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บทคดัย่อ 
 
 

งานวิจยัน้ีมุ่งน าเสนอตวัแบบการตลาดกรีนเพื่อผูป้ระกอบการท่ีเนน้การผลิตผลิตภณัฑ์กรีน 
โดยการศึกษาเป็นงานวิจยัแบบผสมท่ีมีวตัถุประสงค์ในการวิจยั 4 ประการ ไดแ้ก่ (1) เพื่อศึกษา
ปัจจยับุคคล ทศันคติ ความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกรีน (2) เพื่อศึกษาอิทธิพล
ของปัจจยัส่วนบุคคล ทศันคติ ความตอ้งการ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคกรีน (3) เพื่อศึกษาความสามารถในการด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการและ/หรือกิจการ
ชุมชนท่ีท าผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม และ (4) เพื่อพฒันาตวัแบบการตลาดกรีนท่ีมุ่งเนน้
ผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้อม เพื่อน าเสนอต่อผูป้ระกอบการและ/หรือกิจการชุมชนท่ี
เก่ียวขอ้ง วิธีด าเนินการวิจยัแบ่งออกได ้2 ระยะ ไดแ้ก่ (1) การวิจยัเชิงปริมาณในส่วนของผูบ้ริโภค
ผลิตภณัฑ์กรีน ตวัอย่างท่ีใช้ในงานวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือสนใจในผลิตภณัฑ์กรีนในจงัหวดั
เพชรบูรณ์ การวิเคราะห์สถิติของงานวิจยั คือ การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา และ การวิเคราะห์
เส้นทาง และ (2) การวจิยัเชิงคุณภาพผูป้ระกอบการทางดา้นผลิตภณัฑก์รีน ผลวจิยัไดผ้ลสรุป ดงัน้ี  

(1) ผลวิจยัเชิงปริมาณ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศหญิงมีมากกวา่เพศชายเล็กนอ้ย 
อายุของผูต้อบแบบสอบถามมีค่าเฉล่ียของอายุอยูท่ี่ 32.9 ปี โดยอายุต ่าสุด คือ 18 ปี และอายุสูงสุด 
คือ 65 ปี ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามมีค่าเฉล่ียท่ี 12,646 บาท
ต่อเดือน ในดา้นการศึกษา พบวา่ จ  านวนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี
เป็นกลุ่มท่ีมีจ านวนมากท่ีสุด ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า 
จ  านวนผู ้ตอบแบบสอบถามกลุ่มใหญ่มีอาชีพรับจ้างทั่วไป รองลงมา คือ กลุ่มธุรกิจส่วนตัว 
นกัศึกษา และงานเอกชน ตามล าดบั  
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(2) ผลการวิเคราะห์ในเร่ืองการหาข้อมูลในด้านกรีนและผลิตภณัฑ์กรีน พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามหาขอ้มูลผลิตภณัฑก์รีนและขอ้มูลอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งจากส่ือออนไลน์มีจ านวนมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ จากป้ายโฆษณา จากอินเตอร์เน็ต/เวบ็ไซต ์และจากหนงัสือพิมพ/์นิตยสาร ตามล าดบั   

(3) ผลการวิเคราะห์ตัวแปรประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัเพชรบูรณ์ พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์กรีน การศึกษาท่ีแตกต่างกนัของผูต้อบแบบสอบถามมีผลต่อการเกิดความแตกต่างใน
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน และอาชีพท่ีแตกต่างกนัของผูต้อบแบบสอบถามมีผลต่อความ
แตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน ส่วนสถานะท่ีแตกต่างกนัของผูต้อบแบบสอบถามไม่
มีผลต่อการเกิดความแตกต่างในพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน  

(4) ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุในสมการแรกของงานวิจยั พบวา่ ตวัแปรตน้ท่ีส่งผลต่อตวั
แปรตามทศันคติเก่ียวกับกรีน มี 3 ตวัแปร ได้แก่ ราคา กลุ่มอ้างอิง และส่ือสังคม เม่ือท าการ
วเิคราะห์ถดถอยพหุตามสมการท่ีสองของงานวิจยั ผลวิเคราะห์พบวา่ ตวัแปรตน้ท่ีส่งผลต่อตวัแปร
ตามพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนมี 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ การส่งเสริมทางการตลาด กลุ่มอา้งอิง และ
ทศันคติเก่ียวกบักรีน   

(5) งานวจิยัเชิงคุณภาพไดส้ัมภาษณ์ตวัแทนของกลุ่มผูป้ระกอบการหรือกลุ่มวิสาหกิจชุมชน
ต่างๆในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จ านวน 16 ราย พบวา่ ผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตระบุวา่ ผลิตภณัฑ์กรีน
เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความปลอดภยั เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสะอาด ไม่มีสารพิษเจือปน ตลาด
ผลิตภณัฑ์กรีนมีความน่าสนใจสามารถตอบสนองทิศทางใหม่ของผูบ้ริโภคในอนาคตท่ีสนใจดา้น
สุขภาพ การให้ค  าแนะน าและการให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์กรีนอย่างถูกตอ้งกบัผูบ้ริโภค ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน และปัจจยัด้านเศรษฐกิจเป็นตวัแปรส าคญัในการน ามาวางแผน
การตลาดของผลิตภณัฑก์รีน หากเศรษฐกิจของประเทศดี ผูบ้ริโภคจะมีก าลงัซ้ือสูงข้ึน 

และ (6) ผลการวิจยัในส่วนของส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิต
ผลิตภณัฑก์รีนเห็นดว้ยวา่ การใชแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัในตลาดผลิตภณัฑ์
กรีนอยา่งมาก การด าเนินการตามแนวคิดดงักล่าวจะส่งผลท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูลมากข้ึนและจะ
สนบัสนุนใหผ้ลประกอบการดีมากข้ึนดว้ย 
 
ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด, ทศันคติผูบ้ริโภค, พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ, ผลิตภณัฑก์รีน 
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Abstract 
 
 

This research aimed to present a green marketing model for entrepreneurs focused on 
producing green products. The study was a mixed research which has 4 research objectives: (1) to 
study the individual factors, attitudes, needs and purchasing behavior of green consumers, (2) to 
study the influence of personal factors, attitudes, needs, the marketing mix on green consumer 
buying behavior, (3) to study the ability of business operators and/or community businesses who 
make products that are environmentally friendly, and (4) to develop a green marketing model that 
focuses on the environmentally friendly products for presenting to entrepreneurs and/or related 
community businesses. The research methodology could be divided into 2 phases: (1) quantitative 
research in the consumer segment of green products. The sample used in the research was 
consumers who buy or were interested in green products in Phetchabun province. Statistical 
analysis of research work was descriptive statistics analysis and path analysis, and (2) qualitative 
research in the entrepreneurs who produced the green products. The results were as follows: 

(1) Quantitative research found that female respondents were slightly more than males. The 
average age of the respondents was 32.9 years with the minimum age of 18 years and the 
maximum age was 65 years. The results of the monthly income analysis of the respondents had an 
average of 12,646 baht per month. In terms of the study, it found that the number of respondents 
who had lower education than bachelor degrees was the highest number of groups. The results of 
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the career data analysis of the respondents found that the number of respondents in large groups 
had a general employment service, followed by private business groups, students, and the workers 
in private companies, respectively; 

(2) The results of the analysis on the search for information on the green and green 
products found that the respondents searched for the green product information and other relevant 
information from online media, with the largest number, followed by the billboard, Internet or 
website, and newspapers or magazines respectively;  

(3) The analysis of demographic variables and the purchasing behavior of green products 
of consumers in Phetchabun province showed that different sexes affected the difference in 
buying behavior of green products, different studies of respondents have a significant effect on 
the buying behavior of green products, and the different occupations of the respondents affect the 
differences in buying behavior of green products. Meanwhile, the different status of the 
respondents did not affect the difference in buying behavior of green products; 

(4) The results of the multiple regression analysis in the first equation of the research found 
that the initial variables affecting the green attitude-based variables were 3 variables: price, 
reference group, and social media. When performing multiple regression analysis based on the 
second equation of research, the results showed that there are 3 variables that affect the variables 
according to the buying behavior of the green products, namely marketing promotion, reference 
group, and green attitude; 

(5) Qualitative research has interviewed 16 representatives of various entrepreneurial 
groups or community groups in Phetchabun Province. The representatives pointed out that the 
green products were safe products, it was a clean and no toxic-additives product, green-product 
market was interesting and able to meet the new direction of future consumers who were 
interested in health, providing advice and providing accurate green product information to 
consumers affecting the decision to buy green products, and economic factors were important 
factors in the marketing planning of green products. If the economy is good, consumers will have 
higher purchasing power; and  

(6) Research results in terms of marketing mix found that entrepreneurs and manufacturers 
of green products agreed that the use of marketing mix concepts was very important in the green 
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product market. The implementation of that concept will result in more consumer awareness and 
support for better performance. 
 
Keywords : Marketing Mix, Consumer Attitudes, Purchase Decision Behavior, Green Products 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ปัญหาโลกร้อน มลภาวะ ภยัพิบติั และการเกิดโรคอุบติัใหม่ท่ีเกิดข้ึนกบัทัว่โลก รวมถึงการ
ท าลายทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม ส่งผลต่อวถีิชีวติความเป็นอยูข่องมนุษยใ์นปัจจุบนัอยา่ง
มาก การเกิดภยัธรรมชาติทัว่โลก ไม่วา่จะเป็นน ้ าท่วม ไฟป่า อากาศ น ้ า และดินเป็นพิษ เต็มไปดว้ย
สารเคมีต่างๆท่ีมีพิษต่อสุขภาพมนุษย ์การเกิดโรคระบาดและโรคอุบติัใหม่ท่ีควบคุมไดย้าก ลว้นมี
สาเหตุมาจากการขาดการดูแลทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล้อมของมนุษย์ การขาดความ
รับผิดชอบต่อสังคมและส่ิงแวดลอ้มของการด าเนินธุรกิจและอุตสาหกรรมต่างๆ ท าให้องค์การทั้ง
ภาครัฐและภาคเอกชนทัว่โลกรณรงคเ์พื่อช่วยกนัจดัการปัญหาท่ีกล่าวมาขา้งตน้และมุ่งเนน้ในเร่ือง
ความย ัง่ยนื มีการก าหนดแนวทางการพฒันาอยา่งย ัง่ยืนร่วมกนัในทุกประเทศ เพื่อมุ่งลดผลกระทบ
ของภาวะโลกร้อนและภยัพิบติัต่างๆในโลก รวมถึงการสร้างผลกระทบในเชิงบวกหรือการปรับ
สมดุลของสังคมและส่ิงแวดลอ้ม 
 นโยบายรัฐในปัจจุบนั บนพื้นฐานวิสัยทศัน์ “มัน่คง มัง่คัง่ และย ัง่ยืน” มุ่งเนน้การสร้างความ
เขม้แขง็และความย ัง่ยนืของชุมชนในพื้นท่ีต่างๆของประเทศไทย ลดความเหล่ือมล ้าของประชาชน
ไทย มีการก าหนดนโยบายการบริหารประเทศภายใตก้รอบโมเดล Thailand 4.0 เพื่อการพฒันา
เศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทย โดยเน้นการขบัเคล่ือนผ่านการสร้างนวตักรรม ความคิด
สร้างสรรค ์และเทคโนโลยีท่ีผลิตข้ึนในประเทศ รวมถึงการรอบรับการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วของ
โลกในศตวรรษท่ี 21 และอนาคต ซ่ึงภาครัฐต่างๆไดส้นองนโยบายดงักล่าว ดว้ยการสร้างแนวทาง
และยุทธศาสตร์ในการพฒันาภาคส่วนต่างๆในสังคมไทย ตวัอย่าง กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ 
มุ่งเนน้การสร้างคุณภาพชีวติท่ีดีต่อทั้งเกษตรกร ผูผ้ลิต และผูบ้ริโภค โดยสร้างความรู้ความเขา้ใจใน
การพฒันากระบวนการผลิตและการสร้างผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน มีความปลอดภยัต่อ
ผูบ้ริโภค และสามารถสร้างผลประกอบการท่ีดีกบัผูผ้ลิตหรือเกษตรกร  
 ยุทธศาสตร์การพฒันาจงัหวดัเพชรบูรณ์ ปี (พ.ศ. 2561 - 2564) มีการก าหนดยุทธศาสตร์ท่ี
ส าคญัทั้งในระดบัจงัหวดัและระดบัประเทศหลายดา้น โดยประเด็นยุทธศาสตร์ท่ี 1 จะมุ่งส่งเสริม
เกษตรปลอดภยัการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตและการสร้างมูลค่าเพิ่ม ประเด็นยุทธศาสตร์ท่ี 4 
เก่ียวข้องกับการบริหารจัดการทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล้อมอย่างย ัง่ยืน และประเด็น
ยุทธศาสตร์ท่ี 5 การยกระดบัความสามารถในการแข่งขนัและส่งเสริมอุตสาหกรรมท่ีเป็นมิตรกบั
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ส่ิงแวดลอ้ม เพื่อสร้างความพร้อมต่อ AEC ซ่ึงการมุ่งวิจยัในเร่ืองผลิตภณัฑ์กรีน ผูบ้ริโภคกรีน และ
การจดัการการตลาดกรีนนั้น มีความสอดคลอ้งอยา่งมากกบัประเด็นยทุธศาสตร์ทั้งสามประเด็นของ
จังหวัดเพชรบูรณ์ หลักฐานท่ีแสดงถึงความมุ่งมั่นของจังหวัดเพชรบูรณ์ในการขับเคล่ือน
ยุทธศาสตร์ดงักล่าว คือ การสร้างตลาด “กรีนมาร์เก็ต” ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ เพื่อรองรับผลผลิต
ของจงัหวดัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการดูแลและรักษาส่ิงแวดลอ้ม ความพยายามท่ีจะลดผลกระทบจากภาค
การผลิตและบริการท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้ม รวมถึงความใส่ใจในการจดัสรรผลิตภณัฑ์ท่ีมีความปลอกภยั
และส่งเสริมการมีสุขภาพและคุณภาพชีวติท่ีดีของประชาชนในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 
 มหาวทิยาลยัราชภฏัเพชรบูรณ์ เป็นหน่ึงในองคก์ารภาครัฐท่ีมีส่วนในการพฒันาประเทศผา่น
ทางกระบวนการดา้นการศึกษาเพื่อพฒันาบุคคลากรของประเทศในอนาคตและเป็นส่วนหน่ึงของ
การพฒันาประเทศดว้ยงานวิจยัและพฒันาองคค์วามรู้ต่างๆ ดงัเช่น การก าหนดยุทธศาสตร์ต่างๆท่ี
สอดคลอ้งกบัยุทธศาสตร์ของจงัหวดัและของประเทศไทย ตวัอยา่ง ยุทธศาสตร์การพฒันาระบบ
การบริหารจดัการ ยกระดบัคุณภาพและมาตรฐานการวิจยัพ ัฒนาสู่มาตรฐานสากล โดยมี
เป้าประสงคใ์นการสร้างความรู้และนวตักรรม เพื่อการแก้ปัญหา การสร้างมูลค่าเพิ่ม การลด
ช่องว่างและความเหล่ือมล ้ าให้แก่ชุมชน ทอ้งถ่ิน และสังคมไทยไดอ้ยา่งย ัง่ยืนและแข่งขนัได ้เป็น
ตน้ 
 ในปัจจุบนั ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความหลากหลายและเปล่ียนแปลงอยา่ง
รวดเร็ว ผูบ้ริโภคเร่ิมให้ความสนใจประเด็นทางดา้นส่ิงแวดลอ้มและสุขภาพท่ียืนยาว ผลิตภณัฑ์ท่ี
เป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อมและผลิตภัณฑ์ท่ีส่งเสริมสุขภาพกลายเป็นตลาดท่ีเติบโตอย่างมาก 
ผลิตภณัฑก์รีนซ่ึงหมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีผูผ้ลิตค านึงถึงผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มและสุขภาพ
ของมนุษย ์ไดรั้บความสนใจมากข้ึน เม่ือเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์กลุ่มน้ี กลยุทธ์ทางการตลาดจึง
เขา้มามีบทบาทส าคญัการด าเนินการของกิจการ กิจการจึงตอ้งเขา้ใจและสามารถสร้างกลยุทธ์ทาง
การตลาดกรีนเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัผลิตภณัฑก์รีนหรือผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม เน่ืองจาก
พฤติกรรมการบริโภคมีความซับซ้อน มีความเก่ียวขอ้งกบัทั้งเร่ืองการรับรู้ ความรู้สึก ทศันคติ 
บุคลิกภาพ และความตอ้งการท่ีแตกต่างของผูบ้ริโภค ดงันั้น การศึกษาทางดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ท่ีสนใจในเร่ืองสุขภาพและส่ิงแวดลอ้มหรือผูบ้ริโภคกรีน จึงมีความส าคญัต่อการวางแผนการสร้าง
กลยุทธ์ทางการตลาดของกิจการ เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนัและความส าเร็จของกิจการ
ในอนาคตอยา่งย ัง่ยนื 
 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาความต้องการของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีจงัหวดัเพชรบูรณ์ใน
ประเด็นเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์กรีนและทศันคติท่ีเก่ียวกบัการตลาดกรีนของผูบ้ริโภค และศึกษา
การท าการตลาดของผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์กรีน โดยเฉพาะผูป้ระกอบการท่ีอยู่ใน
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กรีนมาร์เก็ตและผูป้ระกอบการท่ีมีความประสงคจ์ะเขา้ร่วมในกรีนมาร์เก็ตของจงัหวดัเพชรบูรณ์ 
โดยผูว้ิจยัคาดหวงัผลการวิจยัท่ีได้ตวัแบบหรือรูปแบบการพฒันาการบริหารจดัการและการตลาด
ของผลิตภัณฑ์กรีน ซ่ึงจะท าให้ผู ้ประกอบการหรือผู ้ผลิตสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์กรีนได้
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมถึงสามารถมีรูปแบบการจดัการการตลาดท่ีสามารถท าให้
เกิดผลประกอบการท่ีดีและสร้างความเขา้ใจในผลิตภณัฑก์รีนใหก้บัผูบ้ริโภค ส่งผลให้เกิดการขยาย
การรับรู้ ปรับเปล่ียนทศันคติ และการยอมรับและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์รีนมากข้ึนในอนาคต 
 
1.2  วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 (1) เพื่อศึกษาปัจจยับุคคล ทศันคติ ความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกรีน 
 (2) เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนบุคคล ทศันคติ ความตอ้งการ ส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกรีน 
 (3) เพื่อศึกษาความสามารถในการด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการและ/หรือกิจการชุมชนท่ี
ท าผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม  
 (4) เพื่อพฒันาตวัแบบการตลาดกรีนท่ีมุ่งเน้นผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้อม เพื่อ
น าเสนอต่อผูป้ระกอบการและ/หรือกิจการชุมชนท่ีเก่ียวขอ้ง  
 
1.3  ขอบเขตของโครงการวจัิย 
 (1) ขอบเขตดา้นประชากรของการวจิยั 
 งานวจิยัด าเนินการใน 2 ลกัษณะท่ีต่อเน่ืองกนั เป็นงานวจิยัแบบผสม (Mixed method) โดยมี
ประชากร ดงัน้ี 

1. ประชากรท่ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคกรีน (Green consumers)  
งานวิจยัจะท าการศึกษาในเชิงปริมาณ (Quantitative research) กบัตวัอย่างท่ีมา

จากประชากรท่ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคกรีนเป็นล าดบัแรก โดยการใช้แบบสอบถามในการ
ส ารวจความต้องการและความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑ์กรีนท่ีผู ้บริโภคใช้ใน
ชีวิตประจ าวนั ซ่ึงในการเลือกตวัอย่าง จะใชว้ิธีค  านวณตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแทจ้ริง โดยใชสู้ตรค านวณของ Cochran (1977) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% 
และยอมรับค่าผดิพลาดท่ีระดบั 5%   

2. ประชากรท่ีเป็นกลุ่มผูป้ระกอบการและ/หรือกิจการชุมชน (Entrepreneurs) 
งานวิจยัจะท าการศึกษาในเชิงคุณภาพ (Qualitative research) หลงัจากเสร็จการ

วิจยัเชิงปริมาณในขั้นแรก โดยขั้นน้ีจะวิจยัในกลุ่มผูป้ระกอบการและ/หรือกิจการ
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ชุมชนท่ีผลิตผลิตภณัฑ์กรีน โดยก าหนดจ านวนไวอ้ย่างนอ้ยท่ี 15 รายผูป้ระกอบการ
หรือกิจการชุมชน  

(2) ขอบเขตดา้นเน้ือหาและประเด็นท่ีท าวจิยั 
งานวิจยัด าเนินการใน 2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความสัมพนัธ์กนั เป็นความสัมพนัธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การจดัการทางการตลาด เนน้ท่ีการตลาดกรีน โดยผูว้ิจยัจะท าการศึกษาท่ีกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคกรีน
เป็นล าดบัแรก แลว้เช่ือมโยงการศึกษาวจิยัไปท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีสอง คือ กลุ่มผูป้ระกอบการและ/หรือ
กิจการชุมชนท่ีผลิตผลิตภณัฑ์กรีนหรือมีความตั้งใจท่ีจะด าเนินกิจการมุ่งการตลาดกรีนในอนาคต 
โดยมีรายละเอียดในเร่ืองขอบเขตดา้นเน้ือหาและประเด็นท่ีท าวจิยั ดงัน้ี 

1. ตวัแปรส าคญัในการวจิยัของกลุ่มผูบ้ริโภคกรีน (Green consumers)  
1)  การรับรู้และทศันคติในการบริโภค 
2)  ความตอ้งการท่ีสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาด 
3)  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  

2. ตวัแปรส าคญัการวจิยัของกลุ่มผูป้ระกอบการและ/หรือกิจการชุมชน (Entrepreneurs) 
1)  การตอบสนองต่อความตอ้งการท่ีสัมพนัธ์กับส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูบ้ริโภคกรีน 

2)  ความสามารถทางการตลาดของผูป้ระกอบการ 
3)  ปัจจัยในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อผลิตภัณฑ์ ท่ี เ ป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม 

(3) ขอบเขตดา้นเวลาในการท าวจิยั 

หลงัจากการอนุมติัโครงการวิจยัแลว้ การด าเนินการวิจยัคร้ังน้ี จะใชเ้วลาประมาณ 10 เดือน 
ตั้ งแต่เร่ิมเก็บข้อมูลวิจัยจนถึงรายงานวิจัยส าเร็จเป็นรูปเล่ม โดยเร่ิมด าเนินการวิจัยในเดือน 
พฤศจิกายน พ.ศ. 2561 ถึง สิงหาคม พ.ศ. 2562  
 
1.4  กรอบแนวคิดของการวจัิย 
 งานวจิยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัแบบผสม ดงันั้น กรอบแนวคิดในการท าวิจยั จะแบ่งออกเป็นสอง
ช่วง โดยช่วงแรกเป็นการท าวิจยัในส่วนของผูบ้ริโภคกรีน ซ่ึงจะส ารวจความตอ้งการและความ
คิดเห็นในประเด็นส าคญัท่ีเช่ือมโยงกบัส่วนผสมทางการตลาด 4Cs ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนอง
ความต้องการของผูบ้ริโภค ต้นทุนท่ีผูบ้ริโภคต้องจ่าย ความสะดวกในการใช้บริการ และการ
ติดต่อส่ือสารระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย หลงัจากนั้น จะเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการและ/หรือกิจการชุมชนท่ีผลิตผลิตภณัฑ์กรีน โดยขั้นตอนน้ีจะเน้นมุมมองส่วน
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ประสมทางการตลาด 4Ps ซ่ึงเป็นมุมมองจากผูผ้ลิต เม่ือท าการประมวลผลทั้งสองส่วนแลว้ จะได้
น าเสนอตวัแบบการตลาดกรีนในล าดบัสุดทา้ย 
 

 

รูปที ่1-1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 
1.5  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจัิย 
 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ เช่น ดา้นวชิาการ ดา้นนโยบาย ดา้นเศรษฐกิจ/พาณิชย ์ดา้นสังคม
และชุมชน รวมถึงการเผยแพร่ในวารสาร จดสิทธิบตัร ฯลฯ และหน่วยงานท่ีใชป้ระโยชน์จาก
ผลการวจิยั 

(1) ด้านวิชาการ งานวิจยัสามารถเติมเต็มองค์ความรู้ทางวิชาการในด้านกลยุทธ์ทาง

การตลาดท่ีเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อมและในด้านทศันคติ ความตอ้งการ และ

พฤติกรรมของบริโภคท่ีซ้ือหรือสนใจในผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มหรือผลิตภณัฑก์รีน 

(2) ดา้นนโยบาย ผูบ้ริหารและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัการจดัการตลาดกรีนมาร์เก็ตในจงัหวดั

