
 
 

บทที ่2 
การทบทวนวรรณกรรมและการพฒันาสมมติฐานการวจิัย 

 
การศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาดและวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อต่อการประเมิน

ภายหลงัการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทยในคร้ังน้ีตั้งอยู่บนพื้นฐานของแนวคิดทฤษฎี  
5 ทฤษฎี ไดแ้ก่ (1) แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจ (Theories of Motivation) (2) แนวคิดทฤษฎี
เก่ียวกบัความคาดหวงั (Prospect Theory) (3) ทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ
(Theoretical model of Buyers Decision Making Process) (4) แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสาร 
(Communication Theory) และ (5) แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัแนวคิดพฤติกรรมตามแผน (Theory of 
Planned Behavior) ต่อจากนั้นจะเป็นผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งการพฒันาสมมติฐานและกรอบแนวคิด
การวิจยัของการศึกษาคร้ังน้ี  
 
2.1 แนวคดิและทฤษฎทีี่เกีย่วข้อง (Concepts and Related Theories) 

การศึกษาในคร้ังน้ีผูว้ิจยัจะท าการศึกษาตวัแปรตามกรอบแนวคิดการวิจยัซ่ึงประกอบ
ไปดว้ยกลยทุธ์ทางการตลาด 4 กลยทุธ์ คือ (1) กลยทุธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัผลิตภณัฑ ์(Value 
Added Product Strategies) (2) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategies) (3) กลยทุธ์ช่องทางการกระจาย
สินคา้ (Distribution Channel Strategies) และ (4) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ต่อจากนั้นจะเป็นการศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาของผูซ้ื้อซ่ึงประกอบไปดว้ยการ
ค านึงถึงประโยชน์ของตนเอง (Egoistic Variable) และการค านึงถึงประโยชน์ของผูอ่ื้น (Altruistic 
Variable) ซ่ึงจากการศึกษาปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาจะท าให้ทราบถึงวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ 
(Buyers’ Lifestyles : AIO) สินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทยโดยจากการศึกษาขา้งตน้จะท าให้
ทราบถึงอิทธิพลของตวัแปรดงักล่าวว่าจะมีผลต่อแนวโนม้ความส าเร็จของผูป้ระกอบการหรือไม่
อยา่งไร ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาถึงทฤษฎีท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรตามกรอบแนวคิดการวิจยั
โดยมีทฤษฎีดงัต่อไปน้ี 

2.1.1 ทฤษฎีแรงจูงใจ (Theories of Motivation) หรือทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการ 
(Hierarchy of Needs) ของ Maslow (1943) ไดจ้ดัล าดบัขั้นความตอ้งการของมนุษยอ์อกเป็น  
5 ระดบั ดงัน้ีคือ 
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ระดบัท่ี 1 ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (Physiological Needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการ 
ขั้นพื้นฐานเบ้ืองตน้อนัเป็นส่ิงจ าเป็นเพื่อการด ารงชีพของมนุษย ์ได้แก่ อาหาร น ้ า อากาศ  
การพกัผ่อนหลบันอนและความตอ้งการทางเพศ เป็นตน้ ความตอ้งการเหล่าน้ีจะตอ้งไดรั้บ 
การตอบสนองจน เป็นท่ีพอใจก่อนจึงจะเกิดความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึน 

ระดบัท่ี 2 ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) เป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนภาย 
หลงัจากความตอ้งการในระดบัท่ี 1 ไดรั้บการตอบสนองจนเป็นท่ีพอใจแลว้และมีความรู้สึกอิสระ
ไม่ตอ้งเป็นห่วงกงัวลกบัความตอ้งการทางดา้นร่างกายอีกต่อไป ความตอ้งการความปลอดภยัจึงจะ
เกิดข้ึน ซ่ึงนกัการตลาดจะใชค้วามกลวัเป็นส่ิงดึงดูดใจ (Fear Appeal) ในการโฆษณาโดยมีจุดมุ่ง 
หมายเพื่อให้ผูซ้ื้อเกิดความกลวัในส่ิงท่ีไม่พึงประสงค์หรืออนัตรายท่ีจะเกิดข้ึนหากไม่ซ้ือผลิต
ผลิตภณัฑบ์างอยา่งไปใช ้ซ่ึงก็สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของงานวิจยัเล่มน้ีในเร่ืองของการท่ีผูซ้ื้อ
สินคา้เกษตรอินทรียมี์ความตอ้งการความปลอดภยัของอาหารและตอ้งการหลีกเล่ียงอนัตรายจาก
สารเคมี ซ่ึงจากงานวิจยัของ Fotopoulos and Krystallis (2002) และ Hill and Lynchehaun (2002) ท่ี
การกล่าวถึงสารเคมีท่ีตกคา้งหรือปนเป้ือนอยู่ในอาหารทัว่ไปและสารเหล่านั้นสามารถสะสมใน
ร่างกายส่งผลต่อความเจบ็ป่วยได ้เป็นตน้ 

ระดบัท่ี 3 ความตอ้งการทางสังคม (Social Needs) บางคร้ังเรียกอีกอยา่งหน่ึงว่าความ
ตอ้งการความรัก ความรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม การเป็นเจา้ของเป็นความตอ้งการท่ีจะมีความรัก
ความผกูพนักบัผูอ่ื้น เช่น ความรักจากเพื่อน ครอบครัวหรือคนรัก เป็นตน้ ซ่ึงความรักดงักล่าวน้ีมี
ความหมายทั้งการใหแ้ละการรับความรัก 

ระดบัท่ี 4 ความตอ้งการมีเกียรติยศมีศกัด์ิศรีในสังคม (Esteem Needs หรือ Egoistic 
Needs) เป็นความตอ้งการท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกของตนเองว่าตนเองมีประโยชน์มีคุณค่าและ
ตอ้งการใหผู้อ่ื้นเห็นคุณค่าของตนไดรั้บการยอมรับนบัถือยกยอ่งตนวา่เป็นผูมี้ช่ือเสียงมีเกียรติยศ 

ระดบัท่ี 5 ความตอ้งการสมหวงัในชีวิต (Self Actualization หรือ Self Fulfillment 
Needs) เป็นความตอ้งการขั้นสูงสุดท่ีบุคคลปรารถนาท่ีจะไดรั้บผลส าเร็จในส่ิงท่ีตนคิดและตั้งความ 
หวงัไว ้ซ่ึงแต่ละคนต่างตั้งความมุ่งหวงัของตนเองไวแ้ตกต่างกนั 

ความตอ้งการทั้ง 5 ระดบั อาจจ าแนกออกไดเ้ป็น 2 ขั้น เพื่อใหม้องเห็นความแตกต่าง
ของความตอ้งการท่ีง่ายข้ึน 

1.  ความตอ้งการขั้นต ่า (Lower – Order Needs) เป็นความตอ้งการท่ีจะตอ้งไดรั้บการ
ตอบสนองก่อนเพื่อให้เกิดความพอใจภายนอก ไดแ้ก่ ความตอ้งการทางดา้นร่างกายและความ
ตอ้งการความปลอดภยั 
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2.  ความตอ้งการขั้นสูง (Higher – Order Needs) เป็นความตอ้งการท่ีจะไดรั้บการตอบ 
สนองทีหลงัเพื่อก่อให้เกิดความพอใจภายใน ไดแ้ก่ ความตอ้งการดา้นสังคม ความตอ้งการมี
เกียรติยศ มีศกัด์ิศรีในสงัคมและความตอ้งการความสมหวงัในชีวิต 

ดงันั้นจากทฤษฎีแรงจูงใจของ Maslow (1943) สามารถใชส้นบัสนุนการศึกษาในคร้ังน้ี
ไดเ้น่ืองจากมีความเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรการค านึงถึงประโยชน์ของตนเองการค านึงถึงประโยชน์ของ
ผูอ่ื้นและวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ ทั้ งน้ีเพราะผูท่ี้ท าการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย์นั้ นมีความ
ตอ้งการอยูใ่นขั้นท่ี 2, 3, 4 และ 5 ตามทฤษฎีของมาสโลวเ์พราะผูท่ี้ซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียน์ั้นมี
ความตอ้งการความปลอดภยัโดยพวกเขามีทศันคติและความคิดเห็นว่าสินคา้เกษตรอินทรียน์ั้นไม่มี
การใชส้ารเคมีในการเพาะปลูก (Hill, & Lynchehaun, 2002; Radman, 2005; Somnath, & Baisya, 
2007) ดงันั้นจึงไดท้  าการซ้ือสินคา้เพื่อใหเ้กิดความพอใจและมีความรู้สึกอิสระไม่ตอ้งเป็นห่วงกงัวล
กบัความตอ้งการทางดา้นร่างกายอีกต่อไป นอกจากนั้นการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียย์งัท าให้ยงัคง
เป็นสมาชิกของกลุ่มท่ีมีทศันคติตรงกนัหรือไดรั้บการยอมรับจากกลุ่มและการซ้ือสินคา้เกษตร
อินทรียช่์วยท าให้ผูซ้ื้อเกิดความรู้สึกว่าไดอ้นุรักษ์ส่ิงแวดลอ้มเพราะสินคา้เกษตรอินทรียไ์ม่ใช้
สารเคมีในการเพาะปลูก (Aguirre, 2007; Baker et al., 2004; Hamzaoui, & Mehdi, 2008) (ความรู้สึก
ว่าตนเองมีประโยชน์มีคุณค่าต่อสังคม) โดยมองว่าการบริโภคสินคา้เกษตรอินทรียจ์ะช่วยลดภาวะ
โลกร้อน ลดมลภาวะในอากาศและลดสารพิษในดินส่งผลดีต่อสภาพแวดลอ้มท่ีดี เป็นตน้ 

ดว้ยแรงจูงใจท่ีแตกต่างกนัท าใหผู้ซ้ื้อมีการแสดงออกถึงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั เช่น มี
กิจกรรม (Activity) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinion) หรือท่ีเรียกว่าวิถีการด าเนิน
ชีวิตของผูบ้ริโภค (Buyers’ Lifestyles) ท่ีแตกต่างกนั (Hughner et al., 2007; Kotler, 2005; Lockie et 
al., 2004; Schiffman, & Kanuk, 2009) ดงันั้นทฤษฎีแรงจูงใจของ Maslow (1943) จึงมีความ
เหมาะสมท่ีใช้ยืนยนัในการก าหนดตวัแปรท่ีอาจส่งผลต่อวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ ซ่ึงได้แก่  
1) การค านึงถึงประโยชน์ของตนเอง (Egoistic Variable) เช่น ความปลอดภยัของอาหาร การมี
สุขภาพท่ีดี คุณภาพและรสชาติอาหาร (Banks, & Bristow, 1999; Schifferstein, & OudeOphuis; 
1998; Zanoli, & Naspetti, 2002) 2) การค านึงถึงประโยชน์ของผูอ่ื้น (Altruistic Variable) เช่น ความ
กงัวลต่อส่ิงแวดลอ้ม ความกงัวลต่อสวสัดิภาพของสตัว ์ความกงัวลต่อความปลอดภยัของผูเ้พาะปลูก
สินคา้ หรือความตอ้งการสนับสนุนและอุดหนุนเกษตรกรท่ีท าเกษตรอินทรีย ์(Aguirre, 2007; 
Granis, & Thiimanry, 2002; McEachern, & McClean, 2002) เป็นตน้ 

ทั้งน้ีงานวิจยัก่อนหนา้อาทิเช่น Fotopoulos and Krystallis (2002), Somnath and 
Baisya, (2007), Zanoli and Naspetti, (2002) ไดค้น้พบว่าอิทธิพลของวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อท่ีมี
ผลต่อความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ (Canavari, Guido, Spadoni, & Regazzi, 2002; Krystallis, & 
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Chryssohoidis, 2005; Somnath, & Baisya, 2007) ซ่ึงก็คือผลการประเมินภายหลงัการซ้ือของผูซ้ื้อ 
โดยผลลัพธ์ในเชิงบวกจะสะท้อนถึงแนวโน้มความส าเร็จทางธุรกิจของผูป้ระกอบการนั้ นเอง 
(Aguirre, 2007; Cutcliffe, Moerbeek, & Casimir, 2005; Gifford, & Bernard, 2006; Henchion et 
al., 2002; Willer, & Yussefi, 2004) 

2.1.2  ทฤษฎีความคาดหวงั (Prospect Theory) ของ Kahneman (1979) เป็นแนวคิดการเงิน 
เชิงพฤติกรรมโดยเป็นการน าเอาหลกัการทางเศรษฐศาสตร์การเงินและจิตวิทยาเขา้มาประสม
ประสานกนัเพื่อท าความเขา้ใจพฤติกรรมของนกัลงทุนและนกัคา้การเงินในตลาดเงิน เป็นการน าเอา
ปัจจยัทางจิตวิทยาเขา้มาใชใ้นการอธิบายพฤติกรรมการตดัสินใจทางการเงินภายใตค้วามเส่ียงหรือ
ความไม่แน่นอน ทฤษฎีความคาดหวงัสามารถใชอ้ธิบายการตดัสินใจภายใตค้วามเส่ียง (Decision 
Making Under Risk) ของมนุษยไ์ดอ้ยา่งดี Kahneman มีความสนใจวิธีคิดและการตดัสินใจของคน
โดยอิงกบัหลกัจิตวิทยาดว้ยการสร้างมุมมองใหม่ในการตดัสินใจของมนุษยร์วมเรียกอยูใ่นค าศพัท์
สองค า คือ คุณค่าของการไดรั้บ (Value of Gain) และคุณค่าของการสูญเสีย (Value of Loss) แทน
การอา้งอิงหลกัอรรถประโยชน์ (Marginal Utility) ทฤษฎีความคาดหวงัจะใชห้ลกัทางเศรษฐศาสตร์
และหลกัจิตวิทยาในการสังเกตพฤติกรรมของมนุษยโ์ดยมีสมมติฐาน คือ 

1. มนุษยส่์วนมากจะค านึงถึงตนเองเป็นหลกัพวกเขาจะแสวงหาความสุขและหลีกเล่ียง
ส่ิงท่ีจะท าใหต้นเองเป็นทุกข ์

2. มนุษยจ์ะท าการตดัสินใจในส่ิงท่ีมีความสอดคลอ้งกนัและมีเหตุผล 
3. มนุษยจ์ะมีการคาดการณ์ล่วงหนา้พวกเขาจะแสวงหาทางเลือกท่ีสอดคลอ้งกนักบัส่ิง

ท่ีคาดหวงัในอนาคตโดยใหมี้ความใกลเ้คียงกบัความตอ้งการของตวัเองใหม้ากท่ีสุด 
4. มนุษยไ์ม่ชอบแนวโนม้ท่ีจะก่อใหเ้กิดความเส่ียง  
5. มนุษยต์อ้งพยายามเลือกในส่ิงท่ีดีท่ีสุดทั้งน้ีเพราะส่ิงต่างๆ นั้นมีทรัพยากรท่ีจ ากดั 
ในปัจจุบนัมีนกัวิชาการหลายกลุ่มน าแนวคิดของ Kahneman (1979) มาปรับปรุงใช้

อย่างหลากหลายสาขาวิชาไม่ว่าจะเป็น การแพทย ์การประเมินโครงการ การเงินและการตลาด 
Kahneman ไดก้ล่าวไวว้่าอะไรก็ตามท่ีผูซ้ื้อจดจ าไดเ้ก่ียวกบัคุณภาพของประสบการณ์โดยเฉพาะ
เวลาท่ีมีความสุขเกิดจากการตดัสินจากปัจจยั 2 ส่ิง คือ (1) ความรู้สึกในขณะท่ีประสบกบัเหตุการณ์ 
(2) ความรู้สึกเม่ือตอนส้ินสุดเหตุการณ์นั้นๆ ขอ้สรุปจากการเปรียบเทียบน้ีผูซ้ื้อจะท าการตดัสินใจ
ว่าพวกเขาตอ้งการท่ีจะมีประสบการณ์นั้นๆ อีกหรือไม่ เช่น ตั้ งใจจะซ้ือสินคา้นั้นๆ อีกหรือไม่ 
กล่าวคือ ภายใตท้ฤษฎีความคาดหวงัผูซ้ื้อจะท าการเปรียบเทียบความไม่สมมาตรระหว่างผลได้
ผลเสีย (Asymmetrical Effects) และก าไรอีกต่อหน่ึง นอกจากนั้น Kahneman ยงัไดก้ล่าวไวว้่า
คนเราจะให้คุณค่าของการไดรั้บ (ไดก้ าไร) และความสูญเสีย (ขาดทุน) แตกต่างกนัท าให้ตดัสินใจ
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บนพื้นฐานของการไดรั้บมากกว่าการสูญเสียหรืออีกนัยหน่ึง คือ ผูซ้ื้อจะประเมินว่าประโยชน์ท่ี
ได้รับจากสินคา้เกษตรอินทรียน์ั้นมากกว่าสินคา้ทัว่ไปไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของความปลอดภยั 
สารเคมีท่ีตกคา้งในอาหาร สุขภาพ ซ่ึงความสูญเสียท่ีเกิดข้ึนนั้นมีเพียงการท่ีตอ้งจ่ายเงินเพื่อซ้ือ
สินคา้ท่ีสูงกวา่ราคาสินคา้ทัว่ไป แต่ทั้งน้ีพวกเขาไม่ตอ้งแลกกบัความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนกบัร่างกายเม่ือ
บริโภคอาหารทัว่ไป 

