใช้ห รือกำรซ้ือ โดยลูกค้ำคนสุดท้ำย
หรือบุคคลอื่นในช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย กำรส่งเสริมกำรขำยมี 3 รูปแบบ คือ  

1) กำรส่งเสริมกำรขำยโดยมุ่งที่พนกังำนขำย  
2) กำรส่งเสริมกำรขำยมุ่งสู่ผู ้บริโภค  

3) กำรส่งเสริมกำรขำยมุ่งสู่คนกลำง 
 4.4 กำรให้ข่ำวและกำรประชำสัมพนัธ์ ( Publicity and public relation) มี

ควำมหมำยดงัน้ี กำรให้ข่ำวเป็นกำรเสนอข่ำวเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์หรือบริกำร หรือตรำสินค้ำหรือ
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บริษทัที่ไม่ต้องมีกำรจ่ำยเงิน โดยผ่ำนส่ือกระจำยเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ์ กำรให้ข่ำวเป็นส่วนหน่ึง
ของกำรประชำสัมพนัธ์ กำรประชำสัมพนัธ์ หมำยถึง  ควำมพยำยำมในกำรส่ือสำรที่มีกำร

วำงแผนโดยองค์กรหน่ึง เพื่อสร้ำงทศันคติที่ดีต่อองค์กร ต่อผลิตภัณฑ์ หรือนโยบำยให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมำยเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภำพพจน์หรือผลิตภัณฑ์ของบริษทั  

 4.5 กำรตลำดทำงตร ง  ( Direct marketing)  เ ป็นก ำรต ิดต่อ สื่ อส ำรก บั

กลุ่มเป้ำหมำยเพื่อให้เกิดกำรตอบสนองโดยตรง หรือวิธีกำรต่ำงๆ ที่นกักำรตลำดใช้ส่งเสริม
ผลิตภัณฑ์โดยตรงกบัผู้ซ้ือ และท ำให้เกิดกำรตอบสนองในทนัที ท ั้งน้ีต้องอำศัยฐำนข้อมูลลูกค้ำ
และกำรใช้ส่ือต่ำงๆ เพื่อส่ือสำรโดยตรงกบัลูกค้ำ เช่น ใช้ส่ือโฆษณำและแค็ตตำล็อค ก ำรขำย
ทำงโทรศัพท์ กำรขำยโดยใช้จดหมำยตรง 

 
2.3  ข้อมูลทั่วไปของถั่วอินคา Sacha inchi 
 ถ ัว่ดำวอินคำ (Sacha inchi) เป็นพืชที่พบทัว่ไปในแถบประเทศอเมริกำใต้ ซ่ึงมนุษย์รู้จกั
น ำมำใช้ประโยชน์ต ั้งแต่สมยัอินคำ หรือในช่วงปี ค.ศ. 1438-1533 และสืบทอดมำกนัมำสู่คน
พื้นเมืองมำจนถึงปัจจุบนั ซ่ึงมีกำรน ำถ ัว่ดำวอินคำมำใช้ประโยชน์หลำกหลำย อำทิ เมล็ดค ัว่สุก
ใช้ท  ำซอส สกดัน ้ำมนั หรือรับประทำนเป็นอำหำรคบเคี้ ยว และใบใช้ประกอบอำหำร เป็นต้น 
ทั้งน้ี จำกแหล่งก  ำเนิด และเคยมีชำวอินคำน ำมำใช้ประโยชน์ ประเทศไทยจึงเรียกถ ัว่ชนิดน้ีว ่ำ 
ถ ัว่ดำวอินคำ 
 
• วงศ์ : Euphorbiaceae 
• ช่ือวิทยำศำสตร์ : Plukenetia volubilis L. 
• ช่ือสำมญั : 

– Sacha inchi 
– Inca peanut 
– Sacha peanut 
– Mountain peanut 
– Supua peanut 

• ช่ือท้องถิ่น : ถ ัว่ดำวอินคำ 
   รูปที่ 2-4 ถ ัว่ดำวอินคำ 
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 2.3.1 ถิ่นก  ำเนิด และกำรแพร่กระจำย 
  ถ ัว่ดำวอินคำ มีถิ่นก  ำเนิดในแถบประเทศอเมริกำใต้บริเวณแถบประเทศเปรู พบ
เติบโต และแพร่กระจำยทัว่ไปในพื้นที่ที่มีควำมสูงตั้งแต่ 100-2,000 เมตร เหนือระดบัน ้ำทะเล 
ปัจจุบนั ถูกน ำเข้ำมำปลูกในแถบประเทศเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้มำกขึ้น ซ่ึงรวมถึงประเทศไทย
ด้วย 

 

 

รูปที่ 2-5 เมลด็ถ ัว่ดำวอินคำ 
 

 2.3.2  ลกัษณะทำงพฤกษศำสตร์ 
  1) ล  ำต้น 
  ถ ัว่ดำวอินคำ มีล  ำต้นเป็นไม้เลื้อยที่มีอำยุนำน 10-50 ปี ล  ำต้นแตกกิ่งเป็นเถำเลื้อย
ได้ยำวมำกว่ำ 2 เมตร เถำอ่อนมีสีเขียว เถำแก่หรือโคนเถำมีสีน ้ำตำล แก่นเถำแข็ง และเหนียว 
  2) ใบ 
  ถ ัว่ดำวอินคำเป็นพืชใบเลี้ ยงคู่ แตกใบเป็นใบเดี่ยว เรียงสลบัเยื้องกนัตำมควำมยำว
ของเถำ ใบมีรูปหัวใจ โคนใบกวำ้ง และเวำ้ตรงกลำงเป็นฐำนหัวใจ ส่วนปลำยใบแหลม แผ่นใบ
มีสี เขียวสด และมีร่องต้ืนๆตำมเส้นแขนงใบ ส่วนขอบใบหยกัเป็นฟันเลื ่อย มีกำ้นใบยำว
ประมำณ 2-4 เซนติเมตร ส่วนแผ่นใบกวำ้งประมำณ 8 -10 เซนติเมตร ยำวประมำณ 12-18 
เซนติเมตร 
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รูปที่ 2-6 ใบถัว่ดำวอินคำ 

 
 3) ดอก 
 ถ ัว่ดำวอินคำออกดอกเป็นช่อตำมซอกใบบนเถำ แต่ละช่อมีดอกขนำดเล็กจ ำนวน

มำก ดอกมีลกัษณะทรงกลม สีเขียวอมเหลือง เป็นดอกชนิดแยกเพส แต่รวมอยู่ในช่อดอก และ
ต้นเดียวกนั โดยดอกเพสเมียจะอยู่บริเวณโคนช่อดอก 2-4 ดอก ส่วนดอกเพศผู้มีจ  ำนวนมำกถดั
จำกดอกเพศเมียมำจนถึงปลำยช่อดอก ทั้งน้ี ถ ัว่ดำวอินคำจะติดดอกครั้ งแรกเมื่ออำยุประมำณ     
5 เดือน หลงัเมล็ดงอก และผลจะแก่ที่พร้อมเกบ็ได้ประมำณอีก 3 -4 เดือน หลงัออกดอก 

 4) ผล และเมล็ด 
 ผลถัว่ดำวอินคำเรียกเป็นฝัก มีลกัษณะเป็นแคปซูลที่แบ่งออกเป็นพูๆหรือแฉก   

4-7 พู ขนำดฝักกวำ้ง 3-5 เซนติเมตร เปลือกผลอ่อนมีสีเขียวสด และมีประสีขำวกระจำยทัว่ แล้ว
ค่อยๆเปลี่ยนเป็นสีด ำเมื ่อสุก และแก่จนแห้งเปลี่ยนเป็นสีน ้ำตำล พร้อมกบัเปลือกปริแตกจน
มองเห็นเมล็ดด้ำนใน 

 เมล็ดถ ัว่ดำวอินคำใน 1 ผลหรือฝัก จะมีจ  ำนวนเมล็ดตำมพูหรือแฉก อำทิ ฝักมี 5 
พู กจ็ะมี 5 เมล็ด หำกมี 7 พู กจ็ะมี 7 เมล็ด โดยเมล็ดจะแทรกอยู่ในแต่ละพูในแนวตั้ง เมล็ดมี
รูปทรงกลม และแบน ขอบเมล็ดบำงแหลม ตรงกลำงเมล็ดนูนเด่น ขนำดเมล็ดกวำ้ง 1.5 -2.0 
เซนติเมตร ยำว 1.8-2.2 เซนติเมตร น ้ำหนกัเมล็ดเฉลี่ย 1.5 กรัม/เมล็ด เปลือกเมล็ดเป็นแผ่นบำง 
มีสีน ้ำตำลอมด ำ ถดัมำจำกเปลือกเป็นเน้ือเมล็ดที่มีสีขำว เน้ือเมล็ดเมื่อค ัว่สุกจะกรอบ และมีรส
มนัอร่อย มีน ้ำมนัปริมำณมำก 



20 
 

 2.3.3  ประโยชน์ถั่วดาวอินคา 
  1. เมล็ดถ ัว่ดำวอินคำน ำมำคัว่ไฟร้อนให้สุกก ่อนรับรับประทำนเป็นอำหำรขบ
เคี้ ยว เน้ือเมล็ดหอม กรอบ และมีรสมนัอร่อยคล้ำยกบัเมล็ดถ ัว่ 
  2. เมล็ดถ ัว่ดำวอินคำแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์ขนมขบเคี้ ยว อำทิ ถ ัว่ค ัว่เกลือ ถ ัว่ทอด  
  3. เมล็ดถ ัว่ดำวอินคำน ำมำแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์อำหำร อำทิ ซอส ซีอิ้ว เต้ำเจ้ียว 
เป็นต้น รวมถึงแปรรูปเป็นแป้งถ ัว่ดำวอินคำส ำหรับใช้ประกอบอำหำร และท ำขนมหวำน 
  4. เมล็ดถ ัว่ดำวอินคำน ำมำสกดัน ้ำมนั ซ่ึงน ำไปใช้ประโยชน์ในหลำยด้ำน ได้แก่ 
    – ใช้เป็นน ้ำมนัรับประทำนเพื่อเป็นอำหำรเสริมให้แก่ร่ำงกำย โดยมกั
ผลิตในรูปบรรจุขวดหรือบรรจุแคปซูลพร้อมรับประทำน  
    – ใช้เป็นน ้ำมนัทอดหรือประกอบอำหำร 
    – ใช้เป็นส่วนผสมของเคร่ืองส ำอำง เช่น โฟมล้ำงหน้ำ สบู่ น ้ำหอม และ
ครีมบ ำรุงผิว เป็นต้น 
    – น ้ำมนัที่สกดัได้ใช้ส ำหรับทำนวดแกป้วดเมื่อย รวมถึงใช้ชโลมผมให้
ดกด ำ และจดัทรงง่ำย 
 

 
รูปที่ 2-7 เมลด็ถ ัว่ดำวอินคำแบบสดและแบบแห้ง 
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  5. ใบอ่อน และยอดอ่อนน ำมำประกอบอำหำร เน้ือใบ และยอดอ่อนมีควำมนุ่ม 
และมีรสมนั ไม่มีกลิ่นเหม็นเขียว สำมำรถท ำได้ในหลำยเมนู อำทิ ยอดถัว่ดำวอินคำผดัน ้ำมนั
หอย แกงจืดยอดอ่อนถัว่ดำวอินคำ แกงเลียงหรือแกงอ่อมยอดอ่อนถัว่ดำวอินคำ เป็นต้น รวมถึง
น ำยอดอ่อนมำลวกหรือรับประทำนสดคู่กบัน ้ำพริกหรืออำหำรจ ำพวกลำบ ซุบหน่อไม้ เป็นต้น 
  6. ใบแก่ที่มีมีสีเขียวเข้มน ำมำสับเป็นช้ินเล็ก แล้วตำกแดดให้แห้ง ก่อนใช้ชงเป็น
ชำดื่ม 
  7. ใบที่มีสีเขียวสดน ำมำสกดัคลอโรฟิลล์หรือน ำมำป่ันเป็นน ้ำคลอโรฟิลล์ดื่ม 
  8. เปลือกฝัก และเปลือกเมล็ดใช้ท  ำปุ๋ ยหมกั หรือน ำไปอดัเป็นเช้ือเพลิงแท่ง
ส ำหรับหุงหำอำหำร  
 2.3.4  คุณค่ำทำงโภชนำกำรของเมลด็ถ ัว่ดำวอินคำ (ถ ัว่ค ัว่เกลือ 100 กรัม) 
 
ตารางที่ 2-1 แสดงคุณค่ำทำงโภชนำกำรของเมล็ดถ ัว่ดำวอินคำ 

Proximates 
พลงังำน 
โปรตีน 
ไขมนั 
คำร์โบไฮเดรต 
เส้นใย 

607 
32.14 
46.43 
17.86 
17.9 

กิโลแคลอรี 
กรัม 
กรัม 
กรัม 
กรัม 

Minerals 
แคลเซียม 
เหลก็ 
โซเดียม 

143 
2.57 
643 

มิลิกรัม 
มิลิกรัม 
มิลิกรัม 

Vitamins 
วิตำมิน C,(กรมแอสคอบิค) 
วิตำมิน A, IU 

0 
0 

มิลิกรัม 
IU 

Lipids 
กรดไขมนั 
คอลเลสเตอรอล 

3.57 
0 

กรัม 
มิลลิกรัม 
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รูปที่ 2-8 เมลด็ถ ัว่ดำวอินคำผ่ำนกำรกะเทำะเปลือก 

 
 นอกจำกนั้น ยงัมีรำยงำนคุณค่ำทำงโภชนำกำรอื่นที่ตรวจพบ ได้แก่ Omega-3 fatty acid 
และ Omega-6 fatty acid ที่ร้อยละ 82 จำกเมล็ดถ ัว่ดำวอินคำ 100 กรัม และพบโอเมกำ้-3 ที่สูงถึง 
12.8-16.0 กรัม/ 100 กรัม รวมถึงวิตำมิน E ชนิดโทโคเฟอรอล แคโรทีน โพลีฟีนอล ไฟโตสเต
อรอล และกรดอะมิโนหลำยชนิด ได้แก่ ซิสเตอีน ไทโรซีน ทรีโอนีน ทริปโตฟำน  
 2.3.5  สรรพคุณถัว่ดำวอินคำ 
  เมล็ดถ ัว่ดำวอินคำ น ำมำคัว่รับประทำนหรือสกดัน ้ำมนัส ำหรับประกอบอำหำร
หรือรับประทำน ซ่ึงอุดมไปด้วยสำรอำหำรหลำยชนิด ซ่ึงในเมล็ดมีสรรพคุณหลำยด้ำน ได้แก่  
  – ช่วยลดคอเลสเตอรอล 
  – ช่วยป้องกนักำรแข็งตวัของเลือด 
  – ช่วยลดควำมเส่ียงกำรเกิดโรคหัวใจ 
  – ป้องกนัโรคควำมดนัโลหิตสูง 
  – ช่วยลดไขมนัประเภทไตรกลีเซอไรด์ ป้องกนัไขมนัอุดตนัในเส้นเลือด  
  – ช่วยควบคุมระดบัน ้ำตำลในเลือด และป้องกนัโรคเบำหวำน 
  – ช่วยลดน ้ำหนกั 
  – ช่วยลดอำกำรซึมเศร้ำ 
  – กระตุ้นควำมจ ำ ช่วยส่งเสริมพฒันำกำรของสมอง 
  – ป้องกนัโรคสมองเส่ือม 
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  – เสริมสร้ำงเซลล์ และรักษำควำมแข็งแรงของเซลล์ 
  – ป้องกนั และลดกำรอกัเสบของหลอดเลือด 
  – ป้องกนั และลดอำกำรของโรคไขข้อ 
  – รักษำโรคผิวหนงั 
  – ป้องกนั และบรรเทำโรคหอบหืด 
  – รักษำโรคไมเกรน 
  – ป้องกนัโรคต้อหิน ต้อกระจก 
  – ต้ำนอนุมูลอิสระ ป้องกนักำรเส่ือมของเซลล์ ช่วยให้ผิวเปล่งปลัง่ แลดูอ่อนวยั 
  – ควบคุมควำมดนัในลูกตำ และเส้นเลือด 
  – กระตุ้น และส่งเสริมภูมิคุ ้มกนัของร่ำงกำย 
  – ต  ำรับยำสมุนไพรของชำวอเมซอนมีกำรใช้เมล็ดถ ัว่ดำวอินคำเป็นยำรักษำโรครู
มำตอยด์ และลดอำกำรปวดเมื่อยกล้ำมเน้ือ 

 ใบ และยอดอ่อน (รับประทำนหรือชงเป็นชำ) 
 – ช่วยลดน ้ำตำลในเลือด 
 – ช่วยลดไขมนัในเส้นเลือด 
 – ป้องกนัโรคหลอดเลือด และสมอง 
 – ป้องกนัโรคเบำหวำน 

 
รูปที่ 2-9 ประโยชนจ์ำกน ้ำมนัจำกถัว่ดำวอินคำ 
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 2.3.6  โอเมกำ้-3 ในถัว่ดำวอินคำ 
  ถัว่ดำวอินคำ ถือว่ำมีปริมำณโอเมกำ้-3 สูง และสูงกว่ำธัญพืชหลำยชนิด รวมถึง
ปลำบำงชนิดที่เป็นแหล่งโอเมกำ้-3 ในปัจจุบนั ดงันั้น จึงมีกำรวิจยัเกี่ยวกบักำรน ำถ ัว่ดำวอินคำ
มำใช้เป็นแหล่งโอเมกำ้-3 แทนน ้ำมนัจำกปลำได้หรือไม่ 
  กำรศึกษำผลของน ้ำมนัจำกถัว่ดำวอินคำต่อกำรลดระดบัไขมนัในเลือดกบัผู้ป่วย 
24 คน ที่มีปัญหำคอเลสเตอรอลในเลือดสูง โดยให้ผู ้ป่วยรับประทำนน ้ำมนัที่สกดัจำกถัว่ดำวอิน
คำ 5-10 มิลลิลิตร ควำมเข้มข้นของโอเมกำ้-3 ขนำด 2 กรัม/5 ml และอีกกลุ่มรับประทำน กรด
ไขมนัโอเมกำ้-3 จำกน ้ำมนัปลำ นำน 4 เดือน พบว่ำ ท ั้ง 2 กลุ่ม มีผลคอเลสเตอรอลทั้งหมด และ
ไขมนัที่ไม่จ  ำเป็นในเลือดลดลง และพบว่ำระดบัไขมนัเอชดีแอล (HDL) เพิ่มขึ้น ซ่ึงแสดงให้เห็น
ถึงว่ำกรดไขมนัโอเมกำ้-3 ในน ้ำมนัที่สกดัได้จำกถ ัว่ดำวอินคำ มีคุณสมบติัที่ดีต่อร่ำงกำยคล้ำยกบั
กรดไขมนัโอเมกำ้-3 จำกน ้ำมนัปลำ 
 2.3.7  ควำมเป็นพิษ 
  งำนวิจยัเพื่อหำควำมปลอดภัย และผลข้ำงเคียงจำกกำรรับประทำนน ้ำมนัถ ัว่ดำว
อินคำ โดยกำรทดลองในชำย และหญิงที่มีอำยุระหว่ำง 25-55 ปี จ  ำนวน 30 คน แบ่งเป็นชำย 13 
คน และเพศหญิง 17 คน แต่ละคนรับประทำนน ้ำมนัถ ัว่ดำวอินคำ วนัละ 10-15 มิลลิลิตร โดย
เปรียบเทียบกบัน ้ำมนัเมล ็ดดอกทำนตะวนัปริมำณเท่ำกนั ตอนเช้ำ นำน 4 เดือน พบว่ำ กำร
รับประทำนน ้ำมนัทั้ง 2 ชนิด จะเกิดผลข้ำงเคียงในสัปดำห์ที่ 4 ได้แก่ 
  – อำกำรคลื่นไส้ 
  – เรอ 
  – ร้อนวูบวำบ 
  – ปวดศีรษะ 
  – ปวดท้อง 
  – ท้องผูก 
 ส่วนผลข้ำงเคียงต่อตบัด้วยกำรวดัค่ำ Creatinine ไม่พบว่ำมีควำมผิดปกติในทั้ง 2 กลุ่ม 
 2.3.8  กำรปลูกถัว่ดำวอินคำ 
  ปัจจุบนั กำรปลูกถ ัว่ดำวอินคำนิยมปลูกด้วยกำรเพำะเมล ็ด เพรำะสะดวก ง่ำย 
และประหยดัเวลำ อีกทั้งสำมำรถเพิ่มจ ำนวนกล้ำได้อย่ำงจ ำนวนมำก แต่กท็  ำได้ด้วยวิธีอื่น อำทิ 
กำรปักช ำกิ่ง และกำรตอนกิ่งเช่นกนั ทั้งน้ี เมล็ดถ ัว่ดำวอินคำที่ใช้เพำะกล้ำจะต้องเป็นเมล็ดที่ได้
จำกฝักที่แก่หรือแห้งเต็มที่แล้ว 
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 1) กำรเตรียมวสัดุเพำะ 
 วสัดุที่ใช้เพำะกล้ำ ควรเตรียมด้วยกำรผสมดิน ทรำย และปุ๋ ยคอกหรือแกลบด ำ
หรือขุ๋ ยมะพร้ำว อตัรำส่วนที่ 1:1:2 ซ่ึงสำมำรถใช้ได้ท ั้งกำรเพำะเมล็ดก่อนในแปลงเพำะหรือ
บรรจุลงถุงเพำะช ำส ำหรับเพำะเมล็ดโดยตรง  
 2) วิธีเพำะเมล็ด กำรเพำะกล้ำจำกเมล็ดสำมำรถท ำได้ 2 แบบ คือ  
   2.1 กำรเพำะเมล็ดในแปลงเพำะแล้วย้ำยเมล็ดลงเพำะในถุงเพำะช ำ วิธีน้ี
เป็นวิธีที่ง่ำย ท ำให้ได้ต้นที่งอกแน่นอน และประหยดัถุงเพำะช ำได้ แต่เสียเวลำเพิ่มขึ้น โดยน ำ
วสัดุเพำะเกลี่ยลงแปลงเพำะที่อำจท ำด้วยอิฐวำงเรียงเป็นส่ีเหลี่ยมผืนผ้ำ ขนำดกวำ้ง 1 เมตร และ
ยำวตำมควำมต้องกำร โดยให้วสัดุเพำะสูงประมำณ 5-10 เซนติเมตร ก่อนน ำเมล็ดปักลงเรียงเป็น
แถวให้ชิดกนั ห่ำงกนัประมำณ 2-3 เซนติเมตร จำกนั้น เกลี่ยหน้ำดินให้กลบทบัเมล็ดประมำณ 1 
เซนติเมตร ก่อนจะรดน ้ำให้ชุ่ม หลงัจำกนั้น ดูแล และรดน ้ำทุกวนั หลงัจำกเมล็ดงอกให้เห็นยอด
กล้ำ ให้ขุดเมล็ดลงเพำะในถุงเพำะช ำต่อ  
  2.2 กำรเพำะเมล็ดลงถุงเพำะช ำโดยตรง เป็นวิธีที่ง่ำย และประหยดัเวลำ
ได้มำกกว่ำวิธีแรก แต่อำจมีบำงถุงเพำะช ำไม่มีต้นกล้ำ เพรำะบำงเมล็ดอำจไม่งอก ซ่ึงท ำได้โดย
น ำเมล็ดปักลงในถุงเพำะ และเกลี่ยดินกลบเล็กน้อย ก่อนรดน ้ำให้ชุ่มหลงักำรเพำะในถุงเพำะช ำ 
พร้อมดูแลจนต้นกล้ำมีอำยุ 30-40 วนั แล้ว หรือต้นสูงประมำณ 30 เซนติเมตร ให้ท ำกำรย้ำยกล้ำ
ลงปลูกในแปลงต่อ 
 3) กำรเตรียมแปลง และหลุมปลูก 
 ส ำหรับแปลงปลูก ควรท ำกำรไถพรวนดิน และก  ำจดัวชัพืชออกให้หมดก่อน 
จำกนั้น ขุดหลุมปลูกเป็นแถวยำว ขนำดหลุมลึกประมำณ 30 เซนติเมตร กวำ้งประมำณ 30 
เซนติเมตร ระยะห่ำงระหว่ำงหลุม และแถวที่ 2-4 x 2-4 เมตร ซ่ึง 1 ไร่ จะปลูกได้ประมำณ 200-
400 ต้น จำกนั้น ตำกหลุมไวป้ระมำณ 5-7 วนั 
 ในระหว่ำงกำรตำกหลุมให้ท  ำกำรปักเสำค ้ำยนั สูงประมำณ 2 เมตร พร้อมยึด
โครงเสำเป็นด้วยลวดเป็นตำข่ำยหรือเป็นแนวตำมควำมยำวแถว ทั้งน้ี กำรท ำค  ้ำยนัอำจท ำหลงั
กำรปลูกแล้วกไ็ด้ แต่นิยมท ำก่อนปลูก เพรำะสำมำรถค ้ำยนัต้นหลงัปลูกได้พร้อมกนั 
 4) วิธีกำรปลูก 
 หลงัจำกที่ตำกหลุมไวแ้ล้ว ให้หว่ำนโรยรองกน้หลุมด้วยปุ๋ ยคอก 3-5 ก  ำมือ/หลุม 
และปุ๋ ยเคมีสูตร 15-15-15 อีก 1 ก  ำมือ/หลุม พร้อมเกลี่ยดินลงคลุกผสมให้เข้ำกนั จำกนั้น น ำต้น
กล้ำลงปลูก พร้อมเกลี่ยดินถมโคนต้นให้สูงขึ้นมำเล็กน้อย พร้อมกบัใช้เชือกฟำงผูกกลำงต้นเข้ำ
กบัเสำค ้ำยนัเป็นวงอย่ำงหลวม แต่ผูกรัดเง่ือนให้แน่น จำกนั้น รดน ้ำให้ชุ่ม 
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 5) กำรให้น ้ำ 
 กำรปลูกถ ัว่ดำวอินคำ ควรปลูกในต้นฤดูฝน ประมำณเดือนพฤษภำคม-มิถุนำยน 
ซ่ึงจะต้องเตรียมกล้ำต ั้งแต่เดือนมีนำคม-เมษำยน ซ่ึงหลงักำรปลูก หำกฝนทิ้งช่วงจะต้องคอยให้
น ้ำทุกวนั อย่ำงน้อยวนัละ 1 ครั้ ง แต่หลงัจำกนั้น ปล่อยให้เติบโตจำกน ้ำฝนตำมธรรมชำติ ทั้งน้ี 
เมื่อถึงหน้ำแล้งที่ไม่มีฝนตก ควรให้น ้ำอย่ำงน้อย 2 ครั้ ง/สัปดำห์ 
 6) กำรก  ำจดัวชัพืช 