เพชรบูรณ์ สามารถใช้ผลการวิจัยในการบริหารจัดการกิจการท่ีผลิตผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อ

ส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงผลการวิจยัจะมุ่งไปทั้งสองส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักรีนมาร์เก็ต คือ ส่วนของผูบ้ริโภคท่ี

ซ้ือหรือสนใจผลิตภณัฑก์รีนและส่วนของผูป้ระกอบการหรือกิจการชุมชนท่ีผลิตผลิตภณัฑก์รีน 



6 
 

(3) ดา้นเศรษฐกิจ ผลการวิจยัเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนและการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด 

เพื่อช่วยให้ผูป้ระกอบการและกิจการชุมชนสามารถวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินกิจการไดดี้มาก

ข้ึนและน าไปสู่ความส าเร็จในท่ีสุด 

(4) ดา้นสังคมและชุมชน ผลการวจิยัท่ีส่งเสริมการบริโภคกรีนในผูบ้ริโภคและส่งเสริมการ

เติบโตของผูป้ระกอบการด้านผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้อม จะส่งเสริมทั้งการเกิดสังคมท่ี

ดูแลสุขภาพตนเองและส่ิงแวดลอ้ม และยงัช่วยใหชุ้มชนในภาพรวมมีความสุขและเศรษฐกิจดีข้ึน  

(5) ดา้นการเผยแพร่ ผลจากงานวจิยัสามารถน าไปเผยแพร่ทั้งในวารสารตีพิมพแ์ละเผยแพร่

โดยการน าเสนอในเวทีการประชุมวชิาการต่างๆได ้

 
  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
 บทน้ีผูว้จิยัน าเสนอแนวคิดและทฤษฎีส าคญัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
และการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑก์รีน โดยมุ่งเนน้ไปท่ีแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด ตาม
กรอบแนวคิดท่ีงานวจิยัคร้ังน้ีมุ่งเนน้เป็นส าคญั โดยมีรายละเอียดเรียงล าดบั ดงัต่อไปน้ี 

1. พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
2. การจดัการทางดา้นการตลาด 
3. การตลาดกรีนและผูบ้ริโภคกรีน 
4. กรอบการศึกษาในงานวจิยัคร้ังน้ี 

 
2.1  พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค 

2.1.1 แนวคิดพฤติกรรมของผู้ซ้ือ (The model of buying behavior)  
ผูบ้ริโภคตดัสินใจในการซ้ือสินค้าและบริการอยู่ตลอดเวลา นักการตลาดพยายามมุ่ง

พิจารณาปัจจยัและเหตุผลในการซ้ือของผูบ้ริโภค การพิจารณาถึงเหตุผลว่าท าไมผูบ้ริโภคถึง
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ เป็นเร่ืองยาก เพราะบางคร้ังผูบ้ริโภคเองก็ไม่สามารถตอบไดว้่า มีเหตุผลใดใน
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ จากแนวคิดหรือตวัแบบของการพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค นกัการตลาด
ตอ้งเขา้ใจวา่ อะไรคือลกัษณะส าคญัของผูบ้ริโภคท่ีน าไปสู่การตดัสินใจหรือกระบวนการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคเกิดอยา่งไร (Kotler & Armstrong, 2016) 

 

 

รูปที ่2-1 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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การกระตุน้จากปัจจยัการตลาด ประกอบดว้ย 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และ การส่งเสริมทางการตลาด ส่วนการกระตุน้จากปัจจยัอ่ืนๆ จะเก่ียวขอ้งกับสภาพ
เศรษฐกิจ สภาพสังคม วฒันธรรม และเทคโนโลยี ลกัษณะของผูบ้ริโภคจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้
และการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล ตวัอยา่ง วิถีชีวิต (Lifestyle) ซ่ึงเป็นรูปแบบ
การใช้ชีวิตของบุคคล แบ่งได้เป็น 3 ลกัษณะใหญ่ ได้แก่ การท ากิจกรรม ความสนใจ และคาม
คิดเห็น ปัจจยัเชิงจิตวทิยา ตวัอยา่ง แรงจูงใจ (Motivation) เป็นปัจจยัท่ีมีความตอ้งการเป็นจุดเร่ิมตน้ 
เช่น ความตอ้งการส่ิงของ ความตอ้งการการยอมรับ เป็นตน้ ความเช่ือและทศันคติ เม่ือบุคคลได้
ปฏิบติัและเรียนรู้ จะน าไปสู่ความเช่ือและทศันคติส่วนบุคคล ซ่ึงจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค (Kotler & Armstrong, 2016)     

2.1.2 ทฤษฎีการกระท าที่เกิดจากเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) และ ทฤษฎี
พฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: TPB)  

ทฤษฎีการกระท าท่ีเกิดจากเหตุผลประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบหลกั ไดแ้ก่ ความนึก
คิด อารมณ์ความรู้สึก และภาวะจิตใจ ซ่ึงส่วนส าคญัมาก คือ บรรทดัฐานอตัวิสัยหรือมาตรฐานส่วน
บุคคล (Subjective norms) ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจจะกระท าอะไรบางส่ิงของผูบ้ริโภค เป็นเร่ือง
เก่ียวกบัความรู้สึกของบุคคลท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบับุคคลอ่ืนๆ (เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนร่วมงาน 
เป็นตน้)  (Schiffman & Wisenblit, 2015: 184) 

 

รูปที ่2-2 ทฤษฎีการกระท าท่ีเกิดจากเหตุผล 

 
ปัจจยัส าคญั 2 ส่วนท่ีมีผลต่อมาตรฐานส่วนบุคคล คือ (1) เกณฑ์ในเร่ืองความเช่ือ 

(Normative beliefs) เป็นลกัษณะของบุคคลท่ีเช่ือมโยงกบับุคคลอ่ืน และ (2) แรงจูงใจท่ีจะท าตาม 
(Motivation to comply) กบัเร่ืองท่ีอา้งอิงกบับุคคลอ่ืน (Schiffman & Wisenblit, 2015: 184) 
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ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนเป็นทฤษฎีท่ีอธิบายพฤติกรรมของมนุษยเ์ก่ียวกบัเหตุผล
เบ้ืองหลงัการแสดงพฤติกรรมออกมา เช่ือวา่ การแสดงพฤติกรรมต่างๆไม่ไดเ้กิดข้ึนเอง แต่มีปัจจยัท่ี
เป็นสาเหตุหรือมีเหตุผลของการแสดงพฤติกรรม โดยปัจจยัส าคญั ได้แก่ ปัจจยัด้านเจตนาเชิง
พฤติกรรม (Behavioral intention) ปัจจยัดา้นทศันคติเก่ียวกบัพฤติกรรม (Attitude toward behavior) 
ปัจจยัดา้นบรรทดัฐานอตัวิสัยหรือการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective norm) และปัจจยัดา้นการ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived behavioral control) (Ajzen, 2005)         

 

 

 

รูปที ่2-3 ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 

2.1.3 ตัวแบบในการตัดสินใจของผู้บริโภค (Consumer Decision-Making Model)  
ตัวแบบการตัดสินใจของผู ้บริโภค จะเช่ือมโยงแนวคิดเร่ืองการตัดสินใจของ

ผูบ้ริโภคกบัแนวคิดเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยจะประอบด้วยองค์ประกอบ 3 ส่วน ได้แก่ 
ส่วนน าเขา้ (Input) ส่วนของกระบวนการ (Process) และส่วนผลลพัธ์ (Output) (Schiffman & 
Wisenblit, 2015: 368) 
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รูปที ่2-4 ตวัแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

ส่วนน าเขา้ (Input) ของการตดัสินใจของผูบ้ริโภค จะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์ต่างๆท่ี
อยู่ในส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ราคา กลยุทธ์การจดั
จ าหน่าย และกลยทุธ์การส่งเสริมทางการตลาด โดยส่วนน าเขา้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบัอิทธิพล
ทางสังคมวฒันธรรมและการติดต่อส่ือสารต่างๆดว้ย (Schiffman & Wisenblit, 2015: 
368) 

ส่วนของกระบวนการ (Process) จะเก่ียวขอ้งกบัการพิจารณาในเร่ืองอิทธิพล
ทางดา้นจิตวิทยาของผูบ้ริโภค เช่น แรงจูงใจในการตดัสินใจ การรับรู้และทศันคติของ
ผูบ้ริโภค เป็นตน้ ซ่ึงประเด็นต่างๆเหล่าน้ีจะส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค น าไปสู่
กระบวนการตระหนกัถึงความตอ้งการหรือสถานะปัจจุบนัท่ีเกิดปัญหาอะไรบางอยา่ง
ท าให้ตอ้งคา้หาขอ้มูลหรือทางออกของปัญหา เม่ือไดข้อ้มูลท่ีเพียงพอ ผูบ้ริโภคจะท า
การตดัสินใจและประเมินผลการตดัสินใจในขั้นถดัไป (Schiffman & Wisenblit, 2015: 
367-373) 
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ส่วนผลลพัธ์ (Output) เป็นส่วนสุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
เป็นเร่ืองของพฤติกรรมการซ้ือและการประเมินผลจากการซ้ือของผูบ้ริโภค โดย
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคอาจเร่ิมตดัสินใจใช้ผลิตภณัฑ์ดว้ยการทดลองใช้ในปริมาณท่ี
นอ้ยก่อน (Trial) เม่ือเกิดความพึงพอใจก็จะท าการซ้ือซ ้ า ซ่ึงถือเป็นการเกิดความภกัดีใน
ตราสินคา้หรือแบรนด์ (Brand loyalty) ในการซ้ือใช้แต่ละคร้ัง ผูบ้ริโภคจะมีความ
คาดหวงั (Expectation) หากการทดลองใช้เกิดความพึงพอใจเกิดระดบัความคาดหวงั 
ผู ้บริโภคจะเกิดการซ้ือซ ้ า การเกิดความพึงพอใจในลักษณะน้ี ถือว่า ผู ้บริโภคมี
ความรู้สึกถึงความคุม้ค่า (Value) จากการจ่ายเงินซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น แต่หากผลการใชต้  ่า
กวา่ระดบัความคาดหวงั ซ่ึงหมายถึง ผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจในประสิทธิผลของผลิตภณัฑ ์
จะส่งผลต่อการไม่ซ้ือผลิตภณัฑน้ี์อีกในคร้ังถดัไป (Schiffman & Wisenblit, 2015: 374) 

   
2.2  การจัดการทางด้านการตลาด 
 2.2.1 การตลาดแบบผู้ประกอบการ (Entrepreneurial marketing)  

การเป็นผูป้ระกอบเพื่อสร้างธุรกิจในปัจจุบนั เกิดข้ึนไดง่้ายกวา่ในอดีต การเร่ิมตน้
อาจท าไดง่้าย แต่การด าเนินธุรกิจใหป้ระสบผลส าเร็จจะมีความยากมากกวา่การเร่ิมตน้ การ
ใช้การตลาดแบบดั้งเดิม (Traditional marketing) อาจไม่เพียงพอต่อการสร้างความส าเร็จ
ใหก้บัธุรกิจของผูป้ระกอบการใหม่ เพราะนอกจากผูป้ระกอบการจะตอ้งแข่งขนักนัเองใน
ระดบัขนาดกิจการเล็กหรือกลางใกลเ้คียงกนั ผูป้ระกอบการยงัตอ้งแข่งขนักบับริษทัขนาด
ใหญ่ท่ีมีทรัพยากรและความสามารถในด้านการตลาดท่ีดีมากกว่า ดงันั้น การใช้แนวคิด
การตลาดแบบผูป้ระกอบการจะเนน้การด าเนินทางการตลาดท่ีแตกต่างออกไปจากการท า
การตลาดแบบดั้งเดิม (Neck, Neck & Murray, 2018: 455)    
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ตารางที ่2-1 เปรียบเทียบการตลาดดั้งเดิมกบัการตลาดแบบผูป้ระกอบการ 

การตลาดแบบดั้งเดิม การตลาดแบบผู้ประกอบการ 

 มุ่งการลงทุนท่ีใชเ้งินมาก 
 

 มุ่งเป้าไปท่ีผลิตภณัฑ์ 
 เป้าหมาย คือ ก าไรสูงสุด 
 ความสัมพนัธ์ระยะสั้นกบัลูกคา้ 
 การส่ือสารทางการตลาดแบบทางเดียว 

(Monologue) 

 ใชก้ารลงทุนในเร่ืองของเวลาพลงังาน 
ความคิดสร้างสรรค ์และ ค ามัน่สัญญา 

 มุ่งเป้าไปท่ีลูกคา้ 
 เป้าหมาย คือ ความตอ้งการของลูกคา้ 
 ความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดระยะยาวกบัลูกคา้ 
 การส่ือสารทางการตลาดแบบสองทางกบั

ลูกคา้ (Dialogue) 

 

ทีม่า Neck, Neck & Murray (2018: 456) 

 

 การตลาดแบบผูป้ระกอบการจะเน้นไปท่ีนวตักรรม ความกล้าเส่ียง การสร้าง
คุณค่าให้กบัลูกคา้ และการท างานเชิงรุก นอกจากนั้น ยงัตอ้งมุ่งการสร้างความเช่ือถือ 
การคน้หาความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสร้างความสามารถในการแข่งขนัในระยะยาว 
ซ่ึงในปัจจุบนั เทคโนโลยีและส่ือสังคมออนไลน์ (เช่น เฟสบุ๊ค ทวิตเตอร์ ไลน์ เป็นตน้) 
ถือเป็นเคร่ีองมือท่ีดีและต้นทุนต ่ าส าหรับผูป้ระกอบการในการท าการตลาดแบบ
ผูป้ระกอบการใหป้ระสบผลสัมฤทธ์ิ (Neck, Neck & Murray, 2018: 455) 

 

2.2.2 ตัวแบบส่วนประสมทางการตลาด (The model of marketing mix)  

ตัวแบบส่วนประสมทางการตลาดถือเป็นหน่ึงหลักการใหญ่ของการตลาด
สมยัใหม่ ตวัแบบน้ีประกอบดว้ยปัจจยัส าคญัท่ีกิจการใช้ในการสร้างอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการผลิตภณัฑ์ (Kotler & Armstrong, 2014: 76) ซ่ึงในอดีต มกัใช้ตวัแบบส่วน
ประสมทางการตลาด 4Ps (Kurtz, 2014; Neck, Neck & Murray, 2018) (ดงัรูปท่ี 2-5)  
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รูปที ่2-5 ตวัแบบส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

 

Neck, Neck and Murray (2018) อธิบายลกัษณะขององคป์ระกอบส่วนประสมทาง

การตลาดทั้ง 4 องคป์ระกอบ ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์เป็นการน าเสนอสินคา้ทั้งท่ีจบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ไดข้องผูผ้ลิต 
2. ราคา เป็นทั้งเร่ืองของตน้ทุนในการผลิตหรือการบริการ เป็นคุณค่าท่ีรับรู้ได ้

และเก่ียวขอ้งกบัราคาท่ีสามารถปรับเปล่ียนได ้
3. สถานท่ีจดัจ าหน่าย คือ สถานท่ีซ่ึงสินคา้หรือการบริการถูกน าเสนอหรือ

กระจายออกไปสู่ตลาด 
4. การส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง วธีิต่างๆท่ีกิจการส่ือสารกบัลูกคา้ 

 
Kurtz (2014) อธิบายถึงองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 องคป์ระกอบเม่ือ

น าไปสู่การสร้างเป็นกลยทุธ์ของแต่ละองคป์ระกอบท่ีแยกกนั มีรายละเอียดดงัน้ี 
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กลยุทธ์ผลติภัณฑ์ (Product strategy) 

“ผลิตภณัฑ”์ ในทางการตลาดจะมีความหมายมากกวา่เพียงเร่ืองของสินคา้ 
บริการ หรือ แนวความคิด (Idea) ผลิตภณัฑ์เป็นเร่ืองของการมุ่งท่ีจะตองสนอง
ความพึงพอใจในด้านความต้องการทุกด้านของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวพนักับสินค้า 
บริการ หรือ แนวความคิด ซ่ึงรวมถึงการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งการให้บริการลูกคา้ 
การออกแบบบรรจุภณัฑ์ การสร้างช่ือตราสินค้า การท าเคร่ืองหมายการคา้ วงจร
ชีวติผลิตภณัฑ ์การวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นตลาด และการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่  
กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy) 

กลยทุธ์ดา้นราคาจะเก่ียวขอ้งกบัวธีิการตั้งราคาท่ีสมเหตุสมผลและมีก าไร 
ซ่ึงตอ้งพิจารณาการตั้งราคาท่ีสามารถแข่งขนัในตลาดท่ีเลือกได้ และพบว่า 
ปัจจยัภายนอกอาจส่งผลอย่างมากต่อการตั้งราคาท่ีเหมาะสม เช่น ในช่วง
สภาวะเศรษฐกิจดี ผูบ้ริโภคจะพร้อมท่ีจะจบัจ่ายใช้สอยมากข้ึน แต่หากสภาพ
เศรษฐกิจตกต ่ า ผู ้บริโภคก็จะระมัดระวงัในการใช้จ่ายและการซ้ือสินค้า
มากกวา่ปกติ เป็นตน้  

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place strategy) 
กิจการพฒันากลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อคาดหวงัวา่ ผูบ้ริโภคจะ

เข้าถึงแหล่งซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูผ้ลิตได้ และซ้ือในปริมาณท่ีเหมาะสมจาก
สถานท่ีและเวลาท่ีดี โดยการตดัสินใจเร่ืองช่องทางการจดัจ าหน่ายจะเก่ียวขอ้ง
กับวิธีการขนส่งสินค้า การจัดการคลังสินค้า การควบคุมสินค้าคงคลัง 
กระบวนการสั่งสินคา้ ปละการเลือกช่องทางทางการตลาดท่ีเหมาะสม เช่น การ
เลือกท่ีจะใชช่้องทางการคา้ส่งหรือการคา้ปลีก เป็นตน้  

กลยุทธ์ส่งเสริมทางการตลาด (Promotion strategy) 

การส่งเสริมทางการตลาด คือ การติดต่อส่ือสารท่ีเช่ือมโยงระหวา่งผูข้าย
กบัผูซ้ื้อ โดยทัว่ไปแลว้ กิจการจะใช้หลากหลายวิธีในการส่งขอ้ความทางการ
ตลาด (Messages) เก่ียวกับสินค้า บริการ และแนวความคิดไปสู่ผูบ้ริโภค
เป้าหมาย อาจเป็นการส่งโดยตรงผา่นการใชพ้นกังานขาย หรือ การส่งโดยออ้ม
ผา่นทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ บางคร้ัง อาจพบการส่งเสริมทางการตลาด
ด้วยวิธีการลดราคาสินค้าในช่วงเวลาหน่ึง เช่น ช่วงเทศกาล หรือ การแจก
ส่ิงของเพื่อกระตุน้การซ้ือ หรืออาจเป็นการขายแบบซ้ือสินคา้เป็นคู่หรือหลาย
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ช้ินรวมกนัดว้ยราคาพิเศษ ซ่ึงในทางปฏิบติั นกัการตลาดมกัใชห้ลายวิธีร่วมกนั
ในการส่งเสริมทางการตลาด  

ในปัจจุบนั มกัเน้นมุมมองการใช้ตวัแบบส่วนประสมทางการตลาดในลกัษณะมุ่งท่ีตวั
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะใชต้วัแบบส่วนประสมทางการตลาด 4Cs (ดงัภาพขา้งล่าง) เป็นจุดเร่ิมตน้ ก่อนจะน า
ผลลพัธ์ท่ีไดม้าสร้างกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ท าให้เกิดประสิทธิผลทางการตลาดไดดี้
มากข้ึนกวา่เดิม (Kotler & Armstrong, 2014: 77) 

 

ตารางที ่2-2 ตวัแบบส่วนประสมทางการตลาด 4Cs เทียบกบั 4Ps 

มุมมองของผู้ขาย มุมมองของผู้ซ้ือ 

4Ps 4Cs 

Product ผลิตภณัฑ ์ Customer solution แกปั้ญหาไดจ้ริง 

Price ราคา Customer cost คิดถึงตน้ทุนรวม 

Place สถานท่ี Convenience ความสะดวก 

Promotion ส่งเสริมการตลาด Communication การส่ือสาร 2 ทาง 

 

Neck, Neck and Murray (2018) ไดน้ าเสนอตวัแบบใหม่ของส่วนประสมทางการตลาด 
เน่ืองจากการเปล่ียนแปลงของความสัมพนัธ์ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูผ้ลิต ซ่ึงการตลาดในปัจจุบนัและ
อนาคตจ าเป็นท่ีจะต้องมุ่งเน้นท่ีการแก้ไขปัญหาหรือตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภค 
(Solution-focused approach) โดยตวัแบบใหม่ท่ี Neck, Neck and Murray (2018) ไดน้ าเสนอ คือ ตวั
แบบ S.A.V.E. framework ประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ ดงัน้ี 
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รูปที ่2-6 ตวัแบบใหม่ของส่วนประสมทางการตลาด S.A.V.E. framework 

    (ทีม่า Neck, Neck & Murray, 2018: 453) 

 
ผลิตภัณฑ์  การแก้ไขปัญหาหรือตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคมี

ความส าคญัมากกวา่การพฒันาผลิตภณัฑ์เพื่อให้บรรลุเป้าหมายของกิจการ เพราะผูบ้ริโภค
มีความต้องการท่ีจะรู้ว่า ผลิตภัณฑ์ท่ีผูผ้ลิตพฒันาข้ึนมานั้น สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการหรือแก้ไขปัญหาท่ีผูบ้ริโภคก าลงัเผชิญอยู่ไดห้รือไม่ ถา้ได้ ผลิตภณัฑ์นั้น แกไ้ข
ปัญหาไดม้ากนอ้ยเพียงไร (Neck, Neck & Murray, 2018: 453) ดงันั้น การเนน้ไปท่ีความ
ต้องการหรือปัญหาท่ีผู ้บริโภคสนใจ จึงมีความส าคัญต่อการพัฒนาผลิตภัณฑ์และ
ความส าเร็จของกิจการ 

ราคา ผูบ้ริโภคสนใจคุณค่าท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์มากกวา่ท่ีจะสนใจราคา ประเด็น
น้ีส าคญัต่อผูป้ระกอบการเป็นอย่างมาก เพื่อการพิจารณาเร่ืองการตั้งราคาว่า ควรท าให้
ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้และเขา้ใจในคุณค่าท่ีมากกว่าคู่แข่งขนัในตลาดเดียวกนั (Neck, Neck & 
Murray, 2018: 453) ดังนั้ น การน าเสนอในเร่ืองของราคากับผู ้บริโภคสมัยใหม่ 
ผูป้ระกอบการควรน าเสนอในมุมประโยชน์ท่ีจะได้รับหรือคุณค่าท่ีเกิดจากประโยชน์ท่ี
แทจ้ริงจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ ซ่ึงแสดงถึงการรับรู้ถึงความคุม้ค่าจากการตน้ทุนท่ีจ่ายเพื่อซ้ือ
หรือใชผ้ลิตภณัฑ ์ 
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การจัดจ าหน่าย การเขา้ถึงหรือความสะดวกในการคน้หา ซ้ือใช้ผลิตภณัฑ์ และ
การขอใชบ้ริการของผูบ้ริโภค มีความส าคญัมากกวา่การน าสินคา้ไปวางไวเ้พื่อจดัจ าหน่าย
ท่ีตลาดเป้าหมาย รวมถึงผูบ้ริโภคตอ้งการให้กิจการสนใจเร่ืองการให้ขอ้เสนอแนะจาก
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และช่องทางในการขอ้รับค าปรึกษาหรือการแกไ้ขปัญหาท่ีพบ
จากการซ้ือผลิตภณัฑ ์(Neck, Neck & Murray, 2018: 453)  

การส่งเสริมทางการตลาด การส่งเสริมการตลาดแบบเดิมยงัคงมีความส าคญัมาก
ในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค แต่ควรเพิ่มหรือเน้นการให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์กบัผูบ้ริโภค
มากข้ึน เพราะกิจการสมัยใหม่ต้องสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีและสร้างความเช่ือถือกับ
ผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากกิจการ การให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ 
ทนัสมยั และเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัผูบ้ริโภคเป้าหมาย ยอ่มสร้างความสัมพนัธ์และความเช่ือ
ใหเ้กิดข้ึนไดดี้มากข้ึน (Neck, Neck & Murray, 2018: 454)  

 

2.2.3 การตลาดความสัมพันธ์กับการยกระดับความพึงพอใจของลูกค้า (Relationship 
marketing and enhancing customer satisfaction)  