ส าหรับทางเศรษฐศาสตร์ในเร่ืองของตน้ทุนจมสามารถอธิบายไดโ้ดยใชท้ฤษฎีความ
คาดหวงัไดว้่าผูซ้ื้อจะยอมทดลองบริโภคสินคา้ เช่น ผกัผลไมเ้กษตรอินทรียเ์น่ืองจากไดเ้สียเงินซ้ือ
มาแลว้โดยยอมแลกกบัความเส่ียง เช่น รสชาติท่ีไม่คุน้เคย สมาชิกในครอบครัวไม่ชอบแต่การไม่
บริโภคสินคา้ดงักล่าวก็ถือไดว้่าเป็นตน้ทุนจม กล่าวคือ ผูซ้ื้อจะท าการเปรียบเทียบผลประโยชน์ท่ี
คาดว่าจะไดรั้บจากสินคา้กบัความคาดหวงัต่างๆ ของตนเอง เช่น ตน้ทุนจมท่ีเกิดจากการท่ีไม่ยอม
บริโภคหรือความเส่ียงท่ีอาจเกิดจากการท่ีไม่เคยชินเน่ืองจากบริโภคสินคา้ทัว่ไปมาก่อนนั้นเอง 
(Gifford, & Bernard, 2006; Howard, & Patricia, 2006) 

ส าหรับทฤษฎีความคาดหวงัท่ีได้น ามาปรับใช้กับสาขาการตลาดของสินคา้เกษตร
อินทรียโ์ดยมีความเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรการค านึงถึงประโยชน์ของตนเอง การค านึงถึงประโยชน์
ของผูอ่ื้นวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อและกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงพบว่าผูซ้ื้อท่ีซ้ือสินคา้
ทัว่ไปกบัผูท่ี้ซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียพ์วกเขามีความคาดหวงัในตวัสินคา้แตกต่างกนั โดยผูท่ี้บริโภค
สินคา้เกษตรอินทรียน์ั้นมีความตอ้งการมีสุขภาพท่ีแข็งแรงและตอ้งการอาหารท่ีปลอดภยั แต่ผูท่ี้
บริโภคอาหารทัว่ไปไม่มีความสนใจกบัปัจจยัดงักล่าว (McEachern, & McClean, 2002) 
นอกจากนั้นผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียช์อบศึกษาหาขอ้มูลของสินคา้ก่อนตดัสินสินใจซ้ือสินคา้ และ
มีทศันคติเก่ียวกบัสินคา้ว่ามีการเพาะปลูกท่ีค านึงถึงส่ิงแวดลอ้ม (Chakrabarti, & Baisya, 2007; 
Fotopoulos, & Krystallis, 2002; Moore, 2006) ดงันั้นนกัการตลาดในปัจจุบนัจึงท าการศึกษาถึง
ความแตกต่างในพฤติกรรมของผูซ้ื้อท่ีมีความไม่แน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดย พบว่า ก่อนท่ีผู ้
ซ้ือจะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้พวกเขาจะมีความคาดหวงัต่างๆ เก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บใน
สินคา้ ซ่ึงถา้ผูซ้ื้อประเมินว่าผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้สอดคลอ้งกบัผลประโยชน์ท่ีผูซ้ื้อ
คาดหวงัแลว้ก็อาจจะน าไปสู่ความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ (Intention to Buy) ไดน้ั้นเอง (Rawley, & 
Marco, 2006; Pamela et al., 2002) ดงันั้นจากทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึงสมควรท่ีจะ
น าทฤษฎีความคาดหวงัมาใชส้นบัสนุนการศึกษาตวัแปรดงักล่าวขา้งตน้ ซ่ึงจากทฤษฎีสามารถใช้
เป็นส่ิงท่ียืนยนัความส าคญัของตวัแปรท่ีท าการศึกษาท่ีอาจจะส่งผลต่อผลการประเมินภายหลงัการ
ซ้ือซ่ึงผลลพัธ์ในเชิงบวกจะสะทอ้นให้เห็นถึงแนวโน้มความส าเร็จทางธุรกิจของผูป้ระกอบการ 
(Cutcliffe et al., 2005; Rawley, & Marco, 2006; Tarkiainen, & Sundqvist, 2005) ในงานวิจยัน้ีได ้
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2.1.3  ทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Theoretical model of Buyers 
Decision Making Process) และการประเมินภายหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Evaluation) 

ทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อของ Schiffman and Kanuk (2009) ได้
พฒันามาจากทฤษฎีจิตวิเคราะห์เก่ียวกบับุคลิกภาพ (Psychoanalytic Theory of  Personality) ของ 
Sigmund (2000) ซ่ึงเป็นบิดาของกลุ่มทฤษฎีจิตวิเคราะห์และเป็นผูต้ ั้งทฤษฎีท่ีเก่ียวกบับุคคลิกภาพ 
ซ่ึงนบัว่ามีอิทธิพลส าคญัอยา่งยิ่งต่อการท าความเขา้ใจพฤติกรรมของมนุษย ์นกัการตลาดส่วนใหญ่
นิยมใช้ทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ื้อมาเป็นองค์ประกอบในการอธิบาย
พฤติกรรมของผูซ้ื้อ โดยกระบวนการตดัสินใจของผูช้ื้อจะเป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ่ึง
ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดั 
สินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อของ 
Schiffman and Kanuk สามารถน าเสนอรูปแบบกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อไดต้ามแผนภาพท่ี 
2.1 ดงัน้ี 

 

                      (Firm’ s Marketing Efforts)
  1.            (Product)
  2.                       (Promotion)
  3.          (Price)
  4.                            (Channels of Distribution) 

                                 (Sociocultural Environment) 
  1.         (Family)
  2.                    (Information Sources)
  3.                            (Other Noncommercial Sources)
  4.                  (Social Class)
  5.                       (Subculture and Culture) 

              (External Influences)

            (Need Recognition)

                         (Prepurchase Search)

                (Evaluation of Alternatives)

                        (Consumer decision making)

                       (Psychological Field)
1.          (Motivation)
2.           (Perception)
3.             (Learning)
4.           (Personality)
5.         (Attitudes)

           (Experience)

         (Purchase)            
 1.             (Trial)
 2.                (Repeat Purchase)

                           (Post decision Behavior)

                
Postpurchase Evaluation

 
 
ภาพที ่2.1  รูปแบบกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
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จากรูปแบบกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อตามแผนภาพท่ี 2.1 สามารถอธิบาย
กระบวนการตดัสินใจไดเ้ป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนที่หน่ึง คือ อิทธิพลภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อ 
จากแนวคิดทฤษฎีในส่วนท่ีหน่ึงน้ีมีความเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ ์
กลยุทธ์ด้านราคา กลยุทธ์ช่องทางการกระจายสินค้า กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดและ 
ตวัแปรควบคุมคือปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงในการด าเนินธุรกิจจะมีปัจจยัต่างๆ เขา้มามีผลต่อการก าหนด
เป้าหมายและกลยุทธ์ทางการตลาดดว้ยกนั 2 ปัจจยั คือ 1) ปัจจยัภายในของกิจการ (Internal 
Factors) ซ่ึงผูบ้ริหารหรือผูป้ระกอบการสามารถท่ีจะควบคุมให้เป็นไปตามนโยบายของกิจการได ้
เช่น ส่วนประสมการตลาด อนัประกอบไปดว้ย 4 ส่วน คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายหรือ
ระบบการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดการซ่ึงถือว่าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจ
สามารถควบคุมได ้ทั้งน้ีจะใชเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ (ตลาดเป้าหมาย) ใหลู้กคา้เกิด
ความพึงพอใจซ่ึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นส่ิงท่ีแสดงให้เห็นองค์ประกอบทาง
การตลาดท่ีจะส่งผลใหผู้ซ้ื้อค านึงถึงสินคา้ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ (Boone, & Kurtz, 1989, p. 9) และ 
2) ปัจจยัภายนอก (External Factors) จะเป็นปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินงานของกิจการซ่ึงไม่
สามารถควบคุมได ้ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงตอ้งปรับปัจจยัภายในให้มีความสอดคลอ้งกบัปัจจยั
ภายนอก เช่น สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ สังคม การเมือง คู่แข่งขนั วฒันธรรม กฎหมาย และ
เทคโนโลย ีเป็นตน้ 

จากทฤษฎียงัไดอ้ธิบายไวว้่าส่ิงกระตุน้เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ไม่ว่าจะเป็น
เหตุจูงใจทางดา้นเหตุผลหรือทางดา้นจิตวิทยา (Kotler, 1997, pp. 172-173) โดยส่ิงกระตุน้ประกอบ 
ดว้ย 2 ส่วน คือ 1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นส่ิงท่ีเกิดจากการจดัส่วนประสมทางการตลาดโดย
นกัการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ยส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด เช่น จากงานวิจยัของ Rawley and Marco (2006) ไดท้  าการศึกษากลยทุธ์ทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางเกษตรอินทรีย ์พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัการ
ออกใบรับประกนัสินคา้ (Certificate) นวตักรรม (Innovation) บรรจุภณัฑ ์(Package) และตราสินคา้ 
(Brand) ซ่ึงส่งผลต่อการตอบรับของลูกคา้ท่ีดีข้ึนและลูกคา้สนใจท่ีจะซ้ือสินคา้มากข้ึน เป็นตน้  
2) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ โดยเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายนอกท่ีบริษทัควบคุมไม่ได ้ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ดา้น
เศรษฐกิจ ดา้นเทคโนโลยี กฎหมาย ดา้นการเมืองและดา้นวฒันธรรม เช่น ภาวะเศรษฐกิจท่ีเติบโต
หรือรายไดข้องผูซ้ื้อท่ีสูงข้ึนซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ เป็นตน้ 

นอกจากนั้นคุณลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) ก็ไดรั้บอิทธิพลมาจาก
ปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัทางสงัคม ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรมและปัจจยัส่วนบุคคล ดงัน้ี 
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ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factor) ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง (Norm) ครอบครัว (Family) 
โดยบทบาทและสถานะจะเป็นส่ิงท่ีก าหนดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อ ซ่ึงกลุ่มอา้งอิงจะเป็น
กลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ กิจกรรม ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ตวัอยา่งกลุ่มอา้งอิง ไดแ้ก่ 
ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนร่วมงาน กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมสถาบนั ดารานักแสดง 
เป็นตน้ ซ่ึงครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ กิจกรรม ความคิดเห็นและค่านิยมของ
บุคคลเพราะสมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุ่มอา้งอิงกลุ่มแรกท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือของบุคคล (Storstad, & Bjorkhaug, 2003; Tom, 2007; Willer, & Yussefi, 2004) 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factor) กล่าวคือ วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน
และเป็นท่ียอมรับจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึงเป็นเสมือนตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของ
มนุษยใ์นสังคม โดยค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคมนั้นๆ วฒันธรรมแบ่งออก 
เป็นวฒันธรรมพื้นฐานของบุคคลในสังคม (Culture) และวฒันธรรมยอ่ยในแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะ
เฉพาะท่ีแตกต่างกนั (Sub Culture) ซ่ึงมีอยูท่ ั้งในสังคมขนาดใหญ่และชั้นของสังคม4 (Social Class) 
ดงันั้นการก าหนดกลยุทธ์การตลาดตอ้งให้มีความสอดคลอ้งกบัค่านิยมในวฒันธรรมนั้นๆ ดว้ย
เช่นกนั (Granis, & Thiimanry, 2002; Kotler, & Keller, 2006; Moore, 2006) 

ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) กล่าวคือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะส่วนบุคคลในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวิตและแนวคิดส่วน
บุคคล เช่น ผลิตภณัฑท่ี์ผูซ้ื้อเลือกซ้ือหามาบริโภคก็จะข้ึนอยูก่บัอายขุองผูซ้ื้อ โดยความตอ้งการใน
ผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือจะมีความแตกต่างกนัไปในแต่ละช่วงของอาย ุนอกจากนั้นอาชีพจะ
น าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการในผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั เป็นตน้ (Tom, 2007; Willer, & 
Yussefi, 2004) ดงันั้นจึงอาจกล่าวไดว้่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคลจะข้ึนอยู่กบั
วฒันธรรมชนชั้นทางสงัคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล 

ส่วนที่สอง การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decisions) ซ่ึงในส่วนน้ีมีความเก่ียวขอ้งกบั 
วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อและกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดโดยการตัดสินใจของผูซ้ื้อเป็น
พฤติกรรมท่ีผูป้ระกอบการจ าเป็นท่ีจะตอ้งทราบถึงลกัษณะการตอบสนองของผูซ้ื้อว่าจะเป็นไปใน
ทิศทางใดซ่ึงปัจจยัเหล่านั้นข้ึนอยูก่บัส่ิงกระตุน้และอิทธิพลของปัจจยัต่างๆ ดงัท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้
โดยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการเลือกผลิตภณัฑท่ี์
จะซ้ือ การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูป้ระกอบการ การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือหรือแมแ้ต่ปริมาณ

                                                            
4 ชั้นของสังคม  (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบัฐานะท่ีแตกต่าง

กนั (Sigmund,  2000) 
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สินคา้ท่ีจะซ้ือ ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมผูซ้ื้อจะท าให้ทราบเหตุจูงใจท่ีท าให้ผูซ้ื้อเกิดการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ซ่ึงเหตุจูงใจมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการผ่านเขา้มาใน
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อหรืออาจกล่าวไดว้่าเป็นวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อซ่ึงจะไดรั้บอิทธิพลมา
จากคุณลักษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อและกระบวนการตัดสินใจไม่ว่าจะเป็น ทัศนคติ กิจกรรมใน
ชีวิตประจ าวนั ความสนใจและความคิดเห็นท่ีผูซ้ื้อจะเกิดการตอบสนองในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
(Kotler, 1997, p. 172) จากทฤษฎีการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ไดก้ล่าวถึงตวัแบบการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค (Model of Buyers Decision Making) ซ่ึงเป็นการรวมความคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจและ
พฤติกรรมการซ้ือ โดยมีส่วนส าคญั 3 ส่วน คือ 

1) ขั้นตระหนกัรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) มีความเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรการ
ค านึงถึงประโยชน์ของตนเอง การค านึงถึงประโยชน์ของผูอ่ื้นและวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ โดย
เป็นขั้นของการรับรู้ความตอ้งการและจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อเผชิญกบัปัญหาต่างๆ เช่น จากความคิดเห็น
ของกลุ่มผูท่ี้บริโภคอาหารทัว่ไปแลว้เกิดความรู้สึกว่ามีสารเคมีตกคา้งจึงไดท้ดลองหนัมาซ้ือสินคา้
เกษตรอินทรีย ์(Fotopoulos, & Krystallis, 2002; Koivisto, & Sjoden, 2001) หรือเม่ือไดท้ดลอง
บริโภคสินคา้เกษตรอินทรียแ์ลว้ เช่น เร่ิมแรกไดบ้ริโภคผกัหรือผลไมเ้กษตรอินทรียแ์ลว้รู้สึกถึง
ความปลอดภยัของสินคา้จึงเร่ิมท่ีจะแสวงหาสินคา้เกษตรอินทรียอ่ื์นๆ มาบริโภคดว้ยเพื่อให้เกิด
ความปลอดภยัแก่ร่างกายท่ีมากข้ึน (Bernard, Zhang, & Gifford, 2006; Koivisto, & Sjoden, 2001) 
เป็นตน้ หรือแมแ้ต่กระแสการอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มก็เป็นส่วนท่ีท าใหผู้ซ้ื้อเร่ิมตระหนกัถึงสินคา้ท่ีจะ
สามารถลดมลภาวะไม่ว่าจะเป็นมลภาวะในดินหรือในอากาศท่ีเกิดจากการใช้สารเคมีในการ
เพาะปลูก โดยสาเหตุดังกล่าวก็เป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์
(Somnath, & Baisya, 2007; Willer, & Yussefi, 2004) ดว้ยเช่นกนั 

2) การคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือ (Pre Purchase Search) มีความเก่ียวขอ้งกบั ตวั
แปรกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด โดยในขั้นตอนน้ีจะเร่ิมตน้เม่ือผูซ้ื้อรู้ว่าจะไดรั้บความพอใจจาก
การซ้ือหรือบริโภคผลิตภณัฑ ์ผูซ้ื้อจะตอ้งการขอ้มูลของสินคา้เพื่อใชเ้ป็นพื้นฐานในการเลือก (ถา้มี
ประสบการณ์มาก่อนกจ็ะซ้ือใชแ้ต่ถา้ไม่จะท าการคน้หาขอ้มูลของสินคา้ท่ีตนเองสนใจ ตวัอยา่งเช่น 
ลูกคา้ท่ีเร่ิมสนใจท่ีจะบริโภคหรือซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียจ์ะมีการศึกษาหาขอ้มูลเก่ียวกบัวิธีการ
เพาะปลูก ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้เกษตรอินทรียเ์ม่ือเทียบกบัสินคา้ทัว่ไป (Banks, & 
Bristow, 1999; Moore, 2006; Rowley, & Marco, 2006) เป็นตน้ 

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) มีความเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรวิถีการ
ด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ กลยทุธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
เป็นขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงจะเป็นกระบวนการในการประเมินผลประโยชน์ท่ีจะ
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ไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ โดยการพิจารณามีอยู่ 2 รูปแบบ คือ (1) ใชร้ายช่ือตราท่ีเลือกไวแ้ลว้ และ 
(2) เลือกเอาจากตราทั้งหมดท่ีมีในตลาด 

