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ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและอุปกรณ์การเกษตร 
กรณีศึกษา ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จังหวัดสิงห์บุรี 

THE MARKETING MIX FACTORS AFFECTING THE DECISION TO PURCHASE 
PRODUCTS AND AGRICULTURAL EQUIPMENT :  

A CASE STUDY OF LUNGKORN KASET FARM SHOP  
MUEANG DISTRICT SING BURI PROVINCE 

ษิญาดา ชุติวรวัชร 
 

บทคัดย่อ 
 การศึกษางานวิจยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์
การเกษตรกรณีศึกษา ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี  มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1. เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์การเกษตรของผูบ้ริโภคร้านสวนลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอ
เมือง จังหวดัสิงห์บุรี 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลการตัดสินใจซ้ือสินค้าและอุปกรณ์การเกษตรของ
ผูบ้ริโภคร้านสวนลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี 3. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของ
สินคา้และอุปกรณ์การเกษตรของผูบ้ริโภคร้านสวนลุงกรเกษตรฟาร์ม  อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี 4. เพื่อ
ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์การเกษตรของผูบ้ริโภคร้าน
สวนลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี  
 ผลการวิจยัพบว่า 1) ขอ้มูลประชากรศาสตร์ในด้านของอายุ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าและ
อุปกรณ์การเกษตร 2) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์การเกษตร กรณีศึกษา ร้านลุงกรฟาร์ม 
อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี อยู่ในระดบัสูงมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน ดา้นที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด ดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือ 3) ส่วนประสมทางการตลาดกรณีศึกษา ร้านลุงกรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี อยู่ใน
ระดบัสูงมาก เมื่อพิจารณารายดา้น ดา้นที่ค่าเฉล่ียมากที่สุด ดา้นส่งเสริมการตลาด อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่  
0.05   เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และอุปกรณ์การเกษตร กรณีศึกษา ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 ( r = .861 , Sig = <.001) จึงของปฏิเสธสมมติฐานหลกั และของยอมรับสมมติฐานรอง
การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์การเกษตร กรณีกรณีศึกษา ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี 
พบว่ามีความสัมพนัธ์เชิงบวก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ .05 (sig = <.001) 
 
ค าส าคญั : ประชากรศาสตร์/ส่วนประสมทางการตลาด/พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
 
ABSTRACT 
 Research Study on Marketing Mix Affecting Agricultural Equipment Purchase Decision Case 
Study Lungkorn Kaset Farm, Muang District, Sing Buri Province The objective is 1. To study the 
purchasing behavior of consumers of Suan Lungkorn Kaset Farm, Muang District, Sing Buri Province. 2. 
To study personal factors of consumers' decision to purchase agricultural products and equipment, Suan 
Lungkorn Kaset Farm, Muang District, Sing Buri Province. 3. To study the marketing mix of agricultural 
products and equipment of consumers at Suan Lungkorn Kaset Farm, Muang District, Sing Buri Province.  
¹ บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการค้นคว้าอิสระ เร่ือง แรงจูงใจในการปฏิบติังานท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพของ
บุคลากรในสังกดัองคก์รปกครองส่วนทอ้งถิ่น  อ าเภอเมืองสระบุรี  จงัหวดัสระบุรี 
²  นักศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโท หลักสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ  
มหาวิทยาลยัรามค าแหง
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4. To study the marketing mix that affects consumers' decision to buy products and agricultural 
equipment at Suan Lungkorn Kaset Farm, Muang District, Sing Buri Province. The results of the 
research showed that 1) demographic data in terms of age influenced the decision to purchase 
agricultural products and equipment, 2) the behavior of purchasing agricultural products and 
equipment. Case Study Lungkorn Farm, Muang District, Sing Buri Province is at a very high level. 3) 
The marketing mix of case studies Lungkorn Farm, Muang District, Sing Buri Province is very high. 
When considering the most average aspect, marketing promotion was statistically significant at 0.05 
when considering the correlation coefficient. It was found that the marketing mix influenced the 
decision to purchase agricultural products and equipment. Case Study Lungkorn Kaset Farm, Muang 
District, Sing Buri Province Statistically significant at the level of 0.01 ( r = .861 , Sig = <.001), thus 
rejecting the main hypothesis. and accept the secondary hypothesis of Multiple Regression Analysis, 
market mix factors affecting purchasing decisions for agricultural products and equipment. Case study: 
Lungkorn Kaset Farm, Muang District, Sing Buri Province A statistically significant positive 
correlation of .05 (SIG = <.001) was observed. 
 