ปัจจุบนั ความสัมพนัธ์กบัลูกค้ามีความส าคญัต่อความส าเร็จทางการตลาดและ
ความส าเร็จของกิจการอยา่งมาก แนวคิดการตลาดความสัมพนัธ์ (Relationship marketing 
concept) ไดพ้ฒันาข้ึนเพื่อใหก้ารตลาดมุ่งสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียของ
กิจการ ซ่ึงรวมถึงความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ของกิจการ เพื่อให้เกิดความเขา้ใจใน
ความตอ้งการ ความรู้สึก และความคิดเห็นท่ีส าคญัของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ (Kurtz, 2014) 

องคป์ระกอบหลกัของการตลาดความสัมพนัธ์ (Kurtz, 2014) ประกอบดว้ย  
1. การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้  
2. การวิ เคราะห์ข้อมูลท่ีได้มาเพื่อการออกแบบส่วนประสมทาง

การตลาดและพฒันาโปรแกรมทางการตลาด โดยมุ่งเพื่อตอบสนองท่ี
เจาะจงกบัลูกคา้รายบุคคล 

3. การติดตามประเมินผลการปฏิสัมพนัธ์และความสัมพนัธ์ระหว่าง
กิจการกบัลูกคา้ 

4. การด า เนินการด้านการบริหารจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า 
(Customer relationship management) เพื่อสร้างความแตกต่างของ
กิจการ 
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การยกระดับความพึงพอใจของลูกค้า ถือเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการมุ่ง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ โดยนกัการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจของ
ลูกคา้อยูเ่สมอ เพื่อการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดประสิทธิผล ซ่ึงการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ในระยะยาวจะเกิดความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองความคาดหวงัและ
ความตอ้งการของลูกคา้ (Kurtz, 2014) 

 

 
รูปที ่2-7 การยกระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ 

            (ทีม่า Kurtz, 2014) 
 

ขั้นต้น กิจการต้องสร้างความเข้าใจถึงความคาดหวงัและความต้องการของ
ผูบ้ริโภคหรือลูกค้าก่อน โดยความพึงพอใจของลูกค้า เป็นการวดัความห่างของความ
คาดหวงัของลูกคา้กบัส่ิงท่ีลูกคา้รับรู้จากการใชผ้ลิตภณัฑ์ของกิจการ ส่วนขั้นถดัมาจะเป็น
การรับขอ้คิดเห็นหรือขอ้มูลยอ้นกลบัจากลูกคา้ โดยเฉพาะขอ้มูลในเร่ืองประสิทธิผลจาก
การซ้ือผลิตภณัฑข์องกิจการ ซ่ึงการขอขอ้มูลเหล่าน้ี กิจการอาจจ าเป็นตอ้งใชห้ลายช่องทาง
ในการติดต่อกบัลูกคา้ เช่น โทรศพัท ์แบบสอบถาม เวบ็ เป็นตน้ ขั้นตอนสุดทา้ย คือ การ
ปฏิบติัอยา่งต่อเน่ือง โดยมีโปรแกรมในการตรวจสอบและประเมินผลความพึงพอใจของ
ลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง เพื่อการยกระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ใหสู้งข้ึน (Kurtz, 2014) 

การตรวจสอบและ
ประเมินอยา่งต่อเน่ือง 

ขอ้คิดเห็นและขอ้มูลยอ้นกลบั
จากลูกคา้ 

ความเขา้ใจในความตอ้งการของลูกคา้ 
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2.3 การตลาดกรีนและผู้บริโภคกรีน 

2.3.1 การพฒันาอย่างยัง่ยนื (Sustainable Development)  
การเกิดภาวะโลกร้อน การท าลายทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล้อม การเกิด

มลภาวะต่างๆทัว่โลก ความเหล่ือมล ้าในสังคม จ านวนประชากรโลกท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 
การบริโภคปัจจยัทางธรรมชาติสูงข้ึน เกิดการขาดแคลนอาหาร ซ่ึงการบริโภคดงักล่าว
ส่งผลเสียต่อการท าลายส่ิงแวดลอ้มอยา่งชดัเจน (Shamsi & Siddiqui, 2017) เหล่าน้ีลว้น
เป็นประเด็นและปัญหาท่ีทัว่โลกต่างให้ความสนใจ ภาครัฐพยายามออกนโยบายต่างเพื่อ
ควบคุมปัญหาท่ีก าลังเกิดข้ึน ภาคเอกชนและธุรกิจถือเป็นผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียหน่ึงของ
สังคม ตอ้งท าหนา้ท่ีในการลดผลกระทบดงักล่าวใหน้อ้ยลง ทั้งการผลิตท่ีเนน้ประสิทธิภาพ
มากข้ึนและการลดการปล่อยของเสียสู่ธรรมชาติ การท ากิจกรรมความรับผิดชอบต่อสังคม
ของภาคธุรกิจอาจไม่เพียงพอท่ีจะช่วยลดภาวะปัญหาท่ีส่งผลกระทบสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง  

การมุ่งประเด็นเร่ือง “การพฒันาอย่างย ัง่ยืน” ไดรั้บการตอบสนองเป็นอยา่งดีจาก
ทั้งทางภาครัฐและภาคเอกชนทัว่โลก โดยมีเป้าหมายเพื่อลดผลกระทบท่ีเกิดข้ึนต่อสังคม
และส่ิงแวดล้อม รวมถึงการกระตุน้ให้ภาคเอกชนและธุรกิจพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่หรือ
นวตักรรมท่ีส่งเสริมส่ิงแวดล้อมให้ดีข้ึน (Eco-innovation) และการกระตุ้นให้เกิดการ
บริโภคท่ีลดผลกระทบต่อส่งแวดลอ้มหรือการบริโภคกรีน (Green consumption) ซ่ึงอาจ
เรียกวา่เป็นการบริโภคอยา่งย ัง่ยนื (Sustainable consumption) (Joshi & Rahman, 2015) 

 

2.3.2 แนวคิดเร่ืองผู้บริโภคกรีน (Green consumers)  

ผูบ้ริโภคกรีน หมายถึง  บุคคลท่ีสนใจและค านึงถึงเก่ียวกับส่ิงแวดล้อม มีการ
แสดงออกเชิงพฤติกรรมในเร่ืองท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม รวมถึงยอมรับและซ้ือผลิตภณัฑ์
ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม (Boztepe, 2012; Govender & Govender, 2016) ถือเป็นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีน่าสนใจอีกกลุ่มหน่ึง โดยนกัการตลาดไดต้ั้งเป้าหมายท่ีจะผลิตสินคา้และบริการ
เพื่อตอบสนองผู ้บริโภคกรีนกลุ่มน้ี มีการแบ่งประเภทของผูบ้ริโภคกรีนออกเป็น 3 
ประเภท ไดแ้ก่ (Schiffman & Wisenblit, 2015: 61) 

1. ประเภทนักอนุรักษ์ส่ิงแวดล้อม กลุ่มผูบ้ริโภคน้ีมีความสนใจเร่ืองกรีนเป็นอ
ยา่งมาก มีลกัษณะการใชชี้วติท่ีมุ่งเร่ืองสุขภาพและความย ัง่ยนื จะเลือกซ้ือและ
บริโภคอาหารจากแหล่งท่ีไม่ใช้สารเคมี หรือ ผลิตภณัฑ์ออร์แกนิก (Organic 
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products) เลือกแหล่งท่ีมีการลดผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มดว้ยการลดการใช้
พลงังาน ลดการใชน้ ้า และมีการบริหารจดัการเร่ืองขยะของเสีย 

2. ประเภทบริโภคผลติภัณฑ์ออร์แกนิก ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะสนใจการมีสุขภาพท่ีดี
และยืนยาวของตนเอง แต่จะไม่ไดใ้ห้ความสนใจมากนกัในเร่ืองความย ัง่ยืน
ของโลกและส่ิงแวดลอ้ม 

3. ประเภทบริโภคเน้นความประหยัด ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มเพื่อท่ีจะประหยดัในเร่ืองค่าใชจ่้ายเป็นเกณฑ ์

นอกจากนั้น ยงัมีการแบ่งประเภทหรือลกัษณะของผูบ้ริโภคกรีนอีกหลายแบบ 
เช่น (Schiffman & Wisenblit, 2015: 62) 

 ประเภทกรีนแท้จริง (True Greens) คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมเก่ียวขอ้งและ
ยอมรับในเร่ืองความเป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อม มีพฤติกรรมท่ีโน้มน้าวคน
ใกล้ชิดให้ใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อมและไม่ใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีจะ
ส่งผลลบต่อส่ิงแวดลอ้ม มีความตอ้งการให้ภาครัฐและธุรกิจใส่ใจในเร่ืองการ
ปกป้องรักษาส่ิงแวดล้อม รวมถึงการให้การศึกษากบัเยาวชนรุ่นใหม่ให้รัก
และดูแลส่ิงแวดลอ้มเพื่ออนาคต 

 ประเภทกรีนลักษณะเป็นผู้ให้ (Donor Greens) คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีความรู้สึกวา่
ตอ้งช่วยดูแลส่ิงแวดลอ้ม ท าใหใ้นบางคร้ังจะพิจารณาซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้ม อาจมีการเสียสละหรือบริจาคเงินเพื่อการปกป้องส่ิงแวดลอ้ม
ในบางโอกาส แต่ยงัไม่เปล่ียนพฤติกรรมในการจบัจ่ายใชส้อยแบบเดิม  

 ประเภทเรียนรู้เร่ืองกรีน (Learning Greens) เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีสนใจเรียนรู้
ในเร่ืองส่ิงแวดลอ้มและปัญหาดา้นผลกระทบในเร่ืองส่ิงแวดลอ้มต่างๆ อาจ
สนใจท่ีจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มในบางโอกาส แต่ยงัมี
ข้อสงสัยในเ ร่ืองผลิตภัณฑ์ ท่ีกล่าวอ้างว่า ช่วยรักษาหรือปกป้องดูแล
ส่ิงแวดลอ้ม ท าใหพ้ฤติกรรมการจบัจ่ายใชส้อยยงัคงปฏิบติัเช่นเดิม 

 ประเภทไม่สนใจกรีน (Non-Greens) เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่สนใจในประเด็น
หรือปัญหาดา้นส่ิงแวดลอ้ม ไม่มีพฤติกรรมท่ีแสดงถึงการสนบัสนุนความเป็น
มิตรต่อส่ิงแวดล้อม ไม่รู้สึกว่าต้องรับผิดชอบในผลกระทบและการดูแล
ส่ิงแวดลอ้ม และไม่สนใจท่ีจะใชผ้ลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม  
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2.3.3 การซ้ือที่ช่วยลดผลกระทบต่อส่ิงแวดล้อมและผู้บริโภคกรีน (Environmentally 
responsible purchasing and Green consumers)  

Grunert (1995) รายงานวา่ การซ้ือผลิตภณัฑ์ต่างๆของผูบ้ริโภคครัวเรือนมีผลต่อ
การท าลายส่ิงแวดลอ้มสูงถึง 40% ดงันั้น การซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนของผูบ้ริโภคนั้น จะมีส่วน
ช่วยในการลดการท าลายส่ิงแวดลอ้มของโลก (Joshi & Rahman, 2015) ซ่ึงบุคคลท่ีสนใจ
และค านึงถึงเก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้ม ยอมรับและซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม ถือวา่
เป็น “ผูบ้ริโภคกรีน (Green consumer)” (Boztepe, 2012; Govender & Govender, 2016) 
การศึกษาท่ีผ่านมา พบว่า ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีเป็นบวกต่อแนวคิดด้านความย ัง่ยืน การ
ปกป้องส่ิงแวดลอ้ม และผลิตภณัฑ์กรีน (Joshi & Rahman, 2015) และพบวา่ ผูบ้ริโภคกรี
นมีความพร้อมท่ีจะจ่ายราคาท่ีสูงข้ึนของผลิตภณัฑ์กรีนด้วย ประเด็นน้ีจึงถือเป็นโอกาส
ของกิจการท่ีจะผลิตและท าการตลาดเพื่อขายผลิตภณัฑก์รีนของกิจการ (Agyeman, 2014)  

จากงานวิจยัท่ีผา่นมา มีขอ้สังเกตวา่ แมท้ศันคติของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์
กรีนจะอยูใ่นระดบัท่ีสูง แต่ในทางปฏิบติั กลบัพบวา่ การซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนจริงกลบัอยูใ่น
ระดบัต ่า เช่น การศึกษาของ Hughner (2007) พบว่า ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีเป็นบวกต่อ
ผลิตภณัฑก์รีนในระดบั 67% แต่พบวา่มีการซ้ือจริงเพียงแค่ 4% เป็นตน้ ส่ิงท่ีเกิดข้ึนน้ี เรียก
กนัว่า “ช่องว่างระหว่างทศันคติและพฤติกรรมกรีน (Green attitude-behavior gap or 
inconsistency)” (Joshi & Rahman, 2015) ทางดา้นการศึกษาของ Rokka and Uusitalo 
(2008) ไดช้ี้วา่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนของผูบ้ริโภคนั้น อาจมีการค านึงถึงทั้งเร่ือง
ของผลกระทบต่อส่ิงแวดล้อมและเร่ืองเก่ียวกบัคุณลกัษณะอ่ืนๆของผลิตภณัฑ์นั้นด้วย 
(Joshi & Rahman, 2015) 

ดงันั้น จากความเขา้ใจในปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนยงัมีอยู่
อยา่งจ ากดั (Joshi & Rahman, 2015) จึงมีความน่าสนใจและน่าท าการศึกษาเพิ่มเติมวา่ เหตุ
ใดผูบ้ริโภคกรีนจึงซ้ือผลิตภัณฑ์กรีนในปริมาณน้อยกว่าท่ีคาดหวงั และมีปัจจยัอ่ืนใด
หรือไม่ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์รีน  

 
2.3.4 ผลติภัณฑ์กรีน (Green product)  

การศึกษาของ Thakur and Aurora (2015) ให้ความหมายของผลิตภณัฑ์กรีนว่า 
เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มท่ีมีหลายประโยชน์ เช่น  การใช้พลงังานอย่างมี
ประสิทธิภาพ การใช้รูปแบบพลงังานไฟฟ้า ผลิตภณัฑ์อาหารอินทรียห์รือออร์แกนิค การ
น ากระดาษกลบัมาใช้ใหม่หรือกระดาษรีไซเคิล ผงซักฟอกท่ีไม่มีส่วนผสมของฟอสเฟส 
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เป็นตน้ งานวจิยัของ Braga Junior et al. (2015) ระบุวา่ ตอ้งมีการจ าแนกให้ชดัเจนถึงความ
แตกต่างระหวา่งผลิตภณัฑ์ทัว่ไปกบัผลิตภณัฑ์กรีน โดยผลิตภณัฑ์กรีน คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่
เป็นอนัตรายต่อส่ิงแวดลอ้มและสุขภาพของมนุษย ์ซ่ึงความปลอดภยัน้ีจะตอ้งเกิดข้ึนจาก
ทั้งตวัผลิตภณัฑ์เองกบับรรจุภณัฑ์ดว้ย ซ่ึงในอีกดา้นหน่ึงผลิตภณัฑ์กรีนเป็นความพยายาม
ในการพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัจะปกป้องส่ิงแวดลอ้มหรือช่วยปรับส่ิงแวดลอ้มให้ดีข้ึน 
เช่น การลดการท าลายธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม ลดการใช้สารเคมี ลดของเสียท่ีเป็นพิษ 
และการไม่ก่อให้เกิดมลภาวะท่ีเป็นพิษต่างๆ การศึกษาของ Boztepe (2012) พบวา่ การ
ตระหนกัในดา้นส่ิงแวดลอ้มและลกัษณะของผลิตภณัฑ์กรีน รวมถึง ราคาและการส่งเสริม
ทางการตลาดของผลิตภณัฑก์รีนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค   

 

2.3.5 การรับรู้และทัศนคติของผู้บริโภคเกี่ยวกบัผลติภัณฑ์กรีน (Perception and attitude 
toward green products)  

ความตั้งใจท่ีจะซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองส าคญัทางการตลาด เพราะเม่ือเกิดความ
ตั้งใจซ้ือข้ึนจะส่งผลให้เกิดโอกาสสูงในการซ้ือผลิตภณัฑ์ใช้จริง ซ่ึงความตั้งใจซ้ือนั้น จะ
รับอิทธิพลมาจากความคิดเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะซ้ือของบริโภค (Agyeman, 2014) งานวิจยัของ 
Sasikala and Parameswaran (2018) พบว่า ความตระหนักในเร่ีองคุณลักษณะของ
ผลิตภณัฑ์กรีนของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน ส่วน
การศึกษาของ Joshi and Rahman (2015)  ระบุวา่ ความรับผิดชอบและความค านึงเร่ือง
ส่ิงแวดลอ้ม มีผลโดยตรงต่อความรู้ในเชิงนิเวศน์ การตั้งใจท่ีจะซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภค อาจสรุปไดว้่า อารมณ์ของผูบ้ริโภค (Emotions) โดยเฉพาะในด้านความ
ค านึงด้านส่ิงแวดล้อมมีอิทธิพลเชิงบวกโดยตรงกับความตั้ งใจและพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์กรีน ดา้นการศึกษาของ Thakur and Aurora (2015) พบวา่ การรับรู้ของผูบ้ริโภค
ท่ีเก่ียวข้องกับกรีนมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือและช่ืนชอบผลิตภัณฑ์กรีน 
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Joshi and Rahman (2015)  สรุปวา่ การรับรู้ในประสิทธิผล
ของผลิตภณัฑก์รีนมีผลเชิงบวกต่อความตั้งใจซ้ือและพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนของ
ผูบ้ริโภค และสอดคล้องกบังานของ Kianpour et al. (2014) ท่ีพบว่า การรับรู้ในดา้น
ประสิทธิผลของการใช้ผลิตภัณฑ์กรีน (เช่น การปกป้องส่ิงแวดล้อม) มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกรีน   

จากการศึกษาทางดา้นทศันคติและพฤติกรรมของ Joshi and Rahman (2015)  
พบวา่ การมีความรู้และความค านึงในเร่ืองส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคมีผลบวกต่อพฤติกรรม
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การซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน งานวิจยัของ ณัฐณิชา นิสัยสุข (2556) ระบุว่า ทศันคติท่ีเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มมีความส าคญัและมีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม การศึกษาของ Joshi and Rahman (2015)  พบวา่ คุณค่า
ส่วนบุคคลในเร่ืองสังคม ส่ิงแวดลอ้ม และจริยธรรม มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
กรีน ส่วนการศึกษาของ Agarwal, Faiz, and Gupta (2016) ในการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์ออแก
นิก (Organic products) พบว่า การมีขอ้มูลและความรู้ท่ีมากข้ึนและการมีหลกัฐานเชิง
วทิยาศาสตร์จะมีผลเชิงบวกอยา่งมีนยัส าคญัต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์ออแกนิก สอดคลอ้ง
กบัการศึกษาของ Joshi and Rahman (2015)  ใหข้อ้สรุปวา่ กิจการหรือนกัการตลาด จ าเป็น
ท่ีจะตอ้งส่งเสริมการสร้างความตระหนกัในเร่ือง“ฉลากเขียว” หรือ ฉลากผลิตภณัฑ์ท่ีแสดง
ความเป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม (Eco-labels) และตอ้งพยายามสร้างให้เกิดความเช่ือของ
ผูบ้ริโภค (Consumer trust) ในดา้นกรีนหรือความเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 

 

2.3.6 การตลาดกรีน (Green marketing) และส่วนประสมทางการตลาด  
ความหมายของการตลาดกรีน หมายถึง การท าการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์โดยไม่

ส่งผลกระทบดา้นลบต่อส่ิงแวดลอ้ม (Mohajan, 2012) ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความตระหนกั
ในเร่ืองส่ิงแวดลอ้มเพิ่มมากข้ึน ถือเป็นโอกาสของกิจการท่ีจะผลิตและท าการตลาดเพื่อขาย
ผลิตภณัฑก์รีนของกิจการ (Agyeman, 2014) หลายบริษทัมีนโยบายท่ีจะไม่สร้างผลกระทบ
ต่อส่ิงแวดลอ้ม โดยมีกระบวนการผลิตท่ีลดผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม (Maheshwari, 2014) 
มีก าหนดกลยทุธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเด็นดา้นส่ิงแวดลอ้มหรือกลยุทธ์กรีน (Green strategies) 
และท ากิจกรรมทางการตลาดกรีนมากข้ึน เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนั (Sen, 
2014) ด้านการศึกษาของ Maheshwari (2014) ระบุว่า บริษัทท่ีมุ่งเน้นเร่ืองกรีนได้
ประโยชน์จากการลดตน้ทุนการผลิตและประโยชน์ดา้นโอกาสทางการตลาด รวมถึงการ
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีของบริษทั การศึกษาของ Manjunath and Manjunath (2013)  ระบุวา่ 
การตลาดกรีนประกอบด้วยส่วนประสมทางการตลาด 4 องค์ประกอบ ได้แก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด รวมถึงการตลาดกรีนมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคและการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดขององค์กร 
การศึกษาของ Siddique and Hossain (2018) และการศึกษาของ Yeng and Yazdanifard 
(2015) ระบุว่า การส่งเสริมทางการตลาดกรีนส่งผลต่อการสร้างความตระหนักใน
ผลิตภณัฑ์กรีนของผูบ้ริโภคอยา่งมาก และการศึกษาของ Siddique and Hossain (2018) ยงั
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พบว่า ส่ือสังคมออนไลน์ (Social media) สามารถช่วยสร้างความตระหนักในด้าน
ผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มไดดี้ดว้ยเช่นกนั  

ส่วนประสมทางการตลาด คือ เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจ 
McCarthy ไดก้ าหนดส่วนประสมทางการตลาดใน ปี ค.ศ. 1964 ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั 
(4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการ
ส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) (Misra, 2015) ดา้น Kurtz (2014) ไดอ้ธิบายวา่ ส่วน
ประสมทางการตลาด  คือ การด าเนินการประสมองคป์ระกอบทางกลยุทธ์ทั้งส่ีดา้น คือ กล
ยุทธ์ผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ดา้นราคา กลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย และกลยุทธ์การส่งเสริม
ทางการตลาด เพื่อบริหารจดัการในการตอบสนองความต้องหารของตลาดหรือกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมาย การศึกษาของ Isoraite (2016) พบวา่ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
และการตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กับส่วนประสมทางการตลาด ส่วนการศึกษาของ 
Maheshwari (2014) ระบุวา่ การตลาดมีส่วนส าคญัต่อการสร้างความตระหนกัในผูบ้ริโภค
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์กรีน สอดคล้องกับการศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑ์กรีนของ Joshi and Rahman (2015)  พบวา่ ลกัษณะกรีนและประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัส าคญัเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนของผูบ้ริโภค ส่วน
ราคาท่ีสูงและความไม่สะดวกในการซ้ือถือเป็นปัจจยัส าคญัเชิงลบต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน 
งานวิจยัของ อ าพล ชะโยมชยั และ จาตุรงค์ จรัสตระกูล (2561) ท่ีศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์กรีนและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไทย พบวา่ ราคาผลิตภณัฑ์
กรีนท่ีสูงจะส่งผลลบต่อการตดัสินใจซ้ือ ส่วนลกัษณะกรีนของผลิตภณัฑ์และความสะดวก
ในการซ้ือผลิตภณัฑก์รีนส่งผลบวกต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค    
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ 

งานวิจยัของ Joshi & Rahman (2015)  พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในลกัษณะ
ผลิตภณัฑ์ท่ีให้ประโยชน์ตามความต้องการ งานวิจยัได้เสนอแนะว่า ผูผ้ลิตควรพฒันา
นวัตกรรมด้วยลักษณะกรีนหรือลักษณะท่ีเป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อมร่วมกับลักษณะ
ผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบังานของ สุกญัญา หมู่เยน็ 
(2559) ท่ีระบุวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มจะให้ความส าคญั
กบัปัจจยัดา้นตวัผลิตภณัฑ์เป็นหลกั ส่วนการศึกษาของ Agarwal, Faiz, and Gupta (2016) 
ในเร่ืองการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์ออแกนิค (Organic products) พบว่า การมีขอ้มูลและมี
หลกัฐานเชิงวิทยาศาสตร์ของผลิตภณัฑ์กรีนมีผลเชิงบวกอยา่งมีนยัส าคญัต่อการตั้งใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ออแกนิค งานวิจยัของ อ าพล ชะโยมชยั และ จาตุรงค์ จรัสตระกูล (2561) ท่ี
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ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์กรีนและการตัดสินใจซ้ือพบว่า ส่วน
ลกัษณะกรีนของผลิตภณัฑผ์ลบวกต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค    

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
การศึกษาของ Boztepe (2012) พบวา่ การตระหนกัในผลิตภณัฑ์กรีนดา้นราคา