นอกจากนั้นแลว้ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (Psychological Factor) ก็มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือดว้ยเช่นกนั โดยเม่ือถา้ผูซ้ื้อสินคา้สามารถรับรู้ไดว้่าสินคา้เกษตรอินทรียมี์ประโยชน์
ตรงกบัความตอ้งการแลว้ก็จะเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (DeBoer, 2008; McEachern, & McClean, 
2002) ซ่ึงปัจจยัทางดา้นจิตวิทยานั้นประกอบไปดว้ย แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือส่วน
บุคคลและทศันคติ 

แรงจูงใจ (Motivation) คือ ผูซ้ื้อเกิดความตอ้งการท่ีมากเพียงพอท่ีกระตุน้ให้บุคคล
กระท าเพื่อตอบสนองความตอ้งการโดยท่ีความตอ้งการของแต่ละบุคคลจะมีความแตกต่างกนัไป 

การรับรู้ (Perception) คือ ส่ิงท่ีบุคคลสัมผสัและรับรู้ ซ่ึงแต่ละบุคคลจะมีความแตกต่าง
กนัในเร่ืองของการรับรู้ โดยการรับรู้นั้นจะข้ึนอยู่กบัส่ิงแวดลอ้มท่ีซ่ึงจะท าให้การแปลความหมาย
ของการรับรู้ของแต่ละคนแตกต่างกนัไป เป็นตน้ 

การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปล่ียนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของผูซ้ื้อเป็นการ
ตอบสนองหรือเป็นพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ ดงันั้นการตลาดจะใชแ้นวคิดน้ีมาเป็น
ประโยชน์ดว้ยการโฆษณาซ ้าๆ เพื่อใหเ้กิดการจูงใจซ้ือ 

ความเช่ือและทศันคติ (Belief and Attitude) คือ ความรู้สึกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิง
หน่ึงทั้งในทางบวกหรือลบ ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ พฤติกรรมและกิจกรรมการตดัสินใจของแต่
ละบุคคล 

ดงันั้นทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถอธิบายถึงอิทธิพลจากภายนอก เช่น 
กลยทุธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการและอิทธิพลภายใน เช่น แรงจูงใจ การรับรู้ และการเรียนรู้ท่ี
มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อได ้ 

ส่วนที่สาม พฤติกรรมหลงัจากการตดัสินใจ (Post Decision Behavior) มีความเก่ียวขอ้ง
กับแนวโน้มความส าเร็จของผูป้ระกอบการซ่ึงเป็นการแสดงผลหรือพฤติกรรมท่ีแสดงออก 
(Output) ในพฤติกรรมการซ้ือและการประเมินหลงัการซ้ือ วตัถุประสงคข์องทั้งสองกิจกรรมน้ี
เพื่อท่ีจะเพิ่มความพึงพอใจในการตดัสินใจซ้ือ โดยพฤติกรรมการซ้ือ (Purchase Behavior) จะมีอยู ่ 
2 ประเภท คือ 1) ทดลองซ้ือ (Trial Purchase) และ 2) ซ้ือซ ้ า (Repeat Purchase) โดยถา้ผูซ้ื้อซ้ือ
สินคา้ชนิดหน่ึงหรือตราหน่ึงเป็นคร้ังแรกโดยซ้ือในปริมาณนอ้ยกว่าปกติการซ้ือน้ีจะถูกพิจารณาว่า
เป็นการทดลองซ้ือหรืออาจกล่าวไดว้่าเป็นรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือท่ีผูซ้ื้อพยายามท่ีจะประเมิน
สินคา้โดยผา่นการใชโ้ดยตรง ซ่ึงถา้สินคา้นั้นๆ ก่อใหเ้กิดความพึงพอใจมากกว่าสินคา้ท่ีเคยบริโภค
อยู่ผูซ้ื้อก็จะท าการซ้ือซ ้ า โดยพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าน้ีใกลเ้คียงกบัแนวความคิดความภกัดีในตรา
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สินคา้ (Brand Loyalty) ซ่ึงทุกบริษทัพยายามจะให้มีข้ึนกบัตราสินคา้ของตนเองโดยการซ้ือซ ้ านั้น
เป็นการบ่งช้ีวา่ผูซ้ื้อพอใจในสินคา้นั้นๆ และเป็นการช้ีวดัไดถึ้งความส าเร็จของธุรกิจ 

ต่อจากนั้นจะเป็นการประเมินหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) เป็นการประเมิน
เม่ือผูซ้ื้อใชผ้ลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในระหว่างการทดลองใชพ้วกเขาก็จะท าการประเมินใน
ดา้นของส่ิงท่ีพวกเขาคาดหวงัซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเป็นไปไดท่ี้จะออกมาใน 3 รูปแบบ คือ  
(1) สินคา้นั้นตรงกบัความคาดหวงั (2) สินคา้นั้นดีเกินความคาดหมายท าให้ผูซ้ื้อเกิดความรู้สึกท่ี
เป็นบวก ซ่ึง 2 รูปแบบน้ีอาจน าไปสู่การซ้ือซ ้ า ความพึงพอใจในตราสินคา้ ความภกัดีในตราสินคา้
หรือแนวโนม้ท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑภ์ายใตก้ารขยายตราสินคา้เดิมได ้(Mahapatra et al., 2012; Mittal, & 
Kamakura, 2001; Slotegraff, & Inman, 2004) (3) สินคา้นั้นดีนอ้ยกวา่ความคาดหมายท าใหผู้ซ้ื้อเกิด
ความรู้สึกท่ีเป็นลบส าหรับผลท่ีออกมาในแต่ละขอ้ของ 3 ขอ้น้ีแสดงถึงความคาดหวงัและความ
พอใจของผูซ้ื้อซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการท่ีผูซ้ื้อมีแนวโนม้ท่ีจะตดัสินประสบการณ์ของเขาเทียบกบัความ
คาดหวงัเม่ือพวกเขาท าการประเมินหลงัการซ้ือ 

ทั้งน้ีผูซ้ื้อท่ีผ่านขั้นตอนหรือกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑห์รือสินคา้นั้น
ในความเป็นจริงอาจไม่เป็นไปตามกระบวนการท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ซ่ึงการตดัสินใจของผูซ้ื้ออาจขา้ม
ขั้นตอนบางขั้นตอนไปส่ิงท่ีผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญั คือ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือเพราะ
มีผลต่อประสบการณ์หรือเก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจสินคา้นั้นๆ และจะเก็บไวเ้ป็นขอ้มูลใน
การตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรท าความเขา้ใจในพฤติกรรมกการซ้ือสินคา้
ในแต่ละขั้นเพื่อค้นหาส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่างๆ เพื่อสร้างความพอใจให้แก่ผูซ้ื้อในทุกระดับของ
กระบวนการการซ้ือ ดงันั้นการศึกษาถึงกิจกรรมของผูซ้ื้อหรือวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้จึง
เป็นพื้นฐานในการก าหนดกลยทุธ์การตลาด (DeBoer, 2008; Deirdre, & Lan, 1999; Dimitri, & 
Greene, 2002; Rajagopal, 2007) นอกจากนั้นยงัพบว่าสินคา้เกษตรอินทรียย์งัเป็นสินคา้ท่ีใหม่และ
ต้องการขยายตลาดไปยงัผูซ้ื้อสินค้าทั่วไป ดังนั้ นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญ คือ 
การศึกษาวิเคราะห์ว่าจะท าอย่างไรให้ผูซ้ื้อมีความเต็มใจท่ีจะบริโภคหรือซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์
ทั้งน้ีเพื่อให้ตลาดสินคา้เกษตรอินทรียเ์กิดการขยายตวัและเติบโตในระยะยาว (Hamzaoui, & 
Mehdi, 2008; McEachern, & McClean, 2002) 

ดงันั้นทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคของ Schiffman, & Kanuk 
(2009) จึงไดน้ ามาปรับใชก้บัการวิจยัคร้ังน้ีทั้งน้ีเน่ืองจากผูว้ิจยัไดมี้การศึกษาถึง  ทศันคติ กิจกรรม
ของผูซ้ื้อ รวมถึงความคิดเห็นของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียโ์ดยจากการทบทวนวรรณกรรมจาก
งานวิจยัในต่างประเทศพบว่าผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียน์ั้นมีทศันคติและมีกิจกรรมท่ีหลากหลายซ่ึง
อาจเกิดจากสภาพจิตใจท่ีมีความแตกต่างกนั การศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อ
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เพื่อท่ีตอ้งการทราบถึงลกัษณะความตอ้งการในดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาด
หรือจดัส่วนประสมทางการตลาดไดอ้ย่างเหมาะสม จากทฤษฎีอาจใชเ้ป็นแนวทางในการท านาย
พฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ื้อในตลาดสินคา้เกษตรอินทรียไ์ด้ Schiffman and Kanuk (1991, 2009) ได้
ให้ความหมายของพฤติกรรมผูซ้ื้อว่ามีความเก่ียวขอ้งกบักระบวนการการคิด การไตร่ตรอง การ
คน้หาส่ิงท่ีตนเองตอ้งการมากท่ีสุดหรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัประสบการณ์การซ้ือการใชสิ้นคา้
เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจใหไ้ดม้ากท่ีสุด (Solomon, 2002) ดงันั้นผูป้ระกอบ 
การสินคา้จึงจ าเป็นตอ้งทราบถึงพฤติกรรมของผูซ้ื้อสินคา้ กล่าวคือพฤติกรรมของผูซ้ื้อมีผลต่อการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ ดงันั้นถา้กลยุทธ์ทางการตลาดคือการท าให้ลูกคา้พึงพอใจจึงมี
ความจ าเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ื้อเพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูซ้ื้อโดยใหมี้ความสอดคลอ้งกบัประโยชน์ท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัให้
ไดซ่ึ้งอาจน ามาถึงความส าเร็จของผูป้ระกอบการ 

นอกจากนั้นการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูซ้ื้อสินคา้ก็เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้ง 
การความคาดหวงัและพฤติกรรมการซ้ือโดยเม่ือทราบผลลพัธ์จากการศึกษาก็จะท าให้ส่งผลต่อ
ความสามารถหรือการเพิ่มประสิทธิภาพในการจดัการทางการตลาด การก าหนดนโยบายทางการ
ตลาดและการก าหนดกลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสม ซ่ึงท าใหส้ามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู ้
ซ้ือสินคา้และส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ (Dimitri, & Greene, 2002; Hill, & Lynchehaun, 2002; 
Tarkiainen, & Sundqvist, 2005) ดงันั้นจึงเหมาะสมท่ีจะน าทฤษฎีน้ีมาสนบัสนุนตวัแปรต่างๆใน
กรอบแนวคิดการวิจยัคร้ังน้ีซ่ึงประกอบไปดว้ยการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด เช่น กลยุทธ์การ
สร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์ดา้นราคา กลยทุธ์การกระจายสินคา้และกลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด ศึกษาอิทธิพลของการค านึงถึงประโยชน์ของตนเอง การค านึงถึงประโยชน์ของผูอ่ื้นและ
วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ ซ่ึงการศึกษาปัจจยัดงักล่าวขา้งตน้อาจท าใหท้ราบถึงอิทธิพลท่ีส่งผลต่อ
แนวโนม้การตดัสินใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทยและการทราบถึงอิทธิพลดงักล่าวอาจ
ส่งผลต่อแนวโน้มความส าเร็จของผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียไ์ดเ้น่ืองจากท าให้ทราบถึง
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและทราบถึงกลยุทธ์ท่ีมีความส าคญัต่อการเติบโตของอุตสาหกรรมเกษตร
อินทรีย ์  

2.1.4 ทฤษฎีการส่ือสาร (Communication Theory) ของ Schultz and Schultz (2004) และ 
Duncan (2002) มีความเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดในการศึกษาน้ี เป็นทฤษฎีท่ี
กล่าวถึงองคป์ระกอบกระบวนการบทบาทหนา้ท่ีของการส่ือสารมวลชนท่ีมีต่อปัจเจกชนและสังคม
รวมทั้งบทบาทหนา้ท่ีตามแนวปทสัถานของสังคม (Social Norms) ซ่ึงเป็นไปตามเง่ือนไขทางการ
เมือง เศรษฐกิจ สังคม กฎระเบียบและค่านิยมของสังคมนั้นๆ มีความเก่ียวขอ้งกบัผูส่้งสาร ผูรั้บสาร
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และการแพร่กระจายของข่าวสารโดยจะมีการกล่าวถึงบทบาท หนา้ท่ี คุณลกัษณะของผูส่้งสารการ
ใชป้ระโยชน์และการไดรั้บความพึงพอใจจากส่ือมวลชน การเลือกสรรสารและการแสวงหาข่าว
รวม ทั้งลกัษณะการแพร่กระจายของข่าวสารจากส่ือมวลชนไปยงัผูรั้บสารซ่ึงทฤษฎีการส่ือสารนั้น
เป็นทฤษฎีเชิงปรัชญา5 โดยองคป์ระกอบในกระบวนการส่ือสารนั้นจะประกอบไปดว้ย 6 ส่วน 
ดว้ยกนั คือ   

2.1.4.1 ผูส่้งสาร (Source) หมายถึง แหล่งก าเนิดสาร6 อาจเป็นบุคคล องคก์าร สถาบนั
หรือคณะบุคคลท่ีเป็นผูก้  าหนดสาระ ความรู้ ความคิด ท่ีจะส่งไปยงัผูรั้บสาร ดงันั้นการส่ือสารจะ
บรรลุจุดประสงคห์รือไม่เพียงใดจึงข้ึนอยูก่บัผูส่้งสารและสารท่ีส่งเป็นส าคญั 

2.1.4.2 ตวัเขา้รหัสสาร (Encoder) หมายถึง สารท่ีจะส่งไปยงัผูรั้บนั้นปกติเป็นความรู้
ความคิดท่ีไม่อาจจะส่งออกไปไดโ้ดยตรงจ าเป็นตอ้งท าให้สารนั้นอยูใ่นลกัษณะท่ีจะส่งได ้เช่น ท า
ให้เป็นค าพูด สัญญาณ ภาษาท่าทางหรือรหัสอ่ืนๆ หรืออาจมีการใช้เคร่ืองมือส่ือสารต่างๆ เป็น
เคร่ืองช่วย เช่น โทรเลข โทรศพัท ์เป็นตน้ 

2.1.4.3 ช่องทางการส่ือสาร (Channel) หมายถึง ข่าวสารจากผูส่้งจะถูกถ่ายทอดโดย
อาศยัส่ือหรือตวักลาง (Media) ซ่ึงอาจเป็นส่ืออยา่งง่าย เช่น การพบปะพดูคุยกนัตวัต่อตวั การเขียน 
การแสดงกิริยาท่าทาง ไปจนถึงการใชส่ื้อท่ีมีความซบัซอ้นยิ่งข้ึน เช่น วิทย ุโทรทศัน์ คอมพิวเตอร์ 
และภาพยนตร์ เป็นตน้ 

2.1.4.4 การแปลรหสัสาร (Decoder) หมายถึง การแปลความหมายของรหสัสัญญาณท่ี
ส่งมายงัผูรั้บเพื่อให้เกิดความเขา้ใจหากผูส่้งใชร้หัสสัญญาณท่ีผูรั้บสามารถแปลความหมายไดเ้อง
โดยตรงก็จะท าให้การส่ือสารง่ายข้ึนแต่หากผูส่้งใชร้หัสสัญญาณท่ีผูรั้บไม่อาจเขา้ใจได ้เช่น ใช้
ภาษาท่ีผูรั้บฟังไม่เขา้ใจการส่ือสารก็จะเพิ่มความยุ่งยากซบัซอ้นยิ่งข้ึนมีผลต่อความส าเร็จของการ
ส่ือสาร 

2.1.4.5 ผูรั้บ (Receiver) หมายถึง จุดหมายปลายทาง (Destination) ของการส่ือสารซ่ึง
จะตอ้งมีการรับรู้ เขา้ใจหรือแสดงพฤติกรรมตามท่ีผูส่้งสารตอ้งการ หากไม่เป็นไปตามนั้นก็ถือว่า
                                                            

5ทฤษฎีเชิงปรัชญา หมายถึง การสร้างระบบความคิดเพ่ือแสวงหาค าอธิบายให้กบัค าถามท่ีเป็น
พ้ืนฐานท่ีสุดของชีวิตซ่ึงจะตอ้งท าการพิสูจความเป็นจริง (Reality) มีความรู้ท่ีเกิดจากประสบการณ์ตรง 
(Experiment Knowledge) นอกจากนั้นกจ็ะใชม้าตรฐานหรือค่านิยมบางอยา่งเป็นเคร่ืองน าทางในการเลือกท าบาง
ส่ิงบางอยา่งและใชเ้ป็นเคร่ืองประเมินการกระท าของผูอ่ื้น รวมถึงการประเมินในเร่ืองของมาตรฐานหรือค่านิยมท่ี
เกิดข้ึนในสังคมนั้นๆ ดว้ย (Schramm, 1962) 

6สาร (Message) หมายถึง เร่ืองราว ความรู้ความคิดต่างๆ ท่ีผูส่้งประสงค์จะให้ไปถึงผูรั้บ ซ่ึงมี
องคป์ระกอบท่ีเป็นปัจจยัท่ีช้ีถึงความส าเร็จของการส่ือสารดว้ยกนั 3 ประการ คือ 1) เน้ือหาของสาร 2) สัญลกัษณ์
หรือรหสัของสาร  และ 3) การเลือกและจดัล าดบัข่าวสาร (Schramm, 1962) 
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การส่ือสารนั้นลม้เหลว ผูรั้บสารจะตอ้งมีทกัษะการส่ือสาร (Communication Skill) ท่ีดีเช่นเดียวกบั
ผูส่้งสารจึงจะช่วยใหก้ารส่ือสารบรรลุผลสมบูรณ์ 