Keyword : Demography/Marketing mix/Buying decision behavior 
 
 
ความเป็นมาและความส าคญั 
 ตลาดในปัจจุบนัมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว และมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็น
กิจกรรมทางการตลาดที่จ าเป็นอย่างมาก เน่ืองจากต้องพิจารณาความพึงพอใจ ความต้องการของ
ผูบ้ริโภค เน่ืองจากในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีทางเลือกที่หลากหลายทางในการตดัสินใจสินคา้หรือบริการ 
ซ่ึงจะส่งผลให้เจา้ของธุรกิจตอ้งเตรียมวางกลยุทธ์หรือแผนการตลาดที่ชดัเจน รอบคอบและครอบคลุม
เพ่ือให้ธุรกิจสามารถด าเนินไปตามกลไกของตลาดได ้กล่าวคือพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
นั้น คือ ผูบ้ริโภคจะกระท าเม่ือตอ้งการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยพิจารณาจากทางเลือกท่ีมีอยู่ เลือก
ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีเหมาะสม เพื่อให้ส าเร็จบรรลุตามวตัถุประสงคแ์ละตอบสนองความตอ้งการไดใ้นที่สุด  
 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ เป็นการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเกี่ยวขอ้งในการซ้ือหาสินคา้หรือแม้
กระทั้งบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเกี่ยวขอ้งกบัการ
ซ้ือและการใชสิ้นคา้ จะดูประเภทของสินคา้หรือผลิตภณัฑต์่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นสินคา้อุปโภคหรือสินคา้
บริโภค ดูบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงคือกลุ่มบุคคลท่ีเขา้ไปเกี่ยวขอ้งต่อทศันคติ ความ
คิดเห็น และค่านิยมของผูบ้ริโภคเอง ซ่ึงกลุ่ม บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออย่างยิ่ง คือ ครอบครัว ที่
ส่งผ่านอิทธิพลมาจากพฤติกรรมการซ้ือของคนในครอบครัวเป็นหลกัรวมไปถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ
สินคา้ หรือมองความตอ้งการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเพ่ือตอบสนอง แก่ความตอ้งการส่วนบุคคล ไม่ว่า
จะเป็นความตอ้งการทางด้านร่างกายหรือทางจิตวิทยาก็ตาม โดย  วตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้แต่ละ
ครั้ งของผูบ้ริโภคอาจมีความแตกต่างกันออกไป อาทิ ซ้ือสินคา้เน่ืองจาก ความจ าเป็น ซ้ือสินคา้เพ่ือ
แสวงหาความหลากหลาย ซ้ือสินคา้เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจแก่ตน เป็นตน้ ซ่ึงพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นจะถูกน ามาใชใ้นการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในครั้ งถดัไป
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 ภาคเกษตรกรรมในปัจจุบนัถือว่ามีความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทย
เป็นอย่างมาก เห็นได้จากการจา้งงานสูงถึงร้อยละ 30 ของก าลงัแรงงานทั้งประเทศ ครอบคลุมถึง 6.4 
ลา้นครัวเรือน และที่ดินทางการเกษตรครอบคลุมถึงร้อยละ 40 ของพ้ืนท่ีทัว่ประเทศ ซ่ึงปัจจุบนัการ
พัฒนาทางเทคโนโลยีและนวตักรรมเกษตร ท าให้มีอุปกรณ์ทางการเกษตรท่ีจ าเป็นเกิดขึ้นมากมาย
อุปกรณ์การเกษตรเหล่าน้ีช่วยให้เกษตรกรไทยสามารถท างานง่ายขึ้น ใชเ้วลานอ้ยลง และเพ่ิมผลิตภาพ
การผลิตให้กบัพืชของตนเองได ้ซ่ึงร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม ตั้งอยู่บริเวณหมู่บา้นประวีณณ์ ซอย 20 หมู่ท่ี 
1 ต าบลบางกระบือ  อ าเภอเมืองสิงห์บุรี จังหวดัสิงห์บุรี ซ่ึงเป็นร้านจ าหน่ายสินค้าและอุปกรณ์
การเกษตรหลายชนิด ประกอบดว้ยพนัธ์ุไม ้ซ่ึงมีพนัธ์ุไมป้ระดบัและพนัธ์ุไมผ้ล และอุปกรณ์การเกษตร 
มีหัวรดน ้า อุปกรณ์ขยายพนัธ์ุไม ้และอุปกรณ์ตกแต่งสวน 
 ในปัจจุบนัมีผูค้นหันมาสนใจท าการเกษตรเพ่ิมมากขึ้น ท าให้สินคา้และอุปกรณ์การเกษตรใน
ปัจจุบนัได้รับความสนใจมากยิ่งขึ้น ปัจจุบนัสินคา้และอุปกรณ์การเกษตรถือว่าเป็นตวัช่วย ท่ีช่วยให้
เหล่าเกษตรกรเบาแรงจากการท าเกษตรมากยิ่งขึ้น และนอกจากอุปกรณ์การเกษตร ก็ยงัมีพนัธ์ุไมต้่างๆที่
มีความแปลกใหม่ให้เราไดพ้บเห็น อาจจะพบตามตลาดตน้ไม ้หรือพบจากช่องทางออนไลน์ต่างๆ ซ่ึง
อุปกรณ์การเกษตรท่ีก าลังมาเป็นกระแสในตลาดออนไลน์ในยุคน้ีคือ สปริงเกอร์ หัวน ้ าหยด ท่ีใช้
ประกอบเป็นระบบรดน ้าในสวนท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมภายในประเทศ เป็นผลิตภณัฑท่ี์พฒันาขึ้นเพ่ืออ านวย
ความสะดวกให้เกษตรกรอย่างมาก ระบบน ้ าท่ีชาวสวนเกษตรนิยมใช้กันมี 2 ระบบ นั่นคือ  1.ระบบ
สปริงเกอร์ 2.ระบบน ้าหยด นอกจากน้ีร้านขายอุปกรณ์การเกษตรถือเป็นธุรกิจขนาดย่อมๆท่ีสามามรถ
พบเห็นได้ทัว่ไปตามตวัอ าเภอหรือจงัหวดั จึงท าให้ธุรกิจการจ าหน่ายอุปกรณ์การเกษตรถือว่าก็มีการ
แข่งขนัอยู่ตลอด ซ่ึงนบัเป็นส่ิงท่ีดีแก่ผูบ้ริโภค ท่ีผูบ้ริโภคเองจะไดมี้ทางเลือกท่ีหลากหลายมากยิ่งขึ้น 
 จากที่กล่าวมาขา้งตน้ ท าให้ผูว้ิจยัเลือกศึกษาหัวขอ้ “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าและอุปกรณ์การเกษตร กรณีศึกษา ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จังหวดั
สิงห์บุรี” เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนประกอบธุรกิจ กลยุทธ์ทางการตลาดในการหาสินคา้ที่มี
คุณภาพ ที่ตอบโจทย์ความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ได้มากที่สุด จะช่วยให้เกิดการได้เปรียบในการ
แข่งขนัต่อไป 
 