ของผลิตภณัฑ์กรีนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค งานวิจยัของ Agyeman 
(2014) ระบุว่า ผูบ้ริโภคกรีนมีความพร้อมท่ีจะจ่ายราคาท่ีสูงข้ึนของผลิตภณัฑ์กรีนท่ีมี
ความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์ทัว่ไป สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Sen (2014) ท่ีระบุว่า 
ผูบ้ริโภคยนิดีท่ีจะจ่ายราคาท่ีสูงข้ึน หากผลิตภณัฑก์รีนใหคุ้ณค่าและมีประสิทธิภาพมาก
ข้ึน ตรงขา้มกบัการศึกษาของ Agarwal, Faiz, and Gupta (2016) ในการศึกษาถึงความ
ตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์ออแกนิคของผูบ้ริโภคท่ีพบว่า ราคาของผลิตภณัฑ์กรีนท่ีลดลงมีผล
เชิงบวกอยา่งมีนยัส าคญัต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์ออแกนิค และงานวิจยัของ อ าพล ชะ
โยมชัย และ จาตุรงค์ จรัสตระกูล (2561) ท่ีศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑ์กรีนในผูบ้ริโภคไทย พบว่า ราคาผลิตภณัฑ์กรีนท่ีสูงจะส่งผลลบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค    
ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

งานวิจยัของ Joshi and Rahman (2015)  พบวา่ ผูบ้ริโภคกรีนจะซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน 
หากพบวา่ ผลิตภณัฑ์มีให้ซ้ือไดเ้สมอ (Availability) มีความสะดวกในการหาซ้ือ และมี
ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Sen (2014) ท่ีระบุวา่ การมี
ผลิตภณัฑ์พร้อมให้ซ้ือตลอดเวลามีความส าคญัอย่างมากต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกบังานของ สุกญัญา หมู่เยน็ (2559) ท่ีพบว่า ปัจจยัการจดั
จ าหน่ายและสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลสูงต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์กรีน 
ดังนั้ น ช่องทางการจัดจ าหน่ายในผลิตภัณฑ์กรีนท่ีกว้างและครอบคลุมพื้นท่ีของ
ผูบ้ริโภคกรีน จะส่งเสริมให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนมากข้ึน งานวิจยัของ อ าพล ชะ
โยมชัย และ จาตุรงค์ จรัสตระกูล (2561) ท่ีศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑ์กรีนและการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค พบว่า ความสะดวกในการซ้ือ
ผลิตภณัฑก์รีนส่งผลบวกต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค    
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

งานวิจยัของ Kianpour et al. (2014) สรุปวา่ เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาด 
(เช่น โฆษณา) คือปัจจยักระตุน้ท่ีส าคญัท่ีสุดต่อการกระตุน้ให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์กรี
นของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Boztepe (2012) ท่ีพบวา่ การตระหนกัใน
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ผลิตภัณฑ์กรีนด้านการส่งเสริมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์กรีนมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค การศึกษาของ Agarwal, Faiz, and Gupta (2016) พบวา่ การมี
ขอ้มูลและการโฆษณาท่ีมากข้ึน รวมถึงการมีหลกัฐานอา้งอิงในเชิงวิทยาศาสตร์และ
อิทธิพลจากคนใกลชิ้ด (เช่น ครอบครัว เพื่อน) ส่งผลบวกต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชุตินนัท ์จีรวะรวงศ ์และ ดนุพล หุ่นโสภณ (2015) ท่ีสรุปวา่ 
การโฆษณามีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนของผูบ้ริโภค ส่วนการศึกษาของ 
Thakur and Aurora (2015) เสนอแนะวา่ กิจการหรือนกัการตลาดตอ้งออกแบบการ
ส่ือสารทางการตลาดเพื่อส่งเสริมผลิตภณัฑ์กรีนกบัผูบ้ริโภค ซ่ึงจะส่งผลต่อการสร้าง
ความตระหนกั (Awareness) ของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ณัฐณิชา นิสัย
สุข (2556) ท่ีพบว่า การส่ือสารการตลาดเพื่อส่ิงแวดล้อมและความรู้ในเร่ืองปัญหา
ส่ิงแวดลอ้มมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Kianpour et al. (2014) ท่ีระบุวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีความตระหนกั
และความรู้ในประเด็นละปัญหาดา้นส่ิงแวดลอ้มจะซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 

 
2.4 กรอบการศึกษาในงานวจัิยคร้ังนี้ 
 งานวจิยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัแบบผสม ดงันั้น กรอบแนวคิดในการท าวิจยั จะแบ่งออกเป็นสอง
ช่วง โดยช่วงแรกเป็นการท าวิจยัในส่วนของผูบ้ริโภคกรีน ซ่ึงจะส ารวจความตอ้งการและความ
คิดเห็นในประเด็นส าคญัท่ีเช่ือมโยงกบัส่วนผสมทางการตลาด 4Cs ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนอง
ความต้องการของผูบ้ริโภค ต้นทุนท่ีผูบ้ริโภคต้องจ่าย ความสะดวกในการใช้บริการ และการ
ติดต่อส่ือสารระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย หลงัจากนั้น จะเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการและ/หรือกิจการชุมชนท่ีผลิตผลิตภณัฑ์กรีน โดยขั้นตอนน้ีจะเน้นมุมมองส่วน
ประสมทางการตลาด 4Ps ซ่ึงเป็นมุมมองจากผูผ้ลิต เม่ือท าการประมวลผลทั้งสองส่วนแลว้ จะได้
น าเสนอตวัแบบการตลาดกรีนในล าดบัสุดทา้ย 
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รูปที ่2-8 กรอบการศึกษาในการวจิยัคร้ังน้ี 

 



บทที ่3 
การด าเนินการวจิยั 

 
  งานวิจัยคร้ังน้ี ด าเนินการวิจัยในลักษณะวิจัยแบบผสม (Mixed method) ซ่ึง
ประกอบด้วยการวิจยัเชิงปริมาณท่ีใช้สถิติในการวิเคราะห์ตวัอย่างของงานวิจัย คือ ผูบ้ริโภค
ผลิตภณัฑ์กรีน และงานวิจยัเชิงคุณภาพท่ีใชว้ิธีการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการทางดา้นผลิตภณัฑ์กรีน
ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ โดยบทน้ีจะน าเสนอรายละเอียด ตามล าดบั ดงัต่อไปน้ี 
 
3.1  ประชากรและตัวอย่างของการวจัิย 

1.  ประชากรท่ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคกรีน (Green consumers)  
งานวิจยัจะท าการศึกษาในเชิงปริมาณ (Quantitative research) กบัตวัอย่างท่ีมา

จากประชากรท่ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคกรีนเป็นล าดบัแรก โดยการใช้แบบสอบถามในการ
ส ารวจความต้องการและความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑ์กรีนท่ีผู ้บริโภคใช้ใน
ชีวิตประจ าวนั ซ่ึงในการเลือกตวัอย่าง จะใชว้ิธีค  านวณตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแทจ้ริง โดยใชสู้ตรค านวณของ Cochran (1977) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% 
และยอมรับค่าผดิพลาดท่ีระดบั 5%   

สูตรการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ทราบจ านวนประชากร โดยก าหนดค่า

ความผิดพลาดไม่เกิน 5% ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ซ่ึงค านวณได้จากสูตรของ 

Cochran (1977) 

 

 n = 

 
เม่ือ   n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะท าการสุ่ม 

    e = ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้โดยในการศึกษาคร้ังน้ีก าหนดใหมี้ค่า
เท่ากบั 0.05  

        ตรงกบัค่าการแจกแจงมาตรฐาน (z) เท่ากบั 1.96 
   p = สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัก าลงัสุ่มซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.5 ซ่ึงจะท าใหมี้
จ านวนตวัอยา่งจากการสุ่มมากท่ีสุด 

p (1-p) z2 
e2 
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n =                                              = 384.16 

 
โดยสรุป ขนาดตวัอยา่งท่ีตอ้งการในงานวจิยั ตอ้งไม่นอ้ยกวา่ จ  านวน 385 คน 

 
2. ประชากรท่ีเป็นกลุ่มผูป้ระกอบการและ/หรือกิจการชุมชน (Entrepreneurs) 

งานวิจยัจะท าการศึกษาในเชิงคุณภาพ (Qualitative research) หลงัจากเสร็จการ
วิจยัเชิงปริมาณในขั้นแรก โดยขั้นน้ีจะวิจยัในกลุ่มผูป้ระกอบการและ/หรือกิจการ
ชุมชนท่ีผลิตผลิตภณัฑ์กรีน โดยก าหนดจ านวนไวอ้ย่างนอ้ยท่ี 15 รายผูป้ระกอบการ
หรือกิจการชุมชน  

 
3.2  เนือ้หาและประเด็นทีท่ าวจัิย 

งานวิจยัด าเนินการใน 2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความสัมพนัธ์กนั เป็นความสัมพนัธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การจดัการทางการตลาด เนน้ท่ีการตลาดกรีน โดยผูว้ิจยัจะท าการศึกษาท่ีกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคกรีน
เป็นล าดบัแรก แลว้เช่ือมโยงการศึกษาวจิยัไปท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีสอง คือ กลุ่มผูป้ระกอบการและ/หรือ
กิจการชุมชนท่ีผลิตผลิตภณัฑ์กรีนหรือมีความตั้งใจท่ีจะด าเนินกิจการมุ่งการตลาดกรีนในอนาคต 
โดยมีรายละเอียดในเร่ืองขอบเขตดา้นเน้ือหาและประเด็นท่ีท าวจิยั ดงัน้ี 

1. ตวัแปรส าคญัในการวจิยัของกลุ่มผูบ้ริโภคกรีน (Green consumers)  
1)  การรับรู้และทศันคติในการบริโภค 
2)  ความตอ้งการท่ีสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาด 
3)  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  

2. ตวัแปรส าคญัการวจิยัของกลุ่มผูป้ระกอบการและ/หรือกิจการชุมชน (Entrepreneurs) 
1)  การตอบสนองต่อความตอ้งการท่ีสัมพนัธ์กับส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูบ้ริโภคกรีน 

2)  ความสามารถทางการตลาดของผูป้ระกอบการ 
3)  ปัจจัยในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อผลิตภัณฑ์ ท่ี เ ป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม 

 
 
 

0.5 × (1-0.5) ×  1.962 

0.052 
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3.3  เคร่ืองมือในการวจัิย 
 3.3.1 แบบสอบถามท่ีใชใ้นงานวจิยัเชิงปริมาณ 
  ผูว้จิยัไดพ้ฒันากรอบแนวคิดของงานวิจยั ตวัแปรของงานวิจยั และแบบสอบถามของ
งานวจิยัไปพร้อมกนั ซ่ึงตวัแปรต่างๆของงานวจิยัถูกพฒันาจากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยั
ท่ีเก่ียวขอ้ง ท าให้ไดแ้บบสอบถามฉบบัร่างเพื่อใชใ้นการตรวจสอบความตรง (Validity test) และ
ความเช่ือมัน่ (Reliability test) ของแบบสอบถามในขั้นเตรียมเคร่ืองมือวจิยั  

รายละเอียดของเคร่ืองมือของงานวิจยัท่ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaires) มี
องคป์ระกอบ 2 ส่วนหลกั ไดแ้ก่ (ดูภาคผนวก ก) 

ส่วนที ่1 เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
เพศ สถานภาพ อาย ุการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไดแ้ก่ 

 เพศ มีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 สถานภาพ อายุ และการศึกษา มีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นประเภทเรียง

อนัดบั (Ordinal Scale) 
 อายุและรายได้ต่อเดือน ใช้การเวน้ช่องว่างเพื่อให้กรอกขอ้มูลตรงตาม

ความจริงของผูต้อบแบบสอบถาม (Ratio scale)  
ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัตวัแปรส าคญัต่างๆของงานวิจยัทั้งตวัแปรตน้และตวั
แปรตาม จ านวน 30 ขอ้ค าถาม มีมาตราวดัแบบลิเกิร์ต 5 คะแนน (5 points-Likert 
scale) ซ่ึงก าหนดระดบัคะแนนไวด้งัน้ี 

                คะแนน                            ระดับความคิดเห็น  
5   คือ       มากท่ีสุด 
4   คือ     มาก   
3   คือ     ปานกลาง 
2  คือ     นอ้ย 
1   คือ     นอ้ยท่ีสุด 

 
  3.3.1.1 ผลการวเิคราะห์ความตรงของเคร่ืองมือ  
   ผูว้จิยัน าเสนอแบบสอบถามฉบบัร่างใหก้บัผูท้รงคุณวฒิุและผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 
3 ท่าน ไดแ้ก่  ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. อุบลวรรณ สุวรรณภูสิทธ์ิ จากมหาวิทยาลยัราชภฏัสุรินทร์ 
ดร.วิไลวรรณ โพนศิริ จากมหาวิทยาลยัราชภฏัร้อยเอ็ด และ ดร.จาตุรงค ์จรัสตระกูล นกัวิจยัอิสระ
และผูบ้ริหารสูงสุดของ หจก. จาตุรงค์คูลล่ิง ผลการตรวจสอบความตรงของขอ้ค าถาม โดยใช้ค่า 
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Items-Objectives congruence (IOC) ประเมินทุกขอ้ค าถาม พบว่า ทุกขอ้ค าถาม มีค่า IOC อยู่
ระหวา่ง 0.67 – 1.00 ซ่ึงถือวา่ ทุกขอ้ค าถามสามารถน าไปใชไ้ด ้   
  3.3.1.2 ผลการวเิคราะห์ความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ  
   ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีผา่นการประเมินความตรงของเคร่ืองมือไปตรวจสอบ
ความเช่ือมัน่ โดยการทดสอบแบบสอบถามในผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะเดียวกบัตวัอย่างของงานวิจยั 
จ  านวน 30 คน โดยพิจารณาผลลพัธ์ของการทดสอบจาก ค่า Cronbach’s Alpha ซ่ึงผลปรากฏวา่ ท่ี
ตวัแปรมีค่าเกิน 0.7 ซ่ึงถือไดว้า่ แบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ในระดบัท่ีสูงเพียงพอ รายละเอียดของ
ผลการทดสอบ แสดงในตารางท่ี  
 
ตารางที ่3.1  ผลการทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามงานวจิยั 

ตวัแปรส าคญั แหล่งท่ีมา จ านวนขอ้ 
Cronbach’s 

Alpha 
Product 
(PROD) 

Manjunath G. and Manjunath, G. (2013), 
Siddique & Hossain (2018)   

5 0.859 

Price 
(PRICE) 

Manjunath G. and Manjunath, G. (2013) 4 0.862 

Place 
(PLACE) 

Manjunath G. and Manjunath, G. (2013) 4 0.844 

Promotion 
(PROMO) 

Manjunath G. and Manjunath, G. (2013), 
Siddique & Hossain (2018)   

4 0.928 

Social media 
(MEDIA) 

Delcea, Cotfas, Trica, Cracium, & Molanescu 
(2019), Siddique & Hossain (2018)   

2 0.824 

Reference 
groups 

(REFER) 

Kianpour, Anvari, Jusoh, & Othman (2014), 
Siddique & Hossain (2018)   

4 0.841 

Green attitudes 
(ATTIT) 

Mobrezi & Khoshtinat (2016) 4 0.872 

Green behavior 
(BEHAV) 

Siddique & Hossain (2018)   3 0.938 
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  3.3.2 แบบสัมภาษณ์ท่ีใชใ้นงานวจิยัเชิงคุณภาพ  
  ผูว้ิจยัไดพ้ฒันาแบบสัมภาษณ์ข้ึนมาใหม่ เพื่อใช้สัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีผลิตและ/
หรือจ าหน่ายผลิตภณัฑ์กรีน โดยเป้าหมายของแบบสัมภาษณ์มุ่งเน้นท่ีค้นหาประเด็นส าคญัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการบริหารจดัการทางดา้นกลยุทธ์บริหารองคก์ารและทางดา้นการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การด าเนินงานขององค์การและการบริหารจดัการผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์กรีน โดยแบบ
สัมภาษณ์ครอบคลุมประเด็นส าคญั ดงัน้ี 

1. มุมมองดา้นผลิตภณัฑก์รีนและทิศทางของการตลาดกรีน 
2. ประเด็นส าคญัเก่ียวกบัความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรีน 
3. กลยทุธ์การบริหารจดัการองคก์ารในการผลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑก์รีน 
4. การวางแผนทางการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑก์รีน 
5. การบริหารส่วนประสมทางการตลาดในผลิตภณัฑก์รีน 
6. ความร่วมมือของเครือข่ายในการบริหารผลิตภณัฑก์รีน 

 
3.4  ขอบเขตด้านเวลาในการท าวิจัย 

หลงัจากการอนุมติัโครงการวิจยัแลว้ การด าเนินการวิจยัคร้ังน้ี จะใชเ้วลาประมาณ 10 เดือน 
ตั้ งแต่เร่ิมเก็บข้อมูลวิจัยจนถึงรายงานวิจัยส าเร็จเป็นรูปเล่ม โดยเร่ิมด าเนินการวิจัยในเดือน 
พฤศจิกายน พ.ศ. 2561 ถึง สิงหาคม พ.ศ. 2562  
 
3.5  การเกบ็รวบรวมข้อมูลของการวจัิย 
 งานวจิยัเก็บขอ้มูลเป็น 2 ระยะ เน่ืองจากเป็นงานวิจยัแบบผสมทั้งวจิยัเชิงปริมาณและวจิยัเชิง
คุณภาพ โดยมีล าดบัการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

1) การเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อวจิยัเชิงปริมาณ 
1. เน่ืองจากเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยไม่ไดใ้ชก้ารสุ่มเลือกตวัอยา่ง ผูเ้ก็บ

ข้อมูลจะเก็บโดยสะดวก ซ่ึงจะสอบถามตัวอย่างท่ีเลือกว่า เคยซ้ือและ
บริโภคผลิตภัณฑ์ก รีนหรือไม่  หากตัวอย่างตอบว่า  “ใ ช่”  จะแจก
แบบสอบถามให้กรอกข้อมูลทั้ งฉบบัต่อไป แต่หากตอบว่า “ไม่” ผูเ้ก็บ
ขอ้มูลจะไม่แจกแบบสอบถามคนนั้น 

2. ผูเ้ก็บแบบสอบถาม ดูแลการกรอกขอ้มูลให้มีความถูกตอ้งและครบถว้นทั้ง
ฉบบั และให้ค  าตอบกบัผูก้รอกขอ้มูลหากมีการสอบถามปัญหาในการ
กรอกแบบสอบถาม 
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3. ผูเ้ก็บข้อมูล ตรวจสอบความถูกต้องและครบถ้วนของรายละเอียดใน
แบบสอบถามทุกฉบบั 

4. ผูเ้ก็บแบบสอบถาม จะด าเนินการเก็บข้อมูลจนครบตามท่ีก าหนดไวใ้น
งานวจิยั 

2) การเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อวจิยัเชิงคุณภาพ 
1. ผูเ้ก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ เลือกเก็บขอ้มูลจากผูป้ระกอบการท่ีมีธุรกิจ

ของตนเอง หรือผูป้ระกอบการในกลุ่มผลิตผลิตภณัฑ์กรีน หรือเกษตรกรท่ี
รวมกลุ่มในกลุ่มผลิตผลิตภณัฑก์รีนในพื้นท่ีจงัหวดัเพชรบูรณ์ 

2. ท าการสัมภาษณ์โดยใช้แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง ซ่ึงมีประเด็นหลกัๆท่ี
วางแผนในการเก็บไวแ้ลว้ 

3. ขออนุญาตในการเก็บข้อมูลจาการสัมภาษณ์และขออนุญาตในการ
บนัทึกเสียงสัมภาษณ์ 

4. ตรวจสอบความครบถว้นของประเด็นส าคญัของการสัมภาษณ์ เพื่อน าไป
ถอดความและสรุปผลวจิยัต่อไป 

5. ผูเ้ก็บขอ้มูลด าเนินการสัมภาษณ์จนครบจ านวนท่ีวางแผนไว ้
 
3.6  การวเิคราะห์สถิติในการวจัิย 
 งานวิจยัเชิงปริมาณจะใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีเก็บมาจากตวัอย่างท่ีเป็นผูบ้ริโภค
ผลิตภณัฑก์รีนในจงัหวดัเพชรบูรณ์ โดยผูว้จิยัจะวเิคราะห์ทางสถิติดงัต่อไปน้ี  
 3.6.1 การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา  
  เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลของตวัแปรประชากรศาสตร์และตัวแปรส าคัญอ่ืนๆของ
งานวิจยั โดยตวัแปรท่ีมีค่าเฉล่ียจากการค านวณค าตอบของผูต้อบแบบสอบถามในค าถามท่ีเป็น
มาตรวดัแบบลิเกิร์ต  ประเมินผลของค่าเฉล่ียดว้ยเกณฑด์งัต่อไปน้ี  
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ตารางที ่3-2 เกณฑก์ารประเมินผลของค่าเฉล่ียของตวัแปรส าคญั 
ค่าเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม 

4.21 – 5.00 
3.41 – 4.20 
2.61 – 3.40 
1.81 – 2.60 
1.00 – 1.80 

มากท่ีสุด 
มาก 

ปานกลาง 
นอ้ย 

นอ้ยท่ีสุด 
 
 3.6.2 การวิเคราะห์สถิติ t-test และ F-test ในการวิเคราะห์ความแตกต่างของตวัแปร
ประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีนของผูบ้ริโภค  

1) ปัจจยัเพศท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 
2) ปัจจยัสถานภาพท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 
3) ปัจจยัการศึกษาท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 
4) ปัจจยัอาชีพท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 

  ขั้นตอนของการวิเคราะห์สถิติ t-test และ F-test ผูว้ิจยัจะท าการตรวจสอบความ
แตกต่างของความแปรปรวนของขอ้มูลเสียก่อน โดยใชก้ารทดสอบ Levene’s test เพื่อการวิเคราะห์
ท่ีถูกตอ้ง โดยในส่วนของ F-test หากค่าการทดสอบความแปรปรวนดว้ย Levene’s test พบวา่ ความ
แปรปรวนของขอ้มูลมีความแตกต่างกนั การทดสอบ F-test จะใช ้Welch’s test ในการทดสอบความ
แตกต่างแทนเพื่อความถูกตอ้งและเช่ือถือไดข้องผลการทดสอบทางสถิติ 
  
 3.6.3 การวเิคราะห์สหสัมพนัธ์ 
  เป็นการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้นของงานวิจัย เพื่อประเมิน
ความสัมพนัธ์เบ้ืองตน้ระหว่างคู่ของแต่ละตวัแปรและประเมินเง่ือนไขเบ้ืองตน้ของการวิเคราะห์
สมการถดถอย ซ่ึงช่วยประเมินความเส่ียงหรือปัญหาของคู่ตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์กันสูงมาก
เกินไป การทดสอบจะประเมินความสัมพนัธ์ระกวา่งตวัแปรโดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของ
เพียร์สัน (Pearson’s correlation coefficient) ซ่ึงผูว้ิจยัจะใช้เกณฑ์การแปรผลค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ ดงัน้ี (Brace, Snelgar, & Kemp, 2012)   

 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่ง 0.7 ถึง 1 แสดงวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ตวัแปรอยูใ่นระดบัสูง ค่าสหสัมพนัธ์ท่ีสูงเกินไปอาจส่งผลต่อผลลพัธ์ท่ีไดจ้าก
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การวิเคราะห์ถดถอย ท าให้ขาดความน่าเช่ือถือและใช้พยากรณ์ไม่ได้จริง 
(Hair, Black, Babin, & Anderson, 2014)   

 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่ง 0.3 ถึง 0.6 แสดงวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ตวัแปรอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่ง 0 ถึง 0.2 แสดงวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ตวัแปรอยูใ่นระดบัต ่า 

 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0 แสดงวา่ ตวัแปรไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 
 3.6.4 การวเิคราะห์ถดถอยพหุ (Multiple regression analysis)  
  เป็นการวิเคราะห์เส้นทางความสัมพนัธ์ของตัวแปรส าคญัต่างๆในกรอบแนวคิด
งานวจิยั โดยมุ่งเนน้การวิเคราะห์อิทธิพลของตวัแปรตน้ต่างๆท่ีมีต่อตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑก์รีนของผูบ้ริโภค โดยวเิคราะห์ถดถอยพหุตามตวัแบบสมการ ดงัน้ี 
 
      ATTIT = β1+ β3PROD + β4PRICE + β5PLACE + β6PROMO + β7REFER  

          + β8MEDIA + β9GEND + β10AGE + β11INCOM +  --------------------------------- [1] 

      BEHAV = β2 + β12ATTIT + β13PROD + β14PRICE + β15PLACE + β16PROMO  

          + β17REFER + β18MEDIA + β19GEND + β20AGE + β21INCOM +  -------------- [2] 