2.1.4.6 ปฏิกิริยาของผูรั้บสารและการตอบสนอง (Response and Feedback) หมายถึง 
การท่ีผูรั้บไดรั้บสารและสามารถแปลความหมายจนเป็นท่ีเขา้ใจอยา่งใดอยา่งหน่ึงแลว้ผูรั้บยอ่มจะมี
ปฏิกิริยาตอบสนองต่อสาร ตวัอย่างเช่น การยอมรับหรือไม่ยอมรับ คลอ้ยตามหรือต่อตา้นซ่ึงการ
ตอบสนองของผูรั้บอาจผิดไปจากท่ีผูส่้งตอ้งการก็ได ้โดยถา้ปฏิกิริยาตอบสนองของผูรั้บหากไดมี้
การยอ้นกลบั (Feedback) ไปยงัผูส่้งสารให้รับรู้จะช่วยให้เกิดการปรับการส่ือสารใหไ้ดผ้ลดียิง่ข้ึน
กรณีเช่นน้ี เรียกว่า การส่ือสารแบบสองทาง (Two-way Communications) ซ่ึงจะส่งผลให้การ
ตอบสนองระหวา่งผูรั้บสารกลบัไปยงัผูส่้งสารและจะตอ้งเกิดกระบวนการส่ือสารเร่ิมตน้ข้ึนอีกคร้ัง
หน่ึง โดยผูรั้บจะท าหนา้ท่ีเป็นผูส่้งสารและผูส่้งสารในตอนแรกจะท าหนา้ท่ีเป็นผูรั้บสารแทน ซ่ึง
จะตอ้งอาศยัองคป์ระกอบต่างๆ ของการส่ือสารเช่นเดียวกบัการส่ือสารในขั้นตอนแรก การส่ือสาร
แบบ 2 ทางผูส่ื้อสารจะท าหนา้ท่ีเป็นทั้งผูรั้บและผูส่้งสารพร้อมๆ กนั 

ปัจจุบนัองคก์รสมยัใหม่ทุกชนิดต่างก็ใชก้ารส่ือสารการตลาด (Marketing Communications) 
ในรูปแบบต่างๆ เพื่อส่งเสริมส่ิงน าเสนอของตน (Offerings) เพื่อใหบ้รรลุผลผลส าเร็จตามเป้าหมาย
ท่ีวางไวโ้ดยมีพื้นฐานรูปแบบการส่ือสารทางการตลาดพื้นฐานท่ีใชก้นัโดยทัว่ไป ไดแ้ก่ การโฆษณา 
การใชพ้นกังานขาย การเขียนป้ายหนา้ร้าน ณ แหล่งซ้ือ การออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้มีความสวยงาม 
การแจกตวัอยา่งสินคา้ การแจกคูปองและการแจกเอกสารเผยแพร่ขอ้มูลของสินคา้ เป็นตน้ (Belch, 
1993; Schultz, & Schultz, 2004; Russell, & Taylor, 2004) ซ่ึงนกัการตลาดส่วนใหญ่ในปัจจุบนัใช้
วิธีการส่ือสารการตลาดแนวใหม่หรือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communications: IMC) กล่าวคือ เป็นการรวมตวักนัทางดา้นการโฆษณาทั้งหมด (Advertising 
Efforts) ร่วมกบัเทคนิคการส่ือสารอ่ืนๆ หลายอยา่งมาประสมประสานกนั เช่น การส่งเสริมการขาย 
(Sales Promotion) การตลาดเจาะจงหรือการขายตรง (Direct marketing) การออกข่าวเผยแพร่ 
(Publicity) และการขายโดยบุคคล (Personal Selling) รวมทั้งการอุปถมัภกิ์จกรรมพิเศษ (Event 
Sponsorship) เป็นตน้ (Duncan, 2002; Semenik, 2002; Yeshin, 1998) โดยมีความเช่ือว่าเม่ือไดน้ า
องคป์ระกอบดงักล่าวมาประสมประสานกนักบัองคป์ระกอบอ่ืนๆ ของโปรแกรมทางการตลาดจะ
ท าใหเ้กิดผลดีและเกิดประสิทธิภาพในการสร้างความส าเร็จแก่ธุรกิจมากข้ึน(Hamzaoui, & Mehdi, 
2008; McEachern, & McClean, 2002) 

โดย IMC จะเป็นทั้งกระบวนการวางแผนและกระบวนการบริหารจดัการการส่ือสาร
เร่ืองราวของตราสินคา้ไปยงักลุ่มเป้าหมายดว้ยการใชก้ารส่ือสารเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบเพื่อให้ผู ้
ซ้ือไดรั้บรู้เร่ืองราวของตราสินคา้และมองเห็นความแตกต่าง โดยการส่ือสารดงักล่าวอาจจะเป็นการ
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ส่ือสารผ่านการส่ือสารมวลชนหรือเป็นการส่ือสารท่ีไม่ผ่านส่ือสารมวลชนก็ไดยุ้ทธศาสตร์ของ 
IMC จะเนน้การใหโ้อกาสกลุ่มเป้าหมายไดพ้บกบัสินคา้ (Brand Contact Points) ซ่ึงการส่ือสารทาง
การตลาดนั้นจะมีนิยามดงัต่อไปน้ี (Chryssochoidis, 2000; Pamela et al., 2000; Wycherley, 2005) 

1. เป็นการส่ือสารท่ีมีการใชว้ิธีการส่ือสารเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบท่ีผสานกนัอยา่ง
กลมกลืนและคงเส้นคงวา 

2. เป็นการส่ือสารท่ีมีทั้งการส่ือสารมวลชนและการส่ือสารท่ีไม่ผา่นส่ือสารมวลชน 
3. เป็นการส่ือสารท่ีมีความต่อเน่ืองระยะยาวเพื่อสร้างความแตกต่างให้ตราสินคา้ดว้ย

การน าเสนอต าแหน่งการแข่งขนัของตราสินคา้ (Brand Positioning) ใหมี้ความชดัเจนโดดเด่นใน
ความ คิดของผูซ้ื้อ  

4. เป็นการส่ือสารเพื่อเนน้การเพิ่มความถ่ีใหผู้ซ้ื้อกลุ่มเป้าหมายไดมี้โอกาสพบเห็นตรา
สินคา้ใหบ่้อยท่ีสุดเพื่อท าใหผู้ซ้ื้อมีความคุน้เคยกบัตราสินคา้ท่ีจะน าไปสู่ความไวว้างใจตราสินคา้ 

5. เป็นการส่ือสารท่ีไม่ใช่เพียงการพูดทางเดียวผ่านส่ือสารมวลชน (Mass Media 
Monologue) แต่เป็นการส่ือสารท่ีเป็นการสนทนาสองทาง (Dialogue) ระหว่างเจา้ของสินคา้และ
ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อกลุ่มเป้าหมายเพื่อเป็นการบริหารความสัมพนัธ์ระหว่างตราสินคา้และลูกคา้  
ซ่ึงตรงตามแนวทางของการบริการความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationship Management: 
CRM) 

ทฤษฎีการส่ือสารมีความเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดในการศึกษาคร้ังน้ี
เน่ืองจากสินคา้เกษตรอินทรียน์ั้นเป็นสินคา้ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัมากนกัส าหรับตลาดในประเทศไทย 
ดงันั้นการส่ือสารหรือส่งสารจากผูป้ระกอบการไปยงัผูซ้ื้อนั้นจึงมีความส าคญั จากงานวิจยัของ 
ธีรพนัธ์ (2544) และ Pamela et al. (2002) ใหก้ารสนบัสนุนว่ากลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดเขา้มามี
บทบาทส าคญัอย่างมากต่อความส าเร็จของผูป้ระกอบการ ทั้งน้ีเน่ืองมาจากพฤติกรรมของผูซ้ื้อท่ี
เปล่ียนไปจากเดิมโดยเกิดจาก 3 ปัจจยัหลกั คือ ปัจจยัส่วนบุคคล วิถีการด าเนินชีวิตและปัจจยัดา้น
จิตวิทยา ดังนั้ นการส่ือสารทางการตลาดส าหรับสินคา้เกษตรอินทรีย์ซ่ึงเป็นสินคา้ใหม่นั้นจึง
จ าเป็นตอ้งใช้การส่ือสารหลายๆ รูปแบบ อาทิเช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคลและการเป็นผูส้นับสนุนและการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด เป็นตน้ ตวัอย่างเช่น จากงานวิจยัของ Rawley and Marco (2006) พบว่า 
ผูป้ระกอบการในต่างประเทศจะไม่ท าการโฆษณาสินคา้ผ่านโทรทัศน์แต่ท าการโฆษณาผ่าน
นิตยสารเพื่อสุขภาพเพราะตอ้งการเจาะกลุ่มผูซ้ื้อโดยตรงซ่ึงส่งผลต่อความส าเร็จของผูป้ระกอบการ
สินคา้เกษตรอินทรียอ์ยา่งมาก (Wycherley, 2005; Zepeda, & Jinghan, 2006) จากการศึกษาของ 
Banks and Bristow (1999) พบว่า ผูป้ระกอบการสินคา้ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัการสร้าง
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ความสัมพนัธ์ท่ีเป็นเครือข่าย (Social Network) เพราะส่งผลต่อประสิทธิภาพทางการตลาดมากยิง่ข้ึน
ท าให้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัในเวลาอนัรวดเร็วเพราะทั้งผูส่้งสารและผูรั้บสารสามารถท่ีจะน าสารท่ีตน
ไดรั้บนั้นบอกกล่าวไปยงักลุ่มคนท่ีมีความสนใจเหมือนๆ กนัไดอ้ยา่งรวดเร็วส่งผลต่อประสิทธิภาพ
ในการส่ือสารและความส าเร็จของธุรกิจมากข้ึน (Gemma, 2009; Melucci, 1989; Melucci, 1984; 
Melucci, 1995) 

ในปัจจุบนัการส่ือสารเป็นส่ิงท่ีส าคญัมากส าหรับการเติบโตของธุรกิจต่างๆ โดยเฉพาะ
ธุรกิจท่ีเกิดข้ึนใหม่และก าลงัเติบโต (Schultz, & Schultz, 2004; Duncan, 2002) การส่ือสารแบบ
บอกต่อ (Word of Mouth : WOM) จึงเป็นกลยทุธ์ใหม่ทางการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการในธุรกิจ
ต่างๆ ซ่ึงการบอกต่อนั้นมีทั้งการบอกต่อทางออ้ม เช่น อินเทอร์เน็ตหรือการพูดคุยทางโทรศพัท ์
(Electronic WOM) และท่ีเป็นการบอกต่อโดยตรง (Traditional WOM) เช่น การพูดคุยกนัในหมู่
เพื่อน โดยกลยุทธ์น้ีจะมีอิทธิพลต่อความเช่ือมัน่หรือความไวว้างใจ (Trust) ท่ีลูกคา้มีต่อ
ผูป้ระกอบการและพฤติกรรมร่วมของกลุ่ม (Moore, 2006) เช่น การซ้ือสินคา้หรือบริการ จาก
งานวิจยัของ Giddens (1990, 1991) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัผลสะทอ้น (Reflexivity) ความเช่ือและการ
เคล่ือนไหวในสงัคมซ่ึงเปรียบเสมือนเป็นแรงผลกัดนัของตลาดการซ้ือขายสินคา้เกษตรอินทรียแ์ละ
การสร้างเครือข่ายในสังคมโดยใหค้วามส าคญัไปท่ีการสร้างทศันคติท่ีดีในตวัสินคา้ก่อใหเ้กิดความ
เช่ือโดยความเช่ือจะเป็นส่วนผลกัดนัใหเ้กิดการเคล่ือนไหวในตลาดใหเ้กิดการเติบโตอยา่งย ัง่ยนื ใน
ปัจจุบันบริษัทขนาดใหญ่ได้ใช้กลยุทธ์การสร้างความน่าเช่ือถือเพื่อใช้เป็นแรงผลักดันไปสู่
ความส าเร็จในระยะยาว โดยให้ความส าคญัไปท่ีการเปิดเผยขอ้มูลและการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี
กบัลูกคา้ ซ่ึงผูป้ระกอบการสินคา้ในปัจจุบนัมองว่าความเช่ือเปรียบเสมือนเคร่ืองมือทางการตลาด
ในยคุใหม่ท่ีท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จเพราะเป็นเสมือนกระบอกเสียงท่ีน าไปสู่ลูกคา้ต่อลูกคา้
ร่วมถึงการกลบัมาซ้ือสินคา้ใหม่ในลูกคา้รายเดิม 

ดงันั้นทฤษฎีการส่ือสารและเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดต่างๆ เช่น การโฆษณา 
(Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การ
ส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การขายโดยบุคคล (Personal Selling) และการเป็นผูส้นบัสนุนและ
การจดักิจกรรมทางการตลาด (Sponsorship Marketing) ทั้งน้ียงัรวมไปถึงการส่ือสารแบบบอกต่อ 
(Word of Mouth:WOM) ทั้งจากช่องทางแบบดั้ งเดิม (Traditional Channel) และช่องทาง
อิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Channel) จึงสามารถน ามาสนบัสนุนการศึกษาอิทธิพลของตวัแปรกลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาดท่ีอาจส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ ซ่ึงจะเป็นส่ิงท่ีสะทอ้นถึงแนวโนม้ความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียน์ั้นเอง (Chryssochoidis, 2000; Hamzaoui, & Mehdi, 2008; Hill, 
& Lynchehaun, 2002; Mohr, & Neviv, 1990; Tarkiainen, & Sundqvist, 2005) 
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2.1.5 ทฤษฎีแนวคิดพฤติกรรมตามแผน (A Theory of Planned Behavior : TpB) ของ Ajzen 
(1985) เป็นทฤษฎีทางจิตวิทยาสังคม (Social Psychology) ท่ีพฒันามาจากทฤษฎีการกระท าดว้ย
เหตุผลของ Ajzen and Fishbein (1980) โดยทฤษฎีมีความเก่ียวขอ้งกบัความตั้งใจท่ีจะเปล่ียน แปลง
ในพฤติกรรมซ่ึงเกิดจากปัจจยัหลกั 3 ประการ คือ ทศันคติ บรรทดัฐานของสังคมและการควบคุม
พฤติกรรมโดยพฤติกรรมจะมีความเช่ือมโยงมาจากทศันคติและความเช่ือจะมีความเช่ือมโยงมาถึง
พฤติกรรม จากทฤษฎีอธิบายไวว้่าความตั้งใจของบุคคลเป็นตวัท านายพฤติกรรมท่ีดี ซ่ึงระดบัของ
ความตั้งใจจะมาจากปัจจยัต่างๆ เช่น ความเช่ือ การอา้งอิงจากบุคคล การควบคุมพฤติกรรมของ
ตนเองและการรับรู้ เป็นตน้ ทฤษฎีแนวคิดพฤติกรรมตามแผนจะมีโครงสร้างพื้นฐานทางทฤษฎี  
ดงัภาพท่ี 2.2 ดงัน้ี 
 

                              
(Attitude Toward the Behavior)

                     
         

(Behavior Beliefs)

            
(Subjective Norm)

                 
       

(Normative Beliefs)

                          
(Perceived Behavioral 

Control) 

                  
(Control Beliefs)

        
(Behavior)

                 
          

(Actual Behavioral Control)

                   
(Intention)

 
ภาพที ่2.2  แสดงโครงสร้างพื้นฐานของทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน (TpB Diagram) 
 
ที่มา : http://www.people.umass.edu/ajzen/tpbrefs.html 

 

http://www.people.umass.edu/ajzen/tpbrefs.html
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จากภาพโครงสร้างพื้นฐานของทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผนนั้นแสดงให้เห็นการ
แสดงพฤติกรรมของมนุษย ์ซ่ึงจะเกิดจากการช้ีน าโดยเกิดจากความเช่ือ 3 ประการ ไดแ้ก่ 1) ความเช่ือ
เก่ียวกบัพฤติกรรม (Behavioral Beliefs) 2) ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง (Normative Beliefs) และ
3) ความเช่ือเก่ียวกบัความสามารถในการควบคุม (Control Beliefs) ซ่ึงความเช่ือแต่ละส่วนจะส่งผล
ต่อตวัแปรต่างๆ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของมนุษย ์โดยสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1. ถ้าบุคคลมีความเช่ือว่าถ้ากระท าพฤติกรรมนั้ นแล้วจะได้รับผลทางบวกก็จะมี
แนวโนม้ท่ีจะมีทศันคติท่ีดีต่อพฤติกรรมนั้น ในทางตรงขา้มหากมีความเช่ือว่าถา้ท าพฤติกรรมนั้น
แลว้จะไดรั้บผลในทางลบก็จะมีแนวโนม้ท่ีจะมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อพฤติกรรมนั้น (Attitude Toward 
the Behavior) และเม่ือมีทศันคติทางบวกก็จะเกิดเจตนาหรือความตั้งใจ (Intention) ท่ีจะแสดง
พฤติกรรมนั้น ตวัอยา่งเช่น จากการศึกษาของ Zanoli and Naspetti (2002) พบว่า ผูท่ี้หนัมาบริโภค
สินคา้เกษตรอินทรียน์ั้นเน่ืองมาจากพวกเขาเช่ือวา่สินคา้ไม่มีการปนเป้ือนของสารเคมีและส่งผลท่ีดี
ต่อสุขภาพซ่ึงปัจจยัดงักล่าวขา้งตน้เกิดจากการประเมินภายหลงัการซ้ือ นอกจากนั้นยงัพบว่าปัจจยั
ดงักล่าวยงัส่งผลต่อความตั้งใจในการตดัสินคา้ซ้ือสินคา้และพบว่าการอา้งอิงจากบุคคลจะส่งผลต่อ
แรงจูงใจและความตั้งใจใหเ้กิดการปฏิบติัตามดว้ยเช่นกนั 