ค าถามในการวิจัย 
 1 .  พ ฤติ ก ร ร ม ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ สิ น ค้ า แ ล ะ อุ ป ก รณ์ ก า ร เ ก ษ ต ร ข อ ง ผู ้บ ริ โ ภ ค  
ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี อย่างไร 
 2 .  ปั จ จั ย ส่ ว น บุ ค ค ล ข อ ง สิ น ค้ า แ ล ะ อุ ป ก ร ณ์ ก า ร เ ก ษ ต ร ข อ ง ผู ้ บ ริ โ ภ ค  
ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี มีความแตกต่างกนัอย่างไร 
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 3 .  ส่ วนประสมทา งกา รตลาดของ สินค้า และ อุปกรณ์ ก าร เกษตรของผู ้บ ริ โภค  
ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี อย่างไร 
 4. ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์การเกษตรของผูบ้ริโภค 
ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี หรือไม่ 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์การเกษตรของผูบ้ริโภคร้านลุงกร
เกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี 
 2. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลการตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์การเกษตรของผูบ้ริโภคร้านลุง
กรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี 
 3. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้และอุปกรณ์การเกษตรของผูบ้ริโภคร้านลุงกร
เกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี 
 4 .  เ พ่ื อ ศึ ก ษ า ส่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง ก า ร ต ล า ด ท่ี มี ผ ล ต่ อ ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ สิ น ค้ า 
และอุปกรณ์การเกษตรของผูบ้ริโภคร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี 
 

ทฤษฎแีละแนวคดิทีเ่กี่ยวข้องกบัการวิจัย 
 จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวขอ้งตามตวัแปร ผูว้จิยัสรุปไดด้งัน้ี 
 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