   

 เม่ือ BEHAV คือ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน,  

  ATTIT คือ ทศันคติ, 

  PROD คือ ผลิตภณัฑ,์ 

  PRICE คือ ราคา, 

  PLACE คือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย, 

  PROMO คือ การส่งเสริมทางการตลาด, 

  REFER คือ กลุ่มอา้งอิง, 

  MEDIA คือ ส่ือสังคม, 

  GEND คือ เพศ, 

  AGE คือ อาย,ุ 

  INCOM คือ รายไดต่้อเดือน, 
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  β i คือ ค่าคงท่ี constant (when i = 1-2),  

  β j คือ ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย regression coefficient (when j = 3-21),  

  และ  คือ error term  

   
  การวิเคราะห์ถดถอยพหุตามตัวแบบสมการของงานวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจ ัยเลือกใช้วิธี 
Stepwise method ซ่ึงเป็นวิธีคดัเลือกเฉพาะตวัแปรตน้ท่ีมีอิทธิพลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติต่อตวั
แปรตามเข้าสู่สมการพยากรณ์ของงานวิจัยเท่านั้ น นอกจากนั้ น ผู ้วิจ ัยจะประเมินเง่ือนไข
ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต้นท่ีสูงเกินไป (Multicollinearity condition) ด้วยค่าสถิติ Variance 
Inflation Factor (VIF) อีกคร้ังหลงัการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุ โดยไม่ควรเกิน 10 จึงจะถือวา่ 
สมการถดถอยพหุสามารถเช่ือถือไดแ้ละใช้ประโยชน์ได้อย่างถูกตอ้ง (Hair, Black, Babin, & 
Anderson, 2014)    



บทที ่4 
ผลการวจิยั 

 
 บทน้ีน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทั้งในส่วนของงานวิจยัเชิงปริมาณและงานวจิยัเชิง
คุณภาพ ซ่ึงมีรายละเอียดเรียงล าดบั ดงัต่อไปน้ี 

1. ผลการวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา 
2. ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของตวัแปรประชากรศาสตร์ 
3. ผลการวเิคราะห์สหสัมพนัธ์ 
4. ผลการวเิคราะห์สมการถดถอยพหุ 
5. ผลการวจิยัเชิงคุณภาพ 
 

4.1  ผลการวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา 
 4.1.1 ขอ้มูลดา้นเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ผลการวิเคราะห์พบว่า จ  านวนผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศหญิงมีมากกว่าเพศชาย
เล็กนอ้ย โดยเพศหญิงมีจ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.8 ส่วนเพศชายมีจ านวน 181 คน คิดเป็น
ร้อยละ 45.3 ดงัแสดงในตารางท่ี 4-1 และรูปท่ี 4-1 
 
ตารางที ่4-1  ขอ้มูลดา้นเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

เพศ จ านวน (คน) % 
หญิง 219 54.8 
ชาย 181 45.3 
รวม 400 100.0 
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รูปที ่4-1 ขอ้มูลเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 4.1.2 ขอ้มูลดา้นสถานะของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสถานะของผู ้ตอบแบบสอบถาม พบว่า  จ  านวนผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีสถานะโสดมีมากกวา่สมรสเล็กนอ้ย แต่ทั้งสองสถานะมีจ านวนมากกว่าสถานะ
หยา่อยา่งชดัเจน โดยสถานะโสดมีจ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50 ส่วนสถานะสมรสมีจ านวน 
195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 ดงัแสดงในตารางท่ี 4-2 และรูปท่ี 4-2 
 
ตารางที ่4-2 ขอ้มูลดา้นสถานะของผูต้อบแบบสอบถาม 

สถานะ จ านวน (คน) % 
โสด 200 50.0 
สมรส 195 48.8 
หยา่ 5 1.3 

รวม 400 100.0 
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0.00%

20.00%

40.00%

60.00%

หญิง ชาย 
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รูปที ่4-2 ขอ้มูลสถานะของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 4.1.3 ขอ้มูลดา้นการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านการศึกษา พบว่า จ  านวนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับ
การศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีเป็นกลุ่มท่ีมีจ านวนมากท่ีสุด โดยมีจ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.3 
รองลงมา คือ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีจ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8 ดงัแสดงใน
ตารางท่ี 4-3 และรูปท่ี 4-3 
 
ตารางที ่4-3 ขอ้มูลดา้นการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 

การศึกษา จ านวน (คน) % 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 257 64.3 
ปริญญาตรี 135 33.8 
สูงกวา่ปริญญาตรี 8 2.0 
Total 400 100.0 
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รูปที ่4-3 ขอ้มูลการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 4.1.4 ขอ้มูลดา้นอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านอาชีพของผู ้ตอบแบบสอบถาม พบว่า จ  านวนผู ้ตอบ
แบบสอบถามกลุ่มใหญ่มีอาชีพรับจา้งทัว่ไป โดยมีจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 รองลงมา 
คือ กลุ่มธุรกิจส่วนตวั มีจ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 ส่วนอาชีพนกัศึกษาและอาชีพงาน
เอกชนมีจ านวนใกลเ้คียงกนั คือ 67 คน และ 63 คน ตามล าดบั ดงัแสดงในตารางท่ี 4-4 และรูปท่ี 4-4 
 
ตารางที ่4-4 ขอ้มูลดา้นอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 

อาชีพ จ านวน (คน) % 
นกัศึกษา 67 16.8 
งานภาครัฐ 33 8.3 
งานเอกชน 63 15.8 
ธุรกิจส่วนตวั 111 27.8 
รับจา้งทัว่ไป 123 30.8 
ไม่ไดท้  างาน 3 .8 

รวม 400 100.0 
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รูปที ่4-4 ขอ้มูลอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
 4.1.5 ขอ้มูลดา้นอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม จ านวนทั้งหมด 400 คน พบวา่ 
อายตุ  ่าสุด คือ 18 ปี อายสูุงสุด คือ 65 ปี โดยมีค่าเฉล่ียของอายอุยูท่ี่ 32.9 ปี ดงัแสดงในตารางท่ี 4-5  
 
ตารางที ่4-5 ขอ้มูลดา้นอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม  

ตวัแปร ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความเบ ้ ความโด่ง 

อาย ุ 18 65 32.9 11.49 0.68 -0.70 
 
 4.1.6 ขอ้มูลดา้นรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นรายได้ต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวนทั้งหมด 
374 คน พบวา่ รายไดต่้อเดือนต ่าสุด คือ 3,000 บาทต่อเดือน รายไดต่้อเดือนสูงสุด คือ 50,000 บาท
ต่อเดือน โดยมีค่าเฉล่ียของรายไดต่้อเดือนท่ี 12,646 บาทต่อเดือน ดงัแสดงในตารางท่ี 4-6 
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ตารางที ่4-6 ขอ้มูลดา้นรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม (n = 374) 

ตวัแปร ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความเบ ้ ความโด่ง 

รายไดต่้อเดือน 3,000 50,000 12,646 9,663 2.33 5.78 
 
 4.1.7 ขอ้มูลการหาขอ้มูลการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 
  จากการสอบถามผูต้อบแบบสอบถามในค าถามท่ีว่า “ท่านหาขอ้มูลการซ้ือสินคา้วิธี
ใดบา้ง (ตอบไดห้ลายขอ้)” ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามของงานวิจยัคร้ังน้ีสามารถตอบไดห้ลายขอ้ตาม
ความจริง ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์กรีนและขอ้มูลอ่ืนๆท่ี
เก่ียวขอ้งจากส่ือออนไลน์มีจ านวนมากท่ีสุด โดยมีจ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 รองลงมา คือ 
จากป้ายโฆษณา จากอินเตอร์เน็ต/เวบ็ไซต ์และจากหนงัสือพิมพ/์นิตยสาร มีจ านวน 179 162 และ 
100 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 40.5 และ 25 ตามล าดบั ดงัแสดงในตารางท่ี 4-7 และรูปท่ี 4-5 
 
ตารางที ่4-7 ขอ้มูลการหาขอ้มูลการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม  

ช่องทางของขอ้มูล จ านวน % 

จากป้ายโฆษณา                179 44.8 

หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร       100 25.0 

อินเตอร์เน็ต เวบ็ไซต ์      162 40.5 

ส่ือออนไลน์  เช่น เฟสบุค ไลน์ ยทููป     195 48.8 

จากเพื่อน       60 15.0 

จากครอบครัว      68 17.0 

อ่ืนๆ 28 7.0 
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รูปที ่4-5 ขอ้มูลการหาขอ้มูลการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 4.1.8 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรผลิตภณัฑ์ (Product: PROD) 
  จากตารางท่ี 4-8 ผลการวิเคราะห์ตัวแปรผลิตภณัฑ์ พบว่า ค่าเฉล่ียของตวัแปร
ผลิตภณัฑมี์ค่าอยูใ่นระดบัมาก คือ 3.60 และค่าเฉล่ียของทุกขอ้ค าถามมีค่าในระดบัมากเช่นเดียวกนั 
คือมีค่าอยูร่ะหวา่ง 3.51 ถึง 3.76 
 
ตารางที ่4-8 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรผลิตภณัฑ์ 

ตวัแปร ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความเบ ้ ความโด่ง 

PROD1 1 5 3.51 0.89 0.01 -0.28 

PROD2 1 5 3.51 0.89 -0.01 -0.17 

PROD3 1 5 3.76 0.92 -0.47 0.01 

PROD4 1 5 3.52 0.84 0.08 -0.12 

PROD5 1 5 3.72 0.83 -0.42 0.22 

PROD 1 5 3.60 0.70 -0.37 0.55 
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 4.1.9 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรราคา (Price: PRICE) 
  ผลการวเิคราะห์ตวัแปรราคาในจากตารางท่ี 4-9 พบวา่ ค่าเฉล่ียของตวัแปรราคามีค่าอยู่
ในระดบัมาก คือ 3.59 และค่าเฉล่ียของทุกขอ้ค าถามมีค่าระดบัมาก คือ มีค่าอยูร่ะหวา่ง 3.44 ถึง 3.73  
 
ตารางที ่4-9 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรราคา 

ตวัแปร ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความเบ ้ ความโด่ง 

PRICE1 1 5 3.67 0.87 -0.37 0.07 

PRICE2 1 5 3.73 0.81 -0.39 0.22 

PRICE3 1 5 3.44 0.90 -0.06 -0.21 

PRICE4 1 5 3.52 0.93 -0.19 -0.26 

PRICE 1 5 3.59 0.74 -0.38 0.26 
 
 4.1.10 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place: PLACE) 
  ผลการวเิคราะห์ตวัแปรช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ค่าเฉล่ียของตวัแปรช่องทางการ
จดัจ าหน่ายมีค่าอยูใ่นระดบัมาก คือ 3.85 และ ค่าเฉล่ียของทุกขอ้ค าถามมีค่าในระดบัมาก คือ มีค่าอยู่
ระหวา่ง 3.65 ถึง 3.94 ผลวเิคราะห์แสดงในจากตารางท่ี 4-10 
 
ตารางที ่4-10 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ตวัแปร ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความเบ ้ ความโด่ง 

PLACE1 1 5 3.65 1.07 -0.70 0.04 

PLACE2 1 5 3.86 0.96 -0.60 -0.10 

PLACE3 1 5 3.94 0.97 -0.73 0.05 

PLACE4 1 5 3.93 0.95 -0.69 0.08 

PLACE 1 5 3.85 0.81 -0.90 0.86 
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 4.1.11 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion: PROMO) 
  จากตารางท่ี 4-11 ผลการวิเคราะห์ตวัแปรการส่งเสริมทางการตลาด พบวา่ ค่าเฉล่ียมี
ค่าอยู่ในระดับมาก คือ 3.92 และพบว่า ค่าเฉล่ียของทุกข้อค าถามในตวัแปรการส่งเสริมทาง
การตลาดมีค่าในระดบัมากเช่นเดียวกนั คือมีค่าอยูร่ะหวา่ง 3.90 ถึง 4.00 
 
ตารางที ่4-11 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรการส่งเสริมทางการตลาด 

ตวัแปร ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความเบ ้ ความโด่ง 

PROMO1 1 5 3.90 0.89 -0.49 -0.08 

PROMO2 1 5 3.90 0.86 -0.48 -0.05 

PROMO3 1 5 3.90 0.87 -0.46 -0.01 

PROMO4 1 5 4.00 0.90 -0.69 0.22 

PROMO 1 5 3.92 0.80 -0.66 0.47 
 

 

 4.1.12 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรส่ือสังคม (Social media: MEDIA) 
  ผลการวิเคราะห์ตวัแปรส่ือสังคม พบวา่ ค่าเฉล่ียของตวัแปรส่ือสังคมมีค่าอยูใ่นระดบั
มาก คือ 3.76 และยงัพบวา่ ค่าเฉล่ียของทุกขอ้ค าถามของตวัแปรส่ือสังคมมีค่าในระดบัมากเช่นกนั 
คือ มีค่าอยูร่ะหวา่ง 3.70 ถึง 3.82 ผลวเิคราะห์แสดงในจากตารางท่ี 4-12 
 
ตารางที ่4-12 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรส่ือสังคม 

ตวัแปร ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความเบ ้ ความโด่ง 

MEDIA1 1 5 3.70 0.92 -0.21 -0.30 

MEDIA2 1 5 3.82 0.91 -0.52 0.09 

MEDIA 1 5 3.76 0.85 -0.32 0.12 
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 4.1.13 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรกลุ่มอา้งอิง (Reference: REFER) 
  จากตารางท่ี 4-13 ผลการวิเคราะห์ตวัแปรกลุ่มอา้งอิง พบวา่ ค่าเฉล่ียของตวัแปรกลุ่ม
อา้งอิงมีค่าอยูใ่นระดบัปานกลาง คือ 3.29 และพบวา่ ค่าเฉล่ียของขอ้ค าถามในตวัแปรกลุ่มอา้งอิงมี
ค่าในระดบัปานกลางทุกขอ้ค าถามเช่นเดียวกนั คือ มีค่าอยูร่ะหวา่ง 3.21 ถึง 3.35 
 
ตารางที ่4-13 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรกลุ่มอา้งอิง 

ตวัแปร ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความเบ ้ ความโด่ง 

REFER1 1 5 3.35 1.00 0.04 -0.52 

REFER2 1 5 3.35 1.03 -0.04 -0.77 

REFER3 1 5 3.21 0.89 0.01 -0.06 

REFER4 1 5 3.25 0.91 -0.04 -0.16 

REFER 1.25 5 3.29 0.79 0.10 -0.55 
 
 4.1.14 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรทศันคติเก่ียวกบักรีน (Green attitudes: ATTIT) 
  ผลการวิเคราะห์ตัวแปรทัศนคติเก่ียวกับกรีน พบว่า ค่าเฉล่ียของตัวแปรทศันคติ
เก่ียวกบักรีนมีค่าอยูใ่นระดบัปานกลาง คือ 3.39 ส่วนค่าเฉล่ียของขอ้ค าถาม พบวา่ มีสองขอ้ค าถาม 
(ATTIT1, ATTIT2) มีค่าในระดบัมาก และอีกสองขอ้ค าถามมีค่าอยูใ่นระดบัปานกลาง (ATTIT3, 
ATTIT4) ผลวเิคราะห์แสดงในจากตารางท่ี 4-14 
 
ตารางที ่4-14 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรทศันคติเก่ียวกบักรีน 

ตวัแปร ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความเบ ้ ความโด่ง 

ATTIT1 1 6 3.60 0.91 -0.05 -0.18 

ATTIT2 1 5 3.46 0.92 -0.04 -0.24 

ATTIT3 1 5 3.35 0.95 0.03 -0.53 

ATTIT4 1 5 3.13 1.12 -0.08 -0.69 

ATTIT 1 5 3.39 0.83 0.04 -0.29 
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 4.1.15 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน (Green behavior: BEHAV) 
  จากตารางท่ี 4-15 ผลการวิเคราะห์ตวัแปรพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน พบว่า 
ค่าเฉล่ียของตวัแปรพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนมีค่าอยูใ่นระดบัมาก คือ 3.56 และค่าเฉล่ียของ
ทุกขอ้ค าถามมีค่าในระดบัมากเช่นเดียวกนั คือ มีค่าอยูร่ะหวา่ง 3.53 ถึง 3.58 
 
ตารางที ่4-15 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 

ตวัแปร ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความเบ ้ ความโด่ง 

BEHAV1 1 5 3.58 0.90 -0.38 -0.02 

BEHAV2 1 5 3.56 0.93 -0.25 -0.21 

BEHAV3 1 5 3.53 0.96 -0.24 -0.40 

BEHAV 1 5 3.56 0.88 -0.29 0.00 
 
 ตารางท่ี 4-16 สรุปค่าสถิติส าคญัต่างๆของตวัแปรในงานวิจยั โดยพบว่า ค่าเฉล่ียของตวั

แปรส่วนมากมีค่าอยูใ่นระดบัมาก ยกเวน้ 2 ตวัแปรท่ีมีค่าในระดบัปานกลาง คือ ตวัแปรกลุ่มอา้งอิง

กบัตวัแปรทศันคติเก่ียวกบักรีน เม่ือพิจารณาจากค่าความเบแ้ละความโด่ง ผลวิเคราะห์พบว่า ตวั

แปรทุกตวัแปรในตารางท่ี 4-16 มีลกัษณะใกลเ้คียงความเป็นโคง้ปกติ (Normality) ของขอ้มูลการ

วจิยัหรือขอ้มูลมีการกระจายแบบปกติ เน่ืองจากมีค่าเขา้ใกลศู้นย ์(Hair, Black, Babin, & Anderson, 

2014)    
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ตารางที ่4-16 ผลสรุปการวเิคราะห์ตวัแปรส าคญัของงานวจิยั 

ตวัแปรส าคญั ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความเบ ้ ความโด่ง 

PROD 3.60 0.70 -0.38  0.55 

PRICE 3.59 0.74 -0.38  0.26 

PLACE 3.85 0.81 -0.90  0.86 

PROMO 3.92 0.80 -0.66  0.47 

MEDIA 3.76 0.85 -0.32  0.12 

REFER 3.29 0.79  0.09 -0.55 

ATTIT 3.39 0.83  0.43 -0.29 

BEHAVE 3.56 0.88 -0.29  0.00 
 

 
4.2  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของตัวแปรประชากรศาสตร์ 
 งานวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคท่ี์จะทดสอบความแตกต่างของตวัแปรประชากรศาสตร์ท่ีมีผล
ต่อความแตกต่างในพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน โดยผลการวเิคราะห์ มีดงัน้ี 
 4.2.1 ปัจจยัดา้นเพศต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 
  ผลการวเิคราะห์ตวัแปรเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน แสดงในตารางท่ี 4-17 
และตารางท่ี 4-18 ผลการวิเคราะห์ตวัแปรเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัเพชรบูรณ์ พบวา่ ค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนของเพศหญิงมีค่าเท่ากบั 3.68 
ซ่ึงสูงกวา่ค่าเฉล่ียของเพศชายท่ีมีค่าเท่ากบั 3.40 เม่ือท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศท่ีมีผล
ต่อความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน พบว่า เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อความ
แตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน  
 

ตารางที ่4-17 ผลวเิคราะห์ตวัแปรเพศ 
 

ตวัแปร จ านวน ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
หญิง 219 3.68 .81 
ชาย 181 3.40 .93 
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ตารางที ่4-18 ผลวเิคราะห์ตวัแปรเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 

Dependent 
variable 

Levene's Test for Equality of 
Variances t df p-value 

F Sig. 
BEHAV 3.12 0.08 3.18 398 0.002** 
 
หมายเหตุ ** ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .01 
 
 4.2.2 ปัจจยัดา้นสถานะท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 
  ผลการวิเคราะห์ตวัแปรสถานะกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน ผลวิเคราะห์ใน
ตารางท่ี 4-19 พบวา่ ทุกสถานะมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยอยูร่ะหวา่ง 3.46 ถึง 3.67  
 
ตารางที ่4-19 ผลวเิคราะห์ตวัแปรสถานะ 

 
  เม่ือพิจารณาผลวเิคราะห์ความแปรปรวนของตวัแปรสถานะตามท่ีแสดงในตารางท่ี 4-
20 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน พบวา่ ความแปรปรวนของตวัแปรสถานะมีความแตกต่างกนั 
ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงใชส้ถิติ Welch’s ในการทดสอบความแตกต่างของตวัแปรสถานะท่ีมีต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน โดยผลการทดสอบแสดงในตารางท่ี 4-21 ผลสรุปคือ สถานะท่ีแตกต่างกนั
ของผูต้อบแบบสอบถามไม่มีผลต่อการเกิดความแตกต่างในพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน  
 
 
 
 
 
 

ตวัแปร จ านวน ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
โสด 200 3.62 0.99 
สมรส 195 3.48 0.74 
หยา่ 5 3.67 1.03 
รวม 400 3.56 0.88 
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ตารางที ่4-20 ผลวเิคราะห์ความแปรปรวนของตวัแปรสถานะ 
BEHAV 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 
8.366 2 397 .000*** 

 
หมายเหตุ *** ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .001 

 

ตารางที ่4-21 ผลวเิคราะห์ตวัแปรสถานะกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 
BEHAV  
 Statistic df1 df2 Sig. 