 – หลงัจำกกำรปลูกแลว้ประมำณ 1-2 เดือน ให้ก  ำจดัวชัพืช 1 ครั้ ง 
 – ในระยะ 1 ปีแรก ให้ก  ำจดัวชัพืชในทุกๆ 3 เดือน 
 – ในปีที่ 2 ขึ้นไป ให้ก  ำจดัวชัพืชในทุกๆ 2 ครั้ ง/ปี 
 ท ั้งน้ี ควำมถี่ในกำรก  ำจดัวชัอำจถี่ขึ้น โดยเฉพำะในช่วงปีแรก และในฤดูฝนที่

วชัพืชเติบโตได้เร็ว โดยกำรก  ำจดัอำจใช้วิธีไถพรวนช่องว่ำงแปลงด้วยรถไถ และกำรถำกด้วย
จอบ 

 7) กำรใส่ปุ๋ ย 
 – หลงัจำกกำรปลูกแล้ว ประมำณเดือนที่ 2 ให้ใส่ปุ๋ ยคอก อตัรำ 2 -3 ก  ำมือ/ต ้น 

บริเวณโคนต้น ร่วมกบัปุ๋ ยเคมีสูตร 15 -15-15 อตัรำ 1 ก  ำมือ/ต้น โดยหว่ำนให้ห่ำงโคนต้น
ประมำณ 20-30 เซนติเมตร 

 – หลงัจำกกำรปลูกแล้วประมำณ 4-5 เดือน ให้ใส่ปุ๋ ยคอกอีกครั้ ง และใส่ปุ๋ ยเคมี
สูตร 8-24-24 ในอตัรำเดียวกนั ซ่ึงเป็นระยะก่อนกำรติดดอก และผล 

 – ในระยะ 1 ปีแรก ให้ใส่ปุ๋ ย 2-3 ครั้ ง คือ หลงัปลูก ก่อนออกดอกและหลงัเกบ็ฝัก 
 – ในระยะปีที่ 2 ขึ้นไป ให้ใส่ปุ๋ ย 2 ครั้ งในทุกๆปี คือ ระยะก่อนออกดอก สูตร    

8-24-24 และหลงัเกบ็ฝัก สูตร 15-15-15 ร่วมกบัปุ๋ ยคอกทุกครั้ ง 
 8) วิธีเกบ็ฝัก 
 หลงัจำกกำรปลูกแล้วประมำณ 5-6 เดือน ต้นถ ัว่ดำวอินคำจะเร่ิมออกดอก และติด

ฝัก จำกนั้น ประมำณอีก 3 เดือน ฝักจะเร่ิมแก่พร้อมเกบ็ ซ่ึงควรเกบ็ฝักที่สุกเต็มที่แล้ว และก  ำลงั
เร่ิมแห้ง คือ ฝักที่มีสีด  ำ และค่อยเปลี่ยนเป็นสีน ้ำตำล 
 
2.4  งานวิจยัที่เกีย่วข้อง  
 ธนกฤต ศิลปะธรำกุล ไดท้  ำกำรศึกษำ ประสิทธิผลของอำหำรเสริมจำกน ้ำมนัถ ัว่ดำวอินคำใน
รูปรับประทำนต่อกำรท ำงำน ของสมองดำ้นสติปัญญำ พบว่ำ น ้ำมนัถ ัว่ดำวอินคำมีโอเมกำ้-3 เป็น 
ส่วนประกอบส ำคญั ซ่ึงมีผลต่อกำรท ำงำนของระบบประสำท และ บ ำรุงสมองโดยเกี่ยวข้องกบั
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ควำมจ ำและสมำธิ จำกกำรศึกษำกบั อำสำสมคัร 2 กลุ่ม กลุ่มละ 15 คน รับประทำนน ้ำมนัถ ัว่ดำวอิน 
คำจ ำนวน 5 ซอฟท์เจลต่อวนั คิดเป็นโอเมกำ้-3 จ  ำนวน 1.75 กรัม เป็นระยะเวลำ 35 วนั ผลกำร
ทดสอบสติปัญญำด้ำนควำมใส่ใจ Go/Nogo Test พบว่ำผลกำรท ำแบบทดสอบเทียบภำยในกลุ่ม 
เดียวกนั กอ่นและหลงักำรทดลอง มีระยะเวลำเร็วที่สุดและระยะเวลำ เฉลี่ยในกำรท ำแบบทดสอบ
หลงั กำรทดลองลดลงจำกก่อนกำร ทดลองอย่ำงมีนยัส ำค ัญ แสดงถึง ส่วนของสมองที่มีกำร
เปลี่ยนแปลง คือ Inferior Frontal cortex, Anterior Insular cortex ซีกขวำ และซีกซ้ำย Anterior-
ventral region ของสมองส่วน Anterior commissure ส่วนที่เ ช่ือมกนัตรง กลำงของสมองส่วน 
Prefrontal cortex และส่วน Supplementary motor area และผลจำกแบบทดสอบควำมจ ำ N-back test 
พบวำ่ ค่ำ Average response time และร้อยละควำมถูกตอ้งภำยในกลุ่ม ทดลองเดียวกนั เปรียบเทียบ
ระหวำ่งกอ่นและหลงักำรทดลอง พบวำ่ ได้คะแนนดีขึ้นหลงักำรทดลองอย่ำงมีนยัส ำคญัทำงสถิติ 
ซ่ึงแสดงถึง กำรเปลี่ยนแปลงของสมองส่วน Temporal lobe นัน่หมำยควำมวำ่ น ้ำมนัถ ัว่ดำวอินคำมี
ผลต่อกำรเพิ่มประสิทธิภำพกำรท ำงำนของสมอง ในส่วนที่เกี่ยวข้องกบักำรใส่ใจและควำมจ ำ เมื่อ
เปรียบเทียบภำยใน กลุ่มเดียวกนักอ่นและหลงักำรทดลอง   
       Fausto Garmendia , Rosa Pando, Gerardo Ronceros ไดท้  ำกำรศึกษำ ผลของน ้ำมนัถ ัว่ดำวอิน
คำ ในระดบัไขมนัในเลือดของผูป่้วยโรคเบำหวำน (Effect of Sacha Inchi Oil on the lipid profile of 
patients with hyperlipoproteinemia) งำนวิจยัน้ีได้ทดลองกำรศึกษำแบบเปิด เพื่อให้ทรำบผลและ
ปริมำณที่มีประสิทธิภำพของน ้ำมนัถ ัว่อินคำ Sacha Inchi Oil (Plukenetia Volubilis L.) ที่มีผลต่อ
โปรไฟลข์องไขมนัในเลือดสูง ในผู้ป่วยทุกเพศ อำยุ 35-75 ปี จ  ำนวน 24 คน โดยวดัคอเลสเตอรอล
รวม (TC), HDL, ไตรกลีเซอไรด ์(TG) กลูโคส (G) กรดไขมนั (NEFA) และอินซูลิน (I) ในระดบั
เลือด พบวำ่น ้ำมนัถ ัว่ดำวอินคำ สำมำรถเพิ่มระดบัอินซูลิน น ้ำมนัถ ัว่ดำวอินคำมีประโยชนใ์นกำรลด
ระดบัไขมนั และคอเลสเตอรอลในเลือด ของผูป่้วยที่มีภำวะไขมนัผิดปกติ    

กรรณิกำร์ แดนสีแกว้ (2546) ได้ท  ำกำรศึกษำเร่ือง “ปัจจยัในกำรตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส ำอำงสมุนไพรส ำหรับใบหนำ้ของประชำกรในเขตอ ำเภอเมือง จงัหวดัอุบลรำชธำนี”  พบว่ำ 
ส่วนใหญ่ผูซ้ื้อมีพฤติกรรมกำรเลือกซ้ือจำกห้ำงสรรพสินคำ้  เหตุผลในกำรเลือกสถำนที่ซ้ือมกัจะ
ได้รับกำรแนะน ำจำกเพื่อนเป็นส่วนใหญ่ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ส่วนใหญ่จะเป็นประเภทเพื่อกำรบ ำรุง
ใบหน้ำ ค่ำใช้จ่ำยในกำรเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่ำ 500 บำท ควำมถี่ของกำรซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์2 เดือนครั้ ง  กำรตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่จะตดัสินใจซ้ือด้วยตวัเอง  ระยะเวลำ
กำรใช้ผลิตภณัฑ ์1 ปี หรือนอ้ยกว่ำ กำรรับขอ้มูลเกีย่วกบัผลิตภัณฑส่์วนใหญ่ได้รับขอ้มูล/ควำมรู้
จำกญำติหรือเพื่อน  
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มำนิตย์ อมรศิลปชยั  (2545) ได้ท  ำกำรศึกษำเร่ือง “ทศันคติและ พฤติกรรมกำรซ้ือยำ
สมุนไพรไทยของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยำ” พบว่ำ  ผูบ้ริโภคจะซ้ือยำสมุนไพรไทย 
จำกร้ำนขำยยำแผนปัจจุบนัที่เป็นตึกแถว โดยค ำนึงถึงควำมสะดวกในกำรซ้ือ และซ้ือต ่ำกวำ่ 100 
บำทในแต่ละครั้ ง  โดยในกำรซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะศึกษำข้อมูลกอ่นซ้ือ และตอ้งกำรค ำแนะน ำ
จำกผูข้ำย นอกจำกนั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัซ้ือยำสมุนไพรไทย คือ ไดผ้ลในกำรรักษำดี   

นนัปภำ โชติวรรณชูสกุล (2547) ไดท้  ำกำรศึกษำเร่ือง “ปัจจยัในกำรตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรไทยของสมำชิกและลูกคำ้ : ศึกษำเฉพำะกรณีบริษทั อีเนต็โกลบ จ ำกดั” พบวำ่ ปัจจยัดำ้น
ผลติภัณฑ์มีน ้ำหนักกำรตดัสินใจอยู่ระดบัมำกที่สุด รองลงมำ คือ ปัจจยัด้ำนรำคำ สถำนที่จ ัด
จ ำหน่ำย และกำรส่งเสริมกำรตลำด   

ส ำนกังำนสถิติแห่งชำติ (2550) ไดท้  ำกำรศึกษำเร่ือง “ควำมคิดเห็นของประชำชนเกี่ยวกบั
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถิ่น” พบวำ่ ข้อเสนอแนะของประชำชนต่อผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถิ่นที่
ตอ้งกำรให้รัฐบำลมีกำรส่งเสริมผู้ประกอบกำร โดยมีกำรเรียงล  ำดบัควำมต้องกำรดงัน้ี กำรจดัหำ
แหล่งเงินทุนเพื่อใชใ้นกำรประกอบอำชีพ กำรจดัหำวทิยำกรของรัฐมำให้ควำมรู้ แนะน ำเพื่อพฒันำ
ฝีมือและทกัษำในกำรผลิต กำรจดัหำตลำดส ำหรับจ ำหน่ำยสินค้ำทั้งภำยในและภำยนอกประเทศ 
กำรส่งเสริมให้มีกำรประชำสัมพนัธ์ในตวัสินค้ำอย่ำงต่อเน่ือง และมีศูนย์แสดงจ ำหน่ำยสินค้ำ 
ส่งเสริมกำรพฒันำสินคำ้ รูปแบบบรรจุภัณฑใ์ห้ไดม้ำตรฐำนและมีควำมทนัสมยั เป็นสำกลมำกขึ้น 
ภำครัฐให้กำรสนบัสนุนและติดตำมผลกำรด ำเนินงำนโครงกำรอย่ำงต่อเน่ือง 

พิชิต ปำลกะ (2551) ไดท้  ำกำรศึกษำเร่ือง “ควำมส ำคญัของปัจจยัที่เกีย่วกบักำรตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส ำอำงสมุนไพรโกลเดน้เฮิร์บของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหำนคร” พบวำ่ ผูบ้ริโภคที่
มีเพศ ระดบักำรศึกษำ รำยไดต่้ำงกนั ให้ควำมส ำคญัของปัจจยัที่เกีย่วกบักำรตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส ำอำงสมุนไพร ในภำพรวมดำ้นผลิตภณัฑ์ ด้ำนรำคำ  ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย  และด้ำน
ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยแตกต่ำงกนัอย่ำงมีนยัส ำคญัทำงสถิติที่ระดบั 0.05 ในขณะที่ผูบ้ริโภคที่มีอำยุ
ต่ำงกนั ให้ควำมส ำคญัของปัจจยัที่เกี่ยวกบักำรตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองส ำอำงสมุนไพร ดำ้น
กำรส่งเสริมกำรขำย ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยแตกต่ำงกนัอย่ำงมีนยัส ำคญัทำงสถิติที่ระดบั 0.05 
 พวงเกษร  วงศ์อนุพรกุล (2553) ไดท้  ำกำรศึกษำเร่ือง “แนวทำงกำรพฒันำดำ้นกำรตลำด
ของวสิำหกจิชุมชน : กรณีศึกษำวสิำหกจิชุมชน กลุ่มแม่บำ้นวดัจนัทร์พฒันำ หมู่ที่ 7 ต  ำบลวดัจนัทร์ 
อ  ำเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก” พบว่ำ 1. กำรด ำเนินกำรดำ้นกำรตลำด ไดผ้ลิตผลิตภณัฑ์ประเภท
แชมพูและครีมนวดผสมสมุนไพรที่ปลูกในชุมชน โดยใชภู้มิปัญญำทอ้งถิ่นเพื่อจ  ำหน่ำยเป็นอำชีพ
เสริมและสร้ำงรำยได ้ผลิตภณัฑม์ีควำมหลำกหลำยและได้รับกำรรับรองมำตรฐำนจำกหน่วยงำน
รำชกำร ส่วนใหญ่ไดร้ับกำรส่งเสริมและสนบัสนุนจำกภำยนอกทั้งภำครัฐและเอกชน สภำพปัญหำ
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ดำ้นกำรตลำดที่ส ำคญัคือ ปัญหำกำรบรรจุภณัฑย์งัขำดกำรพฒันำรูปแบบที่เป็นเอกลกัษณ์ กำรตั้ง
รำคำยงัไม่เป็นไปตำมมำตรฐำนสำกล แหล่งจ ำหน่ำยยงัมียอดขำยนอ้ย และขำดกำรประชำสัมพนัธ์
อย่ำงต่อเน่ือง 2. แนวทำงกำรพฒันำดำ้นกำรตลำด ก  ำหนดแนวทำงด้ำนผลิตภัณฑ์ โดยปรับปรุง
รูปลกัษณ์กล่องบรรจุสินคำ้ให้เป็นเอกลกัษณ์และป้องกนัสินคำ้เสียหำย ดำ้นรำคำจ ำหน่ำย ก  ำหนด
รำคำโดยมีส่วนลดตำมยอดสั่งซ้ือ และให้ผูค้ำ้ปลีกก  ำหนดรำคำไดเ้อง ดำ้นกำรจดัจ ำหน่ำย น ำสินค้ำ
ไปจ ำหน่ำยตำมงำนแสดงสินค้ำที่หน่วยงำนรำชกำรและเอกชนจัดขึ้ น ฝำกขำยตำมเครือข่ำย
วสิำหกิจชุมชน สถำนเสริมควำมงำม ดำ้นกำรส่งเสริมกำรขำย น ำสินค้ำไปจดัแสดง กำรจ ำหน่ำย
ตรง กำรให้ข่ำวเกี่ยวกบัสินคำ้ กำรจดัท ำแผ่นพบั ป้ำยโฆษณำ และประชำสัมพนัธ์ทำงวิทยุชุมชน 
หนงัสือพิมพ์ทอ้งถิ่น และอินเตอร์เนต็ 3. ผลกำรประเมินแนวทำงกำรพฒันำดำ้นกำรตลำด มีควำม
เหมำะสมในกำรพฒันำด้ำนผลิตภณัฑ์ ดำ้นรำคำจ ำหน่ำย ด้ำนกำรจดัจ ำหน่ำย และดำ้นกำรส่งเสริม
กำรขำย ภำพรวมอยู่ในระดบัมำกและเมื่อพิจำรณำในรำยละเอียด กำรจัดแสดงสินค้ำตำมที่
หน่วยงำนรำชกำรและเอกชนจดัขึ้น เพื่อจะไดเ้ป็นที่รู้จกัในวงกวำ้ง ซ่ึงเป็นดำ้นกำรส่งเสริมกำรขำย
มีควำมเหมำะสมมำกที่สุด 
 ใจแกว้  แถมเงิน (2555) ไดท้  ำกำรศึกษำเร่ือง “กำรพฒันำกลยุทธ์กชทำงกำรตลำดผลิตภณัฑ์
สมุนไพรของกลุ่มวิสำหกจิชุมชนจงัหวดัอุบลรำชธำนี” พบว่ำ ระบบตลำดผลิตภณัฑ์เคร่ืองส ำอำง
สมุนไพรมีท ั้งระบบจ ำหน่ำยทำงตรงและทำงอ้อม กำรคำดคะเนระดบัควำมต้องกำรมีแนวโน้ม
ควำมตอ้งกำรผลิตภณัฑอ์ย่ำงต่อเน่ือง พฤติกรรมกำรเลือกซ้ือผู้บริโภคมีประสบกำรณ์ในกำรนอ้ย
กวำ่ 1 ปี ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อใชเ้องจำกร้ำนคำ้ทัว่ไป ค่ำใช้จ่ำยในกำรซ้ือนอ้ยกว่ำ 500 บำท ควำมถี่ใน
กำรซ้ือ 1 เดือน/ครั้ ง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือที่ส ำคญัที่สุดคือควำมรู้สึกปลอดภยัจำก
กำรใช้ผลิตภัณฑ์ (Mean = 3.95) รองลงมำคือ รำคำที่เหมำะสมกบัคุณภำพ (Mean = 3.85) สถำน
ที่ต ั้งร้ำนค้ำมีควำมสะดวกในกำรซ้ือ (Mean = 3.66) และพนกังำนขำยมีควำมรู้เกี่ยวกบัสินค้ำเป็น
อย่ำงดี (Mean = 3.65) กลยุทธ์ทำงกำรตลำดผลิตภัณฑ์สมุนไพรของกลุ่มวิสำหกิจชุมชนมี
กลุ่มเป้ำหมำยคือ ผูบ้ริโภคเพศหญิง มีอำยุ 20-40 ปี รำยไดป้ำนกลำง กำรศึกษำระดบัปริญญำตรี กล
ยุทธ์ดำ้นผลิตภณัฑ ์ผลิตสินคำ้ให้มีคุณภำพ ผลิตตำมหลกัภูมิปัญญำ มีคุณสมบตัิโดดเด่น ผลิตภณัฑ์
มีควำมหลำกหลำยให้เลือกและปรับปรุงพฒันำบรรจุภณัฑใ์ห้สวยงำมมำกขึ้น กลยุทธ์กำรตั้งรำคำ 
ใชก้ลยุทธ์กำรตั้งรำคำตำมตน้ทุน เน้นกำรตั้งรำคำให้เหมำะสมกบัคุณภำพสินค้ำ กลยุทธ์ด้ำนช่อง
ทำงกำรจดัจ ำหน่ำย รักษำช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยเดิมและขยำยช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยให้มำกขึ้น 
กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ควรมีกลยุทธ์กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร เพื่อท ำให้
ผูบ้ริโภครู้จกัและเช่ือม ัน่ในผลิตภณัฑ ์ 
 



บทที ่3 
วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

 
ผลการวจิยัครั้ งน้ี เป็นการวจิยัเชิงประยุกต ์โดยใชแ้บบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ เพื่อศึกษา

พฤติกรรมการเลือกซ้ือและปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาของ
ผูบ้ริโภค ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ซ่ึงไดก้  าหนดหวัขอ้วธีิด  าเนินการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
3.2 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.4 การประมวลผลขอ้มูล 
3.5 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
3.1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

3.1.1 ประชากร ผูว้จิยัท  าการวบรวมข้อมูลจากประชากร 2 กลุ่ม คือ ผูเ้พาะปลูกหรือแปรรูป
ผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาและผูบ้ริโภคที่ซ้ือหรือเคยซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา 

3.1.2 กลุ่มตวัอย่าง กลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ในรอบ
ระยะเวลา 1 ปี ซ่ึงไม่ทราบประจ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันั้นสามารถค านวณหาขนาดของกลุม่
ตวัอย่างดว้ยวธีิของ W.G. Cochran โดยก  าหนดระดบัค่าความเช่ือม ัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความ
คาดเคลื่อนร้อยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549, หนา้ 74) ซ่ึงสูตรในการค านวณที่ใชใ้นการศึกษา
ครั้ งน้ี คือ  

2
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  

   
        โดยที ่  𝑛 คือ ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง  
  𝑃 คือ สัดส่วนของประชากรที่จะสุ่ม  
  𝑍 คือ ระดบัความมัน่ใจที่ก  าหนด 
                 𝑍 มีค่าเท่ากบั 1.96 ที่ระดบัความเช่ือม ัน่ 95% (ระดบั .05) 
    𝑍 มีค่าเท่ากบั 2.58 ที่ระดบัความเช่ือม ัน่ 99% (ระดบั .01)  
  𝑒 คือ ความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตวัอย่าง 
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จากการค านวณกลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการศึกษาในครั้ งน้ี ไดข้นาดตวัอย่างที่เหมาะสม คือ 385 
ตวัอย่าง แต่ผูว้จิยัเลือกที่จะใชข้นาดของกลุ่มตวัอย่างเป็นจ านวนทั้งส้ิน 400 ตวัอย่าง เพื่อจะท าให้ได้
ขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างที่หลากหลาย ซ่ึงจะเป็นประโยชนต์่อการศึกษาและงานวจิยั  
 3.1.3 วิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง ผู ้วิจยัใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยคดัเลือกกลุ่มผูเ้พาะปลูก แปรรูป จ าหน่ายผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา เพื่อท าให้ได้
ขอ้มูลที่เจาะลึก มีความละเอียดในทุกด้านที่ศึกษา และมีประโยชนต์่อการวเิคราะห์และสรุปผลที่
ตรงกบัความเป็นจริงมากที่สุด 
 
3.2  เครื่องมอืที่ใช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลที่ส าคญัส าหรับการศึกษาครั้ งน้ี คือแบบสอบถามและ
แบบสัมภาษณ์ ไดจ้ดัท าขึ้น 2 ชุด แต่ละชุดประกอบดว้ยค าถามส่วนต่างๆ ดงัน้ี 

ชุดที่ 1 แบบสอบถามส าหรับผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยค าถาม 4 ส่วน ไดแ้ก ่
ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มูลส่วนบุคคล เป็นค าถามแบบปลายปิด (Close-ended 

Question)  
ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคา ในจงัหวดั

เพชรบูรณ์ เป็นค าถามแบบปลายปิด (Close-ended Question)  
ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกีย่วกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา 

ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ โดยใช้แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า ( Rating scale method : 
Likert scale questions) โดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) มี 5 ระดบั 
ดงัน้ี 
                               คะแนน          ระดบัความส าคญั 
                                 5   หมายถึง   มากที่สุด  
                                 4   หมายถึง   มาก  
                                 3   หมายถึง   ปานกลาง  
                                 2   หมายถึง   นอ้ย  
                                 1   หมายถึง   นอ้ยที่สุด 
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ระดบัการให้คะแนนเฉลี่ยในแต่ละระดบัชั้นใชสู้ตรค านวณช่วงกวา้งของชั้นดงัน้ี (ชูศรี วงศ์
รัตนะ. 2544 : 25) 

จากสูตร ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =   ขอ้มูลที่มีค่าสูงสุด – ขอ้มูลที่มีค่าต  ่าสุด 
                               จ  านวนชั้น 
      =    5-1 
                                                                      5 
                                            =   0.8 

เกณฑ์การประเมินผลแบบสอบถามเกี่ยวกบัระดบัความไวว้างใจในการซ้ือสินค้า แบ่ง
ออกเป็น 5 ระดบั โดยใชค้ะแนนเฉลี่ยของแต่ละตวัแปร ดงัต่อไปน้ี 
                          คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00 หมายถึง มีความส าคญัมากที่สุด  
                          คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20 หมายถึง มีความส าคญัมาก 
                          คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40 หมายถึง มีความส าคญัปานกลาง 
                          คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60 หมายถึง มีความส าคญันอ้ย 
                          คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80 หมายถึง มีความส าคญันอ้ยที่สุด 

ส่วนที่ 4 ขอ้เสนอแนะ 
ชุดที่ 2 แบบสัมภาษณ์ส าหรับ ผูเ้พาะปลูก/แปรรูปผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา ประดว้ยค าถาม 

4 ส่วน ไดแ้ก ่
ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของธุรกจิ 

ส่วนที่ 2 ค  าถามในการสัมภาษณ์ เพื่อหาจุดแขง็และจุดอ่อน 

ส่วนที่ 3 ค  าถามในการสัมภาษณ์ เพื่อหาโอกาสและอุปสรรค 

 