Griffiths (1959 : 104  อ้างถึงใน วสุนิสา ไตรสกุลวงศ 2562 : 16  ) ให้ความหมายว่า การ
ตั ด สิ น ใ จ นั้ น เ ป็ น ก า ร ศึ ก ษ า ท า ง เ ลื อ ก   โ ด ย ก า ร คิ ด เ ลื อ ก ท า ง เ ลื อ ก ที่ แ ต ก ต่ า ง 
 Schiffman and Kanuk (1994 : 5 อา้งถึงใน วิรยา เผดิมอรรถกิจ 2559 : 26) ไดใ้ห้ความหมายไว้
ว่า พฤติกรรมผบูริ้โภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผลการ
ใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละบริการ ทีค่าดว่าจะตอบสนองความตอ้งการได ้ 
 Solomon (2013 : 7 อ้างถึงใน สหัทนา ชัยรี 2560 : 6 ) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการต่างๆ ที่บุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้ง เพื่อท าการเลือกสรรทั้ง
การซ้ือ การใช้ หรือการเลือกบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการความคิด เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการ และความปรารถนาต่างๆ ให้ไดร้ับความพอใจ 
 Kotler & Keller (2006 อา้งถึงใน อุบล ปานนิล, 2562 :16 ) ประกอบดว้ย ขั้นตอนการตดัสินใจ
ทั้ง 5 ขั้นตอน คือ 
 1. การรับรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น ในส่วนน้ี ผูซ้ื้อจะนึกถึงความปรารถนาในผลิตภัณฑ์               
หรือการบริการ ซ่ึงความปราถรถนา นั้นเกิดขึ้นมาจากความปรารถนา  
  (1) ตวักระตุน้ภายใน (Internal Stimuli)  ตวัอย่าง   หนาว  ฯลฯ 
  (2) ตวักระตุน้ภายนอก (External Stimuli) ซ่ึงเกิดจากตวักระตุน้ของ ส่วนประสมทาง 
การตลาด ตวัอย่าง พบอาหารน่าทาน ส่งผลให้เกิดอยากทาน พบการโพรโมทสินคา้ทางออนไลน์ มี
โปรโมชัน่ ส่งผลให้มีความตอ้งการจะซ้ือ อยากได,้ เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้อยากไดเ้ป็นตน้ 
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 2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) พอความปรารถนาถูกกระตุ ้นมากพอและ ส่ิงท่ี
สามารถตอบสนองความปรารถนาอยู่ใกลผู้ ้ บริโภคจะด าเนินการเพื่อตอบสนองความตอ้งการทนัทีแต่
ถา้ความตอ้งการไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการจะถูก  จดจ าไวเ้มื่อความตอ้งการที่ถูกกระตุน้ได้
สะสมไวม้ากพอ แบ่งเป็น  
  (1) แหล่งบุคคล ตวัอย่าง  ไปไถ่ถามคนรอบตวั ครอบครัว   หรือคนรู้จกั ที่มีภูมิหลงัใน
การใชผ้ลิตภณัฑ ์นั้น ๆ  
  (2) แหล่งทางการคา้ ตวัอย่าง  ไปถามกบัส่ือ โฆษณาที่พบ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุ
ภณัฑ ์ 
  (3) แหล่งสาธารณชน ตวัอย่าง   ไปไถ่ถามรายละเอียดของ ผลิตภณัฑ ์หรือ บริการกบั
ส่ือ หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค  
  (4) แหล่งประสบการณ์ มาจากภูมิหลงัจากตวัผูซ้ื้อที่เคยไดม้ีการใชสิ้นคา้นั้น ๆ  มาก่อน 
 3. การวิเคราะห์ทางเลือก (Evaluation of Alternatives) พอขอ้มูลจากขั้นตอนเพียงพอ ส่วน
ถดัไป   ผูซ้ื้อจะเร่ิมวิเคราะห์ทางเลือก ซ่ึงการวิเคราะห์ทางเลือกนั้น ผูซ้ื้อตอ้งก าหนดคุณสมบตัิที่จะใช้
ในการวิเคราะห์ ตวัอย่าง แบรนด์ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้ 
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เมื่อวิเคราะห์ทางเลือกในพาร์ทที่ 3 ผูซ้ื้อจะต้อง
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด ปัจจยัต่างๆ ท่ีเกิดขึ้นระหว่างการประเมินผลและการตดัสินใจ
ซ้ือ  
  (1) แบรนด์ (Brand Decision) 
  (2) ร้านคา้ (Vendor Decision) 
  (3) จ านวน (Quantity Decision)  
  (4) เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision)  
  (5) วิธีการในการจ่ายเงิน (Payment-method Decision) 
 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Feeling)  เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่ถูกใจ
ภายหลงัการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ แบ่งออกเป็นความรู้สึกถูกใจและไม่ถูกใจในสินคา้และบริการนั้น
ความพอใจเกิดขึ้น เมื่อผลลพัธ์จากการใช้ตรงกบัผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้และถา้หากผูบ้ริโภคผิดหวงักบั
การใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้น ก็จะรู้สึกไม่พอใจ หลงัจากท่ีลูกคา้ได้ท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือ
บริการไปแลว้นั้น นกัการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจ
นั้นเกิดขึ้นจากการท่ีลูกคา้ท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดขึ้นจริงกบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือ
บริการที่ได้รับจริงตรงกับที่คาดหวงัหรือสูงกว่าที่ได้คาดหวงัเอาไว ้ ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจใน
สินคา้หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ าหรือบอกต่อเป็นตน้ 
แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดร้ับจริงต ่ากว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรม
ที่ตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่ง และอาจมีการบอกต่อกระจายไปยงัผูบ้ริโภคคน
อ่ืน ๆ ด้วย ด้วยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ีลูกคา้ได้
ท าการซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้โดยอาจจะท าโดยวิธีการใช้แบบส ารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้ง
ศูนยร์ับขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (CallCenter) เป็นตน้ 
 