2. ถา้บุคคลไดเ้ห็นหรือรับรู้ว่าบุคคลท่ีมีความส าคญัต่อเขาซ่ึงอาจเรียกไดว้่าเป็นกลุ่ม
อา้งอิง (Subjective Norm) ไดท้  าพฤติกรรมนั้นก็จะมีแนวโนม้ท่ีคลอ้ยตามและท าตามซ่ึงบุคคลหรือ
กลุ่มอ้างอิงท่ีส าคัญจะข้ึนอยู่กับพฤติกรรมท่ีสอดคล้องกับกลุ่มอ้างอิงนั้ นๆ ตัวอย่างเช่น จาก
การศึกษาของ Gifford and Bernard (2006) เขาไดท้  าการศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อสินคา้
เกษตรอินทรียโ์ดย พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์การตลาด นอกจากนั้นยงั
พบว่ากลุ่มผูซ้ื้อส่วนใหญ่ท่ีเร่ิมหนัมาบริโภคสินคา้เกษตรอินทรียเ์พราะครอบครัวและเพื่อนแนะน า
จึงเร่ิมใหค้วามสนใจและซ้ือสินคา้มารับประทาน ต่อมา Gemma (2009) ไดท้  าการศึกษาถึงแรงจูงใจ
ของผูซ้ื้อท่ีหันมาบริโภคสินคา้เกษตรอินทรียพ์บว่าปัจจยัท่ีส่งผลต่อระดบัความตั้งใจซ้ือสินคา้มาก
ท่ีสุด คือ ค าแนะน าจากครอบครัว เป็นตน้ 

3. ถา้บุคคลเช่ือว่ามีความสามารถท่ีจะกระท าพฤติกรรมในสภาพการณ์นั้นได้และ
สามารถควบคุมให้เกิดผลดังตั้ งใจเขาก็จะมีแนวโน้มท่ีจะท าพฤติกรรมนั้ น ตัวอย่างเช่น  
จากการศึกษาของ McEachern and McClean (2002) พวกเขาไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้น
คุณธรรมว่าสามารถท่ีจะส่งผลต่อทศันคติในการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียไ์ดห้รือไม่ จากผล
การศึกษา พบว่า ผูซ้ื้อสินค้ามีทัศนคติเก่ียวกับสินค้าเกษตรอินทรีย์ว่าเป็นสินค้าท่ีส่งผลดีต่อ
สภาพแวดลอ้มและสวสัดิภาพของสัตว ์ดงันั้นจึงท าให้ผูซ้ื้อมีทศันคติว่าถา้เป็นผูซ้ื้อสินคา้จะท าให้
สามารถช่วยลดภาวะโลกร้อน ลดมลภาวะในดินในอากาศ ช่วยท าให้ผูเ้พาะปลูกสินคา้มีความ
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ปลอดภยัมากข้ึนจากการท่ีไม่ตอ้งใชส้ารเคมีในการเพาะปลูก รวมถึงส่งเสริมการค านึงถึงสวสัดิภาพ
ของสัตวไ์ด ้ เป็นตน้ ซ่ึงทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผนจะสามารถใชเ้พื่อท านายแนวโนม้การซ้ือ
สินคา้เกษตรอินทรีย์โดยจะดูจากปัจจัยต่างๆ ดังกล่าวขา้งต้นไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของการถูก
คาดหวงัจากเพื่อน การเห็นแก่ประโยชน์ต่อส่วนรวม การพึ่ งพาอาศยัซ่ึงกันและกันและความ
ไวว้างใจ เป็นตน้ 

แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนสามารถใช้อธิบายสภาวะความกังวลหลงัการซ้ือ 
(Post Cognitive Dissonance) หรืออาจกล่าวไดว้่าเป็นทฤษฎีท่ีกล่าวถึงความกงัวลหลงัการซ้ือ 
(Dissonance Theory) โดยจะสามารถอธิบายพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนหลงัการซ้ือซ่ึงทฤษฎีมีความคิดเห็น
วา่ ผูซ้ื้อตอ้งเผชิญกบัความจ าเป็นในการรวบรวมขอ้มูลและการประมวลผลท่ีเก่ียวกบัทางเลือกต่างๆ 
อนัน าไปสู่การยอมรับทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง ความกงัวลดงักล่าวเป็นความรู้สึกไม่สบายทาง
จิตใจท่ีผูซ้ื้อพยายามจะบรรเทา ถา้ประสบการณ์ของผูซ้ื้อท่ีมีเก่ียวกบัสินคา้เป็นท่ีพอใจ การลดความ
กงัวลหลงัการซ้ือของผูซ้ื้อก็ควรน าไปสู่ความพึงพอใจในตราของสินคา้ ความภกัดีในตราสินคา้
ดงักล่าว และน าไปสู่การเพิ่มความเป็นไปไดใ้นการกลบัมาซ้ือซ ้ า ดงันั้นผูป้ระกอบการสินคา้เกษตร
อินทรียใ์นประเทศไทยจึงจ าเป็นตอ้งท าการประเมินภายหลงัการซ้ือของผูซ้ื้อ ซ่ึงจะท าให้ทราบถึง
ปัจจยัต่างๆท่ีผูซ้ื้อมีความกงัวลหลงัการซ้ือ โดยผูป้ระกอบการจะตอ้งก าจดัความกงัวลเหล่านั้นและ
ท าให้ผูซ้ื้อเกิดความ  เพิ่มความเป็นไปไดใ้นการซ้ือซ ้ า เพิ่มความพึงพอใจในตราสินคา้ เพิ่มความ
ภกัดีในตราสินคา้และเพิ่มความมัน่ใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ใหม่ในอนาคตเม่ือผูป้ระกอบการมีการ
สินคา้ใหม่ๆ (การขยายตราสินคา้)ซ่ึงถา้สามารถขจดัปัจจยัท่ีก่อใหเ้กิดความกงัวลดงักล่าวและสร้าง
ความพอใจให้แก่ผูซ้ื้อไดก้็จะส่งผลต่อแนวโนม้ความส าเร็จของผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรีย์
ในประเทศไทยได ้ 
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2.1.6  สรุป 
จากการกล่าวถึงทฤษฎีดงักล่าวขา้งตน้ทั้ง 5 ทฤษฎีสามารถสรุปความสัมพนัธ์ของ 

ทฤษฎีท่ีน ามาสนบัสนุนและตวัแปรท่ีท าการศึกษาตามกรอบแนวคิดการวิจยัไดด้งัตารางท่ี 2.1 ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 2.1  สรุปตวัแปรและทฤษฎีท่ีใหก้ารสนบัสนุน 

 
ตัวแปร ทฤษฎีที่ใช้ 

กลยทุธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บั
ผลิตภณัฑ ์ ทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 กลยทุธ์ดา้นราคา 
กลยทุธ์ช่องทางการกระจายสินคา้ 
กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ทฤษฎีความคาดหวงั 

ทฤษฎีการส่ือสาร 
ทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

การค านึงถึงประโยชน์ของตนเอง 
การค านึงถึงประโยชน์ของผูอ่ื้น 

ทฤษฎีแรงจูงใจ 
ทฤษฎีความคาดหวงั 
ทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ 

ปัจจยัส่วนบุคคล ทฤษฎีสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจสงัคมและประชากร 
ผลการประเมินภายหลงัการซ้ือสินคา้
เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย 

ทฤษฎีความคาดหวงั 
ทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 

 
2.2 ผลงานวจิัยที่เกีย่วข้องและการพฒันาสมมติฐานงานวิจัย (Related Research and Hypothesis 
Development) 

ในส่วนน้ีจะเป็นการกล่าวถึงวรรณกรรมท่ีสนับสนุนตวัแปรรวมทั้งจะน าเสนอความ 
สมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรต่างๆ ในกรอบแนวคิดส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

2.2.1 กลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีมีอิทธิพลต่อผลการประเมินภายหลงัการซ้ือ
สินคา้เกษตรอินทรีย ์(Post Purchase Evaluation) 

จากการท่ีผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียมี์ทศันคติ กิจกรรม พฤติกรรมและเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้
ท่ีมีความแตกต่างกันรวมถึงสินคา้เกษตรอินทรียมี์หลากหลายชนิด ดังนั้ นการก าหนดกลยุทธ์
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การตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้จึงตอ้งมีความแตกต่างกนัตามลกัษณะของผูซ้ื้อและชนิดของ
สินคา้ (Kotler, 1997) เพราะการก าหนดกลยทุธ์การตลาดท่ีตรงตามกลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมายอาจส่งผลต่อ
ผลการประเมินภายหลงัการซ้ือในดา้นต่างๆ เช่น การกลบัมาซ้ือซ ้ า (Repeat Purchase) ผูซ้ื้อเกิด
ความพึงพอใจในตราสินคา้ (Brand Satisfaction) เกิดความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty) หรือ
มีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ในตราเดิมท่ีมีการออกผลิตภณัฑใ์หม่ๆ (Product Extension) (Mahapatra, 
Kumer, & Chauhan, 2010; Mittal, & Kamakura, 2001; Slotegraff, & Inman, 2004) ซ่ึงส่ิงเหล่านั้น
เปรียบเสมือนแนวโนม้ท่ีอาจน าไปสู่ความส าเร็จและการเติบโตของธุรกิจ (Gifford, & Bernard, 
2006; Henchion et al., 2002) ดงันั้นการก าหนดกลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสมจะส่งผลต่อการกระตุน้
ความสนใจของผูซ้ื้อและระดบัความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ซ่ึงหมายถึงความส าเร็จของ
ธุรกิจ (Deboer, 2003; Hamzaoui, & Mehdi, 2008; McEachern, & McClean, 2002; Rajagopal, 
2007) นอกจากนั้นจากการศึกษาของ Howard and Patricia (2006) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล
ระหว่างเมือง 2 เมืองในประเทศองักฤษพบว่าความแตกต่างทางดา้นภูมิศาสตร์นั้นส่งผลต่อการ
ออกแบบฉลากสินคา้เกษตรอินทรียซ่ึ์งตราสินคา้เป็นส่ิงท่ีแสดงถึงทศันคติท่ีผูซ้ื้อมีต่อสินคา้เป็นส่ิง
ท่ีก่อให้เกิดความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ท่ีมากข้ึนและยงัเป็นพื้นฐานในการสร้างความเติบโตระยะ
ยาวแก่สินคา้เกษตรอินทรียอี์กดว้ย    

กลยุทธ์ทางการตลาดในปัจจุบนัมีอยู่อย่างหลากหลายส่งผลให้ผูป้ระกอบการตอ้ง
พยายามศึกษาถึงสภาพแวดลอ้มของธุรกิจของตนเองเพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้มีความ
เหมาะสม (Kotler, & Keller, 2006) จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีผา่นมาพบว่ามีการท าวิจยัและ
ศึกษาเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับสินคา้เกษตรอินทรียจ์  านวนมาก ซ่ึงการก าหนดกลยทุธ์
การตลาดท่ีเหมาะสมจะส่งผลต่อระดบัความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ (Level of Intention, 
& Wiliness to Buy) รวมถึงส่งผลต่อความส าเร็จทางธุรกิจของผูป้ระกอบการ (Kotler, 1997) จาก
การทบทวนวรรณกรรมผูว้ิจยัพบว่ากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียใ์น
ต่างประเทศให้ความสนใจ ได้แก่ กลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์ (DeBoer, 2003;  
Dimitri, & Greene, 2002; Hamzaoui, & Mehdi, 2008; McEachern, & McClean, 2002; Rajagopal, 
2007) กลยทุธ์ดา้นราคา (Grannis, & Thilmang, 2002; Hill, & Lynchehaun, 2002; Krystallis, & 
Chryssohoidis, 2005; McEachern , & McClean, 2002) กลยทุธ์ช่องทางการกระจายสินคา้ (Hughner 
et al., 2007) และกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Banks, & Bristow, 1999; Moore, 2006) โดยพบว่า
ทั้ง 4 กลยทุธ์น้ีส่งผลต่อความส าเร็จทางธุรกิจของผูป้ระกอบการและส่งผลต่อการขยายตวัของตลาด
สินคา้เกษตรอินทรียใ์นต่างประเทศอย่างมาก (Granis, & Thiimanry, 2002; Moore, 2006; 
Rajagopal, 2007) ซ่ึงจากการศึกษาดงักล่าวไดถู้กน าไปใชใ้นการพฒันาสมมติฐานความสัมพนัธ์
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ระหว่างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียใ์ช ้โดยผูว้ิจยัจะใชก้ารประเมิน
หลงัการซ้ือของผูซ้ื้อสะทอ้นใหเ้ห็นถึงแนวโนม้ความส าเร็จของผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรีย์
ในประเทศไทย ส าหรับงานวิจยัเล่มน้ีจะท าการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดทั้ง 4 กลยุทธ์ โดยจะ
แสดงไวใ้นแผนภาพท่ี 2.3 ดงัน้ี  
 

                 
(Marketing Strategies)

                          

                 

(Value-Added Product Strategies)

               
(Price Strategies)

                 
            

(Distribution Channel
 Strategies)

                                          

-                             (Certificate)
-           (Brand/Label)
-            (Package)
-                        (Product Origin)
-                      (Product Different)
-                          (Product Line)
-                 (Innovation)

                
-                          (Premium 
Price)

                             

-                                   

-                                     

-                                            
     ,           ,           

-                      

-                                

-                      

       3                                                          

                         
(Promotion Strategies )

-Electronic
-Traditional

                          

-         
-                 
-                   (  ,    ,    ,    , 
                      )
-                 
-               (                ,        
               )

 
ภาพที่ 2.3  องคป์ระกอบของกลยทุธ์การตลาดในการศึกษาคร้ังน้ี 

 



41 

2.2.1.1 กลยทุธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัผลิตภณัฑ ์(Value Added  Product Strategies)
ในประเด็นของกลยทุธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัผลิตภณัฑพ์บว่ามีวรรณกรรมซ่ึงสนบัสนุนว่าเป็นส่ิง
ท่ีส่งผลต่อความตั้ งใจของผูซ้ื้อ เป็นการกระตุ้นการเพิ่มข้ึนของยอดขาย ซ่ึงจากการศึกษาของ
นกัวิชาการเหล่าน้ี DeBoer (2008); Dimitri, and Greene (2002); Hamzaoui, and Mehdi (2008); 
McEachern, and McClean (2002) และ Rajagopal (2007) พบว่าการก าหนดกลยทุธ์ทางดา้นปัจจยั
ทางการตลาดในส่วนของการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัผลิตภณัฑมี์ความส าคญัและมีอิทธิพลต่อผลการ
ประเมินภายหลงัการซ้ือ เช่น การซ้ือซ ้ าหรือความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้และการเติบโตของยอดขาย
โดยปัจจยัทางการตลาดเหล่านั้นประกอบไปดว้ยการก าหนดกลยุทธ์ในส่วนของสินคา้ (Product 
Strategies) เช่น การออกใบรับรองมาตรฐานคุณภาพสินคา้ (Certificate) ตราสินคา้ (Brand) บรรจุ
ภณัฑ ์(Package) และการน าเสนอความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ (Product Differentiation) เป็นตน้ 
จากงานวิจยัของ Rawley, and Marco (2006) ไดท้  าการศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางเกษตรอินทรีย ์พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัการออกใบรับรองมาตรฐาน
คุณภาพสินคา้ (Certificate) นวตักรรม (Innovation) บรรจุภณัฑ ์( Package) และตราสินคา้ (Brand) 
ซ่ึงปัจจัยเหล่านั้ นส่งผลต่อการตอบรับของผูซ้ื้อท่ีดีข้ึน โดยมีการกลับมาซ้ือสินคา้ซ ้ า (Repeat 
Purchase) นอกจากนั้น Moore (2006) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อระดบัความตั้งใจใน
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียพ์บว่าตราสัญลกัษณ์ของสินคา้ (Label) มีความส าคญัอยา่ง
มากและเป็นพื้นฐานในการสร้างความเติบโตระยะยาวแก่สินคา้เกษตรอินทรียผ์กัและผลไม ้ซ่ึงตรา
สินคา้ส่งผลต่อความภกัดีท่ีลูกคา้มีต่อสินคา้ (Brand Loyalty) ต่อมา Somnath and Baisya (2007) ได้
ท าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศอินเดีย จาก
การศึกษาพบว่าผูซ้ื้อให้ความสนใจกับตราสินคา้ (Brand) การออกใบรับรองมาตรฐานคุณภาพ
สินคา้ (Certificate) และนวตักรรมการผลิตสินคา้ (Innovation) โดยปัจจยัดงักล่าวขา้งตน้ส่งผลต่อ
ระดบัความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้และส่งผลต่อความมัน่ใจท่ีจะซ้ือสินคา้ในตราสินคา้เดิม
เม่ือมีการออกสินคา้ใหม่ (Product Extension) ดงันั้นจากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้สามารถ
สนับสนุนการศึกษากลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ์ว่าเป็นองคป์ระกอบหน่ึงของกล
ยทุธ์การตลาดท่ีอาจมีอิทธิพลต่อผลการประเมินภายหลงัการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียไ์ด ้