3.3  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
3.3.1  ขอ้มูลประกอบการวจิยัครั้ งน้ี ม ี2 แหลง่ คือ 

 1) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้มาจากการส ารวจภาคสนาม (Field survey 
Research) โดยรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม การสัมภาษณ์เชิงลึก  และการประชุมกลุ่มย่อย 
(Focus Group) 
 2) ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดข้้อมูลมาจากเอกสารอ้างอิงจากแหล่งต่างๆ 
ไดแ้ก ่งานวจิยั บทความ หนงัสือทางวชิาการ วารสาร และอินเตอร์เนต็ เป็นตน้ 
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3.3.2  วธีิการเกบ็ขอ้มูล 
 ข ั้นตอนที่ 1 จดัเตรียมโครงการวิจยั ก  าหนดกรอบแนวคิดเพื่อวางระบบการด าเนิน
การศึกษา ข้อมูลทุติยภูมิ  เอกสารข้อมูล วรรณกรรม และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง สร้างและพฒันา
แบบสอบถามที่ใชเ้ป็นเคร่ืองมือ 
 ข ั้นตอนที่ 2 การด าเนินการตามโครงการวิจยั ประกอบด้วย การส ารวจแหล่งผลิต
และระบบการซ้ือขายผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา การรวบรวมตวัอย่างผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาที่
จ  าหน่าย การสัมภาษณ์เชิงลึกความคิดเห็นของผูเ้พาะปลูกหรือแปรรูป และการส ารวจภาคสนาม 
ด าเนินการโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือที่ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 ข ั้นตอนที่ 3 ศึกษาและรวบรวมขอ้มูลเพื่อสร้างแบบสอบถาม และน าแบบสอบถาม
ฉบบัร่างเสนอต่อผู้เช่ียวชาญ เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม (Validity) และน า
แบบสอบถามฉบบัร่างไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มทดลอง และค านวณหาค่าความเช่ือม ัน่ของ
แบบสอบถาม (Reliability) ผลจากการ Try Out น ามาปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามให้มีความ
สมบูรณ์ถูกตอ้งมากที่สุด 
 ข ั้นตอนที่ 4 น าข้อมูลจากการส ารวจภาคสนามมาตรวจสอบความถูกต้อง และท า
การวิเคราะห์ขอ้มูล โดยใช้วธีิการทางสถิติ และน าผลการวเิคราะห์มาสรุปร่วมกบัผลการวเิคราะห์
เชิงคุณภาพ แลว้จดัท าโครงร่างแผนการตลาดผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา 
 ข ั้นตอนที่ 5 สรุปผลการวจิยั และรายงานผลการวจิยั 
 
3.4  กำรประมวลผลข้อมูล 
 หลงัจากไดข้อ้มูลจากแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์มาแลว้ ผูว้จิยัจะน ามาด าเนินการดงัน้ี 

1. ตรวจสอบความถูกตอ้ง (Editing) ผู ้วจิยัตรวจดูความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม 
และแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ออก 

2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเรียบร้อยแลว้มาลงรหสัตามที่ไดก้  าหนด
ไวล้่วงหนา้ 

3. การประมวลผลข้อมูล (Process) ข้อมูลที่ลงรหัสแล้วได้น ามาบนัทึกโดยใช้เคร่ือง
คอมพิวเตอร์เพื่อการประมวลผลขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows 
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3.5  กำรวเิครำะห์ข้อมูล    
1. สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive statistic)  

1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใชอ้ธิบายลกัษณะขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนที่ 1 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ และส่วนที่ 2 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา  
   สูตร P  =        

 
โดย  P  แทน ค่าสถิติร้อยละ 

    แทน ค่าความถี่ในการปรากฏของขอ้มูล 

              𝑥      แทน ค่าของขอ้มูล หรือคะแนน 
             𝑛  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง  

1.2 ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) เพื่อใชอ้ธิบายลกัษณะขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนที่ 3 
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์  

                                  สูตร 𝑥̅       =        
∑ 𝑥

𝑛
  

        
   โดย 𝑥̅     แทน     ค่าคะแนนเฉลี่ย 
    ∑ 𝑥    แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
     𝑛   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
 1.3 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใช้อธิบายลกัษณะข้อมูลจาก
แบบสอบถามส่วนที่ 3 ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคา ในจงัหวดั
เพชรบูรณ์  

    สูตร S.D. =  √𝑛 ∑ 𝑥2− (∑ 𝑥)2

𝑛(𝑛−1)
 

     
โดย S.D.  แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอย่าง 

   ∑ 𝑥2   แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก  าลงัสอง 
                (∑ 𝑥) 2 แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก  าลงัสอง 
                 𝑛  แทน จ านวนคนในกลุ่มตวัอย่าง 
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2. สถิติอนุมำน (Inferential Statistics) 
 2.1 สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกต่าง 2 กลุ่ม ใชท้ดสอบสมมุติฐานข้อ
ที่ 1 ในส่วนของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศโดยมีสูตรในการหาค่า t ดงัน้ี 
  สูตร  













































2

1

1

1

2
21

2

2
1

21

2
1

1

21

nnnn

SnSn

XXt

 

 โดยที่ Degree of freedom (df) =  2
21
 nn  

 เมื่อ t   แทน  ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
  1  แทน ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างที่ 1 
  2  แทน  ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างที่ 2 
  2

1S  แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างที่ 1 
  2

2S  แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างที่ 2 
  

1n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่ 1 

  2n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่ 2 
  df แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระ (n1+n2-2) 
  2.2 สถิติ F-test แบบการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of 
Variance) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545 : 293)  มีสูตรดงัน้ี 

  สูตร       F          =               
)(

)(

W

B

MS
MS

   

เมื่อ F แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
  df  แทน    ช ั้นแห่งความเป็นอิสระ ได้แก่ ระหว่างกลุ่ม (k-1) และภายใน
กลุ่ม (n-k) 
  k แทน จ านวนกลุ่มของตวัอย่างที่น ามาทดสอบสมมติฐาน 
  n แทน จ านวนตวัอย่างทั้งหมด  
  )(BSS  แทน ผลรวมก  าลงัสองระหวา่งกลุ่ม(Between Sum of Squares) 
  )(WSS  แทน  ผลรวมก  าลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Squares) 

  )(BMS  แทน    ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม  
  

)(WMS  แทน    ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
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  2.3 สูตรการวเิคราะห์ผลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ LSD  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545 : 332-
333) สามารถเขียนสูตรไดด้งัน้ี   

  สูตร       LSD    =    kn/2;1
t

   















jnin
ΜSΕ 11  

  โดยที่      ji nn   

เมื่อ kn/2;1
t

  แทน  ค่าที่ใชพ้ิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที่ระดบัความ

เช่ือม ัน่ 95% และชั้นแห่งความเป็นอิสระภายในกลุ่ม = n – k 
  MSE แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (

)(WMS ) 
  ni แทน  จ  านวนตวัอย่างของกลุ่มที่  i 
  nj แทน  จ  านวนตวัอย่างของกลุ่มที่  j 
          แทน  ค่าความคลาดเคลื่อน 



บทที ่4 
ผลการวิจัย 

 
การศึกษาแนวทางการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดั

เพชรบูรณ์ ได้น าข้อมูลจากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมทางคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป
ในทางสถิติ และน าเสนอในรูปแบบของตาราง โดยผู้วิจยัได้น าเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น
ขั้นตอนต่างๆ ตามล าดบัดงัน้ี 
 4.1 วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง 
 4.2 วเิคราะห์ขอ้มูลเกีย่วกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาว
อินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ของกลุ่มตวัอย่าง 
 4.3 วิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน
จงัหวดัเพชรบูรณ์ของกลุ่มตวัอย่าง 
 4.4 วเิคราะห์เพื่อตรวจสอบสมมติฐาน 
 4.5 วเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดั
เพชรบูรณ์ (SWOT Analysis) 
 
 ก  าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรย่อที่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
  x̅ แทน   ค่าเฉลี่ย (Mean) 
  S.D.  แทน   ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  t  แทน  ค่าสถิติที่ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน t   
  F  แทน  ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณานยัส าคญัจากการแจกแจงแบบ F  
  df    แทน    ระดบัชั้นของความเป็นอิสระ (Degree of freedom)  
  SS แทน ค่าผลรวมก  าลงัสอง (Sum of Squares) 
  MS แทน ค่าเฉลี่ยก  าลงัสอง (Mean of Squares) 
  Sig.     แทน    นยัส าคญัทางสถิติ (Significance) 
  H0 แทน    สมมติฐานหลกั (Null hypothesis)  
  H1 แทน    สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
  *  แทน  ค่านยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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4.1 วเิคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
 ผลการวเิคราะห์ในส่วนน้ีประกอบดว้ย  เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน ซ่ึงจะน าเสนอในรูปของจ านวนและอตัราส่วนร้อยละ (%)  แสดงผลดงัตารางที่ 4-1  
 
ตารางที่ 4-1 แสดงจ านวนและอตัราส่วนร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง  

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 
หญิง 

148 
252 

37.00 
63.00 

อายุ ต ่ากวา่ 20 ปี 
20 – 29 ปี 
30 – 39 ปี 
มากกวา่ 40 ปีขึ้นไป 

94 
120 
127 
59 

23.50 
30.00 
31.75 
14.75 

ระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

83 
168 
149 

20.75 
42.00 
37.25 

อาชีพ นกัเรียน / นกัศึกษา                                     
ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกจิ 
พนกังาน / ลูกจา้งบริษทัเอกชน  
ธุรกจิส่วนตวั / เจา้ของกจิการ 
พ่อบา้น / แม่บา้น 
เกษตรกร 
อื่นๆ 

18 
72 
73 

107 
50 
80 
0 

4.50 
18.00 
18.25 
26.75 
12.50 
20.00 
0.00 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ต ่ากวา่ หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
10,001 - 20,000 บาท 
20,001 - 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาทขึ้นไป 

32 
52 

213 
103 

8.00 
13.00 
53.25 
25.75 

  
จากตารางที่ 4-1 จ  าแนกตามเพศ พบวา่  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ  านวน 252 คน คิดเป็นร้อย

ละ 63.00 และเพศชาย จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 
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จ าแนกตามอายุ ส่วนใหญ่มีอายุ 30 -39 ปี จ  านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 รองลงมาอายุ 
20 - 29 ปี  จ  านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 อายุต  ่ากว่า 20 ปี  จ  านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.50 และอายุมากกวา่ 40 ปีขึ้นไป  จ  านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.75 ตามล าดบั 

จ  าแนกตามระดบัการศึกษา ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี  จ  านวน 168 คน คิดเป็น
ร้อยละ 42.00 รองลงมาจบการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี  จ  านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 
และต ่ากวา่ปริญญาตรี  จ  านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75 ตามล าดบั 

จ  าแนกตามอาชีพ ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั  จ  านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.75 รองลงมาประกอบอาชีพ เกษตรกร  จ  านวน 80 คน คิด เป็นร้อยละ 20.00 พนักงาน
บริษทัเอกชน  จ  านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25 ขา้ราชการ  จ  านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 
พ่อบ้าน/แม่บา้น  จ  านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 และนกัเรียน  จ  านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 
4.50 ตามล าดบั 

จ  าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ส่วนใหญ่มีรายได ้20,001 - 30,000 บาท  จ  านวน 213 คน คิด
เป็นร้อยละ 53.25 รองลงมามีรายได้มากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป  จ  านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.75 มีรายได้ 10,001 - 20,000 บาท  จ  านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 และมีรายได้ต  ่ากว่า 
10,000 บาท  จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 ตามล าดบั 
 
4.2  วเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือผลติภณัฑ์จากถั่วดาวอิน
คาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ตารางที่ 4-2 แสดงจ านวนและอตัราส่วนร้อยละเกี่ยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ของกลุ่มตวัอย่าง 
พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภณัฑ์ จ านวน  ร้อยละ 

ซ้ือหรือใช้ผลติภณัฑ์ใด ชาดาวอินคา 
สบู่ดาวอินคา 
เมลด็ดาวอินคาอบเกลือ 
ซอฟเจล/น ้ามนัสกดั 
อื่นๆ 

167 
86 

149 
145 
0 

41.75 
21.50 
37.25 
36.25 
0.00 

ประสบการณ์ในการใช้
ผลติภณัฑ์ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 
1 – 2 ปี 
มากกวา่ 2 ปีขึ้นไป 

93 
154 
153 

23.25 
38.50 
38.25 
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ตารางที่ 4-2 (ต่อ) 
พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภณัฑ์ จ านวน  ร้อยละ 

ซ้ือเพือ่วตัถุประสงค์ใด ซ้ือเพือ่ใชเ้อง 
ซ้ือเพือ่เป็นของฝาก 

254 
146 

63.50 
36.50 

ใครมส่ีวนร่วมในการตัดสินใจ ตดัสินใจเอง 
เพื่อน/ญาติพี่นอ้ง 
พนกังานขาย 
อื่นๆ 

230 
81 
89 
0 

57.50 
20.25 
22.25 
0.00 

ซ้ือจากสถานที่ใดเป็นส่วนใหญ่ ร้านคา้/ร้านขายยาทัว่ไป 
ร้านคา้ออนไลน์ 
ตามงานออกร้านในจงัหวดั 
อื่นๆ 

112 
147 
141 
0 

28.00 
36.75 
35.25 
0.00 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครั้ง 
 

นอ้ยกวา่ 500 บาท 
501 – 1,000 บาท 
1,001 – 2,000 บาท 
มากกวา่ 2,000 บาทขึ้นไป 

106 
90 

139 
65 

26.50 
22.50 
34.75 
16.25 

ซ้ือบ่อยแค่ไหน 1 ครั้ ง/เดือน 
2 ครั้ ง/เดือน 
3 ครั้ ง/เดือน 
อื่นๆ 

166 
105 
129 
0 

41.50 
26.25 
32.25 
0.00 

ได้รับข้อมูลและความรู้จาก
แหล่งใด 

เพื่อน/ญาติพี่นอ้ง 
พนกังานขาย 
โทรทศัน/์วทิยุ 
นิตยสาร/แผ่นพบั 
อินเตอร์เนต็ 
อื่นๆ 

262 
181 
44 

120 
200 
0 

65.50 
45.25 
11.00 
30.00 
50.00 
0.00 
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ตารางที่ 4-2 (ต่อ) 
พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภณัฑ์ จ านวน  ร้อยละ 

ปัญหาที่พบจากการซ้ือ สินคา้คุณภาพไม่ดี 
ราคาแพง 
พนกังานขายบริการไม่ด ี
หาซ้ือยาก 
สถานที่ต ั้งร้านไม่สะดวก 
อื่นๆ 

165 
272 
32 

258 
56 
0 

41.25 
68.00 
8.00 
64.50 
14.00 
0.00 

พงึพอใจในระดบัใด มากที่สุด 
มาก 
ปานกลาง 
นอ้ย 
นอ้ยที่สุด 

50 
272 
59 
19 
0 

12.50 
68.00 
14.75 
4.75 
0.00 

 
 จากตารางที่ 4-2 จ  าแนกตามผลิตภัณฑ์ที่ซ้ือ ส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทชาดาวอินคา 
จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.75 รองลงมาคือเมล็ดดาวอินคาอบเหลือ จ  านวน 149   คิดเป็น
ร้อยละ 37.25 ซอฟเจล/น ้ามนัสกดั จ  านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 และสบู่ดาวอินคา จ านวน 
86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 

จ าแนกตามประสบการณ์ในการใชผ้ลิตภัณฑ ์ส่วนใหญ่ใชผ้ลิตภัณฑม์าแล้ว 1 - 2 ปี จ  านวน 
154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 รองลงมามากกวา่ 2 ปี ขึ้นไป จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.25 
และนอ้ยกวา่ 1 ปี จ  านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25  

จ  าแนกตามวตัถุประสงค์ในการใช้ ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อใช้เอง จ  านวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.50 รองลงมาซ้ือเพื่อเป็นของฝาก จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 

จ าแนกตามผู้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจ ส่วนใหญ่ตดัสินใจเอง จ านวน 230 คน คิดเป็นร้อย
ละ 57.50 รองลงมาพนกังานขาย จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.25 และเพื่อน/ญาติพี่นอ้ง จ  านวน 
81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.25 ตามล าดบั 

จ  าแนกตามแหล่งที่ซ้ือ ส่วนใหญ่ซ้ือตามร้านค้าออนไลน์ จ  านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 
36.75 รองลงมาตามงานออกร้านในจงัหวดั จ  านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.25 และตามร้านคา้/
ร้านขายยาทัว่ไป จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 ตามล าดบั 
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จ าแนกตามค่าใช้จ่ายในการซ้ือ ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 1,001 – 2,000 บาท จ านวน 
139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.75 รองลงมาน้อยกว่า 500 บาท จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50   
501 – 1,000 บาท จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 และมากกวา่ 2,000 บาทขึ้นไป จ านวน 65 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16.25 ตามล าดบั 

จ  าแนกตามความถี่ในการซ้ือ ส่วนใหญ่ซ้ือ 1 ครั้ ง/เดือน จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.50 
รองลงมาซ้ือ 3 ครั้ ง/เดือน จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.25 และ 2 ครั้ ง/เดือน จ านวน 105 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26.25 ตามล าดบั 

จ  าแนกตามการได้รับข้อมูลผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่ รู้ข้อมูลจากเพื่อน/ญาติพี่น้อง จ  านวน        
262 คน คิดเป็นร้อยละ 65.50 รองลงมาคืออินเตอร์เน็ต จ  านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 
พนกังานขาย จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.25 นิตยสาร/แผ่นพ ับ จ านวน 120 คน คิดเป็น      
ร้อยละ 30.00 และโทรทศัน/์วทิยุ จ  านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 

จ  าแนกตามปัญหาที่พบจากการซ้ือ ส่วนใหญ่พบวา่ ราคาแพง จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 
68.00 รองลงมาคือหาซ้ือยาก จ านวน 258 คน คิดเป็นร้อยละ 64.50 สินค้าคุณภาพไม่ดี จ  านวน      
165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.25 สถานที่ต ั้งร้านไม่สะดวก จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 และ
พนกังานขายบริการไม่ดี จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 

จ าแนกตามระดบัความพึงพอใจ ส่วนใหญ่พึงพอใจมาก จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68.00 
รองลงมาพึงพอใจปานกลาง จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.75 มากที่สุด จ  านวน 50 คน คิดเป็น
ร้อยละ 12.50 นอ้ย จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 ตามล าดบั 
 
4.3  วเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภณัฑ์จากถั่วดาวอินคาในจงัหวัด
เพชรบูรณ์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 ผลการวิเคราะห์ในส่วนน้ีเป็นการวิเคราะห์ในเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึง
ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  และด้านการส่งเสริม
การตลาด ซ่ึงจะน าเสนอในรูปของค่าเฉลี่ย (x) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  แสดงผลดงั
ตารางที่ 4-3 – 4-6 
 
  



43 
 

ตารางที่ 4-3 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถั่วดาวอินคาในจังหวดัเพชรบูรณ์ ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) 

ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ (Product) 𝐱 S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. มีผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท 3.67 0.531 มาก 
2. คุณภาพของผลิตภณัฑม์สีรรพคุณตามที่ระบุไวใ้นฉลาก 3.87 0.536 มาก 
3. ผลิตภณัฑต์อ้งมีวธีิใช ้ขอ้จ ากดัในการใช ้และรายละเอียด
ส่วนประกอบของสินคา้อย่างชดัเจน 

3.77 0.580 มาก 

4. ตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์ 3.52 0.804 มาก 
5. รูปแบบบรรจุภณัฑแ์ละหีบห่อของผลิตภณัฑ์ 4.07 0.729 มาก 
6. ขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาดพอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้ 4.13 0.500 มาก 

รวม 3.84 0.234 มาก 
 

จากตารางที่ 4-3 พบวา่ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x = 3.84 และ S.D. = 0.234) เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อแล้วพบว่า มีการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก 6 ข้อ คือ ขนาดของบรรจุภัณฑ์มีขนาด
พอเหมาะกบัความต้องการใช้ (x = 4.13 และ S.D. = 0.500) รูปแบบบรรจุภัณฑ์และหีบห่อของ
ผลิตภัณฑ์ (x = 4.07 และ S.D. = 0.729) คุณภาพของผลิตภัณฑ์มีสรรพคุณตามที่ระบุไวใ้นฉลาก   
(x = 3.87 และ S.D. = 0.536) ผลิตภัณฑ์ต้องมีวิ ธีใช้  ข้อจ าก ัดในการใช้ และรายละเอียด
ส่วนประกอบของสินคา้อย่างชดัเจน (x = 3.77 และ S.D. = 0.580) มีผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลาย
ประเภท (x = 3.67 และ S.D. = 0.531) และตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ (x = 3.52 และ S.D. = 0.804) 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4-4 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นราคา (Price) 

ปัจจยัด้านราคา (Price) 𝐱 S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. ราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ 3.18 0.718 ปานกลาง 
2. มีหลายราคาให้เลือกซ้ือ 3.13 0.991 ปานกลาง 
3. มีการให้ส่วนลดเมือ่ตอ้งการซ้ือ 3.42 1.169 มาก 
4. ราคาสามารถต่อรองไดเ้มือ่ตอ้งการซ้ือ 3.28 0.789 ปานกลาง 
5. มีส่วนลดพเิศษเมื่อซ้ือจ านวนมาก 3.41 1.070 มาก 
6. ราคาสินคา้ไม่แตกต่างจากร้านอื่น 3.23 1.324 ปานกลาง 

รวม 3.28 0.119 ปานกลาง 

 
จากตารางที่ 4-4 พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (x = 3.28 และ S.D. = 0.119) เมื่อ

พิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ มีการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก 2 ขอ้ คือ มีการให้ส่วนลดเมื่อตอ้งการ
ซ้ือ  (x = 3.42 และ S.D. = 1.169)  และมี ส่ วนลดพิ เศษ เมื่ อ ซ้ือจ านวนมาก  (x = 3.41 และ                   
S.D. = 1.070) และมีการตดัสินใจอยู่ในระดับปานกลาง 4 ข้อ คือ ราคาสามารถต่อรองได้เมื่อ
ต้องการซ้ือ (x = 3.28 และ S.D. = 0.789) ราคาสินค้าไม่แตกต่างจากร้านอื่น  (x = 3.23 และ          
S.D. = 1.324) ราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ (x = 3.18 และ S.D. = 0.718) และมีหลายราคาให้เลือก
ซ้ือ (x = 3.13 และ S.D. = 0.991) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4-5 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 𝐱 S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. สถานที่ต ั้งร้านคา้มีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือ 2.94 0.823 ปานกลาง 
2. สถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพยีงพอ 2.61 0.990 ปานกลาง 
3. ร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก 2.35 1.242 นอ้ย 
4. มีการจดัตกแต่งร้านสวยงาม 2.50 0.939 นอ้ย 
5. มีการจดัเรียงสินคา้เป็นระเบียบ สะดวกต่อการเลอืกซ้ือ 2.57 1.265 นอ้ย 
6. ร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น โทรศพัท ์
อินเตอร์เนต็ เป็นตน้ 

2.64 0.951 ปานกลาง 

รวม 2.60 0.195 น้อย 
 

จากตารางที่ 4-5 พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบันอ้ย (x = 2.60 และ S.D. = 0.195) เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อแล้วพบว่า มีการตดัสินใจอยู่ในระดบัปานกลาง 3 ข้อ คือ สถานที่ต ั้งร้านค้ามีความ
สะดวกในการเดินทางไปซ้ือ (x = 2.94 และ S.D. = 0.823) ร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง 
เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ (x = 2.64 และ S.D. = 0.951) และสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถ
สะดวกและเพียงพอ (x = 2.61 และ S.D. = 0.990) และมีการตดัสินใจอยู่ในระดบันอ้ย 3 ข้อ คือมี
การจดัเรียงสินคา้เป็นระเบียบ สะดวกต่อการเลือกซ้ือ (x = 2.57 และ S.D. = 1.265) มีการจดัตกแต่ง
ร้านสวยงาม (x = 2.50 และ S.D. = 0.939) และร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก           
(x = 2.35 และ S.D. = 1.242) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4-6 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 𝐱 S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. มีการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพมิพ ์ป้าย
โฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ 

2.54 1.096 นอ้ย 

2. มีสินคา้ให้ชมในเวปไซต ์ 3.06 1.177 ปานกลาง 
3. มีการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย 3.21 1.176 ปานกลาง 
4. มีส่วนลดพิเศษในช่วงเทศกาลต่างๆ เพือ่ส่งเสริมการขาย 2.85 1.266 ปานกลาง 
5. มีของแถมหรือสินคา้ทดลองใชใ้ห้กบัลูกคา้ 2.90 1.247 ปานกลาง 
6. พนกังานขายมีความรู้เกีย่วกบัสินคา้เป็นอย่างดี 3.26 0.972 ปานกลาง 

รวม 2.97 0.266 ปานกลาง 
 

จากตารางที่ 4-6 พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (x = 2.97 และ S.D. = 0.266) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอ้แล้วพบวา่ มีการตดัสินใจอยู่ในระดบัปานกลาง 6 ขอ้ คือ พนกังานขายมีความรู้
เกี่ยวกบัสินคา้เป็นอย่างดี (x = 3.26 และ S.D. = 0.972) มีการจดัแสดงสินค้า ณ จุดขาย (x = 3.21 
และ S.D. = 1.176) มีสินคา้ให้ชมในเวปไซต์ (x = 3.06 และ S.D. = 1.177) มีของแถมหรือสินค้า
ทดลองใช้ให้กบัลูกค้า (x = 2.90 และ S.D. = 1.247) มีส่วนลดพิเศษในช่วงเทศกาลต่างๆ เพื่อ
ส่งเสริมการขาย (x = 2.85 และ S.D. = 1.266) และมีการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์
ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ (x = 2.54 และ S.D. = 1.096) ตามล าดบั 
 
4.4  วเิคราะห์เพือ่ตรวจสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน : ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอิน
คาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ที่แตกต่างกนั 

1. เพศ 
H0 : เพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถั่วดาวอินคาในจังหวดั

เพชรบูรณ์ที่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : เพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถั่วดาวอินคาในจังหวดั

เพชรบูรณ์ที่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4-7 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามเพศ 

ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ (Product) 
ชาย (n = 148) หญิง (n = 252) 

t Sig. 
𝐱 S.D. 𝐱 S.D. 

1. มีผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลาย
ประเภท 

3.66 0.554 3.67 0.520 1.172 0.280 

2. คุณภาพของผลิตภณัฑม์สีรรพคุณ
ตามที่ระบุไวใ้นฉลาก 

3.89 0.561 3.87 0.526 0.162 0.687 

3. ผลิตภณัฑต์อ้งมีวธีิใช ้ขอ้จ ากดัใน
การใช ้และรายละเอียดส่วนประกอบ
ของสินคา้อย่างชดัเจน 

3.88 0.402 3.71 0.657 40.383 0.000* 

4. ตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์ 3.62 0.777 3.46 0.820 0.156 0.693 
5. รูปแบบบรรจุภณัฑแ์ละหีบห่อของ
ผลิตภณัฑ ์

3.09 0.794 4.06 0.695 6.276 0.013* 

6. ขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาด
พอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้

4.14 0.452 4.12 0.527 1.428 0.233 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-7 การเปรียบเทียบปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา

ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามเพศ โดยใชส้ถิติ Independent t-test ในการทดสอบสมมติฐานดา้น
ผลิตภัณฑ์ (Product) ในประเด็นของผลิตภัณฑ์ต้องมีวิธีใช้ ข้อจ ากดัในการใช้ และรายละเอียด
ส่วนประกอบของสินคา้อย่างชดัเจน และรูปแบบบรรจุภัณฑ์และหีบห่อของผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 และ 0.013 ตามล าดบั ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ เพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาว
อินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ในประเดน็ของผลิตภณัฑต์อ้งมีวธีิใช ้ขอ้จ ากดัในการใช ้และรายละเอียด
ส่วนประกอบของสินคา้อย่างชดัเจน และรูปแบบบรรจุภณัฑแ์ละหีบห่อของผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยเพศหญิงให้ความส าคญัมากกว่าเพศชาย ส่วนเพศ
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ในประเด็นมี
ผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท คุณภาพของผลิตภณัฑม์ีสรรพคุณตามที่ระบุไวใ้นฉลาก ตรา
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ยี่ห้อของผลิตภณัฑ ์และขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาดพอเหมาะกบัความตอ้งการใช้ที่ไม่แตกต่างกนั 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4-8 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา (Price) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามเพศ 

ปัจจยัด้านราคา (Price) 
ชาย (n = 148) หญิง (n = 252) 

t Sig. 
𝐱 S.D. 𝐱 S.D. 

1. ราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ 3.09 0.852 3.22 0.623 0.038 0.845 
2. มีหลายราคาให้เลือกซ้ือ 3.18 0.926 3.09 1.027 4.392 0.037* 
3. มีการให้ส่วนลดเมือ่ตอ้งการซ้ือ 3.51 1.181 3.37 1.162 0.614 0.434 
4. ราคาต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ 3.28 0.889 3.28 0.727 3.989 0.046* 
5. มีส่วนลดพเิศษเมื่อซ้ือจ านวนมาก 3.36 1.107 3.44 1.049 4.337 0.038* 
6. ราคาสินคา้ไม่แตกต่างจากร้านอื่น 3.29 1.290 3.20 1.346 11.114 0.001* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-8 พบวา่ การเปรียบเทียบปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาว

อินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามเพศ โดยใชส้ถิติ Independent t-test ในการทดสอบสมมติฐาน
ดา้นราคา (Price)  ในประเด็นของราคาสินค้าไม่แตกต่างจากร้านอื่น มีหลายราคาให้เลือกซ้ือ มี
ส่วนลดพิเศษเมื่อซ้ือจ านวนมาก และราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001, 
0.037, 0.038 และ 0.046 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา่ เพศแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดั
เพชรบูรณ์ ในประเด็นของราคาสินค้าไม่แตกต่างจากร้านอื่น มีหลายราคาให้เลือกซ้ือ มีส่วนลด
พิเศษเมื่อซ้ือจ านวนมาก และราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยเพศชายให้ความส าคญัมากกวา่เพศหญิง ส่วนเพศแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ในประเดน็ของราคาที่เหมาะสมกบั
คุณภาพและการให้ส่วนลดเมื่อตอ้งการซ้ือ ที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4-9 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามเพศ 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 

ชาย (n = 148) หญิง (n = 252) 
t Sig. 

𝐱 S.D. 𝐱 S.D. 

1. สถานที่ต ั้งร้านคา้มีความสะดวกใน
การเดินทางไปซ้ือ 

2.91 0.803 2.96 0.836 7.766 0.006* 

2. สถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวก
และเพียงพอ 

2.51 0.944 2.67 1.013 3.750 0.054 

3. ร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือก
จ านวนมาก 

2.14 1.249 2.48 1.222 0.052 0.820 

4. มีการจดัตกแต่งร้านสวยงาม 2.42 0.881 2.56 0.970 8.205 0.004* 
5. มีการจดัเรียงสินคา้เป็นระเบียบ 
สะดวกต่อการเลือกซ้ือ 

2.43 1.196 2.65 1.299 0.074 0.786 

6. ร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลาย
ช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์ทาง
อินเตอร์เนต็ 

2.51 0.853 2.71 0.998 2.795 0.095 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-9 พบวา่ การเปรียบเทียบปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาว

อินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามเพศ โดยใชส้ถิติ Independent t-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  ในประเด็นของการจดัตกแต่งร้านสวยงาม และสถานที่ต ั้ง
ร้านคา้มีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 และ 0.006 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึง
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ เพศแตกต่างกนัมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ในประเดน็ของการจดัตกแต่งร้าน
สวยงาม และสถานที่ต ั้งร้านคา้มีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยเพศหญิงให้ความส าคญัมากกวา่เพศชาย ส่วนเพศแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ในประเดน็ของสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่
จอดรถสะดวกและเพียงพอ ร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก การจดัเรียงสินค้าเป็น
ระเบียบ สะดวกต่อการเลือกซ้ือและร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์ทาง
อินเตอร์เนต็ ที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 



50 
 

ตารางที่ 4-10 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามเพศ 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

ชาย (n = 148) หญิง (n = 252) 
t Sig. 

𝐱 S.D. 𝐱 S.D. 

1. มีการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ 
หนงัสือพมิพ ์ป้ายโฆษณา  เป็นตน้ 

2.41 1.049 2.62 1.118 0.519 0.472 

2. มีสินคา้ให้ชมในเวปไซต ์ 2.99 1.169 3.09 1.182 1.246 0.265 
3. มีการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย 3.22 1.200 3.21 1.164 1.225 0.269 
4. มีส่วนลดพิเศษในช่วงเทศกาลต่างๆ 
เพื่อส่งเสริมการขาย 

2.77 1.235 2.90 1.283 0.876 0.350 

5. มีของแถมหรือสินคา้ทดลองใชใ้ห้กบั
ลูกคา้ 

2.85 1.231 2.93 1.257 0.001 0.970 

6. พนกังานขายมีความรู้เกีย่วกบัสินคา้
เป็นอย่างดี 

3.22 0.930 3.29 0.997 1.697 0.193 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-10 พบว่า การเปรียบเทียบปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่

ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามเพศ โดยใช้สถิติ Independent t-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในทุกๆ ประเด็น มีค่า Sig. มากกว่า 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า เพศที่แตกต่างกนัมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถั่วดาวอินคาในจังหวดัเพชรบูรณ์ ที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
2. อายุ 
H0 : อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถั่วดาวอินคาในจังหวดั

เพชรบูรณ์ที่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถั่วดาวอินคาในจังหวดั

เพชรบูรณ์ที่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4-11 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามอายุ 

ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ 
(Product) 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1.  มี ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ใ ห้ เ ลื อ ก
หลากหลายประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม 0.774 3 0.258 0.910 0.436 
ภายในกลุ่ม 112.336 396 0.284   
รวม 113.110 399    

2.  คุณภาพของผลิตภัณฑ์มี
สรรพคุณตามที่ ระบุไว้ใน
ฉลาก 

ระหวา่งกลุ่ม 1.395 3 0.465 1.610 0.187 
ภายในกลุ่ม 114.355 396 0.289   
รวม 115.750 399    

3. มีวิธีใช้ ข้อจ ากดัในการใช้ 
และรายละเอียดส่วนประกอบ
ของสินคา้อย่างชดัเจน 

ระหวา่งกลุ่ม 2.230 3 0.743 2.220 0.085 
ภายในกลุ่ม 132.610 396 0.335   
รวม 134.840 399    

4. ตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 8.404 3 2.801 4.412 0.005* 
ภายในกลุ่ม 251.436 396 0.635   
รวม 259.840 399    

5. รูปแบบบรรจุภัณฑ์และหีบ
ห่อของผลิตภณัฑ ์

ระหวา่งกลุ่ม 3.317 3 1.106 2.078 0.103 
ภายในกลุ่ม 210.723 396 0.532   
รวม 214.040 399    

6 .  ขนาดของบรร จุภัณฑ์มี
ขนาดพอ เหม าะก ับความ
ตอ้งการใช ้

ระหวา่งกลุ่ม 1.571 3 0.524 2.112 0.098 
ภายในกลุ่ม 98.179 396 0.248   
รวม 99.750 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-11 พบวา่ การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑก์บัอายุ ในประเดน็ของตรายี่ห้อ

ของผลิตภณัฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาว
อินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านผลิตภัณฑ์ ในประเดน็ของตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ ที่แตกต่างกนั 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 
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เพื่อให้ทราบว่า อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน
จงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านผลิตภัณฑ์ ในประเด็นของตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ ที่แตกต่างกนัเป็นรายคู่
ใดบา้ง ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ โดยใช้วธีิการทดสอบ
แบบ LSD ซ่ึงปรากฏผลดงัตารางที่ 4-12 

 
ตารางที่ 4-12  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามอายุ 

เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ อายุ 𝐱 

ต ่ากว่า 20 
ปี 

20 – 29 ปี 30 – 39 ปี 
40 ปีขึ้น
ไป 

3.64 3.32 3.65 3.47 

ตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์

ต ่ากว่า 20 ปี 3.64 - 0.004* 0.946 0.217 
20 – 29 ปี 3.32  - 0.001* 0.213 
30 – 39 ปี 3.65   - 0.174 
40 ปีขึ้นไป 3.47    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

  
 จากตารางที่ 4-12 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ในประเด็นของตรา
ยี่ห้อของผลิตภัณฑ์ จ  าแนกตามอายุเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอายุที่ให้ความส าคญักบัตรายี่ห้อของ
ผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอายุต  ่ากว่า 20 ปี ให้ความส าคญักบัตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์มากกว่ากลุ่มอายุ        
20 – 29 ปี 

คู่ที่  2 : กลุ่มอายุ 20 - 29 ปี ให้ความส าค ัญกบัตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์น้อยกว่ากลุ่มอายุ           
30 – 39 ปี 
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ตารางที่ 4-13 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา (Price) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามอายุ 

ปัจจยัด้านราคา (Price) 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ ระหวา่งกลุ่ม 2.290 3 0.763 1.127 0.338 
ภายในกลุ่ม 268.270 396 0.677   
รวม 270.560 399    

2. มีหลายราคาให้เลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 4.913 3 1.638 1.681 0.171 
ภายในกลุ่ม 385.797 396 0.974   
รวม 390.710 399    

3.  มี ก า ร ใ ห้ ส่ ว นล ด เ มื่ อ
ตอ้งการซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 4.129 3 1.376 0.892 0.445 
ภายในกลุ่ม 610.871 396 1.543   
รวม 615.000 399    

4. ราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อ
ตอ้งการซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 4.973 3 1.658 1.892 0.130 
ภายในกลุ่ม 347.017 396 0.876   
รวม 351.990 399    

5.  มี ส่ วนลดพิ เศ ษ เ มื่ อ ซ้ื อ
จ านวนมาก 

ระหวา่งกลุ่ม 8.810 3 2.937 1.848 0.138 
ภายในกลุ่ม 629.230 396 1.589   
รวม 638.040 399    

6. ราคาสินค้าไม่แตกต่างจาก
ร้านอื่น 

ระหวา่งกลุ่ม 3.946 3 1.315 1.460 0.225 
ภายในกลุ่ม 356.764 396 0.901   
รวม 360.710 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-13 พบวา่ การเปรียบเทียบในทุกๆประเดน็ของปัจจยัดา้นราคากบัอายุ มีค่า Sig. 

มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อายุที่
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นราคา ที่ไม่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4-14  แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามอายุ 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. สถานที่ต ั้ ง ร้ านค้ามีความ
สะดวกในการเดินทางไปซ้ือ 
  

ระหวา่งกลุ่ม 0.971 3 0.324 0.626 0.599 
ภายในกลุ่ม 204.779 396 0.517   
รวม 205.750 399    

2. สถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถ
สะดวกและเพียงพอ 

ระหวา่งกลุ่ม 12.056 3 4.019 4.191 0.006* 
ภายในกลุ่ม 379.694 396 0.959   
รวม 391.750 399    

3. ร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้
เลือกจ านวนมาก 

ระหวา่งกลุ่ม 14.527 3 4.842 3.612 0.013* 
ภายในกลุ่ม 530.913 396 1.341   
รวม 545.440 399    

4. มีการจดัตกแต่งร้านสวยงาม ระหวา่งกลุ่ม 2.734 3 0.911 1.467 0.223 
ภายในกลุ่ม 245.906 396 0.621   
รวม 248.640 399    

5 .  มีก ารจัด เ รี ย ง สินค้า เ ป็น
ระเบียบ สะดวกต่อการเลือกซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 8.136 3 2.712 2.394 0.068 
ภายในกลุ่ม 448.624 396 1.133   
รวม 456.760 399    

6. ร้านค้ามีวิธีการเลือกซ้ือได้
ห ล า ย ช่ อ ง ท า ง  เ ช่ น  ท า ง
โทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ 

ระหวา่งกลุ่ม 23.126 3 7.709 4.511 0.004* 
ภายในกลุ่ม 676.784 396 1.709   
รวม 699.910 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่  4-14 พบว่า การเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัอายุ ใน

ประเด็นของสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ ร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือก
จ านวนมาก และร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.006, 0.013 และ 0.004 ตามล าดบั ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์าก
ถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในประเดน็ของสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่
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จอดรถสะดวกและเพียงพอ ร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก และร้านค้ามีวธีิการเลือก
ซ้ือได้หลายช่องทาง เช่น ทางโทรศัพท ์ทางอินเตอร์เนต็ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

เพื่อให้ทราบว่า อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน
จงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านช่องการจดัจ าหน่าย ในประเดน็ของสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและ
เพียงพอ ร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก และร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง 
เช่น ทางโทรศัพท์ ทางอินเตอร์เนต็ ที่แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบ้าง ดงันั้น ผู ้วจิยัจึงท าการทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่  โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ LSD ซ่ึงปรากฏผลดงัตารางที่          
4-15 – 4-17 
 
ตารางที่ 4-15  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทยีบความแตกต่างดา้นสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและ

เพียงพอจ าแนกตามอายุ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

อายุ 𝐱 

ต ่ากว่า 20 
ปี 

20 – 29 ปี 30 – 39 ปี 
40 ปีขึ้น
ไป 

3.28 2.95 3.28 2.90 

สถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่
จอดรถสะดวกและ

เพียงพอ 

ต ่ากว่า 20 ปี 3.28 - 0.016* 0.959 0.021* 
20 – 29 ปี 2.95  - 0.008* 0.740 
30 – 39 ปี 3.28   - 0.013* 
40 ปีขึ้นไป 2.90    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่  4-15 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ใน

ประเด็นของสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ จ าแนกตามอายุเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่ม
อายุที่ให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ ที่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 4 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอายุต  ่ากว่า 20 ปี ให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้ งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและ
เพียงพอมากกวา่กลุ่มอายุ 20 – 29 ปี 

คู่ที่ 2 : กลุ่มอายุต  ่ากว่า 20 ปี ให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้ งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและ
เพียงพอมากกวา่กลุ่มอายุ 40 ปีขึ้นไป 



56 
 

คู่ที่ 3 : กลุ่มอายุ 20 - 29 ปี ให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ
นอ้ยกวา่กลุ่มอายุ 30 – 39 ปี 

คู่ที่ 4 : กลุ่มอายุ 30 – 39 ปีให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ
มากกวา่กลุ่มอายุ 40 ปีขึ้นไป 
 
ตารางที่ 4-16  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทยีบความแตกต่างดา้นร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวน

มากจ าแนกตามอายุ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

อายุ 𝐱 

ต ่ากว่า 20 
ปี 

20 – 29 ปี 
30 – 39 
ปี 

40 ปีขึ้น
ไป 

3.70 3.22 3.48 3.25 

ร้านคา้ที่จ  าหน่ายมี
สินคา้ให้เลือกจ านวน

มาก 

ต ่ากว่า 20 ปี 3.70 - 0.002* 0.160 0.020* 
20 – 29 ปี 3.22  - 0.074 0.838 
30 – 39 ปี 3.48   - 0.216 
40 ปีขึ้นไป 3.25    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-16 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ใน

ประเด็นของร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก จ าแนกตามอายุเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอายุ
ทีใ่ห้ความส าคญักบัร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอายุต  ่ากวา่ 20 ปี ให้ความส าคญักบัร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก 
มากกวา่กลุ่มอายุ 20 – 29 ปี 

คู่ที่ 2 : กลุ่มอายุต  ่ากวา่ 20 ปี ให้ความส าคญักบัร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก 
มากกวา่กลุ่มอายุ 40 ปีขึ้นไป 
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ตารางที่ 4-17  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้าน ร้านค้ามีวิธีการเลือกซ้ือได้หลาย
ช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็จ าแนกตามอายุ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

อายุ 𝐱 

ต ่ากว่า 20 
ปี 

20 – 29 ปี 30 – 39 ปี 
40 ปีขึ้น
ไป 

3.66 3.08 3.17 3.02 

ร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือ
ไดห้ลายช่องทาง เช่น 
ทางโทรศพัท ์ทาง

อินเตอร์เนต็ 

ต ่ากว่า 20 ปี 3.66 - 0.001* 0.006* 0.003* 
20 – 29 ปี 3.08  - 0.622 0.750 
30 – 39 ปี 3.17   - 0.472 
40 ปีขึ้นไป 3.02    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่  4-17 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ใน

ประเด็นของร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ทางโทรศัพท ์ทางอินเตอร์เนต็ จ  าแนก
ตามอายุเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอายุที่ให้ความส าคญักบัร้านคา้มีวิธีการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น 
ทางโทรศัพท์ ทางอินเตอร์เน็ต ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 3 คู่ 
ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอายุต  ่ากวา่ 20 ปี ให้ความส าคญักบัร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือได้หลายช่องทาง เช่น 
ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ มากกวา่กลุ่มอายุ 20 – 29 ปี 

คู่ที่ 2 : กลุ่มอายุต  ่ากวา่ 20 ปี ให้ความส าคญักบัร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือได้หลายช่องทาง เช่น 
ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ มากกวา่กลุ่มอายุ 30 – 39 ปี 

คู่ที่ 3 : กลุ่มอายุต  ่ากวา่ 20 ปี ให้ความส าคญักบัร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือได้หลายช่องทาง เช่น 
ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ มากกวา่กลุ่มอายุ 40 ปีขึ้นไป 
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ตารางที่ 4-18 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามอายุ 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด  (Promotion) 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. มีการโฆษณาทางส่ือต่างๆ 
เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้าย
โฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ 

ระหวา่งกลุ่ม 10.512 3 3.504 2.960 0.032* 
ภายในกลุ่ม 468.848 396 1.184   
รวม 479.360 399    

2. มีสินคา้ให้ชมในเวปไซต ์
 

ระหวา่งกลุ่ม 3.103 3 1.034 0.745 0.526 
ภายในกลุ่ม 549.687 396 1.388   
รวม 552.790 399    

3. มีการจดัแสดงสินคา้ ณ จุด
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.611 3 0.537 0.387 0.763 
ภายในกลุ่ม 549.899 396 1.389   
รวม 551.510 399    

4 . มี ส่ วนลดพิ เ ศษ ในช่วง
เทศกาลต่างๆ เพื่อส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 3.744 3 1.248 0.778 0.507 
ภายในกลุ่ม 635.256 396 1.604   
รวม 639.000 399    

5.  มี ข อ ง แ ถมห รื อ สินค้ า
ทดลองใชใ้ห้กบัลูกคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.383 3 1.128 0.724 0.538 
ภายในกลุ่ม 616.617 396 1.557   
รวม 620.000 399    

6 . พนัก ง านข ายมี ค ว าม รู้
เกีย่วกบัสินคา้เป็นอย่างดี 

ระหวา่งกลุ่ม 4.451 3 1.484 1.577 0.194 
ภายในกลุ่ม 372.509 396 0.941   
รวม 376.960 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-18 พบวา่ การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัอายุ ในประเด็น

ของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ มีค่า Sig. เท่ากบั 
0.032 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา่ อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ในประเดน็ของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา 
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แผ่นพบั เป็นต้น ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเด็นอื่นๆ นั้นไม่
แตกต่างกนั 

เพื่อให้ทราบว่า อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน
จงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ในประเดน็ของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ 
หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นต้น ที่แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบา้ง ดงันั้น ผู ้วิจยัจึงท าการ
ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิการทดสอบแบบ LSD ซ่ึงปรากฏผลดงัตาราง
ที่ 4-19 
 
ตารางที่ 4-19  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ  

หนงัสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นต้นเช่น ทางโทรศัพท์ ทางอินเตอร์เน็ต
จ าแนกตามอายุ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด   

อายุ 𝐱 

ต ่า
กว่า 
20 ปี 

20 – 29 
ปี 

30 – 39 ปี 
40 ปีขึ้น
ไป 

2.51 2.72 2.33 2.68 

การโฆษณาทางส่ือ
ต่างๆ เช่น วทิยุ 
หนงัสือพมิพ ์ป้าย
โฆษณา เป็นตน้ 

ต ่ากว่า 20 ปี 2.51 - 0.170 0.225 0.355 
20 – 29 ปี 2.72  - 0.006* 0.823 
30 – 39 ปี 2.33   - 0.043* 
40 ปีขึ้นไป 2.68    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-19 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในประเด็น

ของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ จ าแนกตามอายุ
เป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอายุที่ให้ความส าคญักบัการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้าย
โฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก ่

 คู่ที่ 1 : กลุ่มอายุ 20 – 29 ปีให้ความส าคญักบัการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ  
หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ มากกวา่กลุ่มอายุ 30 – 39 ปี 

 คู่ที่ 2 : กลุ่มอายุ 30 – 39 ปีให้ความส าค ัญกบัการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ  
หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ นอ้ยกวา่กลุ่มอายุ 40 ปีขึ้นไป 
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3. ระดบัการศึกษา 
H0 : ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน

จงัหวดัเพชรบูรณ์ที่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน

จงัหวดัเพชรบูรณ์ที่แตกต่างกนั 
 

ตารางที่ 4-20 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ 
(Product) 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1.  มี ผ ลิ ตภัณฑ์ให้ เ ลื อ ก
หลากหลายประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม 2.706 2 1.353 4.866 0.008* 
ภายในกลุ่ม 110.404 397 0.278   
รวม 113.110 399    

2. คุณภาพของผลิตภัณฑ์มี
สรรพคุณตามที่ระบุไว้ใน
ฉลาก 

ระหวา่งกลุ่ม 0.098 2 0.049 0.168 0.845 
ภายในกลุ่ม 115.652 397 0.291   
รวม 115.750 399    

3. มีวิธีใช้ ข้อจ ากดัในการ
ใ ช้  แ ล ะ ร า ย ล ะ เ อี ย ด
ส่วนประกอบของสินค้า
อย่างชดัเจน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.567 2 0.283 0.837 0.434 
ภายในกลุ่ม 134.273 397 0.338   
รวม 134.840 399 

   

4. ตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 2.933 2 1.467 2.266 0.105 
ภายในกลุ่ม 256.907 397 0.647   
รวม 259.840 399    

5. รูปแบบบรรจุภัณฑ์และ
หีบห่อของผลิตภณัฑ ์

ระหวา่งกลุ่ม 0.056 2 0.028 0.052 0.949 
ภายในกลุ่ม 213.984 397 0.539   
รวม 214.040 399    

6. ขนาดของบรรจุภัณฑ์มี
ขนาดพอเหมาะก ับความ
ตอ้งการใช ้

ระหวา่งกลุ่ม 2.079 2 1.039 4.225 0.015* 
ภายในกลุ่ม 97.671 397 0.246   
รวม 99.750 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตารางที่ 4-20 พบวา่ การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์กบัระดบัการศึกษา ในประเด็น
ของการมีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลากหลายประเภท และขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาดพอเหมาะกบั
ความตอ้งการใช ้มีค่า Sig. เท่ากบั 0.008 และ 0.015 ตามล าดบั ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นผลิตภัณฑ์ ในประเดน็ของการมี
ผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท และขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาดพอเหมาะกบัความตอ้งการ
ใช ้ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