 ประชากรศาสตร์ 
 Shiffman and Kanuk (2003 อา้งถึงใน ปัณณวิชญ์ พยุหวรรธนะ 2559 : 12) ประชากรศาสตร์ 
คือการ  ศึกษาศาสตร์  ได้ให้ความหมาย ของลักษณะทางประชากรศาสตร์กล่าวว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์  คือ ขอ้มูลที่เกี่ยวขอ้งกบัมนุษย ์ตวัอย่าง  อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้ศาสนา และ
เช้ือชาติ  
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Hawkins and Mothersbaugh  (2013 : 103 อา้งถึงใน วิรานนท ์ตุม้สูงเนิน กบัสุมาลี สว่าง, 2564 
: 10) ให้ค  าอธิบาย ของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ คือ  ขอ้มูลที่เกี่ยวกับตวับุคคล ตวัอย่าง อายุ เพศ 
การศึกษา อาชีพ รายได ้ศาสนาและเช้ือชาติ ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อโดยทัว่ไปแลว้ใช้เป็นลกัษณะ
พ้ืนฐานท่ีนกัการตลาดมกัจะน ามาพิจารณาส าหรับการแบ่งส่วนตลาด (Market segmentation)   

Cooper (2019  อา้งถึงใน ฐานมาศ ยศเสือ, 2564 : 8) ให้นิยามของ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
(Demographic) ว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจยัต่างๆ ที่ใช้เป็นเกณฑ์ในการระบุความแตกต่างท่ีมี
อยู่ในตวับุคคล อาทิเช่น อายุ เพศ ขนาดครอบครัว รายได ้ระดบัการศึกษา อาชีพครอบครัว ศาสนา เช้ือ
ชาติ สัญชาติและสถานภาพทางสังคม (Social Class) 
 Kotler & Armstrong (2018 อา้งถึงใน ณรงค์ศกัดิ์  ปู่ ปิว 2561 : 14-15) ประชากร (Population) 
ประกอบด้วยตวัแปรที่แสดงถึง ลกัษณะเฉพาะของประชากรเช่น เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ 
รายได้เป็นตน้ ขอ้มูลที่ใช้ในการค านวณทางประชากรศาสตร์มกัอาศัยจ านวนหรือความถ่ีของการเกิด
เหตุการณ์ในช่วงเวลาหน่ึง  และจ านวนประชากรที่เกี่ยวขอ้งกับการทดลอง และองค์ประกอบทาง
ประชากร (Population composition) เป็นการศึกษาประชากรภายใตอ้งคป์ระกอบต่าง ๆ  เช่น อายุเพศ 
เช้ือชาติศาสนา สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา สภาพเศรษฐกิจ  
 1. อายุ (Age) เน่ืองจากผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน จึงมีความแตกต่างด้านความต้องการ  
ผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั เพื่อที่จะก าหนดเป้าหมายของผลิตภณัฑใ์ห้เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคของแต่ละช่วง
อายุ การจ าแนกอายุจึงมีความจ าเป็นต่อการวิจยัตลาด  
 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนการตลาดที่ส าคญั เช่นกนัในปัจจุบนั ตวัแปรดา้นเพศ
มีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภคการเปล่ียนแปลงเพราะปัจจุบันความต้องการในด้านน้ี
เพ่ิมขึ้นผูห้ญิงท างานเยอะขึ้น มีเงินเยอะขึ้น ซ่ึงเป็นการเปล่ียนแปลงของเพศท่ีด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างจาก
สมยัก่อน  
 3. ลกัษณะครอบครัว (Marital status) นักการตลาดจะสนใจจ านวนและลกัษณะของบุคคลใน
ครัวเรือนท่ีใช้สินคา้จะมีบุคลเป็นคนท่ีตดัสินใจ ปัจจุบนัในครอบครัวมีขนาดท่ีแตกต่างกัน เช้ือสาย
ต่างกนั จึงท าให้มีการพฒันากลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสม  
 4. รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปรส าคญั ในการ
ก าหนดส่วนของตลาด ส่วนมากตลาดที่มีขนาดใหญ่คือครอบครัวที่มีรายไดท้ี่แตกต่างกนั  และรายได้
จะะเป็นตวัก าหนดรายจ่าย ในขณะเดียวกนั การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีแทจ้ริงอาจถือเป็นเกณฑ์รูปแบบ
การด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ รายได้เป็นตวัแปรที่ส าคญัในการหา  ขอ้มูลของ นักการ