2.2.1.2 กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategies)    
ส าหรับกลยุทธ์ดา้นราคา (Price Strategies) จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่าผูซ้ื้อ

สินคา้เกษตรอินทรียส่์วนมากยนิดีท่ีจะจ่ายเงินท่ีสูงข้ึนร้อยละ 10-40 เม่ือเทียบกบัราคาสินคา้ทัว่ไป
เพื่อแลกกบัการท่ีไดรั้บประทานอาหารท่ีปลอดภยัและมีคุณภาพท่ีดี (Dreezens, Martijn, Tenbult, 
Kok, Vries, & Nanne, 2008; Krystallis, & Chryssohoidis, 2005; Lohr, & Park, 1999) และผูซ้ื้อ
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สินคา้เกษตรอินทรียมี์ความตั้งใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียถึ์งแมว้่าสินคา้จะมีราคาท่ีสูงกว่าสินคา้
ทัว่ไปเพราะพวกเขามีความกงัวลเก่ียวกบัความปลอดภยัของอาหารหรือสารเคมีปนเป้ือนในอาหาร 
(Health, & Safety Concern) (Granis, & Thiimanry, 2002) ความตอ้งการมีสุขภาพท่ีดี (Good Health 
Need) นอกจากนั้นปัจจยัทางดา้นคุณธรรม (Ethical Value) เช่น ความกงัวลต่อส่ิงแวดลอ้ม 
(Environmental Concern) การกงัวลต่อสวสัดิภาพของสัตว ์(Animal Welfare) (McEachern, & 
McClean,2002) และความกงัวลต่อความปลอดภยัของผูเ้พาะปลูกสินคา้ (Farmer Safety) (Chakraba 
rti, & Baisya, 2007; Grannis, & Thilmang, 2002; Hamzaoui, & Mehdi, 2008) ก็มีผลต่อความตั้งใจ
ในการซ้ือสินคา้ เช่นกนั จากความคิดเห็นของลูกคา้ในประเทศสหรัฐอเมริกาพบว่าพวกเขาใหค้วาม
สนใจสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์มีการกระบุถึงแหล่งผลิตสินคา้ (Product Origin) โดยใหเ้หตุผลในเร่ือง
ของคุณภาพ รสชาติและโภชนาการในอาหารท่ีดีกวา่ (Quality of Food) สินคา้ทัว่ไป  

จากงานวิจยัของ Hill and Lynchehaun (2002) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัดา้นราคาพบว่า
ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียโ์ดยส่วนมากไม่สนใจปัจจยัทางดา้นราคาเพราะมีความคิดเห็นว่า
สินค้าเกษตรอินทรีย์มีประโยชน์ต่อสุขภาพมากกว่าสินค้าทั่วไป ต่อมา Krystallis and 
Chryssohoidis (2005) ไดท้  า การศึกษาปัจจยัทางดา้นราคาพบว่าผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียมี์ความ
คิดเห็นเดียวกนัคือพวกเขามีความเต็มใจท่ีจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์มีราคาสูงกว่า
สินคา้ปกติ (Premium Price) ดว้ยเหตุผลในเร่ืองของความกงัวลเก่ียวกบัความปลอดภยัของอาหาร 
(Concerns about food safety) ตอ้งการมีสุขภาพท่ีดี (Good health Need) และมีความกงัวลต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม (Environmental Concern) แต่ปัจจยัทางดา้นราคานั้นจะมีผลต่อผูซ้ื้อท่ีก าลงัจะเปล่ียนมา
บริโภคสินคา้เกษตรอินทรีย ์โดยผูซ้ื้อกลุ่มน้ีใหค้วามคิดเห็นว่าถา้สินคา้เกษตรอินทรียมี์ราคาเท่ากบั
สินคา้ทัว่ไปจะท าใหต้ลาดเติบโตอยา่งรวดเร็วมากข้ึน (Lin, Payson, & Wertz ,1996 ; Morgan, & 
Barbour, 1991) จากตารางท่ี 2.2 แสดงใหเ้ห็นถึงต าแหน่งราคาและคุณภาพของสินคา้เกษตรอินทรีย์
วา่จดัอยูใ่นกลุ่มสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง  
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ตารางที่ 2.2  แสดงใหเ้ห็นถึงต าแหน่งราคาและคุณภาพของสินคา้เกษตรอินทรีย ์
 

ราคา 
คุณภาพสินคา้ 

สูง กลาง ต ่า 

สูง Premium High-Value Super-Value 
กลาง Overcharging Medium-Value Good-Value 
ต ่า Rip-Off False-Economy Economy 

 
ที่มา: Kotler (2005, p.399) 

 
นอกจากนั้น  Lin et al. (1996) มีการแนะน าว่าควรมีการก าหนดราคาของสินคา้เกษตร

อินทรียโ์ดยใชร้าคาของสินคา้ทัว่ไปเป็นพื้นฐาน ซ่ึงจะสามารถใชเ้ป็นกลยุทธ์ในการดึงดูดความ
สนใจใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ไดม้ากข้ึน (Grannis, & Thilmang, 2002; Krystallis, & Chryssohoidis, 
2005) พ่อคา้ปลีกอาจจะตอ้งใชก้ลยุทธ์การตั้งราคาต ่าในการดึงดูดความสนใจของลูกคา้เพื่อให้มี
ส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีสูงข้ึน แมว้่าในช่วงแรกอาจจะมีก าไรท่ีนอ้ยก็ตามแต่ให้ค  านึงถึงจ านวนท่ี
ขายสินคา้ไดห้รือผลตอบแทนท่ีไดรั้บกลบัมาเพราะในปัจจุบนัการขายส่งสินคา้เกษตรอินทรียย์งัคง
มีความไม่แน่นอนอนัเน่ืองมาจากยงัมีผูค้า้ปลีกท่ีไม่มากเพียงพอ (Chakrabarti, & Baisya, 2007; Lin 
et al, 1996; Morgan, & Barbour, 1991) ซ่ึงการตดัสินใจในเร่ืองของราคาเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัมาก 
เพราะมีความเก่ียวขอ้งกบัการปรับเปล่ียนความตอ้งการสินคา้ของผูซ้ื้อและการก าหนดกลยุทธ์
การตลาด โดยมีอิทธิพลต่อเง่ือนไขในการก าหนดนโยบายทางการตลาด Chen (2007) และ Hee and 
Chung (2011) ไดมี้การศึกษาเก่ียวกบั กลยทุธ์ในการตั้งราคาหรือกฎของการเพิ่มราคาสินคา้ว่าส่งผล
ต่อความสามารถในการท าก าไรและการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ในการสร้างผลก าไรของบริษัท 
นอกจากนั้นการปรับเปล่ียนราคายงัส่งผลต่อความสามารถในการน าเสนอขอ้มูลข่าวสาร ดงันั้นการ
ผลิตสินคา้ภายในบริษทัต่างๆ ตอ้งมีการท าวิจยัในต าแหน่งทางการตลาด (Market Positioning) ของ
สินคา้ของตนเองเพราะผูซ้ื้อจะเต็มใจจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการของตนเองมาก
ท่ีสุด ผูซ้ื้อโดยส่วนมากจะมีความไวต่อราคาท่ีมีการเปล่ียนแปลงและตวัแปรทางด้านราคาก็ดู
เหมือนว่าจะมีผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขนัในตลาดปัจจุบนั ดงันั้นจากการทบทวน
วรรณกรรมขา้งตน้สามารถสนบัสนุนการศึกษากลยทุธ์ดา้นราคาเป็นองคป์ระกอบหน่ึงของกลยทุธ์
ทางการตลาดท่ีอาจมีอิทธิพลต่อผลการประเมินภายหลงัการซ้ือของผูซ้ื้อได ้

 

ที่มา :  Philip Kotler. (2005). Marketing Management. Edition 7, p.399 
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2.2.1.3 กลยทุธ์ช่องทางการกระจายสินคา้  (Distribution Channel Strategies) 
ปัจจุบนัผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียโ์ดยส่วนมากจะใชช่้องทางการจดัจ าหน่าย

สินคา้ (Place Strategies) โดยการขายสินคา้ผา่นช่องทางอินเทอร์เน็ต (Awanson, & Lewis,1993; 
Rowley, & Marco, 2006) เพราะส่งผลต่อการพฒันาความสัมพนัธ์กบัผูซ้ื้อและเป็นการเพิ่มโอกาส
ในการแข่งขนั (Rajagopal, 2007) ผูป้ระกอบการจะใหค้วามส าคญักบัการจดัส่งท่ีรวดเร็วเพื่อสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ผูซ้ื้อ นอกจากนั้นผูป้ระกอบการยงัให้ความส าคญักบัการจดังานแสดงสินคา้ 
(Organic Food Exhibitions) สาเหตุเพราะท าให้การจดัการทางการตลาดเป็นไปไดง่้ายสามารถ
เขา้ถึงผูซ้ื้อไดม้ากกว่า (Benjamin et al., 2007) จากการส ารวจผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นปัจจุบนั
พบว่าพวกเขาชอบท่ีจะเดินทางมาซ้ือสินคา้ด้วยตนเองและชอบร้านท่ีขายเฉพาะสินคา้เกษตร
อินทรีย ์(Specialty Stores) (Hamzaoui, & Mehdi, 2008) 

รูปแบบของตลาดหรือช่องทางในการจ าหน่ายสินคา้เกษตรอินทรียน์ั้นไดแ้บ่งออกเป็น 
2 ประเภทใหญ่ๆ ดว้ยกนั คือ 1. ตลาดทางเลือก มีทั้งหมด 8 รูปแบบ คือ (1) ตลาดทอ้งถ่ิน ซ่ึง
ประกอบไปดว้ย ตลาดครัวเรือน ระบบแลกเปล่ียนชุมชน ตลาดในไร่นา ตลาดสดในชุมชนและ
ตลาดนดัในทอ้งถ่ินหรือตลาดนดัสีเขียว (2) ตลาดระบบสมาชิก (3) สหกรณ์การเกษตร (4) ตลาดคา้
ส่งในทอ้งถ่ิน (5) ร้านคา้เพื่อสุขภาพและส่ิงแวดลอ้มหรือร้านกรีน (6) ซุปเปอร์มาร์เก็ตเพื่อสุขภาพ
และส่ิงแวดลอ้ม (7) ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ (8) แหล่งท่องเท่ียวเชิงเกษตรและสุขภาพ ซ่ึงตลาด
ประเภทน้ีจะเป็นตลาดท่ีผูป้ระกอบการสินคา้จะเป็นทั้งผูผ้ลิต แปรรูป และขายสินคา้ทั้งคา้ปลีกและ
คา้ส่งดว้ยตนเอง 2. ตลาดกระแสหลกั ซ่ึงประกอบไปดว้ย 2 รูปแบบ คือ (1) ซุปเปอร์มาร์เก็ตใน
หา้งสรรพสินคา้ทัว่ไป และ (2) ตลาดส่งออก ซ่ึงตลาดประเภทน้ีผูป้ระกอบการสินคา้จะไม่ไดเ้ป็น
ผู ้ผลิตสินค้าแต่จะเป็นผู ้ท่ีรวบรวมสินค้าเพื่อน ามาจ าหน่ายในสถานท่ีท่ีได้ก าหนดไว้หรือ
ผูป้ระกอบการจะท าหน้าท่ีเป็นผูส่้งออกสินคา้ไปยงัประเทศต่างๆ หรืออาจกล่าวไดว้่าผูป้ระกอบ 
การในตลาดกระแสหลกันั้นคือพ่อคา้คนกลางนั้นเอง (ชมชวน บุญระหงษ์ และคณะ, 2543; ฝ่าย
สนบัสนุนและประสานงานวิจยั มูลนิธิเกษตรกรรมยัง่ยนื (ประเทศไทย), 2547; สุทธิชยั สมสุข และ
คณะ, 2552; วิฑูนย ์เรืองเลิศปัญญากุล และธน แยม้กล่ิน, 2545) โดยการศึกษาน้ีมุ่งเนน้ท่ีตลาด
ทางเลือกในประเทศไทยเน่ืองจากสอดคลอ้งกบันิยามศพัทข์องผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์
ไดก้ าหนดไวใ้นบทท่ี 1   

จากงานวิจยัของ Henchion et al. (2002) ไดท้  าการศึกษาถึงกลยทุธ์ท่ีส่งผลต่อระดบั
ความตั้งใจในการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียผ์กัและผลไมส้ด (Fresh Product) ของผูซ้ื้อสินคา้ใน 
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ประเทศไอซ์แลนดพ์บว่าผูซ้ื้อมีความสนใจในระบบการจดัส่งแบบ Box system7 อยา่งมากจากการ
ส ารวจพบว่าช่องทางการจดัส่งแบบ Box System มีมูลค่าการซ้ือขายประมาณ 250,000 ปอนดใ์น
คร่ึงปีแรกของปี 2001 (International Trade Center, 2002) และพบว่าช่องทางน้ีเป็นช่องทางในการ
จดัส่งสินคา้เกษตรอินทรียม์ากท่ีสุดของประเทศต่างๆ ในทวีปยุโรป (Claro, & Borin, 2004; 
Greene, Dimitri, & Nessa, 2001; Hughner et al., 2007) ถึงแมว้่าช่องทางการจดัส่งสินคา้แบบ Box 
System จะมีค่าจดัส่งท่ีสูงกว่าการจดัส่งแบบอ่ืนๆ แต่ผูซ้ื้อสินคา้ก็มีความเตม็ใจท่ีจะจ่ายเงินเพื่อแลก
กบัสินคา้ท่ีสดใหม่และมีคุณภาพท่ีดีท่ีสุด นอกจากนั้นจากการส ารวจยงัพบวา่ผูค้า้ปลีกโดยส่วนมาก
จะท าการขายสินคา้เกษตรอินทรียแ์บบการจดัส่งโดยบุคคล (Direct Contact) กบัผูซ้ื้อซ่ึงถือว่าเป็น
จุดแขง็ของการเพิ่มข้ึนของยอดขายและสามารถดึงดูดความสนใจผูซ้ื้อรายใหม่ๆ ได ้ทั้งยงัสามารถ
ช่วยลดค่าบรรจุภณัฑ ์ลดค่าขนส่งสินคา้ ลดการเสียหายของสินคา้ ซ่ึงในทางหลกัเศรษฐศาสตร์การ
ส่งสินคา้แบบ Direct Sales จะมีผลต่อความรู้สึกของผูซ้ื้อท่ีว่าไดรั้บความ Premium จากสินคา้และ
เป็นประโยชน์กบัผูป้ระกอบการในการลดตน้ทุนการจดัส่งสินคา้รวมถึงการไดรั้บเงินสดท่ีเร็วข้ึน 
Greene et al. (2001) และ Moore (2006) ใหก้ารสนบัสนุนการจดัส่งสินคา้แบบ Direct Distribution 
โดยเฉพาะการจดัส่งแบบ Box System ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ไดม้ากข้ึน
เพราะจะท าใหสิ้นคา้ท่ีผูซ้ื้อไดรั้บนั้นมีความสดใหม่ นอกจากนั้นการพฒันาช่องทางในการจ าหน่าย
สินคา้ยงัส่งผลต่อการกระตุน้ความสนใจของผูซ้ื้อและสามารถลดตน้ทุนในการจดัส่งสินคา้ได ้
(Baecke et al., 2002; Claro, & Borin, 2004; McDonagh et al., 1999) 

นอกจากนั้นช่องทางการกระจายสินคา้ในปัจจุบนันิยมการสร้างเครือข่ายความร่วมมือ
ระหว่างผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้ง (Collaborate Distribution Network) หรือสร้างความสัมพนัธ์ระหว่าง
ผูป้ระกอบการสินคา้ดว้ยกนั ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีจะท าใหธุ้รกิจด าเนินไปอยา่งราบร่ืน จากการศึกษา
วรรณกรรมท่ีผ่านมาพบว่าการส่งเสริมให้เกิดความร่วมมือระหว่างผูป้ระกอบการสินคา้ดว้ยกนั 
(Business to Business : B2B) ก่อใหเ้กิดการด าเนินธุรกิจในระยะยาวไม่ว่าจะเป็นภายในประเทศ
หรือการคา้ระหว่างประเทศ (Claro, & Borin, 2004) การให้ความร่วมมือกนัทั้งผูท่ี้ผลิตสินคา้ 
ผูป้ระกอบการและบุคคลท่ีก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดส่งผลต่อการเพิ่มประสิทธิภาพในการ
บริหารงานมากยิ่งข้ึนซ่ึงผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งเหล่าน้ีควรมีการแบ่งหนา้ท่ีกนัเพื่อให้ความรู้แก่ผูซ้ื้อ เช่น 

                                                            
7 การจดัส่งแบบกล่อง (Box System) คือ การจดัส่งโดยตรงมาจากสวนโดยผูซ้ื้อจะท าการโทรสั่ง

สินคา้ หลงัจาก นั้นทางสวนจะท าการเกบ็เก่ียว จดัเก็บลงบรรจุภณัฑแ์ละส่งสินคา้ให้กบัผูซ้ื้อทนัที ซ่ึงความพิเศษ

ของการจดัส่งสินคา้ดว้ยวิธีน้ี คือ บรรจุภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะกนักระแทกและสามารถควบคุมความช้ืนไดดี้ส่งผลต่อ