เพื่อให้ทราบวา่ ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาว
อินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านผลิตภัณฑ์ ในประเด็นของการมีผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลาย
ประเภท และขนาดของบรรจุภัณฑ์มีขนาดพอเหมาะกบัความต้องการใช้ ที่แตกต่างกนัเป็นรายคู่
ใดบา้ง ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ โดยใช้วธีิการทดสอบ
แบบ LSD ซ่ึงปรากฏผลดงัตารางที่ 4-21 - 4-22 
 
ตารางที่ 4-21  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท 

จ าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์   ระดบัการศึกษา 𝐱 

ต ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญาตร ี

3.55 3.77 3.63 

ผลิตภณัฑใ์ห้เลือก
หลากหลายประเภท 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 3.55 - 0.004* 0.279 
ปริญญาตร ี 3.77  - 0.024* 

สูงกว่าปริญญาตรี 3.63   - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-21 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ในประเด็นของ

ผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลายประเภท จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มระดบั
การศึกษาที่ให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่  1 : กลุ่มระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี ให้ความส าค ัญกบัผลิตภัณฑ์ให้เลือก
หลากหลายประเภท นอ้ยกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
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คู่ที่ 2 : กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรีให้ความส าค ัญกบัผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลาย
ประเภท มากกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 
 
ตารางที่ 4-22  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาดพอเหมาะ

กบัความตอ้งการใช ้จ  าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์   ระดบัการศึกษา 𝐱 

ต ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญาตร ี

3.99 4.14 4.18 

ขนาดของบรรจุภณัฑม์ี
ขนาดพอเหมาะกบั
ความตอ้งการใช ้

ต ่ากว่าปริญญาตรี 3.99 - 0.025* 0.004* 
ปริญญาตร ี 4.14  - 0.501 

สูงกว่าปริญญาตรี 4.18   - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-22 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ในประเด็นของขนาด

ของบรรจุภณัฑม์ีขนาดพอเหมาะกบัความต้องการใช้ จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ พบว่า 
กลุ่มระดบัการศึกษาที่ให้ความส าคญักบัขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาดพอเหมาะกบัความตอ้งการใช้ 
ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีให้ความส าคญักบัขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาด
พอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้นอ้ยกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

คู่ที่ 2 : กลุ่มระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีให้ความส าคญักบัขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาด
พอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้นอ้ยกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 
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ตารางที่ 4-23 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา (Price) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

ปัจจยัด้านราคา (Price) 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1.  ร าค าที่ เ หม าะสมก ับ
คุณภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 5.550 2 2.775 4.157 0.016* 
ภายในกลุ่ม 265.010 397 0.668   
รวม 270.560 399    

2. มีหลายราคาให้เลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 4.928 2 2.464 2.536 0.080 
ภายในกลุ่ม 385.782 397 0.972   
รวม 390.710 399    

3.  มีก าร ให้ ส่วนลดเ มื่ อ
ตอ้งการซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 4.462 2 2.231 1.451 0.236 
ภายในกลุ่ม 610.538 397 1.538   
รวม 615.000 399    

4. ราคาสามารถต่อรองได้
เมื่อตอ้งการซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 7.535 2 3.767 4.342 0.014* 
ภายในกลุ่ม 344.455 397 0.868   
รวม 351.990 399    

5. มีส่วนลดพิเศษเมื่อซ้ือ
จ านวนมาก 

ระหวา่งกลุ่ม 5.164 2 2.582 1.620 0.199 
ภายในกลุ่ม 632.876 397 1.594   
รวม 638.040 399    

6. ราคาสินค้าไม่แตกต่าง
จากร้านอื่น 

ระหวา่งกลุ่ม 7.411 2 3.705 4.164 0.016* 
ภายในกลุ่ม 353.299 397 0.890   
รวม 360.710 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-23 พบว่า การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคากบัระดบัการศึกษา ในประเด็นของ

ราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ และราคาสินคา้ไม่แตกต่างจาก
ร้านอื่น มีค่า Sig. เท่ากบั 0.016, 0.014 และ 0.016 ตามล าดบั ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านราคา ในประเด็นของราคาที่
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เหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ และราคาสินคา้ไม่แตกต่างจากร้านอื่น 
ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

เพื่อให้ทราบวา่ ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาว
อินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านราคา ในประเด็นของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาสามารถ
ต่อรองไดเ้มื่อต้องการซ้ือ และราคาสินค้าไม่แตกต่างจากร้านอื่น ที่แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบ้าง 
ดงันั้น ผู ้วจิยัจึงท าการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิการทดสอบแบบ LSD 
ซ่ึงปรากฏผลดงัตารางที่ 4-24 – 4-26 
 
ตารางที่ 4-24  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ จ าแนกตาม

ระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านราคา   ระดบัการศึกษา 𝐱 

ต ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญาตร ี

2.71 3.01 2.99 

ราคาที่เหมาะสมกบั
คุณภาพ 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 2.71 - 0.007* 0.012* 
ปริญญาตร ี 3.01  - 0.783 

สูงกว่าปริญญาตรี 2.99   - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-24 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านราคา ในประเด็นของราคาที่

เหมาะสมกบัคุณภาพ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มระดับการศึกษาที่ ให้
ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มี
จ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีให้ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ 
นอ้ยกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

คู่ที่ 2 : กลุ่มระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีให้ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ 
นอ้ยกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 
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ตารางที่ 4-25  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ 
จ าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านราคา   ระดบัการศึกษา 𝐱 

ต ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญาตร ี

2.28 2.65 2.49 

ราคาสามารถต่อรองได้
เมื่อตอ้งการซ้ือ 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 2.28 - 0.004* 0.092 
ปริญญาตร ี 2.65  - 0.121 

สูงกว่าปริญญาตรี 2.49   - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

จากตารางที่ 4-25 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัดา้นราคา ในประเดน็ของราคาสามารถ
ต่อรองได้เมื่อตอ้งการซ้ือ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มระดบัการศึกษาที่ ให้
ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองได้เมื่อตอ้งการซ้ือ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 มีจ  านวน 1 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองได้เมื่อ
ตอ้งการซ้ือ นอ้ยกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
  

ตารางที่ 4-26  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านราคาสินค้าไม่แตกต่างจากร้านอื่น 
จ  าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านราคา   ระดบัการศึกษา 𝐱 

ต ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญาตร ี

2.45 2.80 2.58 

ราคาสินคา้ไม่แตกต่าง
จากร้านอื่น 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 2.45 - 0.007* 0.278 
ปริญญาตร ี 2.80  - 0.043* 

สูงกว่าปริญญาตรี 2.58   - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

จากตารางที่ 4-26 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านราคา ในประเดน็ของราคาสินค้า
ไม่แตกต่างจากร้านอื่น จ  าแนกตามระดับการศึกษาเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มระดับการศึกษาที่ ให้
ความส าคญักบัราคาสินค้าไม่แตกต่างจากร้านอื่น ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 มีจ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก ่
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คู่ที่ 1 : กลุ่มระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีให้ความส าคญักบัราคาสินคา้ไม่แตกต่างจาก
ร้านอื่น  นอ้ยกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

คู่ที่ 2 : กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรีให้ความส าคญักบัราคาสินคา้ไม่แตกต่างจากร้านอื่น 
มากกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 

 

ตารางที่ 4-27 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามระดับ
การศึกษา 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) 

แห ล่ งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. สถานที่ต ั้ง ร้านค้ามีความ
สะดวกในการเดินทางไปซ้ือ 
  

ระหวา่งกลุ่ม 0.117 2 0.059 0.113 0.893 
ภายในกลุ่ม 205.633 397 0.518   
รวม 205.750 399    

2. สถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอด
รถสะดวกและเพียงพอ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.727 2 1.364 1.392 0.250 
ภายในกลุ่ม 389.023 397 0.980   
รวม 391.750 399    

3. ร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้า
ให้เลือกจ านวนมาก 

ระหวา่งกลุ่ม 0.251 2 0.126 0.091 0.913 
ภายในกลุ่ม 545.189 397 1.373   
รวม 545.440 399    

4 .  มี ก าร จัดต กแต่ ง ร้ า น
สวยงาม 

ระหวา่งกลุ่ม 1.487 2 0.743 1.194 0.304 
ภายในกลุ่ม 247.153 397 0.623   
รวม 248.640 399    

5.  มีการจัดเรียงสินค้าเป็น
ระเบียบ สะดวกต่อการเลือก
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.107 2 0.554 0.482 0.618 
ภายในกลุ่ม 455.653 397 1.148   
รวม 456.760 399    

6. ร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือได้
หลาย ช่องทาง  เ ช่น ทาง
โทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.477 2 1.238 0.705 0.495 
ภายในกลุ่ม 697.433 397 1.757   
รวม 699.910 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตารางที่ 4-27 พบว่า การเปรียบเทียบในทุกๆประเด็นของปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายกบัระดบัการศึกษา มีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์าก
ถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 
 

ตารางที่ 4-28  แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามระดับ
การศึกษา 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด  (Promotion) 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. มีการโฆษณาทางส่ือ
ต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์
วทิยุ ป้ายโฆษณา เป็นตน้ 

ระหวา่งกลุ่ม 8.714 2 4.357 3.675 0.026* 
ภายในกลุ่ม 470.646 397 1.186   
รวม 479.360 399    

2. มีสินคา้ให้ชมในเวปไซต ์
 

ระหวา่งกลุ่ม 2.544 2 1.272 0.918 0.400 
ภายในกลุ่ม 550.246 397 1.386   
รวม 552.790 399    

3. มีการจดัแสดงสินค้า ณ 
จุดขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 0.062 2 0.031 0.022 0.978 
ภายในกลุ่ม 551.448 397 1.389   
รวม 551.510 399    

4. มีส่ วนลดพิเศษในช่วง
เทศกาลต่างๆ เพื่อส่งเสริม
การขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 4.907 2 2.454 1.536 0.216 
ภายในกลุ่ม 634.093 397 1.597   
รวม 639.000 399    

5.  มีของแถมหรือสินค้า
ทดลองใชใ้ห้กบัลูกคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 5.543 2 2.771 1.791 0.168 
ภายในกลุ่ม 614.457 397 1.548   
รวม 620.000 399    

6. พนักงานขายมีความ รู้
เกีย่วกบัสินคา้เป็นอย่างดี 

ระหวา่งกลุ่ม 2.296 2 1.148 1.217 0.297 
ภายในกลุ่ม 374.664 397 0.944   
รวม 376.960 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตารางที่ 4-28 พบวา่ การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัระดบัการศึกษา 
ในประเด็นของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.026 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน
จงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ในประเดน็ของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ 
หนงัสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

เพื่อให้ทราบวา่ ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาว
อินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในประเดน็ของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น 
วทิยุ หนงัสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ ที่แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบา้ง ดงันั้น ผูว้จิยัจึงท า
การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ โดยใช้วธีิการทดสอบแบบ LSD ซ่ึงปรากฏผลดงั
ตารางที่ 4-29 
 
ตารางที่ 4-29  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ  

หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้จ าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ตาม
วธีิ LSD 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด     

ระดบัการศึกษา 𝐱 

ต ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญาตร ี

2.42 2.73 2.43 
การโฆษณาทางส่ือ
ต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ์
วทิยุ ป้ายโฆษณา  

ต ่ากว่าปริญญาตรี 2.42 - 0.038* 0.962 
ปริญญาตร ี 2.73  - 0.014* 

สูงกว่าปริญญาตรี 2.43   - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-29 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในประเด็น

ของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ หนงัสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นต้น  จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มระดบัการศึกษาที่ให้ความส าคญักบัการโฆษณาทางส่ือต่างๆ 
เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 มีจ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก ่
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คู่ที่ 1 : กลุ่มระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีให้ความส าคญักบัการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น 
วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ นอ้ยกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

คู่ที่ 2 : กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรีให้ความส าคญักบัการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ 
หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ มากกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 

 
4. อาชีพ 
H0 : อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจังหวดั

เพชรบูรณ์ที่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจังหวดั

เพชรบูรณ์ที่แตกต่างกนั 
 

ตารางที่ 4-30  แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามอาชีพ 

ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ 
(Product) 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1.  มี ผ ลิ ตภัณฑ์ให้ เ ลื อ ก
หลากหลายประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม 6.145 5 1.229 4.527 0.001* 
ภายในกลุ่ม 106.965 394 0.271   
รวม 113.110 399    

2. คุณภาพของผลิตภัณฑ์มี
สรรพคุณตามที่ระบุไว้ใน
ฉลาก 

ระหวา่งกลุ่ม 0.752 5 0.150 0.515 0.765 
ภายในกลุ่ม 114.998 394 0.292   
รวม 115.750 399    

3. มีวิธีใช้ ข้อจ ากดัในการ
ใ ช้  แ ล ะ ร า ย ล ะ เ อี ย ด
ส่วนประกอบของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.696 5 0.539 1.608 0.157 
ภายในกลุ่ม 132.144 394 0.335   
รวม 134.840 399    

4. ตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 10.054 5 2.011 3.172 0.008* 
ภายในกลุ่ม 249.786 394 0.634   
รวม 259.840 399    

5. รูปแบบบรรจุภัณฑ์และ
หีบห่อของผลิตภณัฑ ์

ระหวา่งกลุ่ม 3.604 5 0.721 1.349 0.243 
ภายในกลุ่ม 210.436 394 0.534   
รวม 214.040 399    
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ตารางที่ 4-30 (ต่อ) 
ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ 

(Product) 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

6. ขนาดของบรรจุภัณฑ์มี
ขนาดพอเหมาะก ับความ
ตอ้งการใช ้

ระหวา่งกลุ่ม 1.984 5 0.397 1.599 0.159 
ภายในกลุ่ม 97.766 394 0.248   
รวม 99.750 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-30 พบวา่ การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภัณฑก์บัอาชีพ ในประเด็นของการมี

ผลิตภัณฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท และตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 และ 
0.008 ตามล าดบั ซ่ึงน้อยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดั
เพชรบูรณ์ ดา้นผลิตภณัฑ ์ในประเดน็ของการมีผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท และตรายี่ห้อ
ของผลิตภัณฑ์ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าค ัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเด็นอื่นๆ นั้นไม่
แตกต่างกนั 

เพื่อให้ทราบวา่ อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน
จงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นผลิตภณัฑ ์ในประเดน็ของการมีผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท และ
ตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์ที่แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบา้ง ดงันั้น ผู ้วจิยัจึงท าการทดสอบความแตกต่าง
ของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิการทดสอบแบบ LSD ซ่ึงปรากฏผลดงัตารางที่ 4-31-4-32 
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ตารางที่ 4-31  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท 
จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้าน
ผลติภณัฑ์ 

อาชีพ 𝐱 นกั
เรีย

น 

ข้า
รา
ชก

าร
 

ลูก
จ้า
งเอ

กช
น 

ธุร
กจิ
ส่ว

นต
ัว 

แม่
บ้า
น 

เกษ
ตร

กร
 

อืน่
ๆ 

3.67 3.64 3.92 3.63 3.60 3.55 0.00 

มีผลิตภณัฑ ์   
ให้เลือก

หลากหลาย
ประเภท 

นกัเรียน 3.67 - 0.840 0.068 0.760 0.642 0.391 - 
ข้าราชการ 3.64  - 0.001* 0.873 0.685 0.294 - 
ลูกจ้างเอกชน 3.92   - 0.000* 0.001* 0.000* - 
ธุรกจิส่วนตัว 3.63    - 0.770 0.323 - 
แม่บ้าน 3.60     - 0.595 - 
เกษตรกร 3.55      - - 
อืน่ๆ 0.00       - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-31 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ในประเด็นของ มี

ผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลายประเภท  จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอาชีพที่ ให้
ความส าคญักบัผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลายประเภท ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 มีจ  านวน 4 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอาชีพขา้ราชการให้ความส าคญักบัมีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลากหลายประเภท นอ้ย
กวา่กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน 

คู่ที่ 2 : กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน ให้ความส าคญักบัมีผลิตภัณฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท 
มากกวา่กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวั 

คู่ที่ 3 : กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน ให้ความส าคญักบัมีผลิตภัณฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท 
มากกวา่กลุ่มอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 

คู่ที่ 4 : กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน ให้ความส าคญักบัมีผลิตภัณฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท 
มากกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 
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ตารางที่ 4-32  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตาม
อาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้าน
ผลติภณัฑ์ 

อาชีพ 𝐱 นกั
เรีย

น 

ข้า
รา
ชก

าร
 

ลูก
จ้า
งเอ

กช
น 

ธุร
กจิ
ส่ว

นต
ัว 

แม่
บ้า
น 

เกษ
ตร

กร
 

อืน่
ๆ 

4.22 3.50 3.47 3.54 3.40 3.48 0.00 

ตรายี่ห้อของ
ผลิตภณัฑ ์

นกัเรียน 4.22 - 0.001* 0.000* 0.001* 0.000* 0.000* - 
ข้าราชการ 3.50  - 0.796 0.729 0.495 0.847 - 
ลูกจ้างเอกชน 3.47   - 0.528 0.653 0.943 - 
ธุรกจิส่วนตัว 3.54    - 0.298 0.569 - 
แม่บ้าน 3.40     - 0.602 - 
เกษตรกร 3.48      - - 
อืน่ๆ 0.00       - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-32 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านผลิตภัณฑ ์ในประเด็นของตรา

ยี่ห้อของผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอาชีพที่ให้ความส าคญักบัตรายี่ห้อของ
ผลิตภณัฑ ์ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 5 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอาชีพนักเรียนให้ความส าคญักบัตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ มากกว่ากลุ่มอาชีพ
ขา้ราชการ 

คู่ที่ 2 : กลุ่มอาชีพนักเรียนให้ความส าคญักบัตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ มากกว่ากลุ่มอาชีพ
ลูกจา้งเอกชน 

คู่ที่ 3 : กลุ่มอาชีพนกัเรียนให้ความส าคญักบัตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์มากกวา่กลุ่มอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั 

คู่ที่ 4 : กลุ่มอาชีพนักเรียนให้ความส าคญักบัตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ มากกว่ากลุ่มอาชีพ
พ่อบา้น/แม่บา้น 

คู่ที่ 5 : กลุ่มอาชีพนักเรียนให้ความส าคญักบัตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ มากกว่ากลุ่มอาชีพ
เกษตรกร 
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ตารางที่ 4-33 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา (Price) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามอาชีพ 

ปัจจยัด้านราคา (Price) 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1.  ร าค าที่ เ หม าะสมก ับ
คุณภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 10.942 5 2.188 3.321 0.006* 
ภายในกลุ่ม 259.618 394 0.659   
รวม 270.560 399    

2. มีหลายราคาให้เลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 8.985 5 1.797 1.855 0.101 
ภายในกลุ่ม 381.725 394 0.969   
รวม 390.710 399    

3 .  มี การ ให้ ส่ วนลดเมื่ อ
ตอ้งการซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 9.095 5 1.819 1.183 0.317 
ภายในกลุ่ม 605.905 394 1.538   
รวม 615.000 399    

4. ราคาสามารถต่อรองได้
เมื่อตอ้งการซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 15.557 5 3.111 3.644 0.003* 
ภายในกลุ่ม 336.433 394 0.854   
รวม 351.990 399    

5.  มีส่วนลดพิเศษเมื่อซ้ือ
จ านวนมาก 

ระหวา่งกลุ่ม 6.603 5 1.321 0.824 0.533 
ภายในกลุ่ม 631.437 394 1.603   
รวม 638.040 399    

6.  ราคาสินค้าไม่แตกต่าง
จากร้านอื่น 

ระหวา่งกลุ่ม 9.399 5 1.880 2.108 0.064 
ภายในกลุ่ม 351.311 394 0.892   
รวม 360.710 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-33 พบวา่ การเปรียบเทียบปัจจยัด้านราคากบัอาชีพ ในประเด็นของราคาที่

เหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.006 และ 0.003 
ตามล าด ับ ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดั
เพชรบูรณ์ ดา้นราคา ในประเดน็ของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาสามารถต่อรองได้เมื่อ
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ตอ้งการซ้ือ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่าง
กนั 

เพื่อให้ทราบวา่ อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน
จงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นราคา ในประเดน็ของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาสามารถต่อรอง
ไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ  ที่แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบ้าง ดงันั้น ผูว้จิยัจึงท าการทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิการทดสอบแบบ LSD ซ่ึงปรากฏผลดงัตารางที่ 4-34-4-35 
 
ตารางที่ 4-34  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพจ าแนกตาม

อาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้าน
ราคา 

อาชีพ 𝐱 นกั
เรีย

น 

ข้า
รา
ชก

าร
 

ลูก
จ้า
งเอ

กช
น 

ธุร
กจิ
ส่ว

นต
ัว 

แม่
บ้า
น 

เกษ
ตร

กร
 

อืน่
ๆ 

2.89 3.06 2.86 2.93 3.28 2.73 0.00 

ราคาที่
เหมาะสมกบั
คุณภาพ 

นกัเรียน 2.89 - 0.436 0.904 0.861 0.080 0.439 - 
ข้าราชการ 3.06  - 0.154 0.293 0.134 0.013* - 
ลูกจ้างเอกชน 2.86   - 0.614 0.005* 0.294 - 
ธุรกจิส่วนตัว 2.93    - 0.011* 0.096 - 
แม่บ้าน 3.28     - 0.000* - 
เกษตรกร 2.73      - - 
อืน่ๆ 0.00       - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-34 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านราคา ในประเด็นของราคาที่

เหมาะสมกบัคุณภาพ จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอาชีพที่ ให้ความส าคญักบัราคาที่
เหมาะสมกบัคุณภาพ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 4 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ มากกว่ากลุ่ม
อาชีพเกษตรกร 

คู่ที่ 2 : กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนให้ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ นอ้ยกวา่กลุ่ม
อาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 
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คู่ที่ 3 : กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวัให้ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ นอ้ยกว่ากลุ่ม
อาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 

คู่ที่ 4 : กลุ่มอาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้านให้ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ มากกว่า
กลุ่มอาชีพเกษตรกร 
 
ตารางที่ 4-35  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ 

จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้าน
ราคา 

อาชีพ 𝐱 นกั
เรีย

น 

ข้า
รา
ชก

าร
 

ลูก
จ้า
งเอ

กช
น 

ธุร
กจิ
ส่ว

นต
ัว 

แม่
บ้า
น 

เกษ
ตร

กร
 

อืน่
ๆ 

2.44 2.67 2.48 2.38 2.92 2.30 0.00 

ราคาสามารถ
ต่อรองไดเ้มื่อ
ตอ้งการซ้ือ 

นกัเรียน 2.44 - 0.362 0.886 0.795 0.062 0.549 - 
ข้าราชการ 2.67  - 0.223 0.045* 0.137 0.015* - 
ลูกจ้างเอกชน 2.48   - 0.493 0.010* 0.231 - 
ธุรกจิส่วนตัว 2.38    - 0.001* 0.543 - 
แม่บ้าน 2.92     - 0.000* - 
เกษตรกร 2.30      - - 
อืน่ๆ 0.00       - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-35 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัดา้นราคา ในประเดน็ของราคาสามารถ

ต่อรองได้เมื่อตอ้งการซ้ือ จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอาชีพที่ให้ความส าคญักบัราคา
สามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 5 คู่ 
ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองได้เมื่อต้องการซ้ือ 
มากกวา่กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวั 

คู่ที่ 2 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองได้เมื่อต้องการซ้ือ 
มากกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 
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คู่ที่ 3 : กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองได้เมื่อต้องการซ้ือ 
นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 

คู่ที่ 4 : กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวัให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ นอ้ย
กวา่กลุ่มอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 

คู่ที่ 5 : กลุ่มอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้นให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อต้องการซ้ือ 
มากกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 
 
ตารางที่ 4-36 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ที่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามอาชีพ 
ปัจจยัด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย (Place) 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. สถานที่ต ั้งร้านค้ามีความ
สะดวกในการเดินทางไปซ้ือ 
  

ระหวา่งกลุ่ม 5.453 5 1.091 2.145 0.059 
ภายในกลุ่ม 200.297 394 0.508   
รวม 205.750 399    

2. สถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอด
รถสะดวกและเพียงพอ 

ระหวา่งกลุ่ม 25.788 5 5.158 5.553 0.000* 
ภายในกลุ่ม 365.962 394 0.929   
รวม 391.750 399    

3. ร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้า
ให้เลือกจ านวนมาก 

ระหวา่งกลุ่ม 29.391 5 5.878 4.488 0.001* 
ภายในกลุ่ม 516.049 394 1.310   
รวม 545.440 399    

4 .  มี ก าร จัดตกแ ต่ ง ร้ า น
สวยงาม 

ระหวา่งกลุ่ม 5.499 5 1.100 1.782 0.115 
ภายในกลุ่ม 243.141 394 0.617   
รวม 248.640 399    

5.  มีการจดัเรียงสินค้าเป็น
ระเบียบ สะดวกต่อการเลือก
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 11.071 5 2.214 1.957 0.084 
ภายในกลุ่ม 445.689 394 1.131   
รวม 456.760 399    

6. ร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือได้
หลาย ช่องทาง  เ ช่น ทาง
โทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ 

ระหวา่งกลุ่ม 44.316 5 8.863 5.327 0.000* 
ภายในกลุ่ม 655.594 394 1.664   
รวม 699.910 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตารางที่ 4-36 พบว่า การเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัอาชีพ ใน
ประเด็นของสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ ร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือก
จ านวนมาก และร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.000, 0.001 และ 0.000 ตามล าดบั ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์าก
ถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในประเดน็ของสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่
จอดรถสะดวกและเพียงพอ ร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก และร้านค้ามีวธีิการเลือก
ซ้ือได้หลายช่องทาง เช่น ทางโทรศัพท ์ทางอินเตอร์เนต็ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