ตลาดส่วนใหญ่จะเช่ือมตวัแปรดา้นต่างๆ เพื่อให้ก าหนดตลาดเป้าหมายไดอ้ย่างเหมาะสม 
 ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s (Marketing Mix) 
 Mc Carthy and Perreault. (1990 : 153 อ้างถึงใน ปรัชญ์พงศ์ นาค  บุตร, 2557) ได้อธิบาย
ความหมายของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดที่ควบคุมได ้ซ่ึง
บริษทัตอ้งใชร่้วมกนั เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
 Lamb, Hair and McDanial. (2000 : 44 อา้งถึงใน ดลนัสม์ โพธ์ิฉาย, 2562 : 13 ) ได้อธิบายว่า 
ส่วนประสมทางการตลาด คือ การน ากลยุทธ์เกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
และการก าหนดราคา มาประสมกันเป็นหน่ึงเดียว โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนกบั
ตลาดเป้าหมายและท าให้เกิดความพึงพอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย 
 Kotler (2000 : 9 อา้งถึงใน ณัฐนนท์ โชครัศมีศิริ, 2558 : 25) ให้ความหมายของส่วนประสม
ทางการตลาดว่า หมายถึง กลุ่มเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงธุรกิจใชร่้วมกนัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทาง
การตลาดในตลาดเป้าหมาย กล่าวคือเป็นการสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ 
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 E. Jerome Mc Carthy (1960 : 35 อา้งถึงใน สิบโท ประเสริฐ มีเครือ, 2563 :15-16) เป็นคนแรก
ที่ เสนอแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด โดยก าหนดกรอบแนวคิด 4P’s ส าหรับการตดัสินใจทาง
การตลาด  โดยประกอบดว้ย  
 1. ผลิตภณัฑ์ (product)  ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้และบริการที่หน่วยธุรกิจ ผลิตออกมาตรง
ตามความตอ้งการของลูกคา้  มากกว่าตรงกบัความตอ้งการของเรา  
 2. ราคา (price) ราคา หมายถึงราคาท่ีหน่วยธุรกิจตั้งขึ้นมาเพ่ือจะแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืน ๆเป็น
ราคาท่ีลูกคา้รู้สึกว่าคุม้ค่าเม่ือซ้ือสินคา้ หรือ บริการของเรา ไม่ใช่คิดว่าเราจะตอ้งก าไรเท่าไรเพียงอย่าง
เดียว  
 3. ช่องทางการจ าหน่าย (place หรือ distribution)  ช่องทางการจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางที่
ลูกคา้จะเขา้ถึงสินคา้และบริการของหน่วยธุรกิจได้ จะตอ้งเป็นช่องทางที่เราสามารถส่งสินคา้ให้กับ
ลูกคา้ไดง้่ายและสะดวกที่สุด ไม่ใช่ว่าลูกคา้ตอ้งออกไปหาสินคา้ ของเรา  
 4. การส่งเสริมการตลาด (promotion) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่งเสริมการขาย อนั
ประกอบไปดว้ยการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลดราคา การแถมสินคา้ ฯลฯ โดยการเลือกช่องทาง
ที่ดีที่สุด เพื่อที่จะเขา้ถึงลูกคา้ตวัจริง ของเราไดม้ากที่สุด 
 ซึงในปัจจุบนัแนวคิดทฤษฎี 4P's ของ E. Jerome McCarthy ที่เนน้หลกัการตลาดดา้นสินคา้และ
ผลิตภณัฑ์ยงัเป็นท่ียอมรับและถูกอา้งอิงถึงอยู่สมอทั้งในด้านงานวิชาการและด้านการศึกษาส าหรับ 
นักการตลาดรุ่นใหม่ท่ีก าลงัศึกษาการตลาดเบ้ืองตน้ แมโ้ลกจะเปล่ียนไปหรือพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะ 
เปล่ียนไปตามยุคสมยั กรอบแนวคิด 4P’sก็ยงัเป็นหลกัการตลาดพ้ืนฐานท่ีสามารถน าไปต่อยอดแนวคิด 
ทฤษฎีใหม่ ๆ เพื่อให้ตรงต่อความตอ้งการของตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่เปล่ียนไปได้ 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
                ตัวแปรตาม (Dependent Variables)                        ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) 

ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลของ

ผู้บริโภคประกอบด้วย 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. รายไดเ้ฉลี่ย 

Kotler & Armstrong (2018) 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด  

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2. ดา้นราคา 

3.ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(E. Jerome Mc  Carthy 1960) 

พฤติกรรมตัดสินใจซ้ือสินค้าและ

อุปกรณ์การเกษตร  

1. ดา้นการรับรู้ปัญหา 

2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 

3. ดา้นการประเมินทางเลือก 

4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

Kotler & Keller (2006) 
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ระเบียบวธิีวิจัย 
 การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์การเกษตร 
กรณีศกึษา ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี  มีวิธีการวิจยัดงัน้ี 

 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัครั้ งน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ท่ีจ าหน่ายหนา้ร้าน รวม

จ านวน 150 คนเต็มจ านวน โดยการแจกแบบสอบถามเก็บรวบรวมขอ้มูล เน่ืองจากผูบ้ริโภคที่มา
ซ้ือหนา้ร้านมาจากหลายอ าเภอท าให้ไม่สามารถระบุบชดัไดว้่าอ าเภอละจ านวนเท่าใดจึงไม่ใชว้ิธีการสุ่ม
กลุ่มตวัอย่าง 

2. ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาวิจัย ผูว้ิจยัมีตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 
 2.1 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ได้แก่ ด้านการรับรู้
ปัญหา ด้านการคน้ควา้หา ข้อมูลด้านการประเมินผลทางเลือก ด้านการตดัสินใจซ้ือด้านพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 
 2.2 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) คือ ประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุสถานภาพ รายไดเ้ฉล่ีย ตวัแปรอิสระดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
            3. เคร่ืองมือที่ใช้การวิจัย  
 การศึกษาครั้ งน้ีใช้แบบสอบถามแบบปลายเปิดเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม ขอ้มูล โดย
สร้างจากการศึกษาคน้ควา้จากเอกสารแนวคิด ทฤษฎี ผลงานวิจัยและวรรณกรรมที่เกี่ยวขอ้ง โดย
แบ่งเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ีย 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์การเกษตร จ านวน 25 ขอ้  
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาด ประกอบ ดว้ย 4 ดา้น จ านวน 20 ขอ้ 
  4. การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ  
 1. การหาความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Validity) ผูว้ิจยัสร้างแบบสอบถามขึ้นจาก การตรวจสอบ
เอกสาร แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานท่ีเกี่ยวข้องเพ่ือให้เกิดความถูกต้องของเน้ือหา (Content 
Validity) ก่อนน าไปทดลองใช ้ 
 2. การหาความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถาม ปรับปรุงแลว้ไปทดสอบ (Try Out) 
กับกลุ่มตวัอย่างที่มีลกัษณะคลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษาจ านวน  30 ราย โดยขอ้มูลค าถาม จ านวน 
45ขอ้ ก่อนเก็บขอ้มูลก่อนกลุ่มตวัอย่างจริง โดยใช้เทคนิคการวดัความสอดคลอ้งของแบบสอบถาม 
(Internal Consistency Method) ดว้ย วิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach's Alpha จะยอมรับการทดสอบ
เมื่อได้ค่า Alpha มากกว่าหรือเท่ากบั 0.7 (กัลยา วานิชยบ์ญัชา, 2557) และเพื่อตรวจสอบความแม่นย  า
และ ความเหมาะสมของแบบสอบถามเพื่อสามารถส่ือสารให้ผูต้อบแบบสอบถามเข้าใจตรงกัน โดย
ผูว้ิจยัใชสู้ตรของ Cronbach, (1970) เพื่อวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติที่ไดจ้าก การท า Pilot Test ดงัน้ี 
 5. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ในการศึกษาครั้ งน้ีผูศึ้กษาไส้ด าเนินการเก็บขอ้มูลโดแบ่งเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี  
 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (primary data) ไดจ้ากการน าแบบสอบถาม (questionnaires) ที่มีความสมบูรณ์
แลว้ แจกให้กับผูบ้ริโภคท่ีมาท าการซ้ือสินคา้ท่ีหนา้ร้านโดยตรง เพ่ือท าการส ารวจ โดยประชากรท่ีใช้
ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ท่ีจ าหน่ายหน้าร้านในเดือนกนัยายน 2566  รวมจ านวน 150 คน
เต็มจ านวน  
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 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (secondary Data) ไดม้าจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และ งานวิจยั ที่เกี่ยวขอ้ง 
ขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์ 
 6. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ในการศึกษาครั้ งน้ีจากการรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามครบแลว้ น าขอ้มูลท่ี ได้มาตรวจสอบ
ความสมบูรณ์และความถูกตอ้ง แลว้น าไปประมวลผลวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ซ่ึงแยก
การวิเคราะห์ขอ้มูล ไดด้งัน้ี  
 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายขอ้มูล ปัจจยัส่วนบุคคล
ของกลุ่มตวัอย่าง โคยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการใชค้่าทางสถิติในการวิเคราะห์
ขอ้มูลระหว่างตวัแปรตน้และตวัแปรตาม 
  2.1 การศึกษาส่งผลใช้การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน  ANOVA (Analysis Of 
Variance) จะใชสู้ตรทางเดียว (One Way Anova) โดยมีค่านยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
  2.2 การศึกษาส่งผลใช้การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระ
กับตัวแปรตาม โดยใช้สูตรสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment 
Correlation) ณ ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
  2.3  การศึกษาส่งผลใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) โดยใช้
วิธี Enter เพ่ือหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และอุปกรณ์การเกษตร กรณีศึกษา ร้านลุงกรเกษตรฟาร์มอ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี 
 