Welch 1.261 2 10.727 .322 

 
 4.2.3 ปัจจยัการศึกษาท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 
  ผลการวเิคราะห์ตวัแปรการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน พบวา่ ทุกระดบั
การศึกษามีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยอยูร่ะหวา่ง 3.47 ถึง 3.96 โดยมีค่าเฉล่ียของภาพรวมอยู่ท่ี 
3.56 ผลวเิคราะห์แสดงไวใ้นตารางท่ี 4-22 
 
ตารางที ่4-22 ผลวเิคราะห์ตวัแปรการศึกษา 

ตวัแปร จ านวน ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 257 3.47 0.85 

ปริญญาตรี 135 3.69 0.91 
สูงกวา่ปริญญาตรี 8 3.96 0.68 

รวม 400 3.56 0.88 
 
  ผลวเิคราะห์ความแปรปรวนของตวัแปรการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามในงานวิจยั
คร้ังน้ี แสดงในตารางท่ี 4-23 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนดังกล่าว แสดงให้เห็นว่า ความ
แปรปรวนของตวัแปรสถานะไม่มีความแตกต่างกนั ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงวิเคราะห์ความแตกต่างดว้ยการ
วิเคราะห์ ANOVA โดยผลการวิเคราะห์แสดงในตารางท่ี 4-24 พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั
ของผูต้อบแบบสอบถามมีผลต่อการเกิดความแตกต่างในพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 



51 
 

 
ตารางที ่4-23 ผลวเิคราะห์ความแปรปรวนของตวัแปรการศึกษา 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 
1.897 2 397 .151 

 
ตารางที ่4-24 ผลวเิคราะห์ตวัแปรการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 
BEHAV  
 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 5.344 2 2.672 3.519 .031* 
Within Groups 301.446 397 .759   
Total 306.790 399    

 
หมายเหตุ * ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .05 
 
  เม่ือพบวา่ ความแตกต่างของระดบัการศึกษามีผลต่อความแตกต่างของพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน ผูว้ิจยัเลือกใชว้ิธีทดสอบเพื่อคน้หาวา่ ระดบัการศึกษาคู่ใดบา้งท่ีให้ผลเกิดความ
แตกต่างทางดา้นพฤติกรรมดงักล่าว โดยใชก้ารทดสอบวิธี LSD (Least-Significant Different) ซ่ึง
ผลการทดสอบแสดงในตารางท่ี 4-25 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญา
ตรีกบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 
 
ตารางที ่4-25 ผลวเิคราะห์คู่ตวัแปรระดบัการศึกษาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 

ตวัแปร ตวัแปร 1 2 
ค่าเฉล่ีย 3.47 3.69 

1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.47   
2. ปริญญาตรี 3.69 .022*  
3. สูงกวา่ปริญญาตรี 3.96   
 
หมายเหตุ * ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .05 
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 4.2.4 ปัจจยัอาชีพท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 
  ผลการวเิคราะห์ตวัแปรอาชีพของผูต้อบแบบสอบถามกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
กรีน แสดงในตารางท่ี 4-26 พบว่า ค่าเฉล่ียของสามอาชีพท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ได้แก่ 
นกัศึกษา งานภาครัฐ และงานเอกชน ส่วนอีกสามอาชีพมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ธุรกิจ
ส่วนตวั รับจา้งทัว่ไป และไม่ไดท้  างาน โดยมีค่าเฉล่ียของภาพรวมอยูท่ี่ 3.56 อยูใ่นระดบัมาก 
 
ตารางที ่4-26 ผลวเิคราะห์ตวัแปรอาชีพ 

ตวัแปร จ านวน ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
นกัศึกษา 67 3.99 0.80 
งานภาครัฐ 33 3.82 0.87 
งานเอกชน 63 3.95 0.94 
ธุรกิจส่วนตวั 111 3.38 0.72 
รับจา้งทัว่ไป 123 3.22 0.82 
ไม่ไดท้  างาน 3 3.00 1.73 

รวม 400 3.56 0.88 
 
  ผลวิเคราะห์ความแปรปรวนของตวัแปรอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม แสดงใน
ตารางท่ี 4-27 ซ่ึงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของตวัแปรอาชีพ พบว่า ความแปรปรวนมีความ
แตกต่างกนั ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงใชส้ถิติ Welch’s ในการทดสอบความแตกต่างของตวัแปรอาชีพท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน โดยผลการทดสอบแสดงในตารางท่ี 4-28 สรุปได้ว่า อาชีพท่ี
แตกต่างกนัของผูต้อบแบบสอบถามมีผลต่อความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 
 
ตารางที ่4-27 ผลวเิคราะห์ความแปรปรวนของตวัแปรอาชีพ 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 
2.541 5 394 .028* 

 
หมายเหตุ * ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .05  
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ตารางที ่4-28 ผลวเิคราะห์ตวัแปรอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 
 Statistic df1 df2 Sig. 
Welch 10.745 5 20.967 .000*** 
 
หมายเหตุ *** ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .001 
 
  เพื่อหาข้อสรุปในประเด็นความแตกต่างของอาชีพท่ีมีผลต่อความแตกต่างของ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน ผูว้ิจยัเลือกใชว้ิธีทดสอบดว้ยวิธี Dunnett T3 เพื่อคน้หาวา่ อาชีพคู่
ใดบา้งท่ีให้ผลเกิดความแตกต่างทางดา้นพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน ผลการทดสอบแสดงใน
ตารางท่ี 4-29 พบว่า มีอาชีพจ านวน 5 คู่ท่ีส่งผลต่อความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
กรีน ไดแ้ก่ นกัศึกษากบัธุรกิจส่วนตวั นกัศึกษากบัรับจา้งทัว่ไป งานภาครัฐกบัรับจา้งทัว่ไป งาน
เอกชนกบัธุรกิจส่วนตวั และงานเอกชนกบัรับจา้งทัว่ไป 

 

ตารางที ่4-29 ผลวเิคราะห์คู่ตวัแปรระดบัอาชีพท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน 
ตวัแปร ตวัแปร 1 2 3 4 5 

ค่าเฉล่ีย 3.99 3.82 3.95 3.38 3.22 
1. นกัศึกษา 3.99      
2. งานภาครัฐ 3.82      
3. งานเอกชน 3.95      
4. ธุรกิจส่วนตวั 3.38 .000***  .001**   
5. รับจา้งทัว่ไป 3.22 .000*** .014* .000***   
6. ไม่ไดท้  างาน 3.00      
 
หมายเหตุ ***, **, * ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .001, .01, และ .05 ตามล าดบั 
 
4.3  ผลการวเิคราะห์สหสัมพนัธ์ 
 ผลการวเิคราะห์สหสัมพนัธ์ระหวา่งตนัแปรส าคญัของงานวิจยั แสดงในตารางท่ี 4-30 พบวา่ 
ตวัแปรส่วนมากมีความสัมพนัธ์กนัและส่วนมากค่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สันมีค่านอ้ยกวา่ 0.7 มีเพียง
คู่ตวัแปรจ านวน 2 คู่ท่ีมีค่าสูงกวา่ 0.7 ไดแ้ก่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรผลิตภณัฑ์และตวัแปร
ราคา และ ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรช่องทางการจดัจ าหน่ายและตัวแปรการส่งเสริมทาง
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การตลาด อย่างไรก็ตาม ในการประเมินปัญหาความสัมพนัธ์ของตวัแปรท่ีมีมากเกินไป ผูว้ิจยัจะ
พิจารณาจากการทดสอบดว้ยค่า VIF อีกคร้ังหลงัการวเิคราะห์ตวัแบบสมการถดถอยพหุ 
 
ตารางที ่4-30 ผลวเิคราะห์สหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้ท่ีส าคญั 
 Variables PROD PRICE PLACE PROMO MEDIA REFER GEND AGE INCOM 

PROD 1                 

PRICE .712** 1               

PLACE .501** .572** 1             

PROMO .467** .476** .764** 1           

MEDIA .437** .394** .256** .237** 1         

REFER .652** .635** .344** .266** .502** 1       

GEND -.143** -.153** -.125* -.106* -.167** -.184** 1     

AGE -.082 -.221** .099* .122* -.042 -.195** .055 1   

INCOM .081 .015 -.155** -.127* -.018 .112* .119* .252** 1 

 

หมายเหตุ **, * ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .01, และ .05 ตามล าดบั 
 
4.4  ผลการวเิคราะห์สมการถดถอยพหุ 
 การวเิคราะห์ทางสถิติของงานวจิยัดว้ยการวิเคราะห์ถดถอยพหุ ผูว้จิยัจะด าเนินการวิเคราะห์ 
2 สมการ ดงัน้ี  
 
      ATTIT = β1+ β3PROD + β4PRICE + β5PLACE + β6PROMO + β7REFER  

         + β8MEDIA + β9GEND + β10AGE + β11INCOM +  --------------------------- [1] 

      BEHAV = β2 + β12ATTIT + β13PROD + β14PRICE + β15PLACE + β16PROMO  

          + β17REFER + β18MEDIA + β19GEND + β20AGE + β21INCOM +  ---------- [2] 

 

 เม่ือ BEHAV คือ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน,  

  ATTIT คือ ทศันคติ, 

  PROD คือ ผลิตภณัฑ,์ 
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  PRICE คือ ราคา, 

  PLACE คือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย, 

  PROMO คือ การส่งเสริมทางการตลาด, 

  REFER คือ กลุ่มอา้งอิง, 

  MEDIA คือ ส่ือสังคม, 

  GEND คือ เพศ, 

  AGE คือ อาย,ุ 

  INCOM คือ รายไดต่้อเดือน, 

  β i คือ ค่าคงท่ี constant (when i = 1-2),  

  β j คือ ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย regression coefficient (when j = 3-21),  

  และ  คือ error term  

  
 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุของสมการท่ี 1 แสดงในตารางท่ี 4-31 ส่วนผลการวิเคราะห์
สมการท่ี 2 แสดงในตารางท่ี 4-32 โดยผลการวเิคราะห์ถดถอยพหุในตารางท่ี 4-31 พบวา่ ตวัแปรตน้
ท่ีส่งผลต่อตวัแปรตามทศันคติเก่ียวกบักรีน มี 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ราคา กลุ่มอา้งอิง และส่ือสังคม ซ่ึง
จากตวัแปรปัจจยัท่ีมีอิทธิพลทั้งสามตวัแปร ผลวิเคราะห์พบวา่ กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลเชิงบวกอยา่งมี
นยัส าคญัท่ีสูงท่ีสุดต่อทศันคติเก่ียวกบักรีน จากผลการวิเคราะห์ท่ีกล่าวมา ท าให้ไดส้มการถดถอย
พหุ คือ 

 ATTIT = 0.431 REFER + 0.261 PRICE + 0.188 MEDIA 

 สมการถดถอยพหุน้ีมีค่าสัมประสิทธ์ิการตดัสินใจ (Adjusted R2) เท่ากบั ร้อยละ 55 แสดง

วา่ ตวัแปรตน้ในสมการทั้งสามตนัแปรสามารถอธิบายความแปรปรวนของตวัแปรตาม คือ ทศันคติ

เก่ียวกบักรีนไดร้้อยละ 55 และเม่ือพิจารณาค่า VIF จากผลการวิเคราะห์ในตารางท่ี 4-31 พบว่า 

สมการถดถอยพหุท่ีได ้ไม่มีปัญหาความสัมพนัธ์ท่ีสูงเกินไประหวา่งตวัแปรในสมการ เน่ืองจากค่า 

VIF มีค่านอ้ยกวา่ 10 
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ตารางที ่4-31 ผลวเิคราะห์ถดถอยพหุท่ีมีทศันคติเก่ียวกบักรีนเป็นตวัแปรตาม 

Variables 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t-statistics Sig. VIF 

 Std. Error Beta 

Constant 0.135 0.159  0.849 0.396  

REFER 0.455 0.049 0.431 9.276 0.000*** 1.918 

PRICE 0.295 0.049 0.261 5.960 0.000*** 1.699 

MEDIA 0.186 0.038 0.188 4.821 0.000*** 1.354 

F 163.443 

Sig. of F 0.000*** 

Adjusted R2 0.550 
 

หมายเหตุ *** ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .001 
 

 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุในตารางท่ี 4-32 พบว่า ตวัแปรต้นท่ีส่งผลต่อตวัแปรตาม
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนมี 3 ตวัแปร ได้แก่ การส่งเสริมทางการตลาด กลุ่มอ้างอิง และ
ทศันคติเก่ียวกบักรีน ซ่ึงผลวเิคราะห์ในสมการท่ีสองน้ีแสดงให้เห็นวา่ ตวัแปรกลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพล
เชิงบวกอย่างมีนัยส าคญัท่ีสูงท่ีสุดต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนเช่นเดียวกัน จากผลการ
วเิคราะห์ท่ีกล่าวมา ท าใหไ้ดส้มการถดถอยพหุ คือ 
 

BEHAV = 0.356 REFER + 0.230 PROMO + 0.279 ATTIT 

จากผลวิเคราะห์ดังกล่าว ท าให้ได้สมการถดถอยพหุท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจ 

(Adjusted R2) เท่ากบั ร้อยละ 46.6 แสดงวา่ ตวัแปรตน้ในสมการทั้งสามตนัแปรสามารถอธิบาย

ความแปรปรวนของตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนได้ร้อยละ 46.6 และเม่ือ

พิจารณาปัญหาความสัมพนัธ์ท่ีสูงเกินไประหว่างตวัแปรในสมการถดถอยด้วยค่า VIF ผลการ

วเิคราะห์ในตารางท่ี 4-32 พบวา่ สมการถดถอยพหุท่ีได ้ไม่มีปัญหาน้ี  
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ตารางที ่4-32 ผลวเิคราะห์ถดถอยพหุท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีนเป็นตวัแปรตาม 

Variables 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t-statistics Sig. VIF 

 Std. Error Beta 

Constant 0.273 0.193  1.413 0.158  

REFER 0.395 0.057 0.356 6.906 0.000*** 1.970 

PROMO 0.252 0.042 0.230 6.038 0.000*** 1.079 

ATTIT 0.294 0.054 0.279 5.477 0.000*** 1.923 

F 115.324 

Sig. of F 0.000*** 

Adjusted R2 0.466 
 

หมายเหตุ *** ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .001 
 

4.5 ผลการวจัิยเชิงคุณภาพ 
 การเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เพื่องานวิจัยเชิงคุณภาพ งานวิจัยคร้ังน้ีมีผูถู้กสัมภาษณ์ 
จ านวน 16 ราย ซ่ึงถือเป็นตวัแทนของกลุ่มผูป้ระกอบการหรือกลุ่มวิสาหกิจชุมชนต่างๆในจงัหวดั
เพชรบูรณ์ ดงัแสดงในตารางท่ี 4-33 
 
ตารางที ่4-33 รายละเอียดของผูถู้กสัมภาษณ์ในงานวจิยั 
ล าดบัท่ี นามสมมุติ กลุ่มท างาน อ าเภอ 

1 ก กลุ่มเกษตรอินทรียบ์า้นทานตะวนั เขาคอ้ 
2 ข กลุ่มเห็ดถัง่เช่าเขาคอ้ เขาคอ้ 
3 ค กลุ่มขิงแปรรูปนวลอนนัต ์ หล่มเก่า 
4 ง แปงใหญ่ส้มโอบา้นคลองสีปัน หล่มสัก 
5 จ กลุ่มออมทรัพยน์ ้าพริกรวมทรัพย ์ วเิชียรบุรี 
6 ฉ เกษตรอินทรียเ์พชรบุระ เมือง 
7 ช วสิาหกิจชุมชนเกษตรพอเพียงบา้นไทรงาม เมือง 
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ล าดบัท่ี นามสมมุติ กลุ่มท างาน อ าเภอ 
8 ญ เกษตรร่วมใจ เมือง 
9 ด SP ฟาร์มสเตย ์ เมือง 

10 ต กลุ่มเกษตรอินทรียพ์ระใหญ่ เมือง 
11 ถ กลุ่มไร่ชาดี เมือง 
12 ท เกษตรอินทรีย ์PGS เมือง 
13 ธ กลุ่มเกษตรอินทรียน์างัว่ เมือง 
14 น กลุ่มวสิาหกิจเพชรบูรณ์ เมือง 
15 บ กลุ่มสวนคุณออ้ย เมือง 
16 ป กลุ่มวสิาหกิจชุมชน เมือง 

 
 การเก็บขอ้มูลของงานวจิยัคุณภาพคร้ังน้ี ประกอบไปดว้ยประเด็นท่ีส าคญัท่ีผูว้จิยัใชเ้ป็น
แนวทางในการสัมภาษณ์ จ านวน 6 ประเด็นหลกั ซ่ึงผลการสัมภาษณ์มีรายละเอียด ดงัน้ี 
 4.5.1 ประเด็นที ่1 มุมมองด้านผลติภัณฑ์กรีนและทศิทางของการตลาดกรีน 
  ผูป้ระกอบการหรือผู ้ผลิตผลิตภัณฑ์กรีนมีมุมมองว่า ผลิตภัณฑ์กรีนนั้ นมีความ
ปลอดภยั เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีสะอาด ไม่มีสารพิษ ตอ้งมีการตรวจสอบสารพิษอย่างสม ่าเสมอ เป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีการคดัสรรมาอย่างดี ท าให้ผูบ้ริโภคมีความสุขในการบริโภคผลิตภณัฑ์ประเภทน้ี 
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในดา้นสุขภาพ และความตอ้งการบริโภคสินคา้ท่ี
ปลอดภยั ไม่มีสารพิษ โดยเฉพาะในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีรักสุขภาพหรือผูบ้ริโภคสูงวยั ผูใ้ห้ขอ้มูลบาง
คนให้ความเห็นว่า ผลิตภณัฑ์กรีนจะเหมาะสมกับกลุ่มท่ีรักสุขภาพมากกว่า สอดคล้องกบัผูใ้ห้
ขอ้มูลบางคนมองว่า ผลิตภณัฑ์กรีนท่ีผลิตออกมายงัตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดไ้ม่
มากพอ และผูใ้ห้ขอ้มูลบางคนคิดว่า การตอบสนองต่อผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัปานกลาง เน่ืองจาก
ประเด็นทางดา้นราคาของผลิตภณัฑก์รีนท่ีสูงกวา่ผลิตภณัฑอ่ื์นๆ  
 นอกจากนั้น ยงัมีความคิดเห็นในมุมมองอนาคตว่า ตลาดผลิตภณัฑ์กรีนมีความน่าสนใจ 
สามารถตอบสนองทิศทางใหม่ของผูบ้ริโภคท่ีสนใจดา้นสุขภาพ ซ่ึงผูใ้ห้ขอ้มูลบางคนมองว่า คน
ไทยรักสุขภาพมากข้ึนกวา่ในอดีต และหันมาบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพมากข้ึน ผูใ้ห้ขอ้มูลบางคน
ให้ความคิดเห็นว่า นโยบายทางภาครัฐมีส่วนส าคญัต่อแนวโน้มการบริโภคผลิตภณัฑ์กรีน หาก
นโยบายมุ่งเนน้ดา้นน้ีมากข้ึน อนาคตของการบริโภคผลิตภณัฑ์กรีนจะดีมากข้ึนเช่นกนั รวมถึงเกิด
ความส าเร็จของการประกอบการด้านผลิตภณัฑ์อีกด้วย ผูใ้ห้ขอ้มูลบางคนมองว่า อนาคตหรือ
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ความส าเร็จของผูป้ระกอบการจะข้ึนอยูก่บัการน าเสนอหรือการท าการตลาดของผูป้ระกอบการเป็น
ส าคญั เช่น ตอ้งตั้งราคาไม่สูงเกินไป เป็นตน้ 
 
 4.5.2 ประเด็นที ่2 เกีย่วกบัความต้องการและการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคกรีน 
  ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์กรีน พบว่า ผูบ้ริโภคให้
ความส าคัญกับตัวผลิตภัณฑ์กรีน เน่ืองจากประสบการณ์โดยตรงของผู ้บริโภคเอง เช่น มี
ประสบการณ์บริโภคผลิตภณัฑ์กรีนแลว้ รู้สึกว่าสุขภาพตนเองดีข้ึน เห็นผลชดัเจนจากการบริโภค
ผลิตภณัฑก์รีนดงักล่าว เป็นตน้ ส่ิงน้ีส่งผลต่อความมัน่ใจของผูบ้ริโภคในผลิตภณัฑ์กรีน ผูใ้ห้ขอ้มูล
บางคนระบุวา่ ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์รีนเน่ืองมาจากความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีปลอดภยั ไม่มี
การใช้สารเคมีหรือสารท่ีอาจก่อพิษต่อร่างกายของผูบ้ริโภค มีความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ
ทัว่ไป ผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์กรีน ผูใ้ห้ขอ้มูลบางคนกล่าวว่า ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูล
ผลิตภณัฑ์กรีนจากการประชาสัมพนัธ์ท่ีดีและมีความพึงพอใจมากกบัการบริโภคผลิตภณัฑ์กรีนท่ี
ไม่มีสารเคมี ท าใหสุ้ขภาพดี ผูใ้หข้อ้มูลบางคนระบุวา่ ผูบ้ริโภคบางคนซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนเน่ืองจากมี
การแนะน าให้บริโภคและให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์กรีนกบัผูบ้ริโภค ท าให้เกิดความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์
กรีนอยา่งถูกตอ้ง รวมถึงราคาของผลิตภณัฑก์รีนท่ีสามารถซ้ือได ้ไม่แพง ก็ส่งผลต่อการบริโภคของ
ผูบ้ริโภคเช่นกนั นอกจากนั้น ผูใ้ห้ขอ้มูลมองว่า ประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคได้รับนั้น มาจากผลิตภณัฑ์
กรีนมีงานวจิยัรองรับอยา่งชดัเจน ผลิตภณัฑจ์ะสะทอ้นถึงความปลอดภยัท่ีมีมากกวา่ผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ
ทัว่ไป ซ่ึงอาจพบเห็นผูบ้ริโภคท่ีสนใจสอบถามขอ้มูลต่างๆของตวัผลิตภณัฑ์กรีนก่อนตดัสินใจซ้ือ
บริโภค 
  การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนนั้น ผูใ้ห้ขอ้มูลระบุว่า เกิดจากผูบ้ริโภคเป็นคนท่ีรัก
สุขภาพ จึงนิยมท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนเพื่อการบริโภค ดา้นการซ้ือซ ้ าหรือการกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์
กรีนนั้น เน่ืองมาจากเหตุผลหลัก คือ ผลิตภณัฑ์กรีนมีคุณภาพและได้ประสิทธิผลจริง รวมถึง
ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑก์รีนมีสุขภาพดีมากข้ึน ผูใ้หข้อ้มูลบางคนกล่าววา่ ผลิตภณัฑก์รีนมีความแตกต่าง
จากผลิตภณัฑ์อ่ืนๆทัว่ไป จึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค นอกจากนั้น ยงัมีการกล่าวถึง 
ผลิตภณัฑก์รีนเป็นท่ีตอ้งการของผูป่้วยท่ีมีปัญหาดา้นสุขภาพอีกดว้ย  
 
 4.5.3 ประเด็นที ่3 กลยุทธ์การบริหารจัดการองค์การในการผลติและจ าหน่ายผลติภัณฑ์กรีน 
  ผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตผลิตภัณฑ์กรีนให้ข้อมูลว่า ทางผูป้ระกอบการมุ่งสร้าง
ความส าเร็จของการประกอบการ โดยมุ่งเนน้ไปท่ีผลิตภณัฑ์กรีนท่ีดี มีความปลอดภยั ผลิตภณัฑ์ท า
ให้ผูบ้ริโภคมีความปลอดภยั สุขภาพดี บางรายระบุวา่ ใชก้ลยุทธ์การตลาดในการด าเนินงาน บาง
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รายระบุถึงการด าเนินงานตามหลกัเศรษฐกิจพอเพียง บางรายมุ่งเนน้การท าศูนยก์ารเรียนรู้ หลายราย
กล่าววา่ กลยุทธ์จะมุ่งการแปรรูปผลิตภณัฑ์ให้มีความหลากหลาย และมีการปรับปรุงผลิตภณัฑ์อยู่
เสมอ บางรายระบุวา่ กลยุทธ์ท่ีใชจ้ะเนน้ดา้นความซ่ือสัตย ์ส่วนบางรายกล่าววา่ กลยุทธ์มุ่งเนน้การ
ส่งเสริมทางการตลาดเป็นหลกัในการด าเนินงาน 
  เป้าหมายของผูป้ระกอบการ คือ ไดรั้บผลตอบรับจากผูบ้ริโภคดีมากข้ึน การมีลูกคา้
เพิ่มมากข้ึน มีก าไรในการประกอบการ มีการขยายจ านวนร้านมากข้ึน มีสินคา้เพิ่มมากข้ึน บางราย
ตั้ งเป้าหมายเพื่อการส่งออกไปต่างประเทศ นอกจากนั้ น ผลการสัมภาษณ์ พบว่า กลยุทธ์ท่ี
ผูป้ระกอบการเลือกใช้ในปัจจุบนัได้ผลส าเร็จดี หรือบางแห่งระบุว่า เป้าหมายส่วนมากประสบ
ความส าเร็จดี บางรายระบุวา่ มีความส าเร็จในการวางแผนการตลาด    
 
 4.5.4 ประเด็นที ่4 การวางแผนทางการตลาดเกีย่วกบัผลติภัณฑ์กรีน 
  ผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์กรีนหลายคนมีมุมมองว่า การพฒันาผลิตภณัฑ์มี
ความส าคญัมากท่ีสุด ผูป้ระกอบการจ าเป็นท่ีจะตอ้งบริหารการตลาดดว้ยการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้
ต่อเน่ืองและให้มีผลิตภณัฑ์มากข้ึน รวมถึงการพฒันาบรรจุภณัฑ์ท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจ
ของผู ้บริโภคเช่นกัน ผู ้ให้ข้อมูลบางคนระบุว่า การวางแผนด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมี
ความส าคญั ซ่ึงหลายแห่งมีการวางแผนดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายในพื้นท่ีจงัหวดัเพชรบูรณ์ เช่น การ
จดัจ าหน่ายท่ีตลาดกรีนมาร์เก็ตหรือตลาดต าบล เป็นตน้ รวมถึงบางแห่งไดส้นใจในการพฒันาช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายแบบใหม่ๆ เช่น การจดัจ าหน่ายผา่นช่องทางส่ือออนไลน์ ในแง่ของการส่งเสริม
ทางการตลาด ผูใ้ห้ขอ้มูลบางส่วนกล่าววา่ ไดใ้ห้ความร่วมมือกบัหน่วยงานภาครัฐในการส่งเสริม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์กรีน เช่น การเขา้ร่วมกนัภาครัฐเพื่อส่งเสริมในดา้นผลิตภณัฑ์กรีนในพื้นท่ี
จงัหวดัเพชรบูรณ์ มีการออกบูธตามสถานท่ีต่างๆเพื่อส่งเสริมกิจกรรมทางดา้นผลิตภณัฑ์กรีน บาง
รายไดม้องว่า การตั้งราคาของผลิตภณัฑ์กรีนก็มีความส าคญัในการวางแผนทางการตลาดเช่นกนั 
โดยมีลกัษณะของการตั้งราคาหลายแบบ เช่น บางรายท าการตั้งราคาผลิตภณัฑ์กรีนตามทอ้งตลาด 
บางรายท าการตั้งราคาผลิตภณัฑก์รีนตามความยากง่ายในการผลิต เป็นตน้ ผูใ้ห้ขอ้มูลบางคนระบุวา่ 
การวางแผนการตลาดท่ีดี ควรท าการวางแผนดา้นกลุ่มเป้าหมายผูบ้ริโภคดว้ย ซ่ึงการท าการตลาด
เจาะจงท่ีผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีต้องการจะท าให้การท าการตลาดขององค์กรประสบความส าเร็จ  
นอกจากนั้น บางรายไดใ้ห้ขอ้มูลวา่ ไดมี้การพฒันาผูผ้ลิตให้มีจ  านวนมากข้ึน เพื่อมีสมาชิกในกลุ่ม
วสิาหกิจจ านวนมากพอในการผลิตผลิตภณัฑก์รีนท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการของตลาด 
  ด้านปัจจัยส าคัญท่ีผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตใช้ในการวางแผนทางการตลาดนั้ น 
ผลการวิจยัพบว่า ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตส่วนมากมีมุมมองในปัจจยัด้านเศรษฐกิจเป็นตวัแปร
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ส าคญัในการน ามาวางแผนการตลาดของผลิตภณัฑ์กรีน เน่ืองจากเหตุผลท่ีว่า หากเศรษฐกิจของ
ประเทศดี ผูบ้ริโภคจะมีก าลงัซ้ือสูงข้ึน ดงันั้น จ  านวนผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์กรีนก็จะมีเพิ่ม
มากข้ึนไปดว้ย รองลงมา คือ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะปัจจยัผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ความตอ้งการมีสุขภาพท่ีดี จะเป็นปัจจยัส าคญัในการวางแผนการตลาดของผูป้ระกอบการหรือ
ผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์กรีน นอกจากนั้น ผูใ้ห้ขอ้มูลยงัระบุถึงปัจจยัดา้นราคาของผลิตภณัฑ์ซ่ึงจะมีผลต่อ
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค รวมถึงปัจจยัดา้นตวัผลิตภณัฑ์เอง เช่น ดา้นรสชาติ ดา้นคุณภาพสินคา้ 
เป็นตน้ ลว้นมีความส าคญัต่อการวางแผนทางการตลาดของผูป้ระกอบการและผูผ้ลิต  
 