เพื่อให้ทราบวา่ อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน
จงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในประเดน็ของสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวก
และเพียงพอ ร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก และร้านค้ามีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลาย
ช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็  ที่แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบ้าง ดงันั้น ผู ้วจิยัจึงท าการ
ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิการทดสอบแบบ LSD ซ่ึงปรากฏผลดงัตาราง
ที่ 4-37 - 4-39 
 

ตารางที่ 4-37  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและ
เพียงพอ จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดั
จ าหน่าย 

อาชีพ 𝐱 นกั
เรีย

น 

ข้า
รา
ชก

าร
 

ลูก
จ้า
งเอ

กช
น 

ธุร
กจิ
ส่ว

นต
ัว 

แม่
บ้า
น 

เกษ
ตร

กร
 

อืน่
ๆ 

3.56 3.47 2.84 2.91 3.08 3.30 0.00 

สถานที่ต ั้ง
ร้านคา้มีที่จอด
รถสะดวกและ

เพียงพอ 

นกัเรียน 3.56 - 0.743 0.005* 0.009* 0.073 0.310 - 
ข้าราชการ 3.47  - 0.000* 0.000* 0.028* 0.272 - 
ลูกจ้างเอกชน 2.84   - 0.628 0.168 0.003* - 
ธุรกจิส่วนตัว 2.91    - 0.294 0.006* - 
แม่บ้าน 3.08     - 0.206 - 
เกษตรกร 3.30      - - 
อืน่ๆ 0.00       - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตารางที่  4-37 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ใน
ประเดน็ของสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบว่า 
กลุ่มอาชีพที่ให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ ที่แตกต่างกนั อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 7 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอาชีพนกัเรียนให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ
มากกวา่กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน 

คู่ที่ 2 : กลุ่มอาชีพนกัเรียนให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ
มากกวา่กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวั 

คู่ที่ 3 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและ
เพียงพอมากกวา่กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน 

คู่ที่ 4 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและ
เพียงพอมากกวา่กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวั 

คู่ที่ 5 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและ
เพียงพอมากกวา่กลุ่มอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 

คู่ที่ 6 : กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและ
เพียงพอนอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 

คู่ที่ 7 : กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวัให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและ
เพียงพอนอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 
 
  



79 
 

ตารางที่ 4-38  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทยีบความแตกต่างดา้นร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวน
มากจ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดั
จ าหน่าย 

อาชีพ 𝐱 นกั
เรีย

น 

ข้า
รา
ชก

าร
 

ลูก
จ้า
งเอ

กช
น 

ธุร
กจิ
ส่ว

นต
ัว 

แม่
บ้า
น 

เกษ
ตร

กร
 

อืน่
ๆ 

4.11 3.69 3.07 3.21 3.52 3.55 0.00 

ร้านคา้ที่
จ  าหน่ายมี

สินคา้ให้เลือก
จ านวนมาก 

นกัเรียน 4.11 - 0.168 0.001* 0.002* 0.061 0.061 - 
ข้าราชการ 3.69  - 0.001* 0.006* 0.408 0.438 - 
ลูกจ้างเอกชน 3.07   - 0.400 0.032* 0.010* - 
ธุรกจิส่วนตัว 3.21    - 0.121 0.048* - 
แม่บ้าน 3.52     - 0.884 - 
เกษตรกร 3.55      - - 
อืน่ๆ 0.00       - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่  4-38 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ใน

ประเดน็ของร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่ม
อาชีพที่ให้ความส าค ัญกบัร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก ที่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 7 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอาชีพนกัเรียนให้ความส าคญักบัร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก 
มากกวา่กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน 

คู่ที่ 2 : กลุ่มอาชีพนกัเรียนให้ความส าคญักบัร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก 
มากกวา่กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวั 

คู่ที่ 3 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก 
มากกวา่กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน 

คู่ที่ 4 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก 
มากกวา่กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวั 

คู่ที่ 5 : กลุ่มอาชีพลูกจ้างเอกชนให้ความส าคญักบัร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวน 
นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 
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คู่ที่ 6 : กลุ่มอาชีพลูกจ้างเอกชนให้ความส าคญักบัร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวน
มาก นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 

คู่ที่ 7 : กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัให้ความส าคญักบัร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวน
มาก มากกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 
 
ตารางที่ 4-39  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านร้านค้ามีวิธีการเลือกซ้ือได้หลาย

ช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ จ  าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดั
จ าหน่าย 

อาชีพ 𝐱 นกั
เรีย

น 

ข้า
รา
ชก

าร
 

ลูก
จ้า
งเอ

กช
น 

ธุร
กจิ
ส่ว

นต
ัว 

แม่
บ้า
น 

เกษ
ตร

กร
 

อืน่
ๆ 

3.78 3.56 2.71 3.03 3.32 3.53 0.00 

ร้านคา้มีวธีิการ
เลือกซ้ือได้

หลายช่องทาง 
เช่น ทาง

โทรศพัท ์ทาง
อินเตอร์เนต็ 

นกัเรียน 3.78 - 0.514 0.002* 0.023* 0.197 0.453 - 
ข้าราชการ 3.56  - 0.000* 0.008* 0.322 0.884 - 
ลูกจ้างเอกชน 2.71   - 0.108 0.011* 0.000* - 
ธุรกจิส่วนตัว 3.03    - 0.187 0.009* - 
แม่บ้าน 3.32     - 0.379 - 
เกษตรกร 3.53      - - 
อืน่ๆ 0.00       - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่  4-39 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ใน

ประเด็นของร้านค้ามีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ จ  าแนก
ตามอาชีพเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอาชีพที่ให้ความส าคญักบัร้านค้ามีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง 
เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 7 
คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอาชีพนกัเรียนให้ความส าคญักบัร้านค้ามีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น 
ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ มากกวา่กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน 

คู่ที่ 2 : กลุ่มอาชีพนกัเรียนให้ความส าคญักบัร้านค้ามีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น 
ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ มากกวา่กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวั 
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คู่ที่ 3 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัร้านคา้มีวิธีการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น 
ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ มากกวา่กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน 

คู่ที่ 4 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัร้านคา้มีวิธีการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น 
ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ มากกวา่กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวั 

คู่ที่ 5 : กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนให้ความส าคญักบัร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือได้หลายช่องทาง 
เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 

คู่ที่ 6 : กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนให้ความส าคญักบัร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือได้หลายช่องทาง 
เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 

คู่ที่ 7 : กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวัให้ความส าคญักบัร้านคา้มีวิธีการเลือกซ้ือได้หลายช่องทาง 
เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 
 
ตารางที่ 4-40 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามอาชีพ 
ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด  (Promotion) 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. มีการโฆษณาทางส่ือ
ต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ์
วทิยุ ป้ายโฆษณา เป็นตน้ 

ระหวา่งกลุ่ม 8.464 5 1.693 1.416 0.217 
ภายในกลุ่ม 470.896 394 1.195   
รวม 479.360 399    

2. มีสินคา้ให้ชมในเวปไซต ์
 

ระหวา่งกลุ่ม 12.175 5 2.435 1.775 0.117 
ภายในกลุ่ม 540.615 394 1.372   
รวม 552.790 399    

3. มีการจดัแสดงสินค้า ณ 
จุดขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 26.476 5 5.295 3.974 0.002* 
ภายในกลุ่ม 525.034 394 1.333   
รวม 551.510 399    

4. มีส่ วนลดพิเศษในช่วง
เทศกาลต่างๆ เพื่อส่งเสริม
การขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 9.491 5 1.898 1.188 0.314 
ภายในกลุ่ม 629.509 394 1.598   
รวม 639.000 399    

5.  มีของแถมหรือสินค้า
ทดลองใชใ้ห้กบัลูกคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 17.394 5 3.479 2.275 0.047* 
ภายในกลุ่ม 602.606 394 1.529   
รวม 620.000 399    
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ตารางที่ 4-40 (ต่อ) 
ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด  (Promotion) 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

6. พนักงานขายมีความ รู้
เกีย่วกบัสินคา้เป็นอย่างดี 

ระหวา่งกลุ่ม 7.385 5 1.477 1.575 0.166 
ภายในกลุ่ม 369.575 394 0.938   
รวม 376.960 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-40 พบว่า การเปรียบเทียบปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดกบัอาชีพ ใน

ประเดน็ของการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย และมีของแถมหรือสินคา้ทดลองใชใ้ห้กบัลูกคา้ มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.002 และ 0.047 ตามล าดบั ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาว
อินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ในประเดน็ของการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย 
และมีของแถมหรือสินค้าทดลองใช้ให้กบัลูกค้า ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

เพื่อให้ทราบวา่ อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน
จงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในประเด็นของการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย และมี
ของแถมหรือสินคา้ทดลองใช้ให้กบัลูกค้า ที่แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบ้าง ดงันั้น ผู ้วิจยัจึงท าการ
ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิการทดสอบแบบ LSD ซ่ึงปรากฏผลดงัตาราง
ที่ 4-41 - 4-42 
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ตารางที่ 4-41  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นการจดัแสดงสินค้า ณ จุดขาย จ าแนก
ตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริม
การตลาด   

อาชีพ 𝐱 นกั
เรีย

น 

ข้า
รา
ชก

าร
 

ลูก
จ้า
งเอ

กช
น 

ธุร
กจิ
ส่ว

นต
ัว 

แม่
บ้า
น 

เกษ
ตร

กร
 

อืน่
ๆ 

3.44 3.14 3.25 3.45 2.60 3.28 0.00 

การจดัแสดง
สินคา้ ณ จุด

ขาย 

นกัเรียน 3.44 - 0.316 0.515 0.989 0.008* 0.574 - 
ข้าราชการ 3.14  - 0.575 0.079 0.012* 0.468 - 
ลูกจ้างเอกชน 3.25   - 0.250 0.002* 0.879 - 
ธุรกจิส่วนตัว 3.45    - 0.000* 0.310 - 
แม่บ้าน 2.60     - 0.001* - 
เกษตรกร 3.28      - - 
อืน่ๆ 0.00       - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-41 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในประเด็น

ของการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอาชีพที่ให้ความส าคญักบั
การจดัแสดงสินค้า ณ จุดขาย ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 5 คู่ 
ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอาชีพนกัเรียนให้ความส าคญักบัการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย มากกวา่กลุ่มอาชีพ
พ่อบา้น/แม่บา้น 

คู่ที่ 2 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัการจดัแสดงสินค้า ณ จุดขาย มากกวา่กลุ่ม
อาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 

คู่ที่ 3 : กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนให้ความส าคญักบัการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย มากกวา่กลุ่ม
อาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 

คู่ที่ 4 : กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวัให้ความส าคญักบัการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย มากกวา่กลุ่ม
อาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 

คู่ที่ 5 : กลุ่มอาชีพพ่อบา้น/แม่บ้านให้ความส าคญักบัการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย น้อยกว่า
กลุ่มอาชีพเกษตรกร 
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ตารางที่ 4-42  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างด้านการมีของแถมหรือสินค้าทดลองใช้
ให้กบัลูกคา้จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริม
การตลาด   

อาชีพ 𝐱 นกั
เรีย

น 

ข้า
รา
ชก

าร
 

ลูก
จ้า
งเอ

กช
น 

ธุร
กจิ
ส่ว

นต
ัว 

แม่
บ้า
น 

เกษ
ตร

กร
 

อืน่
ๆ 

2.89 2.58 3.01 3.07 2.60 3.05 0.00 

การมีของแถม
หรือสินคา้
ทดลองใช้
ให้กบัลูกคา้ 

นกัเรียน 2.89 - 0.349 0.702 0.576 0.396 0.618 - 
ข้าราชการ 2.58  - 0.037* 0.011* 0.942 0.021* - 
ลูกจ้างเอกชน 3.01   - 0.783 0.069 0.856 - 
ธุรกจิส่วนตัว 3.07    - 0.029* 0.933 - 
แม่บ้าน 2.60     - 0.044* - 
เกษตรกร 3.05      - - 
อืน่ๆ 0.00       - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-42 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในประเด็น

ของการมีของแถมหรือสินคา้ทดลองใชใ้ห้กบัลูกคา้ จ  าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอาชีพที่
ให้ความส าคญักบัการมีของแถมหรือสินค้าทดลองใชใ้ห้กบัลูกค้า ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 5 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัการมีของแถมหรือสินค้าทดลองใช้ให้กบั
ลูกคา้ นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน 

คู่ที่ 2 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัการมีของแถมหรือสินค้าทดลองใช้ให้กบั
ลูกคา้ นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวั 

คู่ที่ 3 : กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัการมีของแถมหรือสินค้าทดลองใช้ให้กบั
ลูกคา้ นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 

คู่ที่ 4 : กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัให้ความส าคญักบัการมีของแถมหรือสินคา้ทดลองใช้ให้กบั
ลูกคา้ มากกวา่กลุ่มอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 

คู่ที่ 5 : กลุ่มอาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้านให้ความส าคญักบัการมีของแถมหรือสินค้าทดลองใช้
ให้กบัลูกคา้ นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 
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5. รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
H0 : รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาใน

จงัหวดัเพชรบูรณ์ที่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาใน

จงัหวดัเพชรบูรณ์ที่แตกต่างกนั 
 

ตารางที่ 4-43 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ 
(Product) 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1.  มี ผ ลิ ตภัณฑ์ให้ เ ลื อ ก
หลากหลายประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม 0.509 3 0.170 0.597 0.617 
ภายในกลุ่ม 112.601 396 0.284   
รวม 113.110 399    

2. คุณภาพของผลิตภัณฑ์มี
สรรพคุณตามที่ระบุไว้ใน
ฉลาก 

ระหวา่งกลุ่ม 0.645 3 0.215 0.739 0.529 
ภายในกลุ่ม 115.105 396 0.291   
รวม 115.750 399    

3. มีวิธีใช้ ข้อจ ากดัในการ
ใ ช้  แ ล ะ ร า ย ล ะ เ อี ย ด
ส่วนประกอบของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.625 3 0.875 2.621 0.050* 
ภายในกลุ่ม 132.215 396 0.334   
รวม 134.840 399    

4. ตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 4.745 3 1.582 2.455 0.063 
ภายในกลุ่ม 255.095 396 0.644   
รวม 259.840 399    

5. รูปแบบบรรจุภัณฑ์และ
หีบห่อของผลิตภณัฑ ์

ระหวา่งกลุ่ม 1.347 3 0.449 0.836 0.475 
ภายในกลุ่ม 212.693 396 0.537   
รวม 214.040 399    

6.  ขนาดของบรรจุภัณฑ์มี
ขนาดพอเหมาะก ับความ
ตอ้งการใช ้

ระหวา่งกลุ่ม 4.434 3 1.478 6.140 0.000* 
ภายในกลุ่ม 95.316 396 0.241   
รวม 99.750 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตารางที่ 4-43 พบว่า การเปรียบเทียบปัจจยัด้านผลิตภัณฑก์บัรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ใน
ประเดน็ของผลิตภณัฑต์อ้งมีวธีิใช้ ขอ้จ ากดัในการใช ้และรายละเอียดส่วนประกอบของสินคา้อย่าง
ชดัเจน และขนาดของบรรจุภัณฑม์ีขนาดพอเหมาะกบัความต้องการใช้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.050 และ 
0.000 ตามล าดบั ซ่ึงน้อยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากถัว่ดาวอินคา
ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านผลิตภัณฑ ์ในประเดน็ของผลิตภัณฑต์้องมีวธีิใช ้ข้อจ ากดัในการใช้ และ
รายละเอียดส่วนประกอบของสินค้าอย่างชดัเจน และขนาดของบรรจุภัณฑ์มีขนาดพอเหมาะกบั
ความตอ้งการใช้ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเด็นอื่นๆ นั้นไม่
แตกต่างกนั 

เพื่อให้ทราบวา่ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่
ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นผลิตภณัฑ ์ในประเดน็ของผลิตภณัฑต์อ้งมีวธีิใช ้ขอ้จ ากดัในการ
ใช ้และรายละเอียดส่วนประกอบของสินคา้อย่างชดัเจน และขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาดพอเหมาะ
กบัความตอ้งการใช ้ที่แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบา้ง ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิการทดสอบแบบ LSD ซ่ึงปรากฏผลดงัตารางที่ 4-44 - 4-45 
 
ตารางที่ 4-44  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นผลิตภัณฑ์ตอ้งมีวิธีใช้ ข้อจ ากดัในการ

ใช ้และรายละเอียดส่วนประกอบของสินคา้อย่างชดัเจน จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ 
รายได้เฉลีย่ต่อ

เดอืน 
𝐱 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001 – 
20,0000 
บาท 

20,001– 
30,000 
บาท 

มากกว่า 
30,000 
บาท 

3.75 3.62 3.76 3.88 
มีวธีิใช ้ขอ้จ ากดัและ

รายละเอียด
ส่วนประกอบของ
สินคา้อย่างชดัเจน 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 3.75 - 0.300 0.957 0.254 
10,001 – 20,000 บาท 3.62  - 0.117 0.007* 
20,001 – 30,000 บาท 3.76   - 0.066 
มากกว่า 30,000 บาท 3.88    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-44 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ในประเด็นของ

ผลิตภัณฑ์ต้องมีวิธีใช้ ข้อจ ากดัในการใช้ และรายละเอียดส่วนประกอบของสินค้าอย่างชดัเจน 
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จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ ให้ความส าคญักบั
ผลิตภัณฑ์ต้องมีวิธีใช้ ข้อจ ากดัในการใช้ และรายละเอียดส่วนประกอบของสินคา้อย่างชดัเจน  ที่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 1 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่  1 : กลุ่มที่มีรายได้ 10,001 – 20,000 บาท ให้ความส าค ัญกบัผลิตภัณฑ์ต้องมีวิธีใช้ 
ขอ้จ ากดัในการใช้ และรายละเอียดส่วนประกอบของสินค้าอย่างชดัเจน นอ้ยกวา่กลุ่มที่มีรายได้
มากกวา่ 30,000 บาท 
 
ตารางที่ 4-45  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาดพอเหมาะ

กบัความตอ้งการใช ้จ  าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ 
รายได้เฉลีย่ต่อ

เดอืน 
𝐱 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001 – 
20,0000 
บาท 

20,001– 
30,000 
บาท 

มากกว่า 
30,000 
บาท 

4.00 4.31 4.16 3.99 
ขนาดของบรรจุ
ภณัฑม์ีขนาด

พอเหมาะกบัความ
ตอ้งการใช ้

ต ่ากว่า 10,000 บาท 4.00 - 0.006* 0.078 0.922 
10,001 – 20,000 บาท 4.31  - 0.060 0.000* 
20,001 – 30,000 บาท 4.16   - 0.003* 
มากกว่า 30,000 บาท 3.99    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-45 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ในประเด็นของขนาด

ของบรรจุภัณฑ์มีขนาดพอเหมาะกบัความต้องการใช้ จ  าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนเป็นรายคู่ 
พบวา่ กลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่ให้ความส าคญักบัขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาดพอเหมาะกบัความ
ตอ้งการใช ้ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ  านวน 3 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มที่มีรายได้ต  ่ากว่า 10,000 บาท ให้ความส าคญักบัขนาดของบรรจุภัณฑ์มีขนาด
พอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้นอ้ยกวา่กลุ่มที่มีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท 

คู่ที่ 2 : กลุ่มที่มีรายได ้10,001 – 20,000 บาท ให้ความส าคญักบัขนาดของบรรจุภัณฑม์ีขนาด
พอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้มากกวา่กลุ่มที่มีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท 

คู่ที่ 3 : กลุ่มที่มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท ให้ความส าคญักบัขนาดของบรรจุภัณฑม์ีขนาด
พอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้มากกวา่กลุ่มที่มีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท 
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ตารางที่ 4-46 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา (Price) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจยัด้านราคา (Price) 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1.  ร าค าที่ เ หม าะสมก ับ
คุณภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 7.473 3 2.491 3.749 0.011* 
ภายในกลุ่ม 263.087 396 0.664   
รวม 270.560 399    

2. มีหลายราคาให้เลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 3.307 3 1.102 1.127 0.338 
ภายในกลุ่ม 387.403 396 0.978   
รวม 390.710 399    

3 .  มี การ ให้ ส่ วนลดเมื่ อ
ตอ้งการซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 6.027 3 2.009 1.306 0.272 
ภายในกลุ่ม 608.973 396 1.538   
รวม 615.000 399    

4. ราคาสามารถต่อรองได้
เมื่อตอ้งการซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 8.201 3 2.734 3.149 0.025* 
ภายในกลุ่ม 343.789 396 0.868   
รวม 351.990 399    

5.  มีส่วนลดพิเศษเมื่อซ้ือ
จ านวนมาก 

ระหวา่งกลุ่ม 3.695 3 1.232 0.769 0.512 
ภายในกลุ่ม 634.345 396 1.602   
รวม 638.040 399    

6.  ราคาสินค้าไม่แตกต่าง
จากร้านอื่น 

ระหวา่งกลุ่ม 6.791 3 2.264 2.533 0.057 
ภายในกลุ่ม 353.919 396 0.894   
รวม 360.710 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-46 พบวา่ การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคากบัรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ในประเด็น

ของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.011 
และ 0.025 ตามล าดบั ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา่ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาว
อินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านราคา ในประเดน็ของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาสามารถ
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ต่อรองได้เมื่อต้องการซ้ือ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ 
นั้นไม่แตกต่างกนั 

เพื่อให้ทราบวา่ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่
ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านราคา ในประเด็นของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ และราคา
สามารถต่อรองได้เมื่อต้องการซ้ือ ที่แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบ้าง ดงันั้น ผู ้วจิยัจึงท าการทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่  โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ LSD ซ่ึงปรากฏผลดงัตารางที่          
4-47 - 4-48 
 
ตารางที่ 4-47  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ จ าแนกตาม

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านราคา 
รายได้เฉลีย่ต่อ

เดอืน 
𝐱 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001 – 
20,0000 
บาท 

20,001– 
30,000 
บาท 

มากกว่า 
30,000 
บาท 

2.56 2.77 3.01 3.00 

ราคาที่เหมาะสมกบั
คุณภาพ 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 2.56 - 0.260 0.004* 0.008* 
10,001 – 20,000 บาท 2.77  - 0.058 0.097 
20,001 – 30,000 บาท 3.01   - 0.924 
มากกว่า 30,000 บาท 3.00    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-47 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านราคา ในประเด็นของราคาที่

เหมาะสมกบัคุณภาพ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่ให้
ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มี
จ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มที่มีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท ให้ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ นอ้ย
กวา่กลุ่มที่มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท 

คู่ที่ 2 : กลุ่มที่มีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท ให้ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ นอ้ย
กวา่กลุ่มที่มีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท 
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ตารางที่ 4-48  แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่ตามวธีิ LSD 

ปัจจยัด้านราคา 
รายได้เฉลีย่ต่อ

เดอืน 
𝐱 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001 – 
20,0000 
บาท 

20,001– 
30,000 
บาท 

มากกว่า 
30,000 
บาท 

2.31 2.35 2.64 2.37 

ราคาสามารถต่อรอง
ไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 2.31 - 0.872 0.066 0.765 
10,001 – 20,000 บาท 2.35  - 0.043* 0.886 
20,001 – 30,000 บาท 2.64   - 0.016* 
มากกว่า 30,000 บาท 2.37    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-48 เมื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัดา้นราคา ในประเดน็ของราคาสามารถ

ต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน
ที่ให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 มีจ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก ่

คู่ที่ 1 : กลุ่มที่มีรายได้ 10,001 – 20,000 บาทให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองได้เมื่อ
ตอ้งการซ้ือ นอ้ยกวา่กลุ่มที่มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท 

คู่ที่ 2 : กลุ่มที่มีรายได้ 20,001 – 30,000 บาท ให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อ
ตอ้งการซ้ือ มากกวา่กลุ่มที่มีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท 
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ตารางที่ 4-49 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) 

แห ล่ งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. สถานที่ต ั้ง ร้านค้ามีความ
สะดวกในการเดินทางไปซ้ือ 
  

ระหวา่งกลุ่ม 0.578 3 0.193 0.372 0.773 
ภายในกลุ่ม 205.172 396 0.518   
รวม 205.750 399    

2. สถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอด
รถสะดวกและเพียงพอ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.760 3 1.253 1.279 0.281 
ภายในกลุ่ม 387.990 396 0.980   
รวม 391.750 399    

3. ร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้า
ให้เลือกจ านวนมาก 

ระหวา่งกลุ่ม 5.255 3 1.752 1.284 0.279 
ภายในกลุ่ม 540.185 396 1.364   
รวม 545.440 399    

4 .  มี ก าร จัดต กแต่ ง ร้ า น
สวยงาม 

ระหวา่งกลุ่ม 1.942 3 0.647 1.039 0.375 
ภายในกลุ่ม 246.698 396 0.623   
รวม 248.640 399    

5.  มีการจัดเรียงสินค้าเป็น
ระเบียบ สะดวกต่อการเลือก
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.967 3 0.656 0.571 0.635 
ภายในกลุ่ม 454.793 396 1.148   
รวม 456.760 399    

6. ร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือได้
หลาย ช่องทาง  เ ช่น ทาง
โทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ 

ระหวา่งกลุ่ม 9.738 3 3.246 1.862 0.135 
ภายในกลุ่ม 690.172 396 1.743   
รวม 699.910 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-49 พบว่า การเปรียบเทียบในทุกๆประเด็นของปัจจัยด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ายกบัรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน มีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4-50 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ  าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด  (Promotion) 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. มีการโฆษณาทางส่ือต่างๆ 
เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้าย
โฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.774 3 0.925 0.768 0.512 
ภายในกลุ่ม 476.586 396 1.204   
รวม 479.360 399    