คุณภาพท่ีดีของสินคา้ (Baker et al., 2004; Henchion et al.,2002; McEachern, & McClean, 2002)  
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นกัการตลาดอาจใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มเพื่อใหผู้ป้ระกอบการน าขอ้มูล
นั้นๆ มาโปรโมทสินคา้ เป็นตน้ จากงานวิจยัของ Henchion et al. (2002) ไดใ้ห้การสนบัสนุน
เก่ียวกบัการสร้างความร่วมมือในการจดัการทางการตลาดส าหรับสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศ
ไอซ์แลนด ์พบวา่ ตลาดสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไอซ์แลนดมี์การเติบโตอยา่งรวดเร็วเพราะมี
การสร้างความร่วมมือระหว่างผูค้า้ปลีก ซ่ึงไม่ไดถู้กขบัเคล่ือนโดยความตอ้งการของผูซ้ื้อหรือ
รัฐบาลแต่กลุ่มผูค้า้ปลีกเป็นกุญแจท่ีส าคญัในการบริหารและพฒันาตลาดสินคา้เกษตรอินทรีย ์โดย
ผูค้า้ปลีกพยายามมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูก้ระจายสินคา้และผูซ้ื้อเพื่อการแข่งขนัท่ีย ัง่ยืนและเพื่อ
พฒันาประสิทธิภาพของธุรกิจ (Hall, Baker, Brian, Franco, Jacques, Jolly, & Desmond, 1989) จาก
การส ารวจของ Hamzaoui and Mehdi (2008) พบว่าฟาร์มส่วนใหญ่พยายามท่ีจะหาช่องทางในการ
กระจายสินคา้หลายๆ ช่องทางโดยส่วนมากจะให้ความส าคญักบัการสร้างความร่วมมือระหว่าง
ฟาร์มและร้านคา้ปลีก ซ่ึงส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจเพราะร้านคา้ปลีกจะมีความใกลชิ้ดกบัผูซ้ื้อ
มากท่ีสุดและเขาจะน าขอ้มูลเก่ียว and กบัความตอ้งการของผูซ้ื้อกลบัมายงัฟาร์มเพื่อท าการพฒันา
สินคา้และท าการผลิตสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการของผูซ้ื้อไดม้ากยิง่ข้ึน (Claro, & Borin, 2004; 
Greene et al., 2001) 

ตวัอย่างเช่นตลาดสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศองักฤษนั้น พบว่า รัฐบาลมีการให้
ความช่วยเหลือผูค้า้ปลีกสินคา้เกษตรอินทรียน์อ้ยมาก ผูค้า้ปลีกจึงมีความกระตือรือร้นในการสร้าง
ความร่วมมือระหว่างฟาร์มต่างๆ มีการสนับสนุนชาวนาหรือชาวสวนให้ท าเกษตรอินทรีย ์
นอกจากนั้นผูค้า้ปลีกยงัมีบทบาทในการกระจายสินคา้มีการพยายามสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกับ
ตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ (คนกลาง) ซ่ึงส่งผลต่อประสิทธิภาพการบริหารธุรกิจมากข้ึนและท าให้
ตลาดสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศองักฤษเติบโตอย่างรวดเร็ว (Banks, & Bristow, 1999; 
Hughner et al., 2007; Squires, Juric, & Cornwell; 2001) ส าหรับงานวิจยัของ Claro and Borin 
(2004) ไดใ้ห้การสนับสนุนถึงปัจจยัท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งในการพฒันาดา้นความสัมพนัธ์ระหว่าง
องคก์ร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อพฒันาความสัมพนัธ์ระหว่างผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งในห่วงโซ่ธุรกิจการ
ผลิตสินคา้กาแฟอินทรียร์ะหว่างประเทศบลาซิลและเนเธอร์แลนดผ์ูว้ิจยัไดท้  าการพฒันาโมเดลการ
สร้างความสัมพนัธ์ในการด าเนินงานระหว่างผูป้ระกอบการสินคา้ (B2B Relationship Model) โดย
ท าการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการสินคา้ 40 ราย ทั้งในประเทศบราซิลและเนเธอร์แลนดแ์ละสัมภาษณ์
ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้ง เช่น ผูผ้ลิตสินคา้ ผูท้  าการแปรรูป ผูท่ี้ท  าการขายสินคา้ระหว่างประเทศ ผูน้ าเขา้
สินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่งสินคา้กาแฟอินทรีย ์ผลลพัธ์จากการวิจัยคร้ังน้ีท าให้
ผูป้ระกอบการกาแฟอินทรียน์ าขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการวิเคราะห์มาพฒันาการจดัการภายในองคก์ร
และการก าหนดกลยุทธ์การตลาดรวมถึงการพฒันาความร่วมมือระหว่างผูป้ระกอบการสินคา้และ
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ผูผ้ลิตกาแฟส่งผลต่อการเติบโตอยา่งมัน่คงและยัง่ยืนมากยิ่งข้ึน ดงันั้นจากการทบทวนวรรณกรรม
ขา้งตน้สามารถสนบัสนุนการศึกษากลยทุธ์ช่องทางการกระจายสินคา้เป็นองคป์ระกอบหน่ึงของกล
ยทุธ์การตลาดท่ีอาจมีอิทธิพลต่อผลการประเมินภายหลงัการซ้ือของผูซ้ื้อได ้

2.2.1.4 กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด  (Marketing Communication Strategies) 
กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดเขา้มามีบทบาทส าคญัเน่ืองจากพฤติกรรมของผูซ้ื้อท่ี

เปล่ียนไปจากเดิมโดยเกิดจาก 2 ปัจจยัหลกั คือ ปัจจยัส่วนบุคคล วิถีการด าชีวิตและปัจจยัดา้น
จิตวิทยา (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองค า, 2544; Pamela et al., 2000) การส่งเสริมการตลาดมีหลากหลายๆ 
รูปแบบอาทิเช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย และการ
ขายโดยบุคคล เป็นตน้ จากทฤษฎีความคาดหวงัของ Kahneman (1979) สามารถใชอ้ธิบายในส่วน
ของพฤติกรรมท่ียงัมีความไม่แน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อไดดี้ซ่ึงผูซ้ื้อสินคา้จะอยูภ่ายใต้
ความคาดหวงัโดยมีประโยชน์ท่ีคาดว่าจะไดรั้บจากสินคา้ผูท่ี้ซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียโ์ดยส่วนใหญ่
ตอ้งการท่ีจะมีสุขภาพท่ีแขง็แรงและตอ้งการอาหารท่ีปลอดภยั (McEachern, & McClean, 2002) 
ทฤษฎีความคาดหวงัจึงเป็นส่ิงท่ีจ าเป็นและเป็นการสร้างภาพลกัษณ์และความเช่ือถือของฟาร์มหรือ
สวนท่ีท าเกษตรอินทรียเ์พราะผูซ้ื้อจะท าการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือไม่นั้นข้ึนอยู่กบัส่ิงท่ีเขา
มองเห็น (Gifford, & Bernard, 2006) ดงันั้นจึงอาจกล่าวไดว้่าทฤษฎีความคาดหวงัเป็นจุดเร่ิมตน้
ของการก าหนดกลยทุธ์การตลาดตั้งแต่ตน้น ้ าในธุรกิจสินคา้เกษตรอินทรียโ์ดยผูป้ระกอบการตอ้งรู้
ว่าความคาดหวงั พฤติกรรม ทศันคติ กิจกรรมและความคิดเห็นของกลุ่มผูซ้ื้อในธุรกิจตนเองมี
ลักษณะอย่างไร ท าอย่างไรจึงจะสามารถตอบสนองความต้องการหรือส่ิงท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัได ้
(Hughner et al., 2007) โดยการตอบสนองความตอ้งการนั้นผูซ้ื้อจะตอ้งสัมผสัไดว้่าคุณค่าท่ีไดรั้บ
จากสินคา้มีความสอดคลอ้งกบัผลประโยชน์ของตนเองซ่ึงจะเป็นผลให้ผูซ้ื้อเกิดความตั้งใจในการ
จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ 

จากการศึกษางานวิจยัในต่างประเทศ พบว่าผูป้ระกอบการในต่างประเทศจะไม่ท าการ
โฆษณาสินคา้ผา่นโทรทศัน์แต่ท าการโฆษณาผา่นนิตยสารเพื่อสุขภาพเพราะตอ้งการเจาะกลุ่มผูซ้ื้อ
โดยตรง (Rawley, & Marco, 2006) จากงานวิจยัของ Choo et al. (2004) พบระดบัความตั้งใจในการ
จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้จะสูงข้ึนเม่ือผูซ้ื้อไดรั้บข่าวสารหรือขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ ซ่ึงถือว่าข่าวสารท่ี
ไดรั้บเป็นเสมือนตวัผลกัดนัท่ีจะท าใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้เพิ่มมากข้ึนและส่งผลต่อการกลบัมา
ซ้ือสินคา้ใหม่ในอนาคตเม่ือพบว่าสินคา้นั้นๆ ตรงกบัความตอ้งการของตนเอง โดยจากการศึกษา
พบค่าสถิติท่ีเป็นบวกอย่างมีนัยส าคญัเก่ียวกบัตวัแปรข่าวสารว่าส่งผลต่อระดบัความตั้งใจในการ
จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์ต่อมา Tarkiainen and Sundqvist (2005) ไดส้นบัสนุนขอ้คน้พบ
ของ Choo et al. ว่าถา้ผูซ้ื้อมีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์มากเพียงพอและเกิดการรับรู้ถึง
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ประโยชน์ในตวัสินคา้ส่งผลต่อระดบัความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ท่ีสูงข้ึน เช่นเดียวกนั 
Hill and Lynchehaun (2002) และ Zepeda and Jinghan (2006) ก็ใหก้ารสนบัสนุนขอ้คน้พบของ 
Choo et al. และ Tarkiainen and Sundqvist โดยพบว่าผูซ้ื้อมีความสนใจตอ้งการทราบถึงขอ้มูล
ข่าวสารและประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้เกษตรอินทรีย ์ซ่ึงขอ้มูลข่าวสารท่ีผูซ้ื้อไดรั้บนั้นจะ
ส่งผลต่อระดบัความตั้งใจในการซ้ือสินคา้และการซ้ือซ ้า (Pamela et al., 2000; Wycherley, 2005)  

นอกจากการส่ือสารทางการตลาดในส่วนของโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์แล้ว
ผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียใ์นต่างประเทศยงัให้ความสนใจกับการส่ือสารทางการตลาด
ทางตรง จากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจยัในต่างประเทศสามารถอธิบายไดว้่า ถา้ผูซ้ื้อสินคา้
สามารถรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีคาดวา่ตวัเองจะไดรั้บจะส่งผลต่อทศันคติและพฤติกรรมในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน ซ่ึง Chryssochoidis (2000) ไดมี้การแนะน าเก่ียวกบัการใหข้อ้มูลข่าวสารแก่ผูซ้ื้อ 
จากการศึกษาพบว่าถา้ผูซ้ื้อมีขอ้มูลข่าวสารเพียงเลก็นอ้ยก็จะไม่รู้ว่าควรจะซ้ืออะไรและไม่ทราบว่า
จะได้รับประโยชน์อย่างไรต่อการท่ีเขาต้องซ้ือสินค้าท่ีราคาแพงมากกว่าสินค้าทั่วไป ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการจึงท าการติดต่อผูซ้ื้อผา่นทางเวบ็ไซตเ์พื่อใหข้อ้มูลข่าวสารต่างๆ และท าใหผู้ซ้ื้อทราบ
ถึงประโยชน์ท่ีคาดว่าจะไดรั้บจากสินคา้  เกษตรอินทรีย ์รวมไปถึงการท่ีฟาร์มหรือผูป้ระกอบการมี
ความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัผูซ้ื้อโดยใหส้ามารถเขา้เยีย่มชมฟาร์มและรับรู้ขอ้มูลในกระบวนการผลิตสินคา้ 
ซ่ึงส่งผลต่อความเช่ือมัน่ (Trust) ในใบรับรองมาตรฐานคุณภาพสินคา้ (Certificate) ของ
ผูป้ระกอบการร่วมถึงระดบัความตั้งใจในการจ่ายเงินท่ีสูงข้ึน เกิดการกลบัมาซ้ือซ ้ า เกิดความพึง
พอใจในตราสินคา้ เกิดความภกัดีในตราสินคา้และยอดขายท่ีเพิ่มสูงข้ึน (Hamzaoui, & Mehdi, 
2008) 

นอกจากนั้นการจัดท ากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดในปัจจุบนัผูป้ระกอบการสินคา้ 
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีเป็นเครือข่าย (Social Network) เพราะส่งผลต่อ
ประสิทธิภาพทางการตลาดมากยิ่งข้ึนท าให้สินค้าเป็นท่ีรู้จักในเวลาอันรวดเร็ว (Banks, & 
Bristow,1999; McDonagh et al., 1999) จากทฤษฎีขบวนการเคล่ือนไหวทางสังคม (Social Movement 
Theory) ของ Garner and Tenuto (1997) ให้การสนบัสนุนการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่าง
ผูป้ระกอบการกบัผูซ้ื้อหรืออาจกล่าวไดว้่าเป็นเครือข่ายท่ีมีคนกลางหรือกลุ่มผูซ้ื้อท่ีเคยบริโภคสินคา้
เกษตรอินทรียแ์ลว้เกิดการแนะน าสินคา้ใหก้บับุคคลอ่ืน โดยจะน าเสนอขอ้มูลท่ีมีส่งผา่นไปยงับุคคล
อ่ืน ซ่ึงเปรียบเสมือนกบักระจกท่ีสะทอ้นกลบัมาก่อให้เกิดการเติบโตของธุรกิจรวมถึงเป็นการดึง
ความตอ้งการท่ีซอ้นเร้นของผูซ้ื้อรายใหม่ออกมาท าให้เกิดการเพิ่มข้ึนของฐานผูซ้ื้อรายใหม่ โดยจาก
งานวิจยัของ Giddens (1990, 1991) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัผลสะทอ้น (Reflexivity) ความเช่ือ (Trust) 
และการเคล่ือนไหวในสังคม (Social Movements) ซ่ึงเปรียบเสมือนเป็นแรงผลกัดนัของตลาดการ



49 

ซ้ือขายสินคา้เกษตรอินทรีย์และเปรียบเสมือนการสร้างเครือข่ายในสังคมผูป้ระกอบการโดย
ผูป้ระกอบการจะเจาะจงไปท่ีการสร้างทศันคติท่ีดีในตวัสินคา้ท าให้ผูซ้ื้อเกิดความเช่ือมัน่ในตวั
สินค้าซ่ึงพวกเขาจะท าการส่ือสารโดยตรงกับผูซ้ื้อไม่ว่าจะเป็นการให้ข้อมูลสินค้าโดยตรง  
(ทางโทรศพัท)์ หรือทางออ้ม (การติดต่อผา่นทางเวบ็ไซตท่ี์ขายสินคา้) ซ่ึงการจดัการทางการตลาด
เช่นน้ีส่งผลต่อระดบัความตั้งใจในการจ่ายเงินท่ีสูงข้ึน (Gemma, 2009; Melucci, 1989; Melucci, 
1984; Melucci, 1995) โดยในปัจจุบนับริษทัขนาดใหญ่ให้ความสนใจกบักลยุทธ์การสร้างความ
เช่ือมัน่ของผลิตภณัฑ์เพื่อใชเ้ป็นแรงผลกัดนัไปสู่ความส าเร็จในระยะยาว ซ่ึงจะเจาะจงไปท่ีการ
เปิดเผยขอ้มูลและการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูซ้ื้อ โดยผูป้ระกอบการในปัจจุบนัมองว่าความ
เช่ือมัน่ของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนเคร่ืองมือทางการตลาดในยุคใหม่ท่ีท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ
เพราะเป็นเสมือนกระบอกเสียงท่ีน าไปสู่ผูซ้ื้อดว้ยกนั (Word of Mouth) ไม่ว่าจะเป็นในแบบ
ช่องทางแบบดั้งเดิม8 (Traditional Channel) หรือช่องทางอิเลก็ทรอนิกส์9 (Electronic Channel) โดย
กลยุทธ์การตลาดเช่นน้ีเป็นการขยายฐานผูซ้ื้อรวมถึงการกลบัมาซ้ือสินคา้ใหม่ในผูซ้ื้อรายเดิมอีก
ดว้ย (Banks, & Bristow, 1999; Hamzaoui, & Mehdi, 2008; Melucci, 1898) 

ต่อมา Moore (2006) ไดท้  าการศึกษาการก าหนดกลยุทธ์การตลาดของสินคา้เกษตร
อินทรียโ์ดยใชค้วามสัมพนัธ์ท่ีเป็นเครือข่ายซ่ึงส่งผลมาจากความเช่ือมัน่ (Trust) ของผูซ้ื้อรายเก่าส่ง
ต่อไปยงัผูซ้ื้อรายใหม่เกิดเป็นพฤติกรรมการโนม้นา้วในกลุ่มของผูท่ี้บริโภคสินคา้เกษตรอินทรียไ์ปสู่
กลุ่มผูท่ี้ยงัไม่ไดบ้ริโภคให้เกิดความสนใจ ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์ผูซ้ื้อเกษตร
อินทรียร์ายใหม่ จากการสัมภาษณ์พบว่าผูซ้ื้อสินคา้ส่วนใหญ่จะได้รับการชักชวนจากเพื่อนหรือ
ครอบครัวจนเกิดความเช่ือมัน่ในสินคา้และเม่ือท าการบริโภคแลว้เกิดความประทบัใจว่าสินคา้เกษตร
อินทรียมี์ความแตกต่างจากสินคา้ทัว่ไปจึงส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าและมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑเ์กษตร
อินทรียช์นิดอ่ืนๆ ในอนาคต นอกจากนั้นก็จะมีการแนะน าต่อไปสู่ผูซ้ื้อรายอ่ืนๆ (Chen, 2007; Hee, & 
Chung, 2011; Mahapatra et al., 2010) 