 4.5.5 ประเด็นที ่5 การบริหารส่วนประสมทางการตลาดในผลติภัณฑ์กรีน 
  ผลการวิจยัในส่วนของส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิต
ผลิตภณัฑก์รีนเห็นดว้ยวา่ การใชแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัในตลาดผลิตภณัฑ์
กรีนอยา่งมาก ซ่ึงผูใ้ห้ขอ้มูลการสัมภาษณ์มีแนวทางการใช้ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั
ออกไป ส่วนมากมีมุมมองท่ีเนน้ในส่วนประสมทางการตลาด 3 ส่วน ไดแ้ก่  

1. การส่งเสริมทางการตลาด 
  โดยมีการส่งเสริมทางการตลาดในหลายลกัษณะ เช่น การโฆษณาทางตรงกบัผูบ้ริโภค 
การโฆษณาทางเว็บไซต์ต่างๆ การออกร้านในงานเทศกาลต่างๆ การจดัโปรโมชั่นให้กบัการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์กรีน การมีโปรโมชัน่ช่วง “นาทีทอง” (ราคาลดพิเศษ) การเน้นการประชาสัมพนัธ์ต่างๆ
ทั้งทางตรงและทางส่ือออนไลน์ เป็นตน้ 

2. ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
  การใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายในลกัษณะต่างๆ ซ่ึงในปัจจุบนัอาจเพิ่มเติมในช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายแบบใหม่ เช่น ขายทางอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ รวมถึงตอ้งมีเครือข่ายในการจดั
จ าหน่าย  

3. การตั้งราคา 
  การตั้งราคามีความส าคญัอยา่งมากต่อการตลาดผลิตภณัฑก์รีน ราคาตอ้งมีความชดัเจน 
บางรายมองวา่ การตั้งราคาท่ีดีตอ้งสัมพนัธ์กบัความยากง่ายในการผลิตผลิตภณัฑก์รีนดว้ย  
  ผูใ้ห้ขอ้มูลบางรายท่ีระบุวา่ มีการใช้ทุกส่วนประสมทางการตลาดในการบริหารงาน
ขององค์กร บางรายมองวา่ วางแผนดา้นผลิตภณัฑ์ในส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัมาก
ในการบริหารผลิตภณัฑก์รีน ซ่ึงผูใ้หข้อ้มูลส่วนใหญ่เช่ือวา่ การด าเนินการตามแนวทางส่วนประสม
ทางการตลาดดังกล่าว จะส่งผลท าให้ผู ้บริโภครับรู้ข้อมูลมากข้ึนและจะสนับสนุนให้ผล
ประกอบการดีมากข้ึนดว้ย  
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  ประเด็นท่ีน่าสนใจจากการสัมภาษณ์ คือ ผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตบางส่วนยงัไม่มีการ
วางแผนโดยใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงตรงน้ีอาจเป็นช่องว่างในการบริหารงาน
เก่ียวกบัการท าการตลาดผลิตภณัฑ์กรีนท่ีจ าเป็นตอ้งมีการให้ความรู้และฝึกอบรมในดา้นแนวคิด
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถช่วยขับเคล่ือนองค์กรท่ีผลิตผลิตภัณฑ์กรีนให้ประสบ
ความส าเร็จไดม้ากข้ึนได ้
 
 4.5.6 ประเด็นที ่6 ความร่วมมือของเครือข่ายในการบริหารผลติภัณฑ์กรีน 
  ผลการวิจยัเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์กรีน 
พบว่า ส่วนใหญ่มีความร่วมมือกนัของผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตเป็นกลุ่มหรือเครือข่าย มีเพียงบาง
รายท่ีเป็นผูป้ระกอบการแยกเด่ียว โดยความร่วมมือของเครือข่ายหรือกลุ่มมีหลายลกัษณะ เช่น มี
ความร่วมมือระหว่างสมาชิกของกลุ่ม เช่น การหาจุดขาย การบอกต่อในการจดัจ าหน่าย การน า
สินคา้มารวมกนัจ าหน่าย เป็นตน้ มีการประสานงานของสมาชิกภายในกลุ่ม มีความเช่ือมโยงกบั
ร้านคา้และร้านอาหารในการน าเสนอสินคา้ของสมาชิกในกลุ่มหรือเครือข่าย มีการตรวจสอบ
ผลิตภณัฑข์องกลุ่ม เช่น การตรวจสารพิษตกคา้งหรือสารเคมีในผลิตภณัฑ์เป็นประจ า เป็นตน้  
  ส าหรับขอ้เสนอแนะของผูใ้ห้ขอ้มูลในเร่ืองการพฒันากลุ่มหรือเครือข่ายในอนาคต 
พบวา่ ผูใ้หข้อ้มูลเสนอการจดัตั้งกลุ่มให้มีขนาดใหญ่ข้ึน ขยายกลุ่มให้ใหญ่ข้ึนเพื่อสามารถสร้างผล
มีก าไรมากข้ึน ควรมีการฝึกอบรมในสมาชิกของกลุ่มหรือเครือข่าย บางรายเสนอวา่ ควรมีการขยาย
กลุ่มใหมี้ขนาดใหญ่ข้ึนจนเกิดเป็นรูปแบบโรงงานการผลิต หลายรายเสนอถึงการสร้างความร่วมมือ
ของทุกฝ่ายทั้งในและนอกกลุ่ม ควรมีการสนบัสนุนมากข้ึน (เช่น การสนบัสนุนจากภาครัฐ) สร้าง
กลุ่มการเรียนรู้ รวมถึงการด าเนินงานให้เกิดการพฒันาผลิตภณัฑท่ี์มากข้ึน 
  ประเด็นท่ีน่าสนใจอย่างหน่ึง คือ มีผูป้ระกอบการบางรายยงัอยากเป็นธุรกิจส่วนตวั 
รายเดียว เหตุผลของความคิดน้ี คือ การรวมกลุ่มมกัพบปัญหาความขดัแยง้ภายในกลุ่ม ซ่ึงการ
ด าเนินธุรกิจรายเดียวจะท าไดง่้ายกวา่   
 
  ดงันั้น โดยสรุปแลว้ ผลวิจยัเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตใน
ผลิตภณัฑก์รีน สามารถสรุปตวัแบบการบริหารองคก์รของผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์กรีนไดต้ามรูป
ท่ี  4-6 ซ่ึงสามารถแบบองคป์ระกอบหลกัออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ (1) องคป์ระกอบภายนอกองคก์รท่ี
ประกอบด้วย ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ปัจจัยด้านผู ้บริโภค และปัจจัยด้านเครือข่าย และ (2) 
องค์ประกอบภายในองค์กรท่ีประกอบไปด้วย เป้าหมายความส าเร็จและการเติบโตขององค์กร 
รวมถึงผลก าไรจากผลิตภัณฑ์กรีนถือเป็นหัวใจของการด าเนินงานขององค์กร องค์ประกอบ
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ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ส่วน มีความส าคญัมากต่อการบริหารองคก์รไปสู่เป้าหมาย 
ไดแ้ก่ การพฒันาผลิตภณัฑ์กรีน การตั้งราคาผลิตภณัฑ์กรีน การหาช่องทางจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
กรีน และการส่งเสริมทางการตลาดผลิตภณัฑก์รีน  

 
รูปที ่4-6 ตวัแบบการบริหารองคก์รของผูป้ระกอบการผลิตภณัฑก์รีน 

 
 
 
 
 



บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
5.1  สรุปผลการวจัิย 
 5.1.1 สรุปผลวจัิยเชิงปริมาณ 
  ผลวิจัยเชิงปริมาณ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศหญิงมีมากกว่าเพศชาย
เล็กนอ้ย อายขุองผูต้อบแบบสอบถามมีค่าเฉล่ียของอายอุยูท่ี่ 32.9 ปี โดยอายตุ  ่าสุด คือ 18 ปี และอายุ
สูงสุด คือ 65 ปี ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลด้านรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามมีค่าเฉล่ียท่ี 
12,646 บาทต่อเดือน ส่วนผลการวิเคราะห์ขอ้มูลสถานะของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า จ  านวน
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานะโสดมีมากกว่าสมรสเล็กน้อย แต่ทั้งสองสถานะมีจ านวนมากกว่า
สถานะหยา่อยา่งชดัเจน ในดา้นการศึกษา พบวา่ จ  านวนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต ่า
กว่าปริญญาตรีเป็นกลุ่มท่ีมีจ านวนมากท่ีสุด ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลด้านอาชีพของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม พบวา่ จ  านวนผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มใหญ่มีอาชีพรับจา้งทัว่ไป รองลงมา คือ กลุ่ม
ธุรกิจส่วนตวั นกัศึกษา งานเอกชน ตามล าดบั ส่วนผลการวเิคราะห์ในเร่ืองการหาขอ้มูลในดา้นกรีน
และผลิตภณัฑ์กรีน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์กรีนและขอ้มูลอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง
จากส่ือออนไลน์มีจ านวนมากท่ีสุด รองลงมา คือ จากป้ายโฆษณา จากอินเตอร์เน็ต/เวบ็ไซต์ และ
จากหนงัสือพิมพ/์นิตยสาร ตามล าดบั 
  ผลการวิเคราะห์ตวัแปรประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัเพชรบูรณ์ พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์กรีน ส่วนสถานะท่ีแตกต่างกนัของผูต้อบแบบสอบถามไม่มีผลต่อการเกิดความแตกต่าง
ในพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์รีน ในดา้นปัจจยัระดบัการศึกษา พบวา่ การศึกษาท่ีแตกต่างกนัของ
ผูต้อบแบบสอบถามมีผลต่อการเกิดความแตกต่างในพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน โดยผล
วิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดับต ่ากว่าปริญญาตรีกับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั และการทดสอบความ
แตกต่างของตวัแปรอาชีพท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัของ
ผูต้อบแบบสอบถามมีผลต่อความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน โดยมีอาชีพจ านวน 
5 คู่ท่ีส่งผลต่อความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน ไดแ้ก่ นกัศึกษากบัธุรกิจส่วนตวั 
นกัศึกษากบัรับจา้งทัว่ไป งานภาครัฐกบัรับจา้งทัว่ไป งานเอกชนกบัธุรกิจส่วนตวั และงานเอกชน
กบัรับจา้งทัว่ไป 
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  ผลการวเิคราะห์สหสัมพนัธ์ระหวา่งตนัแปรส าคญัของงานวจิยั พบวา่ ตวัแปรส่วนมาก
มีความสัมพนัธ์กันและมีคู่ตวัแปรจ านวน 2 คู่ท่ีมีค่าสูง ได้แก่ ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร
ผลิตภณัฑ์และตวัแปรราคา และ ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรช่องทางการจดัจ าหน่ายและตวัแปร
การส่งเสริมทางการตลาด เม่ือด าเนินการวเิคราะห์ถดถอยพหุตามกรอบแนวคิดของงานวิจยั ผลการ
วิเคราะห์ถดถอยพหุในสมการแรกของงานวิจยั พบวา่ ตวัแปรตน้ท่ีส่งผลต่อตวัแปรตามทศันคติ
เก่ียวกบักรีน มี 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ราคา กลุ่มอา้งอิง และส่ือสังคม ซ่ึงจากตวัแปรปัจจยัท่ีมีอิทธิพลทั้ง
สามตวัแปร ผลวิเคราะห์พบว่า กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลเชิงบวกอยา่งมีนยัส าคญัท่ีสูงท่ีสุดต่อทศันคติ
เก่ียวกบักรีน จากผลการวิเคราะห์ท่ีกล่าวมา ท าให้ไดส้มการถดถอยพหุ คือ ทศันคติเก่ียวกบักรีน = 
0.431 กลุ่มอา้งอิง + 0.261 ราคา + 0.188 ส่ือสังคม โดยสมการถดถอยพหุน้ี ตวัแปรตน้ในสมการทั้ง
สามตวัแปรสามารถอธิบายความแปรปรวนของตวัแปรตาม คือ ทศันคติเก่ียวกบักรีนไดร้้อยละ 55 
เม่ือท าการวเิคราะห์ถดถอยพหุตามสมการท่ีสองของงานวิจยั ผลวิเคราะห์พบวา่ ตวัแปรตน้ท่ีส่งผล
ต่อตวัแปรตามพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนมี 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ การส่งเสริมทางการตลาด กลุ่ม
อา้งอิง และทศันคติเก่ียวกบักรีน ซ่ึงผลวิเคราะห์ในสมการท่ีสองน้ีแสดงให้เห็นว่า ตวัแปรกลุ่ม
อา้งอิงมีอิทธิพลเชิงบวกอยา่งมีนยัส าคญัท่ีสูงท่ีสุดต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนเช่นเดียวกนั 
จากผลการวิเคราะห์ท่ีกล่าวมา ท าให้ไดส้มการถดถอยพหุ คือ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน = 
0.356 กลุ่มอา้งอิง + 0.230 การส่งเสริมทางการตลาด + 0.279 ทศันคติเก่ียวกบักรีน และตวัแปรตน้
ในสมการทั้งสามตนัแปรสามารถอธิบายความแปรปรวนของตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑก์รีนไดร้้อยละ 46.6 
 

 
 

รูปที ่5-1 ผลการิเคราะห์สมการถดถอยพหุของงานวจิยั 
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5.1.2 สรุปผลวจัิยเชิงคุณภาพ 
 การเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เพื่องานวิจัยเชิงคุณภาพ งานวิจัยคร้ังน้ีมีผูถู้กสัมภาษณ์ 
จ านวน 16 ราย ซ่ึงถือเป็นตวัแทนของกลุ่มผูป้ระกอบการหรือกลุ่มวิสาหกิจชุมชนต่างๆในจงัหวดั
เพชรบูรณ์ ผลวจิยัแบ่งออกเป็นประเด็นต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
 ประเด็นด้านผลิตภัณฑ์กรีนและทิศทางของการตลาดกรีน ผู ้ประกอบการหรือผู ้ผลิต
ผลิตภณัฑ์กรีนมองว่า ผลิตภณัฑ์กรีนเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความปลอดภยั เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความ
สะอาด ไม่มีสารพิษเจือปน เน่ืองจากมีการตรวจสอบสารพิษตกคา้งในผลิตภณัฑ์อย่างสม ่าเสมอ 
เพื่อให้มัน่ใจถึงความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค ถือเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีการคดัสรรมาอยา่งดี นอกจากนั้น 
ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตมีมุมมองในอนาคตว่า ตลาดผลิตภณัฑ์กรีนมีความน่าสนใจ สามารถ
ตอบสนองทิศทางใหม่ของผูบ้ริโภคท่ีสนใจดา้นสุขภาพ และนโยบายทางภาครัฐมีส่วนส าคญัต่อ
แนวโนม้การบริโภคผลิตภณัฑก์รีนท่ีมากข้ึน 
 ประเด็นเก่ียวกบัความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรีน ผลวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภค
ให้ความส าคัญกับตัวผลิตภัณฑ์กรีนในการตัดสินใจบริโภค เน่ืองจากประสบการณ์ตรงของ
ผูบ้ริโภคเองท่ีไดรั้บความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์กรีน การให้ค  าแนะน าและการให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์
กรีนอยา่งถูกตอ้งกบัผูบ้ริโภค ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน เน่ืองจากเกิดความเขา้ใจใน
ผลิตภณัฑ์กรีนอย่างถูกต้องของผูบ้ริโภค และผลวิจยัยงัพบว่า ราคาของผลิตภณัฑ์กรีนท่ีไม่สูง
เกินไป ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือบริโภคได ้มีราคาไม่แพง ก็ส่งผลต่อการบริโภคของผูบ้ริโภคเช่นกนั 
โดยเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีรักสุขภาพ จะนิยมซ้ือผลิตภณัฑ์กรีน มีการซ้ือซ ้ าหรือการกลับมาซ้ือ
ผลิตภณัฑก์รีนใหม่  
 ประเด็นกลยุทธ์การบริหารจดัการองค์การในการผลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑ์กรีน จากการ
สัมภาษณ์ผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์กรีน พบวา่ เป้าหมายของการด าเนินงานคือ มุ่งสร้าง
ความส าเร็จของการประกอบการ โดยมุ่งเนน้ท่ีผลิตภณัฑ์กรีนท่ีมีคุณภาพ มีความปลอดภยั เพื่อท า
ให้การบริโภคมีความปลอดภยั ผูบ้ริโภคสุขภาพดี ส่ิงเหล่าน้ีจะน าไปสู่การไดรั้บผลตอบรับจาก
ผูบ้ริโภคดีมากข้ึน การมีลูกคา้เพิ่มมากข้ึน มีก าไรในการประกอบการ มีการขยายจ านวนร้านมากข้ึน 
มีสินคา้เพิ่มมากข้ึน รวมถึงสามารถส่งออกไปต่างประเทศในอนาคต 
 ประเด็นการวางแผนทางการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์กรีน ผู ้ประกอบการหรือผู ้ผลิต
ผลิตภณัฑ์กรีนมีมุมมองว่า การพฒันาผลิตภณัฑ์มีความส าคญัมากท่ีสุด ผูป้ระกอบการจ าเป็นท่ี
จะตอ้งบริหารการตลาดดว้ยการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ต่อเน่ืองและให้มีผลิตภณัฑ์มากข้ึน แต่การตั้ง
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ราคาของผลิตภณัฑ์กรีนก็มีความส าคญัในการวางแผนทางการตลาดเช่นกนั รวมถึงการพฒันาช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายแบบใหม่ๆ เช่น การจดัจ าหน่ายผ่านช่องทางส่ือออนไลน์ และการส่งเสริมทาง
การตลาด เช่น ความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐในการส่งเสริมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์กรีน 
นอกจากนั้น การวางแผนการตลาดท่ีดี ควรท าการวางแผนดา้นกลุ่มเป้าหมายผูบ้ริโภคดว้ย ซ่ึงการ
ท าการตลาดเจาะจงท่ีผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีต้องการจะท าให้การท าการตลาดขององค์กรประสบ
ความส าเร็จ  ผลการวิจยัยงัพบด้วยว่า ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตส่วนมากมีมุมมองว่า ปัจจยัด้าน
เศรษฐกิจเป็นตวัแปรส าคญัในการน ามาวางแผนการตลาดของผลิตภณัฑ์กรีน ดว้ยเหตุผลท่ีวา่ หาก
เศรษฐกิจของประเทศดี ผูบ้ริโภคจะมีก าลงัซ้ือสูงข้ึน 
 ประเด็นการบริหารส่วนประสมทางการตลาดในผลิตภณัฑ์กรีน ผลการวิจยัในส่วนของส่วน
ประสมทางการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์กรีนเห็นดว้ยวา่ การใชแ้นวคิดส่วน
ประสมทางการตลาดมีความส าคญัในตลาดผลิตภณัฑ์กรีนอยา่งมาก ซ่ึงผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่เช่ือว่า 
การด าเนินการตามแนวคิดดา้นส่วนประสมทางการตลาดจะส่งผลท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูลมากข้ึน
และจะสนบัสนุนใหผ้ลประกอบการดีมากข้ึนดว้ย ผลการวิจยัยงัพบวา่ บางรายผูป้ระกอบการมีการ
ใชทุ้กส่วนประสมทางการตลาดในการบริหารงานขององคก์ร และบางรายมองวา่ การวางแผนดา้น
ผลิตภณัฑมี์ความส าคญัมากในการบริหารผลิตภณัฑ์กรีน และมีหลายรายผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิต
ท่ีมีมุมมองว่า ส่วนประสมทางการตลาดอีก 3 ดา้น ได้แก่ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมทางการตลาด มีส่วนอยา่งมากต่อความส าเร็จของการประกอบการขององคก์ร 
 ประเด็นความร่วมมือของเครือข่ายในการบริหารผลิตภณัฑ์กรีน ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิต
ผลิตภณัฑก์รีนมีขอ้เสนอแนะเร่ืองการพฒันากลุ่มหรือเครือข่ายในอนาคตวา่ ควรมีการจดัตั้งกลุ่มให้
มีขนาดใหญ่ข้ึน ขยายกลุ่มให้ใหญ่ข้ึนเพื่อสามารถสร้างผลมีก าไรมากข้ึน ควรมีการฝึกอบรมใน
สมาชิกของกลุ่มหรือเครือข่าย ซ่ึงบางรายเสนอวา่ ควรมีการขยายกลุ่มให้มีขนาดใหญ่ข้ึนจนเกิดเป็น
รูปแบบโรงงานการผลิต นอกจากนั้น หลายรายเสนอแนะการสร้างความร่วมมือของทุกฝ่ายทั้งใน
และนอกกลุ่ม ควรมีการสนบัสนุนมากข้ึน (เช่น การสนบัสนุนจากภาครัฐ) และควรมีการสร้างกลุ่ม
การเรียนรู้ร่วมดว้ย 
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รูปที ่5-2 ตวัแบบการบริหารองคก์รของผูป้ระกอบการผลิตภณัฑก์รีน 

 
5.2  อภิปรายผล 

ผลการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (แสดงในรูปท่ี 5-3) พบวา่ ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ
เก่ียวกบักรีน ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคาท่ีเป็นองค์ประกอบหน่ึงในส่วนประสม
ทางการตลาด กลุ่มอา้งอิง และส่ือสังคม ผลวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Hossain & 
Khan (2018) ท่ีระบุว่า ผูบ้ริโภคจะมีทศันคติเป็นบวกกบัผลิตภณัฑ์กรีน เม่ือได้รู้ว่า ราคาของ
ผลิตภณัฑ์กรีนมีความสมเหตุสมผล และผลวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Siddique and 
Hossain (2018) ท่ีพบว่า กลุ่มอ้างอิงเป็นปัจจยัส าคญัต่อทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องกับ
ผลิตภัณฑ์กรีน เช่น ความตระหนักในผลิตภัณฑ์กรีนท่ีมีประโยชน์ นอกจากนั้ น ผลวิจัยยงั
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Delcea, Cotfas, Trica, Cracium, and Molanescu (2019) ท่ีระบุวา่ ส่ือ
สังคมมีอิทธิพลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคทั้งในดา้นประเด็นส่ิงแวดลอ้มและผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม ผลวิจยัท่ีศึกษาถึงทศันคติเก่ียวกบักรีนของผูบ้ริโภคคร้ังน้ี ไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษา
ของ Agarwal and Ganesh (2016) ท่ีระบุว่า การส่งเสริมทางการตลาดจะมีผลต่อทศันคติของ
ผูบ้ริโภค เน่ืองจากผลวิจัยคร้ังน้ีไม่พบความสัมพนัธ์เชิงอิทธิพลของตัวแปรการส่งเสริมทาง
การตลาดท่ีมีต่อทศันคติของผูบ้ริโภค  
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 ผลการวจิยัในส่วนของพฤติกรรมกรีนของผูบ้ริโภค สรุปไดว้า่ มีปัจจยัส าคญั 3 ปัจจยัท่ีส่ง
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนของผูบ้ริโภค ได้แก่ การส่งเสริมทางการตลาด กลุ่ม
อา้งอิง และทศันคติเก่ียวกบักรีน ผลวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Hossain and Khan 
(2018) และการศึกษาของ Geap, Govindan, and Bathmanathan (2018) ท่ีระบุวา่ การส่งเสริมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑก์รีนมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑก์รีนของผูบ้ริโภค ผลการศึกษายงัสอคดคลอ้ง
กบัการศึกษาของ Kianpour, et al. (2014) ท่ีพบว่า กลุ่มอา้งอิง เช่น ครอบครัว เพื่อน เป็นตน้ มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กรีนของผูบ้ริโภค นอกจากนั้น ผลวิจยัยงัสอดคล้องกบั
การศึกษาของ Abdollahbeigi and Salehi (2019) ท่ีพบวา่ ทศันคติเก่ียวกบักรีนท่ีเป็นบวกจะส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเช่นกนั  