2. มีสินคา้ให้ชมในเวปไซต ์
 

ระหวา่งกลุ่ม 2.484 3 0.828 0.596 0.618 
ภายในกลุ่ม 550.306 396 1.390   
รวม 552.790 399    

3. มีการจดัแสดงสินคา้ ณ จุด
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 5.464 3 1.821 1.321 0.267 
ภายในกลุ่ม 546.046 396 1.379   
รวม 551.510 399    

4. มี ส่ วนลดพิ เศษในช่วง
เทศกาลต่างๆ เพื่อส่งเสริม
การขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 11.220 3 3.740 2.359 0.071 
ภายในกลุ่ม 627.780 396 1.585   
รวม 639.000 399    

5 .  มีข อง แถมหรื อสินค้ า
ทดลองใชใ้ห้กบัลูกคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.106 3 0.702 0.450 0.718 
ภายในกลุ่ม 617.894 396 1.560   
รวม 620.000 399    

6. พนักง านข ายมีคว าม รู้
เกีย่วกบัสินคา้เป็นอย่างดี 

ระหวา่งกลุ่ม 2.063 3 0.688 0.727 0.537 
ภายในกลุ่ม 374.897 396 0.947   
รวม 376.960 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4-50 พบวา่ การเปรียบเทียบในทุกๆประเดน็ของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด

กบัรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จาก
ถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 
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4.5   วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของผลิตภัณฑ์จากถั่วดาวอินคาในจังหวัด

เพชรบูรณ์ (SWOT Analysis) 

 จากการลงเกบ็ขอ้มูลจากผูเ้พาะปลูก และ/หรือแปรรูปผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดั
เพชรบูรณ์ พบวา่ ในส่วนของผูเ้พาะปลูกบางรายยงัมีการปลูกและขายส่งอยู่บา้ง แต่บางรายเลิกปลูก
แลว้เน่ืองจากราคารับซ้ือไม่เป็นไปตามที่ไดท้  าสัญญาไว ้ส่วนผูแ้ปรรูปพบวา่ สินคา้ยงัไม่เป็นที่รู้จกั 
ผูเ้พาะปลูกแปรรูปผลิตภัณฑ์กนัเองในเบื้องตน้ เช่น การน าใบของถัว่ดาวอินคาไปตากแห้งเพื่อ
น ามาใชช้งดื่มเป็นชาจากดาวอินคา ไม่มีการรวมกลุ่มกนัแปรรูป ท าให้ไม่มีเทคโนโลยีในการพฒันา
ผลิตภณัฑ ์จากการเกบ็ขอ้มูลทั้งหมดไดน้ าขอ้มูลที่ไดม้าวเิคราะห์ได ้ดงัน้ี 

จุดแข็ง (Strengths) 
1. ผลิตภณัฑม์ีคุณภาพ มีคุณสมบตัิโดดเด่นเป็นประโยชนต์่อร่างกาย 
2. ผลิตภณัฑม์ีให้เลือกหลากหลายชนิด 
3. วตัถุดิบที่ใชผ้ลิตสามารถปลูกไดเ้องและสามารถหาซ้ือไดง่้ายในทอ้งถิ่น 
4. ผลิตภณัฑส์ามารถเกบ็ไดน้าน  
5. ส่วนประกอบมีสมุนไพรที่แตกต่างจากคู่แข่ง เช่น หนานเฉาเหวย่ ซ่ึงมีคุณสมบตัิเฉพาะตวั

ช่วยเพิ่มสรรพคุณป้องกนัโรคต่างๆ 
จุดอ่อน (Weakness) 
1. สถานที่จดัจ  าหน่ายนอ้ยและ/หรือไม่แน่นอน 
2. ช่ือของผลิตภณัฑย์งัไม่เป็นที่นิยมในกลุ่มลูกคา้ 
3. บรรจุภณัฑย์งัไม่น่าสนใจ ไม่สวยงามขาดความโดดเด่นไม่ดึงดูดกลุ่มลูกคา้ 
4. ผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดมีสูตรเดียว กลิ่นเดียว ท าให้ผูบ้ริโภคไม่มีทางเลือก 
5. กลุ่มผู้ผลิตส่วนใหญ่ไม่มีการเปิดหน้าร้านเป็นของตวัเอง จึงท าให้เสียโอกาสในการ

จ าหน่ายและเป็นที่รู้จกัในตวัผลิตภณัฑ ์
6. ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือเป็นของฝาก และเน่ืองจากสถานที่จ  าหน่ายไม่แน่นอน ท าให้ยอดการขาย

ลดลง และส่งผลให้ขาดแรงจูงใจในการพฒันาผลิตภณัฑ์ 
7. ยงัขาดความรู้ดา้นการตลาดและการประชาสัมพนัธ์ 
โอกาส (Opportunities) 
1. การเปลี่ยนแปลงของผู้บริโภคที่หันมาสนใจเร่ืองของสุขภาพมากขึ้น ท าให้ผลิตภัณฑ์

ไดร้ับความสนใจมากขึ้นเช่นกนั เน่ืองจากผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาเป็นผลิตภัณฑจ์ากธรรมชาติ 
ไม่มีสารเคมีเจือปน 
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2. เน่ืองจากถั่วดาวอินคา เป็นสมุนไพรที่มีคุณสมบตัิเฉพาะตวัที่โดดเด่น ที่ผ่ านการวิจ ัย
รับรองคุณภาพมาแลว้วา่มีกรดอะมิโนที่จ  าเป็น มีวติามิน A และ E อีกทั้งยงัมีกรดไขมนัโอเมกา้ 3,6 
และ 9 ในปริมาณที่สูงมาก ท าให้การปลูกถ ัว่ดาวอินคาจะให้ผลตอบแทนทางเศรษฐกจิสูงตามไป
ดว้ย เน่ืองจากคุณสมบตัิดงักล่าวสามารถน าไปผลิตเป็นยารักษาโรคและเคร่ืองส าอางซ่ึงปัจจุบนัมี
ความตอ้งการสูงมาก 

อุปสรรค (Threats) 
1. วตัถุดิบที่ใชใ้นการแปรรูปขึ้นราคา ท าให้ตน้ทุนสูงขึ้น 
2. ผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาเป็นผลิตภัณฑท์ี่สามารถใชท้ดแทนกนัได ้ดงันั้นเมื่อเกดิความ

เลื่อนล ้าของราคา ผูบ้ริโภคสามารถเปลี่ยนไปใชผ้ลิตภณัฑท์ี่มีราคาถูกกวา่ได ้
3. เน่ืองจากราคาของผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา มีราคาค่อนขา้งสูงกวา่ผลิตภณัฑท์ี่มาจากพืช

ชนิดอื่น ท าให้กลุ่มของผู้บริโภคอยู่ในวงจ ากดักลุ่มลูกค้ายงัแคบเกินไป ยงัไม่ดึงดูดและจูงใจ
ผูบ้ริโภค ยงัเป็นเพียงกลุ่มลูกคา้เฉพาะที่รู้จกัผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาเท่านั้น 

4. มีคู่แข่งในตลาดจ านวนมาก โดยเฉพาะคู่แข่งที่เป็นรูปแบบของบริษทัจ ากดั ซ่ึงมีเงินทุน
จ านวนมาก 

5. ส่วนใหญ่ผูเ้พาะปลูกจะผลิตและแปรรูปผลิตภัณฑ์ถ ัว่ดาวอินคากนัเอง ยงัไม่มีการสร้าง
ตราสินคา้ให้เป็นที่รู้จกั 

 



บทที ่5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวจิยัเร่ือง “แนวทางการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา

ในจงัหวดัเพชรบูรณ์” โดยมีวตัถุประสงคใ์นการวจิยั ดงัน้ี 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาของผู้บริโภค ในจงัหวดั

เพชรบูรณ์ 
2. เพื่อศึกษาแนวทางการพฒันาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากถัว่ดาวอินคา

ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 
โดยแบ่งประชากรออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผูเ้พาะปลูกหรือแปรรูปผลิตภณัฑ์จากถัว่ดาวอิน

คาและกลุ่มผูบ้ริโภคที่ซ้ือหรือเคยซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคา จ านวน 400 ราย เคร่ืองมือที่ใชใ้น
การวจิยัคือแบบสอบถามที่ผู ้วจิยัสร้างขึ้นโดยผ่านการตรวจสอบของผูเ้ช่ียวชาญ และผ่านการหาค่า
ความเช่ือม ัน่โดยใช ้ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค ไดค้่าความเช่ือม ัน่โดยรวมเท่ากบั 0.907 
น าแบบสอบถามที่มีประสิทธิภาพไปแจกยงัประชากร น าข้อมูลที่ไดม้าท าการวเิคราะห์ข้อมูลดว้ย
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรม SPSS for Windows สถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ข้อมูล ได้แก่ 
ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์สถิติค่าเฉลี่ยกลุ่มตวัอย่างสอง
กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกนั (Independent Samples Test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way Analysis of Variance) ส าหรับผลการศึกษาสามารถสรุปผลการวิจยั อภิปรายผลการวจิยั 
ขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยัและขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัครั้ งต่อไป ดงัน้ี 
 
5.1  สรุปผลการวจิยั  
 ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภค 

จากการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 63.00 อายุ 30 -39 ปี คิดเป็น      
ร้อยละ 31.75 จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี  คิดเป็นร้อยละ 42.00 ประกอบอาชีพธุรกจิส่วนตวั คิด
เป็นร้อยละ 26.75 มีรายได ้20,001 - 30,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 53.25  

 
ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภณัฑ์จากถั่วดาวอนิคา 

 จากการศึกษาพบว่า ซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทชาดาวอินคา คิดเป็นร้อยละ 41.75 ใช้ผลิตภัณฑ์
มาแลว้ 1 - 2 ปี คิดเป็นร้อยละ 38.50 โดยซ้ือเพื่อใช้เอง คิดเป็นร้อยละ 63.50 ตดัสินใจเอง คิดเป็น
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ร้อยละ 57.50 ซ้ือตามร้านคา้ออนไลน ์คิดเป็นร้อยละ 36.75 มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 1,001 - 2,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 34.75 ซ้ือ 1 ครั้ ง/เดือน คิดเป็นร้อยละ 41.50 ซ่ึงรู้ขอ้มูลจากเพื่อน/ญาติพี่นอ้ง คิดเป็น
ร้อยละ 65.50 ปัญหาที่เจอส่วนใหญ่พบวา่ ราคาแพง คิดเป็นร้อยละ 68.00  ส่วนใหญ่พึงพอใจมาก 
คิดเป็นร้อยละ 68.00  

 
ตอนที่ 3 ปัจจยัที่มอีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภณัฑ์จากถั่วดาวอนิคา 
ดา้นผลิตภัณฑ์ พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x = 3.84) ผู ้บริโภคมีความพึงพอใจกบั

ขนาดของบรรจุภัณฑม์ีขนาดพอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้(x = 4.13) รูปแบบบรรจุภณัฑแ์ละหีบ
ห่อของผลิตภัณฑ์ (x = 4.07) คุณภาพของผลิตภณัฑม์ีสรรพคุณตามที่ระบุไวใ้นฉลาก (x = 3.87) 
ผลิตภัณฑ์ต้องมีวิธีใช้ ข้อจ ากดัในการใช้ และรายละเอียดส่วนประกอบของสินค้าอย่างชดัเจน       
(x = 3.77) มีผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลายประเภท  (x = 3.67) และตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์             
(x = 3.52) ตามล าดบั 

ดา้นราคา พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (x = 3.28) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้ว
พบว่า มีการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก 2 ขอ้ คือ มีการให้ส่วนลดเมื่อตอ้งการซ้ือ (x = 3.42) และมี
ส่วนลดพิเศษเมื่อซ้ือจ านวนมาก (x = 3.41) และมีการตดัสินใจอยู่ในระดบัปานกลาง 4 ขอ้ คือ ราคา
สามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ (x = 3.28) ราคาสินคา้ไม่แตกต่างจากร้านอื่น (x = 3.23) ราคาที่
เหมาะสมกบัคุณภาพ (x = 3.18) และมีหลายราคาให้เลือกซ้ือ (x = 3.13) ตามล าดบั 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ โดยรวมอยู่ในระดบันอ้ย (x = 2.60) เมื่อพิจารณาเป็นราย
ขอ้แลว้พบวา่ มีการตดัสินใจอยู่ในระดบัปานกลาง 3 ขอ้ คือ สถานที่ต ั้งร้านคา้มีความสะดวกในการ
เดินทางไปซ้ือ (x = 2.94) ร้านค้ามีวิธีการเลือกซ้ือได้หลายช่องทาง เช่น ทางโทรศัพท์ ทาง
อินเตอร์เน็ต (x = 2.64) และสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ (x = 2.61) และมีการ
ตดัสินใจอยู่ในระดบัน้อย 3 ข้อ คือมีการจัดเรียงสินค้าเป็นระเบียบ สะดวกต่อการเลือกซ้ือ               
(x = 2.57) มีการจดัตกแต่งร้านสวยงาม (x = 2.50) และร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวน
มาก (x = 2.35) ตามล าดบั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (x = 2.97) ผู ้บริโภคมี
ความพึงพอใจกบัพนกังานขายมีความรู้เกีย่วกบัสินคา้เป็นอย่างดี (x = 3.26) มีการจดัแสดงสินคา้ ณ 
จุดขาย (x = 3.21) มีสินคา้ให้ชมในเวปไซต ์(x = 3.06) มีของแถมหรือสินคา้ทดลองใชใ้ห้กบัลูกค้า 
(x = 2.90) มีส่วนลดพิเศษในช่วงเทศกาลต่างๆ เพื่อส่งเสริมการขาย (x = 2.85) และมีการโฆษณา
ทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ (x = 2.54) ตามล าดบั 
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ตอนที่ 4 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกบัปัจจยัที่มผีลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภณัฑ์จากถั่ว
ดาวอนิคา 

1. เพศ 
- ด้านผลติภณัฑ์ 
เพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ใน

ประเดน็ของผลิตภณัฑต์อ้งมีวธีิใช้ ขอ้จ ากดัในการใช ้และรายละเอียดส่วนประกอบของสินคา้อย่าง
ชดัเจน และรูปแบบบรรจุภณัฑ์และหีบห่อของผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 โดยเพศหญิงให้ความส าคญัมากกวา่เพศชาย ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

- ด้านราคา 
เพศแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ใน

ประเด็นของราคาสินค้าไม่แตกต่างจากร้านอื่น มีหลายราคาให้เลือกซ้ือ มีส่วนลดพิเศษเมื่อซ้ือ
จ านวนมาก และราคาสามารถต่อรองได้เมื่อต้องการซ้ือ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 โดยเพศชายให้ความส าคญัมากกวา่เพศหญิง ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

- ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
เพศแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ใน

ประเดน็ของการจดัตกแต่งร้านสวยงาม และสถานที่ต ั้งร้านคา้มีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือ ที่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยเพศหญิงให้ความส าคญัมากกว่าเพศชาย 
ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

- ด้านการส่งเสริมการตลาด 
เพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ที่

ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
2. อายุ 
- ด้านผลติภณัฑ์ 
อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ในประเด็นของตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ์ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 
 ในประเดน็ของตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามอายุเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอายุต  ่ากวา่ 20 ปี 
ให้ความส าคญักบัตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ์มากกว่ากลุ่มอายุ 20 – 29 ปี และกลุ่มอายุ 20 - 29 ปี ให้
ความส าคญักบัตรายี่ห้อของผลิตภณัฑน์อ้ยกวา่กลุ่มอายุ 30 – 39 ปี 
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- ด้านราคา 
อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 

ดา้นราคา ที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
- ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในประเดน็ของสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ ร้านคา้
ที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก และร้านค้ามีวิธีการเลือกซ้ือได้หลายช่องทาง เช่น ทาง
โทรศัพท ์ทางอินเตอร์เนต็ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเด็นอื่นๆ 
นั้นไม่แตกต่างกนั 

ในประเด็นของสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ จ าแนกตามอายุเป็นรายคู่ 
พบว่า กลุ่มอายุต  ่ากว่า 20 ปี ให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ
มากกวา่กลุ่มอายุ 20 – 29 ปีและกลุ่มอายุ 40 ปีขึ้นไป กลุ่มอายุ 20 - 29 ปี ให้ความส าคญักบัสถาน
ที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอนอ้ยกวา่กลุ่มอายุ 30 – 39 ปี และกลุ่มอายุ 30 – 39 ปีให้
ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอมากกวา่กลุ่มอายุ 40 ปีขึ้นไป 

ในประเด็นของร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก  จ าแนกตามอายุเป็นรายคู่  
พบวา่ กลุ่มอายุต  ่ากวา่ 20 ปี ให้ความส าคญักบัร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก มากกว่า
กลุ่มอายุ 20 – 29 ปีและกลุ่มอายุ 40 ปีขึ้นไป 

ในประเด็นของร้านค้ามีวิธีการเลือกซ้ือได้หลายช่องทาง เช่น ทางโทรศัพท์ ทาง
อินเตอร์เนต็ จ  าแนกตามอายุเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอายุต  ่ากวา่ 20 ปี ให้ความส าคญักบัร้านคา้มีวธีิการ
เลือกซ้ือได้หลายช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เน็ต มากกวา่กลุ่มอายุ 20 – 29 ปี กลุ่มอายุ 
30 – 39 ปี และกลุ่มอายุ 40 ปีขึ้นไป 

- ด้านการส่งเสริมการตลาด 
อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในประเดน็ของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ หนงัสือพิมพ์ ป้าย
โฆษณา แผ่นพบั เป็นต้น ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเด็นอื่นๆ 
นั้นไม่แตกต่างกนั 

ในประเดน็ของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็น
ตน้ จ าแนกตามอายุเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอายุ 20 – 29 ปีให้ความส าคญักบัการโฆษณาทางส่ือต่างๆ 
เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ มากกวา่กลุ่มอายุ 30 – 39 ปี และกลุ่มอายุ 30 – 
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39 ปีให้ความส าคญักบัการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็น
ตน้ นอ้ยกวา่กลุ่มอายุ 40 ปีขึ้นไป 

 
3. ระดบัการศึกษา 
- ด้านผลติภณัฑ์ 
ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดั

เพชรบูรณ์ ดา้นผลิตภัณฑ ์ในประเด็นของการมีผลิตภัณฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท และขนาด
ของบรรจุภณัฑ์มีขนาดพอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

ในประเดน็ของผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นราย
คู่ พบว่า กลุ่มระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีให้ความส าคญักบัผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลาย
ประเภท น้อยกว่ากลุ่มระดับการศึกษาปริญญาตรี  และกลุ่มระดับการศึกษาปริญญาตรีให้
ความส าคญักบัผลิตภัณฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท มากกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญา
ตรี 

ในประเด็นของขนาดของบรรจุภัณฑ์มีขนาดพอเหมาะกบัความต้องการใช้ จ  าแนกตาม
ระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีให้ความส าคญักบัขนาดของ
บรรจุภัณฑ์มีขนาดพอเหมาะกบัความตอ้งการใช้ น้อยกว่ากลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรีและสูง
กวา่ปริญญาตรี 

- ด้านราคา 
ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดั

เพชรบูรณ์ ด้านราคา ในประเด็นของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ  ราคาสามารถต่อรองได้เมื่อ
ตอ้งการซ้ือ และราคาสินคา้ไม่แตกต่างจากร้านอื่น ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

ในประเด็นของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ พบว่า 
กลุ่มระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีให้ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ น้อยกว่ากลุ่ม
ระดบัการศึกษาปริญญาตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี 

ในประเดน็ของราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นราย
คู่ พบว่า กลุ่มระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองได้เมื่อ
ตอ้งการซ้ือ นอ้ยกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
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 ในประเด็นของราคาสินค้าไม่แตกต่างจากร้านอื่น จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่  
พบวา่ กลุ่มระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีให้ความส าคญักบัราคาสินค้าไม่แตกต่างจากร้านอื่น  
นอ้ยกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรี และกลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรีให้ความส าคญักบัราคา
สินคา้ไม่แตกต่างจากร้านอื่น มากกวา่กลุ่มระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 

- ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดั

เพชรบูรณ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดั

เพชรบูรณ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ในประเด็นของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ  
หนงัสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

ในประเดน็ของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็น
ต้น จ าแนกตามระดับการศึกษาเป็นรายคู่  พบว่า กลุ่มระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี ให้
ความส าคญักบัการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ นอ้ย
กวา่กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรี และคู่ที่ 2 : กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรีให้ความส าคญักบั
การโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ มากกวา่กลุ่มระดบั
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 

 
4. อาชีพ 
- ด้านผลติภณัฑ์ 
อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ในประเด็นของการมีผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลายประเภท และตรายี่ห้อของ
ผลิตภณัฑ ์ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่าง
กนั 

ในประเด็นของผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลายประเภท จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบว่า 
กลุ่มอาชีพขา้ราชการให้ความส าคญักบัผลิตภัณฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพ
ลูกจ้างเอกชน และกลุ่มอาชีพลูกจ้างเอกชน ให้ความส าคญักบัผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลาย
ประเภท มากกวา่กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวั พ่อบา้น/แม่บา้นและเกษตรกร 
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ในประเด็นของตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ จ  าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่  พบว่า กลุ่มอาชีพ
นกัเรียนให้ความส าคญักบัตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ มากกวา่กลุ่มอาชีพข้าราชการ ลูกจ้างเอกชน 
ธุรกจิส่วนตวั พ่อบา้น/แม่บา้นและเกษตรกร 

- ด้านราคา 
อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 

ดา้นราคา ในประเดน็ของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ ที่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้นไม่แตกต่างกนั 

ในประเดน็ของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอาชีพ
ขา้ราชการและพ่อบ้าน/แม่บ้านให้ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ มากกว่ากลุ่มอาชีพ
เกษตรกรและกลุ่มอาชีพลูกจ้างเอกชนและธุรกจิส่วนตวัให้ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบั
คุณภาพ นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น 

ในประเด็นของราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อต้องการซ้ือ จ  าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบว่า 
กลุ่มอาชีพขา้ราชการให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองได้เมื่อตอ้งการซ้ือ มากกวา่กลุ่มอาชีพ
ธุรกิจส่วนตวัและเกษตรกร กลุ่มอาชีพลูกจ้างเอกชนและธุรกิจส่วนตวัให้ความส าคญักบัราคา
สามารถต่อรองได้เมื่อต้องการซ้ือ น้อยกว่ากลุ่มอาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้านและกลุ่มอาชีพพ่อบ้าน/
แม่บา้นให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ มากกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 

- ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในประเดน็ของสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ ร้านคา้
ที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก และร้านค้ามีวิธีการเลือกซ้ือได้หลายช่องทาง เช่น ทาง
โทรศัพท ์ทางอินเตอร์เนต็ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเด็นอื่นๆ 
นั้นไม่แตกต่างกนั 

ในประเดน็ของสถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
พบว่า กลุ่มอาชีพนกัเรียนให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ
มากกวา่กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนและธุรกจิส่วนตวั กลุ่มอาชีพข้าราชการให้ความส าคญักบัสถาน
ที่ต ั้งร้านค้ามีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอมากกว่ากลุ่มอาชีพลูกจ้างเอกชน ธุรกิจส่วนตวัและ
พ่อบา้น/แม่บา้น และกลุ่มอาชีพลูกจ้างเอกชนและธุรกจิส่วนตวัให้ความส าคญักบัสถานที่ต ั้งร้านค้า
มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอนอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 

ในประเดน็ของร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
พบว่า กลุ่มอาชีพนกัเรียนให้ความส าคญักบัร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก มากกว่า
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กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนและธุรกิจส่วนตวั กลุ่มอาชีพขา้ราชการให้ความส าคญักบัร้านค้าที่จ  าหน่าย
มีสินค้าให้เลือกจ านวนมาก มากกวา่กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนและธุรกจิส่วนตวั กลุ่มอาชีพลูกจ้าง
เอกชนให้ความส าคญักบัร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินค้าให้เลือกจ านวน น้อยกว่ากลุ่มอาชีพพ่อบ้าน/
แม่บา้นและเกษตรกร และกลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวัให้ความส าคญักบัร้านค้าที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้
เลือกจ านวนมาก มากกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 

ในประเด็นของร้านค้ามีวิธีการเลือกซ้ือได้หลายช่องทาง เช่น ทางโทรศัพท์ ทาง
อินเตอร์เนต็ จ  าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอาชีพนกัเรียนและขา้ราชการให้ความส าคญักบั
ร้านค้ามีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ทางโทรศัพท์ ทางอินเตอร์เน็ต มากกว่ากลุ่มอาชีพ
ลูกจา้งเอกชนและธุรกจิส่วนตวั กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนให้ความส าคญักบัร้านคา้มีวิธีการเลือกซ้ือ
ได้หลายช่องทาง เช่น ทางโทรศัพท์ ทางอินเตอร์เน็ต น้อยกว่ากลุ่มอาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้านและ
เกษตรกร และกลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัให้ความส าคญักบัร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง 
เช่น ทางโทรศพัท ์ทางอินเตอร์เนต็ นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 

- ด้านการส่งเสริมการตลาด 
อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในประเดน็ของการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย และมีของแถมหรือสินค้า
ทดลองใชใ้ห้กบัลูกคา้ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเดน็อื่นๆ นั้น
ไม่แตกต่างกนั 

ในประเดน็ของการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอาชีพ
นกัเรียน ขา้ราชการ ลูกจา้งเอกชน และธุรกจิส่วนตวัให้ความส าคญักบัการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย 
มากกวา่กลุ่มอาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้าน และกลุ่มอาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้านให้ความส าคญักบัการจดัแสดง
สินคา้ ณ จุดขาย นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพเกษตรกร 