สรุปผลการศึกษา อภิปราย  
 ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์การเกษตร 
กรณีศึกษา ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี มีผลการศึกษา ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
และรายได้เฉลี่ย ของกลุ่มตัวอย่าง 150 คน พบว่า กลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ท่ีจ าหน่าย
หน้าร้าน รวมจ านวน 150 ตวัอย่าง ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 36 - 45 ปี สถานภาพสมรส มี
รายได ้25,001 – 35,000 บาท 
 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าและอุปกรณ์การเกษตร กรณีศึกษา 
ร้านลุงกรฟาร์ม อ าเภอเมือง จังหวัดสิงห์บุรี พบว่า พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าและอุปกรณ์
การเกษตร กรณีศึกษา ร้านลุงกรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี อยู่ในระดบัสูงมาก เมื่อพิจารณาเป็น
รายดา้น สามารถเรียงล าดบัดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไดด้งัน้ี ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา 
ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ตามล าดบั 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดกรณีศึกษา ร้านลุงกรฟาร์ม อ าเภอเมือง 
จังหวัดสิงห์บุรี พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดกรณีศึกษา ร้านลุงกรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี 
อยู่ในระดบัสูงมาก เม่ือพิจารณารายดา้น สามารถเรียงล าดบัดา้นท่ีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไดด้งัน้ี ดา้นส่งเสริม
การตลาด ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 
 ส่วนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 จากการหาค่าความแปรปรวน โดยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนจะใช้สูตรทางเดียว (One 
Way Anova)  ผลการวิเคราะห์สามารถสรุปไดว้่า ดา้ยอายุ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
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อุปกรณ์การเกษตร ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 จากการหาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือสินคา้และ
อุปกรณ์การเกษตร กรณีศึกษา ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี โดยการวิเคราะห์ค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์โดยใชสู้ตรของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation) เมื่อพิจารณา
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์
การเกษตร กรณีศึกษา ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 ( r = .861 , Sig = <.001) จึงของปฏิเสธสมมติฐานหลัก และของยอมรับสมมติฐานรอง 
 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และอุปกรณ์การเกษตร กรณีกรณีศึกษา ร้านลุงกรเกษตรฟาร์ม 
อ าเภอเมือง จงัหวดัสิงห์บุรี พบว่ามีความสัมพนัธ์เชิงบวก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ .05 (sig = <.001) 
 

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะเชิงนโนบาย 
 1. ควรมีการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด จุดอ่อน จุดแข็ง เพราะในปัจจุบันธุรกิจสินคา้และ
อุปกรณ์การเกษตรมีการแข่งขนัที่สูง และมีแนวโนม้ในการเติบโต เน่ืองจากผูบ้ริโภคหันมาสนใจการท า
เกษตรเพ่ิมมากขึ้น 
 2. ควรเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายหรือการโพรโมทตวัสินคา้และร้านคา้ เช่นการท าคลิปวิดิโอลง
ในส่ือออนไลน์ที่ก  าลงัเป็นที่นิยม เช่น youtube, tiktok หรือ มีการจา้ง influencer ที่ส่งเสริมการเกษตรมา
ช่วยท าการโพรโมทเพื่อเปิดการมองเห็น เป็นตน้ 
 ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 
 1.ควรมีการออกบูธตามงานเกษตรท่ีจัดขึ้น เพ่ือน าเสนอผลิตภัณฑ์ให้ผูบ้ริโภคได้เห็นตัว
ผลิตภณัฑ ์พร้อมทั้งทราบขอ้ดี และวิธีการใชง้าน มีการทดลองผลิตภณัฑใ์ห้ผูบ้ริโภคไดร้ับชม 
 ข้อเสนอแนะเชิงวิชาการ 
 1.ควรไปศึกษาคน้ควา้ขอขอ้มูลทางเกษตรเพ่ิมเติมกบัทางเกษตรจงัหวดัเพ่ือน าความรู้ท่ีไดไ้ป
ใชใ้นการหาผลิตภณัฑม์าจ าหน่ายแก่ผูบ้ริโภค เพ่ือจะไดต้อบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคในพ้ืนท่ี 
 ข้อเสนอแนะส าหรับในการท าวิจัยคร้ังต่อไป  
 1. ควรท าการศึกษากลุ่มตวัอย่างเพ่ิมเติม ขยายขอบเขตของกลุ่มตวัอย่างไปยงัจงัหวดั หรือเขต
อ่ืนที่นอกเหนือจากจงัหวดัสิงห์บุรีเพื่อจะไดท้ราบว่าผลการศึกษาที่ไดจ้ะเหมือนหรือแตกต่าง  จากเดิม
หรือไม่อย่างไร  
 2. การวิจยัครั้ งต่อไปหากตอ้งการขอ้มูลท่ีลึกขึ้นและมีความแม่นย  า ควรใชง้านวิจยัเชิงคุณภาพ
จะท าให้ไดร้ับขอ้มูลท่ีละเอียดมากยิ่งขึ้น 
 3.ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆท่ีคาดว่าจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เช่น ในดา้นเศรษฐกิจ การเมืองและ
เทคโนโลยีในปัจจุบนั เป็นตน้ เพ่ือที่จะไดน้ าเสนอผลิตภณัฑท์ี่เขา้กบัสถานการณ์การเจริญเติบโต 
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