 

 
 

รูปที ่5-3 ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคในผลิตภณัฑก์รีน 
 

 ดา้นผลการวิจยัเชิงคุณภาพสามารถสรุปได้ว่า ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์กรีนมี
มุมมองทั้งองค์ประกอบภายนอกและภายในองค์กร โดยองค์ประกอบภายนอกองค์กร พบว่า 
ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นเศรษฐกิจและปัจจยัส่วนบุคคลของผูบิ้โภค
เป็นส าคญั ส่วนปัจจยัทางดา้นเครือข่ายนั้น มีความส าคญัรองลงมา โดยผูป้ระกอบการและผูผ้ลิต
ผลิตภณัฑ์กรีนมองวา่ หากสามารถรวมเป็นเครือข่ายท่ีมีขนาดใหญ่มากข้ึน จะเอ้ือประโยชน์ต่อทุก
องคก์รในเครือข่าย  ส่วนองคป์ระกอบภายในองคก์ร ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตมีความคาดหวงัท่ีจะ
เติบโตในอนาคตและมีความเช่ือมั่นว่า ผลิตภณัฑ์กรีนจะเติบโตได้อย่างมากอนาคตตามการ
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เปล่ียนแปลงของความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงันั้น ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์กรีนจึง
วางแผนกลยุทธ์ในการเติบโต มุ่งการสร้างผลก าไรท่ีมากข้ึน การเพิ่มจ านวนลูกคา้ให้มากข้ึน และ
การพฒันาผลิตภัณฑ์ท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน นอกจากนั้ น ผู ้ประกอบการและผู ้ผลิตยงั
ด าเนินงานโดยการวางแผนตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดทั้ ง 4 องค์ประกอบ ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด ซ่ึงผูป้ระกอบการและผูผ้ลิต
มุ่งเน้นท่ี 4 องค์ประกอบ คือ การพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มากข้ึน การตั้งราคาท่ีเหมาะสม การจดัการ
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้งทางตรงไปท่ีผูบ้ริโภคและทางส่ือออนไลน์ และการส่งเสริมทาง
การตลาดท่ีมีความหลากหลาย เช่น การประชาสัมพนัธ์ทั้งทางตรงกบัผูบ้ริโภคและทางส่ือออนไลน์ 
การโฆษณาทางเว็บไซต์ต่างๆ การจดัโปรโมชั่น การออกงานแสดงสินค้าหรือออกร้านในงาน
เทศกาลต่างๆ เป็นตน้  
 
5.3  ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะด้านนโยบาย 
  ผลวจิยัคร้ังน้ีสามารถน าไปเป็นส่วนหน่ึงในการวางแผนการบริหารงานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ตลาดสินค้าท่ีเป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อมหรือตลาดกรีนมาร์เก็ต ผลวิจยัมีทั้ งสองมุม คือ มุมของ
ผูบ้ริโภคและมุมของผูป้ระกอบการ ซ่ึงโดยภาพรวมจะเก่ียวขอ้งกบัองค์ประกอบทั้งภายในและ
ภายนอกองค์กร องค์ประกอบภายในองค์กรท่ีส าคญั คือ การบริหารดว้ยแนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาดและการพิจาณาทัศนคติท่ีเก่ียวกับกรีนของผูบ้ริโภค ส่วนองค์ประกอบภายนอกจะ
เก่ียวขอ้งกบัทิศทางของเศรษฐกิจและทิศทางของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอนาคต   
 5.3.2 ข้อเสนอแนะด้านเศรษฐกจิ 
  ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์กรีนสามารถใช้ผลวิจยัคร้ังน้ีในการวางแผนการ
บริหารงานขององค์กรได้ เน่ืองจากการวางแผนการตลาดมีความส าคญัต่อการด าเนินงานท่ีมี
ประสิทธิภาพและความส าเร็จขององคก์รธุรกิจทุกประเภท ผลวิจยัคร้ังน้ีไดใ้ห้แนวทางทั้งสองดา้น 
คือ ด้านผู ้ประกอบการซ่ึงมีผลวิจัยเชิงคุณภาพและด้านผู ้บริโภคซ่ึงมีผลวิจัยเชิงปริมาณท่ี
ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตสามารถศึกษาและท าความเขา้ใจในรายละเอียดของผลวิจยัทั้งสองดา้น 
เพื่อน าความรู้และประเด็นส าคญัท่ีเป็นประโยชน์ไปใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์และแผนการตลาดใน
การด าเนินงานองคก์รใหป้ระสบความส าเร็จตามเป้าหมาย 
 5.3.3 ข้อเสนอแนะด้านสังคมและชุมชน 
  ผลวิจยัคร้ังน้ีมุ่งเน้นในการศึกษาผูป้ระกอบการ ผูผ้ลิต และผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์กรีน 
ซ่ึงถือเป็นการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม การกระตุน้ให้เกิดการบริโภค
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ผลิตภณัฑ์ในลกัษณะน้ี ย่อมส่งผลให้สังคมและชุมชนมีส่ิงแวดลอ้มท่ีดีข้ึน มีความงามของสังคม
และชุมชน มีความสงบสุขมากข้ึน มีสุขภาพดีมากข้ึน ดังนั้น การรณรงค์และส่งเสริมให้เกิดทั้ง
ผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคในผลิตภณัฑ์กรีน ย่อมเป็นทิศทางท่ีส าคญัของประเทศในอนาคต 
องคก์รหรือหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐและภาคการผลิตควรให้ความส าคญัและน าผลการวิจยั
คร้ังน้ี ไปส่ือสาร ถ่ายทอด ส่งเสริม และสนับสนุนให้เกิดการผลิตและการบริโภคในผลิตภณัฑ์
กรีนหรือผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มของสังคมและชุมชน   
 5.3.4 ข้อเสนอแนะด้านวชิาการ 
  งานวิจยัคร้ังน้ี โดยเฉพาะงานวิจยัเชิงปริมาณ ศึกษามุ่งเน้นไปท่ีปัจจยัภายในองค์กร
และปัจจยัในส่วนของผูบ้ริโภคเป็นหลกั ส่วนงานวจิยัเชิงคุณภาพมุ่งเนน้ในการวางแผนกลยุทธ์และ
การวางแผนการตลาดของผูป้ระกอบการและผูผ้ลิต นกัวิชาการและนกัวิจยัสามารถน าผลวิจยัไปใช้
ประโยชน์ในทางวิชาการได ้เช่น การเรียนการสอน การฝึกอบรม การท าวิจยั เป็นตน้ ซ่ึงตวัแปร
ต่างๆของงานวิจัยเชิงปริมาณคร้ังน้ี ได้รับการพิสูจน์ทางสถิติท่ีเช่ือถือได้ รวมถึงได้รับการ
สนบัสนุนจากผลวจิยัเชิงคุณภาพจากพื้นท่ีประกอบการจริงของจงัหวดัเพชรบูรณ์ ผลวิจยัจึงสามารถ
น าไปต่อยอดในการปฏิบติังานในองคก์รหรือต่อยอดในการวจิยัในอนาคตได ้
  5.3.2 ข้อเสนอแนะเพือ่งานวิจัยในอนาคต 
  ดงัท่ีกล่าวมาว่า งานวิจยัเชิงปริมาณมุ่งเน้นศึกษาท่ีปัจจยัภายในองค์กรและปัจจยัใน
ส่วนของผูบ้ริโภคเป็นหลกั ดงันั้น งานวจิยัในอนาคตควรเพิ่มเติมในการศึกษาปัจจยัภายนอกองคก์ร 
เช่น ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ ปัจจัยทางด้านสังคม เป็นต้น ซ่ึงจะให้ประโยชน์ของผลวิจัยได้
ครอบคลุมมากยิง่ข้ึน รวมถึงการวจิยัเชิงคุณภาพท่ีอาจจ าเป็นตอ้งด าเนินการต่อเน่ืองและเพิ่มเติมจาก
งานวิจยัคุณภาพคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเช่ือมัน่ว่า ผลวิจยัในอนาคตจะตอบค าถามการประกอบการทางดา้น
ผลิตภณัฑก์รีนหรือผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มไดดี้ ครอบคลุม และกวา้งขวางมากข้ึน  
 
 
  
 



72 
 

บรรณานุกรม 
 
ชุตินันท์ จีรวะรวงศ์ และ ดนุพล หุ่นโสภณ. (2015). ทศันคติ บรรทดัฐานเชิงอตัวิสัย และระดบั

ความเก่ียวขอ้งของผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจจะซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภค. วารสารวิทยาการจัดการ, 32(1), 65-90.  

ณฐัณิชา นิสัยสุข. (2556). ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อมของ
ผู้บริโภค. วิทยานิพนธ์ปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต สาขาวิชาเทคโนโลยีการจดัการ 
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี. 

สุกัญญา หมู่เย็น. (2559). พฤติกรรมการบริโภคสินค้าสีเขียวของประชาชนในต าบลบางปรอก 
อ าเภอเมือง จังหวดัปทุมธานี. การประชุมวชิาการและเสนอผลงานวิจยัระดบัชาติ คร้ังท่ี 3 
วทิยาลยันครราชสีมา. 

อ าพล ชะโยมชยั และ จาตุรงค์ จรัสตระกูล. (2561). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์กรีนของผู้บริโภคไทย.  งานประชุมวิชาการระดบัชาติ คร้ังท่ี 
10 ณ มหาวทิยาลยันครปฐม จงัหวดันครปฐม, 29-30 มีนาคม 2561. 

Abdollahbeigi, B. & Salehi, F. (2019). The impact of social media on purchasing intentions of 
green products. Asian Journal of Technology and Management Research, 8(2), 9-14.  

Agarwal, R., Faiz, M. A., & Gupta, B. (2016). Purchase decisions of organic produce: Present and 
future buying intentions. University of Modern Sciences, 1(1), pp. 32-44. 

Agarwal, V. & Ganesh, L. (2016). Effectiveness and perception of 4P’s on green products in 
FMCG. International Journal of Multidisciplinary Research and Development, 3(4), 
311-315. 

Agyeman, C. M. (2014). Consumers’ buying behavior towards green products: An exploratory 
study. International Journal of Management Research and Business Strategy, 3(1), pp. 
188-197. 

Ajzen, I. (2005). Attitudes, personality and behavior (2nd ed.). England: Open University Press. 
Boztepe, A. (2012). Green marketing and its impact on consumer buying behavior. European 

Journal of Economic and Political Studies, 5(1), pp. 5-19.  
Braga Junior, S. S., da Silva, D., Gabriel, M. L., & de Oliveira Braga, W. R. (2015). The effects 

of environmental concern on purchase of green products in retail. Procedia – Social 
and Behavioral Sciences, 170, pp. 99-108. 



73 
 

Cochran, W. G. (1977). Sampling techniques (3rd ed.). New York: John Willey and Sons. 
Delcea, C., Cotfas, L., Trica, C. L., Cracium, L., & Molanescu, A. G. (2019). Modeling the 

consumers opinion influence in online social media in the case of eco-friendly products. 
Sustainablitiy, 11, 1-32. 

Geap, C. L., Govindan, S., & Bathmanathan, V. (2018). Green marketing mix on purchase of 
green products in Malaysian perspective. Journal of Global Business and Social 
Entrepreneurship, 4(12), 1-11. 

Govender, J. P. & Govender, T. L. (2016). The influence of green marketing on consumer 
purchase behavior. Environmental Economics, 7(2), pp. 77-85. 

Hair, J.F., Black, W.C., Babin, B.J., & Anderson, R.E. (2014). Multivariate data analysis (7th ed.). 
US: Pearson Education Limited.  

Hossain, A. & Khan, Y. H. (2018). Green marketing mix effect on consumers buying decisions in 
Bangladesh. Marketing and Management of Innovations, 4, 298-306. 

Joshi, Y. & Rahman, Z. (2015). Factors affecting green purchase behavior and future research 
directions. International Strategic Management Review, 3, pp. 128-143.  

Isoraite, M. (2016). Marketing mix theoretical aspects. International Journal of Research – 
Granthaalayah, 4(6), pp. 25-37.   

Kianpour, K., Anvari, R., Jusoh, A., & Othman, M. F. (2014). Important motivators for buying 
green products. Intangible Capital, 10 (5), pp. 873-896. 

Kotler, P. & Armstrong, G. (2014). Principle of marketing (15th ed.). England: Pearson.    
Kotler, P. & Armstrong, G. (2016). Principle of marketing (16th ed.). England: Pearson.    
Kurtz, D. (2014). Contemporary marketing (16th ed.). Canada: South-Western, Cengage learning.  
Maheshwari, S. P. (2014). Awareness of green marketing and its influence on buying behavior of 

consumers: Special reference to Madhya Pradesh, India. Retrieved July 10th, 2016 from 
http://apps.aima.in/ejournal_new/articlespdf/3_dr_shruti_p_ maheshwari.pdf 

Manjunath G. & Manjunath, G. (2013). Green marketing and its implementation in Indian 
business organizations. Asia Pacific Journal of Marketing & Management Review, 2(7), 
75-86.    

Misra, A. (2015). Understanding the 4Ps of marketing: A case study of Amazon India. 
International Research Journal of Marketing and Economics, 2(4), pp. 48-65. 



74 
 

Mohajan, H. K. (2012). Green marketing in a sustainable marketing system in the twenty first 
century. International Journal of Management and Transformation, 6(2), pp. 23-39. 

Neck, H. M., Neck, C. P., & Murray, E. L. (2018). Entrepreneurship: The practice and mindset. 
California: SAGE Publications. 

Sasikala, N. & Parameswaran, R. (2018). Green products purchase behavior: An impact study. 
Indian Journal of Research, 7(7), pp. 43-47.  

Schiffman, L. & Wisenblit, J. L. (2015). Consumer behavior (11th ed.). England: Pearson. 
Sen, R. A. (2014). A study of the impact of green marketing practices on consumer buying 

behavior in Kolkata. International Journal of Management and Commerce Innovations, 
2(1), pp. 61-70. 

Shamsi, M. S. & Siddiqui, Z. S. (2017). Green product and consumer behavior: An analytical 
study. Pertanika Journal of Social Sciences and Humanities, 25(4), pp. 1545-1554.   

Siddique, M. Z. R. & Hossain, A. (2018). Sources of consumers awareness toward green products 
and its impact on purchasing decision in Bangladesh. Journal of Sustainable 
Development, 11(3), 9-22.   

Thakur, S. & Aurora, R. (2015). Consumer preferences change when it comes to green marketing. 
International Journal of Recent Research Aspects, 2 (2), pp. 245-255.  

Yeng, W. F. & Yazdanifard, R. (2015). Green marketing: A study of consumers’ buying behavior 
in relation to green products. Global Journal of Management and Business Research, 
15(5), 16-23.  

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



แบบสอบถามการวิจัยเรื่อง 
การพัฒนาตัวแบบการตลาดกรีนมุ่งเน้นผลิตภัณฑ์ที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมเพ่ือกลุ่ม

ผู้ประกอบการ: หลักฐานเชิงประจักษ์จากความต้องการของผู้บริโภคกรีนในจังหวัดเพชรบูรณ์  
 

ขอขอบพระคุณที่ท่านสละเวลาในการให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่องานวิจัยครั้งนี้ 
ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลเหล่านี้ไว้เป็นความลับและจะท าลายเอกสารข้อมูลทิ้งทันทีเมื่องานวิจัยเสร็จสิ้น 

 
หากท่านมีข้อสงสัยใดๆเกี่ยวกับงานวิจัยหรือกระบวนการการเก็บข้อมูล 
ท่านสามารถติดต่อผู้วิจัยไดโ้ดยตรงที่  
ดร.อ าพล ชะโยมชัย เบอรโ์ทรศัพท์ 081-7206609 หรือ อีเมล์ ampol.cha@pcru.ac.th 

 
ท่าน “เคยซ้ือสินค้ากรีน” หรือไม่     เคย       ไม่เคย 

ท่าน “ซ้ือสินค้ากรีน” บ่อยแค่ไหน    ซื้อสม่ าเสมอ            ซื้อบ่อย           ซื้อบางครั้ง    
           นานๆซื้อครั้ง           แทบไมไ่ด้ซื้อเลย 

 

เพศ   หญิง      ชาย          
สถานภาพ    โสด          สมรส         หย่า  
อาย ุ(ระบุ) ................. ปี         
รายได้ต่อเดือน (ระบุ) ............................... บาท/เดือน          
การศึกษา    ต่ ากว่าปรญิญาตร ี       ปริญญาตร ี        สูงกว่าปริญญาตรี  
อาชีพ    นักศึกษา      งานภาครัฐ      งานเอกชน     ธุรกิจส่วนตัว      รับจ้างท่ัวไป     ไมไ่ด้ท างาน           

ท่านหาข้อมูลการซ้ือสินค้าวิธีใดบ้าง (ตอบได้หลายข้อ)  
 จากป้ายโฆษณา                หนังสือพิมพ/์นิตยสาร          อินเตอร์เนต็ เว็บไซต์       
 สื่อออนไลน ์ เช่น เฟสบุค ไลน ์ยูทูป        จากเพื่อน       จากครอบครัว      
 อื่นๆ คือ .................................................. 

 

จากประสบการณ์การซื้อสินค้ากรีนของท่าน  
กรุณาเลือกข้อที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด โดยท าเครื่องหมาย  ในช่องท้ายตาราง 
ความหมายของคะแนน ดังนี้ 
    ไม่เห็นด้วยอย่างมาก      ไม่เห็นด้วย      ปานกลาง/เฉยๆ      เห็นด้วย       เห็นด้วยอย่างมาก      
 

จากประเด็นข้างล่างนี้ ท่านเห็นดว้ย มากน้อยเพียงใด เกี่ยวกับตัวสินค้า      
สินค้ากรีน ช่วยสนับสนุนให้สิ่งแวดล้อมดมีากขึ้น      

สินค้ากรีน ช่วยลดปัญหามลภาวะพิษหรือปัญหาสิ่งแวดล้อม      

สินค้ากรีน มีคุณภาพตามทีร่ะบไุว้      

สินค้ากรีน ไม่มสี่วนประกอบท่ีส่งผลเสียต่อสิ่งแวดล้อม      

สินค้ากรีน มีคุณภาพตามที่ท่านคาดหวังและพึงพอใจ      

สินค้ากรีน มรีาคาที่เหมาะสม      

ราคาของสินค้ากรีนเปรยีบเทียบกบัคุณภาพแล้ว น่าพึงพอใจ      



ราคาของสินค้ากรีน ท าให้ทา่นอยากซื้อใช้อย่างต่อเนื่อง      

ท่านรู้สึกคุ้มค่า เมื่อซื้อสินค้ากรีน      

สามารถซื้อสินค้ากรีนได้จากผูผ้ลิตโดยตรง      

ช่องทางการขายมีความเหมาะสมต่อท่าน ในการหาซื้อสินค้ากรีน      

สามารถหาซื้อสินค้ากรีนไดส้ะดวก      

สินค้ากรีนมีให้ซื้อไดต้ลอด เมื่อต้องการซื้อ      

ผู้ผลิต/ผู้ขายสินค้ากรีน มีการประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับเรื่องสิ่งแวดล้อม      

ผู้ผลิต/ผู้ขายสินค้ากรีน มีการโฆษณาที่เกี่ยวข้องกับสิ่งแวดล้อม      

ผู้ผลิต/ผู้ขายสินค้ากรีน น าเสนอขอ้มูลด้านสิ่งแวดล้อมหรือปัญหามลภาวะ      

ผู้ผลิต/ผู้ขายสินค้ากรีน มีโปรโมชัน่ให้ซื้อสินค้ากรีน เช่น คูปองส่วนลด      

 

จากประเด็นข้างล่างนี้ ท่านเห็นดว้ย มากน้อยเพียงใด เกี่ยวกับตัวท่านเอง      
ท่านเรียนรูเ้รื่องสิ่งแวดล้อมจากขอ้มูลในเฟสบุ๊ค ไลน์ ยูทูป สื่อออนไลน์อ่ืนๆ      

ท่านคิดว่า สื่อสังคมออนไลน ์เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ ใหข้้อมูลด้านสินค้ากรีน      

กลุ่มเพื่อน มีการพูดคุยกันเกีย่วกับข้อมูลสินคา้กรีน      

ครอบครัวของท่าน สนใจเรื่องสิ่งแวดล้อมและสินค้ากรีน      

ครอบครัวและเพื่อนๆ มีอิทธิพลตอ่การซื้อสินค้ากรีนของท่าน      

ท่านคิดว่า สินค้ากรีน ช่วยท าให้สิง่แวดล้อมดีขึ้น      

ท่านคิดว่า ผู้บรโิภคควรมสี่วนในการรับผิดชอบเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อม      

ท่านคิดว่า ความเสื่อมโทรมของสิ่งแวดล้อม เป็นปัญหาที่ต้องแก้ไข      

ท่านหลีกเลี่ยงการซื้อสินค้าส่งผลเสียต่อสิ่งแวดล้อมหรือสร้างมลภาวะพิษ      

ท่านหาวิธีช่วยอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมและโลก      

ท่านคิดว่า สินค้ากรีนให้ประโยชนม์ากกว่าสินค้าทั่วไป      

ท่านรู้สึกดเีมื่อได้ซื้อสินคา้กรีน      

เวลาซื้อสินค้า ท่านจะคิดถึงว่า สินค้านั้นมีผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมหรือไม่      

ท่านยินดีที่จ่ายแพงขึ้น หากจะซื้อสินค้ากรีน      

ท่านพึงพอใจในสินค้ากรีน      

ท่านจะแนะน าเพื่อนและครอบครวัใช้สินค้ากรีน      

ท่านจะซื้อสินค้ากรีนในอนาคต      
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แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ  
 

มุมมองด้านผลติภัณฑ์กรีนและทศิทางของการตลาดกรีน 
1. ค าวา่ “ผลิตภณัฑก์รีน” ในมุมมองของท่านเป็นอยา่งไร 
2. ท่านเห็นวา่ ผลิตภณัฑก์รีนสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไรบา้ง 
3. ท่านคิดวา่ แนวโนม้ตลาดของผลิตภณัฑใ์นอนาคตจะเป็นอยา่งไร 

 
ประเด็นส าคัญเกี่ยวกบัความต้องการและการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคกรีน 

1. ท่านเคยไดรั้บรู้ถึง ผูบ้ริโภคท่ีคิดเห็นต่อ “ผลิตภณัฑก์รีน” อยา่งไรบา้ง 
2. ท่านเห็นวา่ ผูบ้ริโภคไดป้ระโยชน์จากผลิตภณัฑก์รีนอยา่งไรบา้ง 
3. ในมุมมองของท่าน ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์รีน เพราะเหตุผลใดบา้ง 

 
กลยุทธ์การบริหารจัดการองค์การในการผลติและจ าหน่ายผลติภัณฑ์กรีน 

1. องคก์ารของท่าน มีเป้าหมายและกลยทุธ์ในการด าเนินงาน “ผลิตภณัฑก์รีน” อยา่งไร 
2. ในมุมมองของท่าน กลยทุธ์ท่ีใชอ้ยู ่ไดผ้ลส าเร็จระดบัใด เพราะเหตุใด 

 
การวางแผนทางการตลาดเกีย่วกบัผลติภัณฑ์กรีน 

1. องคก์ารของท่านวางแผนการตลาด “ผลิตภณัฑก์รีน” อยา่งไรบา้ง 
2. ปัจจยัใดบา้งท่ีใชใ้นการวางแผนทางการตลาดผลิตภณัฑก์รีน ท าไมถึงเลือกใชปั้จจยันั้น 

 
การบริหารส่วนประสมทางการตลาดในผลติภัณฑ์กรีน 

1. องคก์ารของท่านวางแผนการตลาดดว้ยส่วนประสมทางการตลาด “ผลิตภณัฑก์รีน” หรือไม่ 
2. ท่านเห็นดว้ยหรือไม่ อยา่งไร ในการใชแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาดดงักล่าว 
3. ในมุมมองของท่าน ส่วนประสมทางการตลาดใดท่ีมีความส าคญัในการตลาดผลิตภณัฑ์กรีน 

เพราะเหตุผลใด 
 
ความร่วมมือของเครือข่ายในการบริหารผลติภัณฑ์กรีน 

1. มีความร่วมมือของเครือข่ายในการบริหาร “ผลิตภณัฑก์รีน” อยา่งไรบา้ง 
2. ท่านคิดวา่ ควรตอ้งเกิดความร่วมมือในลกัษณะใดบา้ง เพื่อให้การบริหารตลาดกรีนเกิดความ

ส าเร็จ 
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