ในประเดน็ของการมีของแถมหรือสินค้าทดลองใชใ้ห้กบัลูกคา้ จ  าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
พบวา่ กลุ่มอาชีพขา้ราชการให้ความส าคญักบัการมีของแถมหรือสินค้าทดลองใชใ้ห้กบัลูกคา้ นอ้ย
กวา่กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน ธุรกจิส่วนตวัและเกษตรกร กลุ่มอาชีพธุรกจิส่วนตวัให้ความส าคญักบั
การมีของแถมหรือสินคา้ทดลองใชใ้ห้กบัลูกคา้ มากกวา่กลุ่มอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น และกลุ่มอาชีพ
พ่อบ้าน/แม่บ้านให้ความส าคญักบัการมีของแถมหรือสินค้าทดลองใช้ให้กบัลูกค้า น้อยกว่ากลุ่ม
อาชีพเกษตรกร 
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5. รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
- ด้านผลติภณัฑ์ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน

จงัหวดัเพชรบูรณ์ ด้านผลิตภัณฑ์ ในประเด็นของผลิตภัณฑ์ตอ้งมีวิธีใช้ ข้อจ ากดัในการใช้ และ
รายละเอียดส่วนประกอบของสินค้าอย่างชดัเจน และขนาดของบรรจุภัณฑ์มีขนาดพอเหมาะกบั
ความตอ้งการใช้ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเด็นอื่นๆ นั้นไม่
แตกต่างกนั 

ในประเดน็ของผลิตภณัฑต์อ้งมีวธีิใช ้ขอ้จ ากดัในการใช ้และรายละเอียดส่วนประกอบของ
สินคา้อย่างชดัเจน จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มที่มีรายได ้ 10,001 – 20,000 
บาท ให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑต์้องมีวธีิใช ้ขอ้จ ากดัในการใช ้และรายละเอียดส่วนประกอบของ
สินคา้อย่างชดัเจน นอ้ยกวา่กลุ่มที่มีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท 

ในประเด็นของขนาดของบรรจุภัณฑ์มีขนาดพอเหมาะกบัความต้องการใช้ จ  าแนกตาม
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มที่มีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท ให้ความส าคญักบัขนาดของ
บรรจุภัณฑม์ีขนาดพอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้นอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท และ
กลุ่มที่มีรายได ้10,001 – 20,000 บาท และกลุ่มที่มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท ให้ความส าคญักบั
ขนาดของบรรจุภัณฑม์ีขนาดพอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้มากกว่ากลุ่มที่มีรายได้มากกวา่ 30,000 
บาท 

- ด้านราคา 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากถัว่ดาวอินคาใน

จงัหวดัเพชรบูรณ์ ดา้นราคา ในประเดน็ของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาสามารถต่อรอง
ได้เมื่อต้องการซ้ือ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประเด็นอื่นๆ นั้นไม่
แตกต่างกนั 

ในประเด็นของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนเป็นรายคู่ 
พบวา่ กลุ่มที่มีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท ให้ความส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ นอ้ยกว่า
กลุ่มที่มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท และกลุ่มที่มีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท 

ในประเด็นของราคาสามารถต่อรองได้เมื่อตอ้งการซ้ือ จ  าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนเป็น
รายคู่ พบว่า กลุ่มที่มีรายได้ 10,001 – 20,000 บาทให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองได้เมื่อ
ตอ้งการซ้ือ นอ้ยกวา่กลุ่มที่มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท และกลุ่มที่มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท 
ให้ความส าคญักบัราคาสามารถต่อรองไดเ้มื่อตอ้งการซ้ือ มากกวา่กลุ่มที่มีรายได้มากกวา่ 30,000 
บาท 
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- ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดั

เพชรบูรณ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑจ์ากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดั

เพชรบูรณ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

5.2  อภปิรายผลการวจิยั  
จากการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30 -39 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี  

ประกอบอาชีพธุรกจิส่วนตวั มีรายได ้20,001 - 30,000 บาท  ซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทชาดาวอินคา ใช้
ผลิตภณัฑม์าแลว้ 1 - 2 ปี โดยซ้ือเพื่อใชเ้อง ตดัสินใจเอง ซ้ือตามร้านค้าออนไลน ์มีค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือ 1,001 - 2,000 บาท ซ้ือ 1 ครั้ ง/เดือน โดยรู้ข้อมูลจากเพื่อน/ญาติพี่นอ้ง ปัญหาที่เจอส่วนใหญ่
พบว่า ราคาแพง ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์มาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ใจแกว้  แถมเงิน 
(2555) ได้ท  าการศึกษาเร่ือง “การพฒันากลยุทธ์กชทางการตลาดผลิตภัณฑ์สมุนไพรของกลุ่ม
วสิาหกจิชุมชนจงัหวดัอุบลราชธานี” พบวา่ ระบบตลาดผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพรมีท ั้งระบบ
จ าหน่ายทางตรงและทางออ้ม การคาดคะเนระดบัความตอ้งการมีแนวโนม้ความตอ้งการผลิตภณัฑ์
อย่างต่อเน่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ในการนอ้ยกวา่ 1 ปี ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อ
ใชเ้องจากร้านคา้ทัว่ไป ค่าใชจ่้ายในการซ้ือนอ้ยกวา่ 500 บาท ความถี่ในการซ้ือ 1 เดือน/ครั้ ง ปัจจยัที่
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือที่ส าคญัที่สุดคือความรู้สึกปลอดภัยจากการใช้ผลิตภัณฑ์ (Mean = 
3.95) รองลงมาคือ ราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ (Mean = 3.85) สถานที่ต ั้งร้านคา้มีความสะดวกใน
การซ้ือ (Mean = 3.66) และพนกังานขายมีความรู้เกีย่วกบัสินคา้เป็นอย่างดี (Mean = 3.65) กลยุทธ์
ทางการตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพรของกลุ่มวสิาหกิจชุมชนมีกลุ่มเป้าหมายคือ ผูบ้ริโภคเพศหญิง มี
อายุ 20-40 ปี รายไดป้านกลาง การศึกษาระดบัปริญญาตรี 

เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้ ที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
จากถัว่ดาวอินคาในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ที่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  ซ่ึง
สอดคล้องกบั พิชิต ปาลกะ (2551) ได้ท  าการศึกษาเร่ือง “ความส าคญัของปัจจยัที่เกี่ยวกบัการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพรโกลเดน้เฮิร์บของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” พบวา่ 
ผูบ้ริโภคที่มีเพศ ระดบัการศึกษา รายไดต่้างกนั ให้ความส าคญัของปัจจยัที่เกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพร ในภาพรวมด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา  ดา้นการส่งเสริมการขาย  
และด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในขณะที่
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ผูบ้ริโภคที่มีอายุต่างกนั ให้ความส าคญัของปัจจยัที่เกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑเ์คร่ืองส าอาง
สมุนไพร ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ทีร่ะดบั 0.05 

 
5.3  ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวจิยั 

ส าหรับนกัวจิยั 
1. วจิยัและพฒันาผลิตภัณฑ์ เพื่อหาผลิตภณัฑใ์หม่ๆออกมาตอบสนองต่อความต้องการของ

ผูบ้ริโภค 
2. วจิยัและพฒันาบรรจุภัณฑ์ให้มีความหลากหลาย สะดวกต่อการใช้งานและมีคุณภาพตรง

กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ส าหรับผู้ผลติ สถานประกอบการ กลุ่มวสิาหกจิชุมชน 
1. มุ่งเนน้การผลิตสินค้า ควรมีการควบคุมเร่ืองคุณภาพในกระบวนการผลิตให้ไดม้าตรฐาน 

เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้สึกปลอดภยัจากการรับประทานและการใชผ้ลิตภณัฑต์่างๆ  
2. เพิ่มเทคโนโลยีใหม่ๆ เพื่อช่วยในการผลิต เป็นการเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต ลดตน้ทุน

และสามารถผลิตสินคา้ไดท้นัตามความตอ้งการของตลาด 
3. สร้างความโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของสินคา้ สร้างความแตกต่างให้สินคา้ รักษา

ความเป็นเอกลกัษณ์ของภูมิปัญญาทอ้งถิ่นไว ้ส่วนประกอบอื่นๆในผลิตภณัฑท์ี่คู่แข่งไม่มี ผูข้ายตอ้ง
น าเสนอให้ผูบ้ริโภคไดร้ับรู้ อธิบายถึงสรรพคุณและประโยชนท์ี่ผูบ้ริโภคจะไดร้ับ 

4. ปรับปรุงสินคา้ที่มีอยู่เดิมให้ดีขึ้น และสร้างผลิตภัณฑใ์ห้มีความหลากหลายตรงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

5. ออกแบบบรรจุภณัฑใ์ห้สวยงาม ทนัสมยั น่าดึงดูด มีรายละเอียดต่างๆ อย่างชดัเจน เช่น วนั
เดือนปีที่ผลิตและหมดอายุ วธีิใช ้ขอ้จ ากดัในการใช ้ส่วนประกอบ เป็นตน้ 

6. สร้างมาตรฐานสินคา้ พฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีการรับรองคุณภาพจากสถาบนัหรือหน่วยงานที่
น่าเช่ือถือ มีเคร่ืองหมายการคา้ และตราสินคา้เพื่อเพิ่มมูลค่าและความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์

7. เพิ่มช่องทางทางการตลาด โดยการด าเนินการตลาดทางอินเตอร์เนต็ หรือ E-Commerce 
เช่น ฝากขายในเวบ็ไซต์ต่างๆ หรือขายตาม Social เป็นตน้ ซ่ึงวธีิการน้ีเป็นอีกหน่ึงทางเลือกที่ลูกค้า
สามารถเขา้มาดูรายละเอียดของสินคา้กอ่นการตดัสินใจซ้ือได ้

8. ควรมีการรวมกลุ่มวิสาหกจิชุมชน ตั้งเป็นเครือข่ายผลิตผลิตภณัฑ์จากถัว่ดาวอินคา เพื่อ
ช่วยเหลือสนบัสนุนกจิกรรมในการด าเนินงาน เช่น กลุ่มผูผ้ลิตสามารถสั่งซ้ือวตัถุดิบจากกลุ่มผูป้ลูก 
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หรือถา้มีการจดัแสดงสินค้าในต่างจงัหวดั กลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่ได้รับการคดัเลือก กส็ามารถน า
สินคา้ของสมาชิกกลุ่มอื่นๆ ในเครือข่ายที่ไม่ไดร้ับการคดัเลือกไปขายดว้ยกนัได้ 

ส าหรับหน่วยงานภาครัฐ 
1. ควรด าเนินการสนบัสนุนช่วยเหลือให้วิสาหกิจชุมชนสามารถกระจายสินค้าได้หลาย

ช่องทาง เพื่อสร้างโอกาสทางการตลาดให้กลุ่มวิสาหกิจ โดยการเพิ่มจุดจ าหน่ายสินค้าในโครงการ
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑใ์นระดบัจงัหวดั หรือจดัให้มีงานแสดงสินคา้บ่อยมากขึ้น 

2. ส่งเสริมให้มีการจดัอบรมถ่ายทอดความรู้ทางดา้นการผลิตบรรจุภณัฑแ์ละฉลากสินคา้อย่าง
ง่ายให้กบักลุ่มวสิาหกจิชุมชน เพื่อจะไดน้ าความรู้ที่ไดไ้ปประยุกตใ์ชใ้ห้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ 

3. ส่งเสริมให้มีการจดัอบรมให้ความรู้เกีย่วกบัการใชอ้ินเตอร์เนต็ และสามารถน าสินค้าฝาก
ขายทางอินเตอร์เนต็ได ้

4. เพิ่มบทบาทเจา้หนา้ที่ให้ท  างานในเชิงรุก โดยการลงพื้นที่ในการให้ขอ้มูลแกก่ลุ่มวสิาหกิจ
ชุมชน ทั้งข้อมูลด้านการตลาด ข้อมูลการแข่งขนั การพ ัฒนาผลิตภัณฑ์ ค  าปรึกษา ช้ีแนะ ช่วย
แกปั้ญหา และต้องมีการติดตามผล กระตุ้นอย่างต่อเน่ือง เพื่อให้งานด าเนินต่อไปได ้นอกจากน้ีการ
ลงพื้นที่ติดตามผลจะให้ทราบถึงปัญหา อุปสรรค และเปิดโอกาสให้ประชาชนมีส่วนร่วมในการแก้
ไขปั้ญหาอีกทางหน่ึงดว้ย 
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แบบสอบถามส าหรับผู้บริโภค 
แนวทางการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของผลติภณัฑ์จากถั่วดาวอินคา  ในจงัหวัดเพชรบูรณ์ 

แบบสอบถามน้ีจดัท าขึ้นเพื่อเกบ็รวบรวมข้อมูลไปใช้ในการท าวิจยัเร่ือง “แนวทางการ
พ ัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์จากถั่วดาวอินคาในจังหวดัเพชรบูรณ์” โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากถัว่ดาวอินคาของผู้บริโภค ในจงัหวดั
เพชรบูรณ์ โอกาสน้ีจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านตอบแบบสอบถาม และขอขอบคุณที่ให้ความ
ร่วมมือมา ณ ที่น้ี 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย ✔ ลงใน  หน้าข้อความที่ตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
ส่วนที่ 1 ขอ้มูลส่วนตวั 

1. เพศ   
 1. ชาย      2. หญิง 
 

2. อายุ 

 1. ต  ่ากวา่ 20 ปี     2. 20 – 29 ปี 
 3. 30 – 39 ปี      4. 40 ปีขึ้นไป 
 

3. ระดบัการศึกษา 
 1. ต  ่ากวา่ปริญญาตรี          2. ปริญญาตรี             3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

4. อาชีพ 
 1. นกัเรียน/นกัศึกษา     2. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกจิ 
 3. พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน    4. ธุรกจิส่วนตวั 

 5. พ่อบา้น/แม่บา้น     6. เกษตรกร 
 7. อื่นๆ............................................ 
 

5. รายไดต้่อเดือน 

 1. ต  ่ากวา่ 10,000 บาท    2. 10,001 – 20,000 บาท 
 3. 20,001 – 30,000 บาท    4. มากกวา่ 30,000 บาทขึ้นไป 

       เลขที่แบบสอบถาม………… 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา 
1. ท่านเคยซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑใ์ดที่ผลิตจากถัว่ดาวอินคา 

 1. ชาดาวอินคา          2. สบู่ดาวอินคา   3. เมลด็ดาวอินคาอบเกลือ         
 4. น ้ามนัสกดั/ซอฟเจลน ้ามนัสกดั        5. อื่นๆ.............................. 
 

2. ท่านมีประสบการณ์ในการใชผ้ลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคามากีปี่ 
 1. นอ้ยกวา่ 1 ปี          2. 1 – 2 ปี           3. มากกวา่ 2 ปีขึ้นไป 
 

3. ท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาเพื่อวตัถุประสงคใ์ด 
 1. ซ้ือเพื่อใชเ้อง          2. ซ้ือเพื่อเป็นของฝาก          
 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาของท่าน 
 1. ตดัสินใจเอง     2. เพื่อน/ญาติพี่นอ้ง  
 3. พนกังานขาย     4. อื่นๆ..................................  

 
5. ท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา จากสถานที่ใดเป็นส่วนใหญ่ 

 1. ร้านคา้/ร้านขายยาทัว่ไป    2. ร้านคา้ออนไลน ์
 3. ตามงานออกร้านในจงัหวดั    4. อื่นๆ.................................. 
 

6. ท่านเสียค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาต่อครั้ งเท่าไร 
 1. นอ้ยกวา่ 500 บาท     2. 501 – 1,000 บาท 
 3. 1,001 – 2,000 บาท     4. มากกวา่ 2,000 บาทขึ้นไป 

 
7. ท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาบ่อยแค่ไหน 
 1. 1 ครั้ ง/เดือน     2. 2 ครั้ ง/เดอืน 

 3. 3 ครั้ ง/เดอืน     4. อื่นๆ.................................. 
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8. ท่านไดร้ับขอ้มูลและความรู้เกีย่วกบัผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาจากแหล่งใด (ตอบได้
มากกวา่ 1 ขอ้) 

 1. เพื่อน/ญาติพี่นอ้ง             2. พนกังานขาย              
 3. โทรทศัน/์วทิย ุ       4. นิตยสาร/แผ่นพบั                   
 5. อินเตอร์เนต็            6. อื่นๆ.................................. 

 
9. ปัญหาที่ท่านพบจากการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 1. สินคา้คุณภาพไม่ด ี            2. ราคาแพง                   
 3. พนกังานขายบริการไม่ด ี     4. หาซ้ือยาก                  

 5. สถานที่ต ั้งร้านไม่สะดวก        6. อื่นๆ.................................. 
 

10. ท่านพึงพอใจในการใชผ้ลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคาอยู่ในระดบัใด 

 1. มากที่สุด         2. มาก        3. ปานกลาง       4. นอ้ย     5. นอ้ยที่สุด        

 
ส่วนที่ 3 ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา 
ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ✔ ลงในช่อง  

โดย มากที่สุด = 5, มาก = 4, ปานกลาง = 3, นอ้ย = 2, นอ้ยที่สุด = 1 
 

ปัจจยัที่มอีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ผลติภณัฑ์จากถั่วดาวอินคา 

ระดบัความส าคญั 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภณัฑ์      
1. มีผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลายประเภท      
2. คุณภาพของผลิตภณัฑม์สีรรพคุณตามที่ระบุไวใ้นฉลาก      
3. ผลิตภณัฑต์อ้งมีวธีิใช ้ขอ้จ ากดัในการใช ้และรายละเอียด
ส่วนประกอบของสินคา้อย่างชดัเจน 

     

4. ตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ ์      
5. รูปแบบบรรจุภณัฑแ์ละหีบห่อของผลิตภณัฑ์      
6. ขนาดของบรรจุภณัฑม์ีขนาดพอเหมาะกบัความตอ้งการใช ้      
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ส่วนที่ 3 ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากถัว่ดาวอินคา (ต่อ) 
 

ปัจจยัที่มอีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ผลติภณัฑ์จากถั่วดาวอินคา 

ระดบัความส าคญั 
5 4 3 2 1 

ด้านราคา      
1. ราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ      
2. มีหลายราคาให้เลือกซ้ือ      
3. มีการให้ส่วนลดเมือ่ตอ้งการซ้ือ      
4. ราคาสามารถต่อรองไดเ้มือ่ตอ้งการซ้ือ      
5. มีส่วนลดพเิศษเมื่อซ้ือจ านวนมาก      
6. ราคาสินคา้ไม่แตกต่างจากร้านอื่น      
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
1. สถานที่ต ั้งร้านคา้มีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือ      
2. สถานที่ต ั้งร้านคา้มีที่จอดรถสะดวกและเพยีงพอ      
3. ร้านคา้ที่จ  าหน่ายมีสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก      
4. มีการจดัตกแต่งร้านสวยงาม      
5. มีการจดัเรียงสินคา้เป็นระเบียบ สะดวกต่อการเลอืกซ้ือ      
6. ร้านคา้มีวธีิการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์
ทางอินเตอร์เนต็ 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด      
1. มีการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น วทิยุ หนงัสือพมิพ ์ป้าย
โฆษณา แผ่นพบั เป็นตน้ 

     

2. มีสินคา้ให้ชมในเวปไซต ์      
3. มีการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย      
4. มีส่วนลดพิเศษในช่วงเทศกาลต่างๆ เพือ่ส่งเสริมการขาย      
5. มีของแถมหรือสินคา้ทดลองใชใ้ห้กบัลูกคา้      
6. พนกังานขายมีความรู้เกีย่วกบัสินคา้เป็นอย่างดี      
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ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
............................................................................................................................. ................................
................................................................................................... ..........................................................
............................................................................................................................. ................................ 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ................................ 

 
 

---------------------------------------------- จบแบบสอบถาม ------------------------------------------- 
ผูว้จิยั ใคร่ขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างยิ่ง ที่ไดก้รุณาสละเวลา 

และให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี 
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แบบสัมภาษณ์โครงการวจิยั 
โครงการวจิยั แนวทางการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของผลติภณัฑ์จากถั่วดาวอินคา                     

ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของธุรกจิ 
1. วนัที่สัมภาษณ์……………………………………………………………………………... 
2. ช่ือผูใ้ห้สัมภาษณ์…………………………………………………………………………... 
3. ช่ือบริษทั/ร้านคา้/วสิาหกจิชุมชน………………………………………………………….. 
4. ท  าเลที่ต ั้งของกจิการ……………………………………………………………………….. 

………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 

5. ต  าแหน่ง…………………………………………………………………………………… 
6. การศึกษา…………………………………………………………………………………... 
7. ระยะเวลาการด าเนินกจิการ……………………………………………………………….. 
8. ประวตัิความเป็นมาของกจิการ……………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
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ส่วนที่ 2 ค าถามในการสัมภาษณ์ เพือ่หาจุดแข็งและจุดอ่อน 
1. กลุ่มเป้าหมายคือใคร มีลกัษณะอย่างไร (ขนาด, อาชีพ, อาย,ุ การศึกษา, ท าเลที่อยู่) 

............................................................................................................................. ................................

................................................................................................... ..........................................................

............................................................................................................................. ................................  
2. สินค้าและบริการที่ส่งมอบให้กบัลูกค้ามีอะไรบ้าง จุดเด่นของสินคา้คืออะไร จุดดอ้ยคือ

อะไร มีแผนในการปรับปรุงสินคา้อย่างไร 
............................................................................................................................. ................................

.............................................................................................................................................. ...............

.................................................................................................................... .........................................  
3. ท่านมีวธีิในการตั้งตราสินคา้อย่างไร และจุดเด่น จุดดอ้ยของตราสินคา้คืออะไร 

............................................................................................................................. ................................

............................................................................................................................. ................................

.............................................................................. ...............................................................................   
4. ท่านคิดวา่ลูกคา้พึงพอใจในบรรจุภณัฑข์องท่านหรือไม่ อย่างไร และเมื่อเปรียบเทียบกบัคู่

แข่งขนัจุดเด่นและจุดดอ้ยของบรรจุภณัฑข์องท่านคืออะไร 
............................................................................................................................. ................................

................................................................................................... ..........................................................

............................................................................................................................. ................................  
5. ท่านมีระบบการจดัจ าหน่ายอย่างไร (ทางตรง,ทางออ้ม) ครอบคลุมลูกคา้ได้มากน้อยแค่

ไหน การจดัจ าหน่ายของท่านมีขอ้ไดเ้ปรียบหรือเสียเปรียบคู่แข่งขนัอย่างไร 
............................................................................................................................. ................................

............................................................................................................................. ................................

............................................................................................................................................................. 
6. ท่านมีรูปแบบการส่งเสริมการตลาดอย่างไรบา้ง (การโฆษณา, การลด แลก แจก แถม) และ

เมื่อเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัเป็นอย่างไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................

....................................................................................................................................... ...................... 
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7. มีการน าเทคโนโลยีมาใชใ้นการด าเนินงานหรือไม่ อย่างไรบา้ง
............................................................................................................................. ................................

................................................................................................... ..........................................................

............................................................................................................................. ................................ 
8. ขอ้ได้เปรียบหรือข้อเสียเปรียบจากการน าเทคโนโลยีเหล่านั้นมาใช้ เมื่อเปรียบเทียบกบั

คู่แข่งขนัอย่างไรบา้ง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

9. ท่านมีวธีิในการจดัการดา้นการเงินและควบคุมค่าใชจ่้ายอย่างไร
............................................................................................................................. ................................
.......................................................................................................................................... ...................

................................................................................................................ ............................................. 
10. ท่านมีแผนในการลงทุนเพิ่มเติมหรือไม่ ถา้มีท่านจะลงทุนดา้นอะไร และหาแหล่งเงินมา

จากที่ไหนบา้ง 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................  

11. ท่านมีการรวมกลุ่มกบัหน่วยงานอื่นหรือไม่ ประโยชน์ที่ได้รับจากการรวมกลุ่มกบั
หน่วยงานเหล่านั้นคืออะไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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ส่วนที่ 3 ค าถามในการสัมภาษณ์ เพือ่หาโอกาสและอุปสรรค 
1. ท่านคิดว่าคู่แข่งขนัใหม่ มีขอ้ได้เปรียบหรือเสียเปรียบในการเข้าสู่ธุรกิจน้ีอย่างไรบ้าง 

ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกจิของท่านดา้นใด เพราะอะไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
2. ท่านคิดวา่ลูกคา้ของท่านมีอ  านาจต่อรองมากนอ้ยเพยีงใด เมื่อเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง

............................................................................................................................. ................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................. ................................

............................................................................................................................. ................................ 
3. ท่านคิดวา่สภาพทางสังคมและวฒันธรรมเอื้อต่อการผลิตสินคา้ของท่านหรือไม่ อย่างไร

................................................................................................................................... ..........................

......................................................................................................... ....................................................

............................................................................................................................. ................................

............................................................................................................................................................. 
4. ในภาวะเศรษฐกจิตกต ่ากอ่ให้เกดิผลกระทบต่อธุรกจิของท่านหรือไม่ อย่างไร

............................................................................................................................. ................................

................................................................................................... ..........................................................

............................................................................................................................. ................................

......................................................................................................................................... .................... 
5. มีระเบียบขอ้บงัคบั กฎหมายอะไรบา้งที่เอื้อต่อธุรกจิของท่าน

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................. ................................

.................................................................................................................................................. ...........

........................................................................................................................ ..................................... 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  



119 

รูปภาพจากการส ารวจ 

 

รูปที่ ข-1  ตน้กลา้ถ ัว่ดาวอินคา 

 

 

รูปที่ ข-2  พื้นที่เพาะปลูกถ ัว่ดาวอินคา 



120 

 

รูปที่ ข-3  ตน้ถ ัว่ดาวอินคา 
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