                                                            
8 การส่ือสารในช่องทางแบบดั้งเดิม (Traditional Channel) ใหค้วามส าคญักบัการหาผูซ้ื้อในบริเวณ

ใกล้ๆ  ร้านและเคร่ืองมือทางการตลาดประกอบไปดว้ย ส่ือป้ายโฆษณา เช่น แผ่นฟิวเจอร์บอร์ด ธงสัญลกัษณ์
ร้านคา้  แผน่โฆษณาหรือโบวช์วัร์ โฆษณาผา่นวิทยทุอ้งถ่ินและการออกรายการโทรทศัน์ เป็นตน้ (ปรับปรุงจาก 
Tamara, 2011; Suzanne, 2006) 

9 การส่ือสารในช่องทางอิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Channel) ไดแ้ก่ การท าการตลาดผา่นอินเทอร์เน็ต
แบบออนไลน์ เช่น เวบ็ไซดร้์านคา้  เวบ็แผนท่ีออนไลน์ (Google Map, Google Earth) ใชเ้วบ็ท่ีเป็นสังคมออนไลน์ 
(Facebook, Twitter, Hi5) เป็นตน้ (ปรับปรุงจาก Tamara, 2011; Suzanne, 2006) 
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จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่าการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างผูป้ระกอบการและผูซ้ื้อ
สินคา้เกษตรอินทรียพ์บเห็นไดม้ากทางตอนใตข้องประเทศไอซ์แลนด์ การท่ีผูป้ระกอบการสินคา้
พยายามสร้างความสัมพนัธ์แก่ผูซ้ื้อเพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงและตอ้งการท่ีจะพฒันา
ระบบการจดัขอ้มูลทั้ งหมดในห่วงโซ่สินคา้เกษตรอินทรียไ์ม่ว่าจะเป็นเร่ืองของสินคา้ ผูซ้ื้อ และ 
การกระจายสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน โดยผูป้ระกอบการส่วนมากจะให้ความส าคญัไปท่ีการ
พฒันากระบวนการผลิต เช่น การเพาะปลูกพืชท่ีค  านึงถึงความปลอดภยัมากท่ีสุด ความโปร่งใสในการ
ให้ขอ้มูล ร่วมถึงการท่ีผูซ้ื้อสามารถตรวจสอบท่ีมาท่ีไปของอาหารได ้(Henchion et al., 2002; 
Kenanoglu, & Karahan, 2002) ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลต่อการเพิ่มข้ึนของการไวใ้จและการกลบัมาซ้ือ
สินคา้ใหม่รวมถึงการอา้งอิงสินคา้เกษตรอินทรียไ์ปสู่บุคคลท่ีผูซ้ื้อรู้จกัหรืออาจกล่าวไดว้่าส่ิงน้ีเป็น
สภาพแวดลอ้มทางสังคมของสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์ผูป้ระกอบการสินคา้ควรใหค้วามส าคญั 

ในส่วนของการส่งเสริมการตลาดพบวา่ผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียใ์นต่างประเทศ
มีการใหบ้ริการหลงัการขายโดยใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัสินคา้ มีส่วนลดใหเ้ม่ือซ้ือสินคา้จ านวนมากและ
ลดราคาในช่วงฤดูกาลต่างๆ เพื่อให้ราคาดูไม่สูงมากนัก โดยพฤติกรรมการขายดังกล่าวส่งผลต่อ
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ การเพิ่มข้ึนของฐานผูซ้ื้อรายใหม่และท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจในตรา
สินคา้ (Blackwell et al., 2002; Semenik, 2002) ส าหรับสินคา้ท่ีออกใหม่ก็จะมีสินคา้ทดลองใหผู้ซ้ื้อได้
ใชเ้พื่อดึงดูดความสนใจผูซ้ื้อรายใหม่ๆ และเป็นการรักษาฐานผูซ้ื้อเดิม (Rawley, & Marco, 2006; 
Zepeda, & Jinghan, 2006) นอกจากนั้นผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไอซ์แลนดจ์ะให้
ความสนใจกบัการอบรมพนกังานขายในเร่ืองของการส่ือสารและการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ โดยให้
ความส าคญัไปท่ีการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์ท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บและความปลอดภยัของสินคา้ รวมถึง
พนกังานภายในร้านทุกคนจะตอ้งทดลองสินคา้ทุกชนิดท่ีท าการขายเพื่อท่ีจะแนะน าสินคา้ดงักล่าวได้
อย่างชดัเจนการท่ีผูป้ระกอบการท าเช่นน้ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้ออย่างมากเพราะท าให้เกิด
ความเช่ือท่ีพนกังานขายไดใ้หข้อ้มูลและส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้และเกิดความภกัดีในตรา
สินคา้ (Gemma, 2009; McDonagh et al., 1999; Tarkiainen, & Sundqvist, 2005; Zepeda, & Jinghan, 
2006) จากนั้น Rawley, & Marco (2006) ไดท้  าการศึกษาการสนบัสนุนกิจกรรมทางการตลาดของ
ผูป้ระกอบการเกษตรอินทรียพ์บว่าพวกเขามีการน ารายไดร้้อยละ 1 จากยอดขายสินคา้สนบัสนุนการ
ปลูกป่าโดยมีขอ้แลกเปล่ียนคือมูลนิธินั้นๆ จะตอ้งแสดงป้ายตราสินคา้ของร้านคา้ผลลพัธ์จากการ
จดัท ากลยุทธ์ทางการตลาดเช่นน้ีส่งผลต่อยอดขายท่ีเพิ่มสูงข้ึนและร้านคา้ไดฐ้านผูซ้ื้อใหม่เพิ่มข้ึน 
นอกจากนั้นยงัส่งผลต่อความพึงพอใจในตราสินคา้ (Blackwell et al., 2002; Chen, 2007; Hee, & 
Chung, 2011) ก่อนหนา้น้ี Squires et al. (2001) ไดท้  าการศึกษาการสนบัสนุนกิจกรรมทางการตลาด
พบว่าผูป้ระกอบการนิยมจดักิจกรรมการท าความสะอาดทอ้งถ่ินเพื่อให้พื้นท่ีนั้นๆ เป็นพื้นท่ีสีเขียว
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และพวกเขาจะไม่ท ากิจกรรมในจุดจุดเดียวแต่จะยา้ยไปยงัเมืองต่างๆ ซ่ึงส่งผลให้ผูซ้ื้อรู้จกัตราสินคา้
ของพวกเขามากยิ่งข้ึนส่งผลต่อยอดขายและระดบัความเตม็ใจในการจ่ายเงินท่ีเพิ่มสูงข้ึน จากตารางท่ี 
2.3 จะแสดงให้เห็นถึงตวัอยา่งการก าหนดกลยทุธ์การตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียใ์น
ต่างประเทศ 

 
ตารางที่ 2.3  ตวัอย่างการก าหนดกลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียใ์น
ต่างประเทศ             
 

สินค้า ประเทศ ผู้วจัิย กลยุทธ์ทีใ่ช้และผลลพัธ์ 

ผกัผลไมส้ด 
(Fresh Product) 

สหรัฐ 
อเมริกากลาง 

Aguirre 
(2007) 

ใหค้วามส าคญักบับรรจุภณัฑแ์ละการขายสินคา้โดยจดังาน
แสดงสินคา้พยายามก าหนดราคาขายสินคา้ไม่ให้เกินร้อย
ละ 20 เม่ือเทียบกบัราคาสินคา้ทัว่ไปเจาะจงการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูซ้ื้อเพ่ือให้เกิดเครือข่ายการเช่ือมโยง
ทางสังคมหรือการส่ือสารแบบบอกต่อระหว่างผูซ้ื้อสินคา้
ดว้ยกนั 

ไอซ์แลนด ์
Moore 
(2006) 

ให้ความส าคัญกับการพัฒนาตราสินค้าและใบรับรอง
มาตรฐานคุณภาพสินคา้เพื่อให้ผูซ้ื้อเกิดความเช่ือถือในตวั
สินค้าและเกิดความภักดีในตราสินค้า นอกจากนั้ นย ัง
พฒันาช่องทางในการจ าหน่ายสินคา้เจาะจงไปท่ีการขาย
ตรงโดยเฉพาะการขายแบบ Box System เพ่ือเพ่ิมคุณค่าใน
ตวัสินคา้ ส าหรับการขายสินคา้ในซุปเปอร์มาร์เกต็จะมีการ
จัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ เพ่ือให้ง่ายแก่การซ้ือ มีการ
ทดลองให้ผูซ้ื้อรับประทานสินคา้เกษตรอินทรียแ์ละสินคา้
ทั่วไปเพ่ือให้เห็นความแตกต่างของสินค้าและท าการ
โฆษณาผา่นนิตยสารสุขภาพเท่านั้นเพ่ือเจาะกลุ่มผูซ้ื้อหลกั
และเป็นการลดตน้ทุนจากค่าโฆษณา 
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ตารางที่ 2.3  (ต่อ)             
 

สินค้า ประเทศ ผู้วจิัย กลยุทธ์ทีใ่ช้และผลลพัธ์ 
 

อินเดีย 
Somnath, & 

Baisya, 
2009 

ให้ความส าคัญกับใบรับรองมาตรฐานคุณภาพสินค้า 
พยายามกระจายสินคา้หลายๆ ช่องทางเพ่ือให้ผูซ้ื้อไดรั้บ
ความสะดวกสบาย มีการใหข้อ้มูลข่าวสารผูซ้ื้อในเร่ืองของ
ความปลอดภยัของสินคา้เกษตรอินทรีย ์ซ่ึงส่งผลต่อการซ้ือ
ซ ้ า ความพึงพอใจในตราสินค้าและความมั่นใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้ในตราสินคา้เดิมเม่ือมีการออกผลิตภณัฑใ์หม่ๆ 

สหรัฐ 
อเมริกา 

 

Zepeda, & 
Jinghan 
(2007) 

ท าการพฒันาตราสินค้าโดยให้การสนับสนุนสินค้าท่ีมี
ช่ือเสียงในเขตต่างๆ (Local Product, Product Origin)  เพื่อ
สร้างความพึงพอใจในตราสินคา้ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
เกษตรอินทรียแ์ละแจกของทดลองเพ่ือขยายฐานผูซ้ื้อ 

ผลิตภณัฑท่ี์ท า
จากนม *1 

(Dairy Product) 

 
เดนมาร์ก 

Stobbelaar 
et al. (2007) 

ใหค้วามส าคญักบัการจดัท าบรรจุภณัฑโ์ดยใหมี้ขอ้มูลเก่ียว 
กบัสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์บรรจุภณัฑแ์ละดึงดูดความสนใจ
ของผูซ้ื้อโดยการมีสินคา้ทดลองแจก ทั้งน้ีเพ่ือให้ลูกคา้เกิด
ความพึงพอใจในตราสินคา้และการซ้ือซ ้ า  

อ่ืนๆ**2 
(Other) 

สหรัฐอเมริกา
และแมก็ซิโก 

Grannis, & 
Thilmang 

(2002) 

ให้ความส าคญักับสินคา้ท่ีเป็นสินคา้ภายในทอ้งถ่ิน การ
จัดท าบรรจุภัณฑ์และตราสินค้าเพ่ือเป็นการเพ่ิมมูลค่า
ใหก้บัสินคา้และเป็นการสร้างความภกัดีในตราสินคา้ 

 
ไอซ์แลนด ์

 

Henchion et 
al. (2002) 

ให้ความส าคญักบัการสร้างตราสินคา้ และพยายามไม่ตั้ง
ราคาสูง เจาะจงการพฒันาช่องทางการกระจายสินคา้โดยมี
ศูนยก์ระจายสินคา้ท าการขายสินคา้แบบตลาดทางตรงกบั
ตลาดภายในท้องถ่ินให้ความส าคัญกับการให้ข้อมูล
ข่าวสารเก่ียวกบัประโยชน์ของสินคา้เกษตรอินทรีย ์

 
หมายเหตุ.  *1     ไดแ้ก่ ผกั ผลไม ้ไข่ไก่ ไวน ์ลูกอม เน้ือววั ขนมปัง ชีส                  

**2   ไดแ้ก่ เน้ือสตัว ์
  

การก าหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมจะส่งผลต่อความส าเร็จและการเติบโตของ
ธุรกิจ (Gifford, & Bernard, 2006; Henchion et al., 2002; Squires et al., 2001) ดงันั้นจึงมีความ
จ าเป็นท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งทราบถึงกลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมายเพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการ
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ไดต้รงตามส่ิงท่ีผูซ้ื้อคาดหวงั (DeBoer, 2008;  Dimitri, & Greene, 2002; Hamzaoui et al., 2008; 
McEachern, & McClean,  2002; Rajagopal, 2007) ตวัอยา่งเช่น งานวิจยัของ Chryssochoidis 
(2000) ได้มีการแนะน าเก่ียวกับการให้ขอ้มูลสินคา้แก่ผูซ้ื้อ จากการศึกษาพบว่าถา้ผูซ้ื้อมีขอ้มูล
ข่าวสารเพียงเลก็นอ้ยกจ็ะไม่รู้วา่ควรจะซ้ืออะไรและไม่ทราบว่าจะไดรั้บประโยชน์อยา่งไรต่อการท่ี
เขาตอ้งซ้ือสินคา้ท่ีราคาแพงมากกว่าสินคา้ทัว่ไป ดงันั้นการท่ีผูซ้ื้อทราบถึงประโยชน์ท่ีคาดว่าจะ
ได้รับจากสินค้าจึงส่งผลต่อระดับความตั้ งใจในการซ้ือสินค้าและแนวโน้มท่ีจะซ้ือสินค้าซ ้ า 
(Mahapatra et al., 2010; Mittal, & Kamakura,2001; Slotegraff, & Inman, 2004) นอกจากนั้น 
Krystallis and Chrysso hoidis (2005) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัการสร้างความไวใ้จในตราสัญลกัษณ์
และใบรับรองมาตรฐานคุณภาพสินคา้พบว่าปัจจยัทั้ง 2 ส่งผลต่อความเตม็ใจในการจ่ายเงินท่ีเพิ่ม
สูงข้ึนและความภกัดีในตราสินคา้ ดงันั้นจึงอาจกล่าวไดว้่าการก าหนดกลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสม
จะส่งผลต่อความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อและส่งผลต่อการเติบโตของตลาดสินคา้
เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทยได้ จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้สามารถสนบัสนุนการศึกษา
กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดเป็นองคป์ระกอบหน่ึงของกลยทุธ์การตลาดท่ีอาจส่งผลต่อการประเมิน
ภายหลงัการซ้ือได ้ดงันั้นจากการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกบักลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาดขา้งตน้
สามารถก าหนดสมมติฐานการวิจยัได ้ดงัน้ี 

H1 : กลยทุธ์การตลาดมีอิทธิพลต่อผลการประเมินภายหลงัการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย์
ในประเทศไทย 

ทั้งน้ีสามารถน าเสนอแผนภาพสมมติฐาน H1 ไดด้งัแผนภาพท่ี 2.4 ดงัน้ี 
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ภาพที่ 2.4  แสดงสมมติฐาน H1 มีอิทธิพลต่อผลการประเมินภายหลงัการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียใ์น
ประเทศไทย 

 
2.2.2 การค านึงถึงประโยชน์ของตนเอง (Egoistic Variable) และวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ 

(Buyers’ Lifestyles) 
จากทฤษฎีขบวนการเคล่ือนไหวทางสังคม  (Social Movements Theory ) ของ Garner and 

Tenuto (1997) ทฤษฎีน้ีไดรั้บแนวความคิดมาจาก Habermas (1973) และ Touraine (1992) โดย
ขบวนการเคล่ือนไหวทางสังคมเปรียบเสมือนโลกของผูค้นซ่ึงมีความเขา้ใจร่วมกันหรือมีความ
คิดเห็นไปในทิศทางเดียวกนั (Shared Understanding) โดยผ่านส่ิงท่ีเรียกว่าปฎิกริยาการส่ือสาร 
(Communicative Action) รวมถึงการท่ีบุคคลในสังคมพดูคุยแลกเปล่ียนอภิปรายกนัมาเพื่อสร้างความ
เขา้ใจร่วมกนัถึงส่ิงท่ีสนใจ การด าเนินชีวิตหรือส่ิงท่ีจะท าต่อไปอนาคต โดยขบวนการเคล่ือนไหวทาง
สังคมจึงเป็นขบวนการปลุกให้บุคคลมีความต่ืนตวัเพื่อสร้างเอกลกัษณ์ของกลุ่มของตนเอง เช่น ใน
ปัจจุบนัผูซ้ื้อทัว่โลกมีความต่ืนตวัในเร่ืองของกระแสการอนุรักษสุ์ขภาพแบบองคร์วม (Awanson, & 
Lewis, 1993; Hamzaoui, & Mehdi, 2008; Rowley, & Marco, 2006) นอกจากนั้นยงัมีการสร้างกลุ่มคน
ท่ีมีความชอบคล้ายๆ กันเพื่อสร้างสังคมใหม่ท่ีเหมาะสมกับวิถีการด าเนินชีวิตของพวกเขาเพื่อ
แลกเปล่ียนความคิดเห็นกนัในกลุ่มคนท่ีมีความชอบเหมือนๆ กนั นอกจากนั้นกระแสการอนุรักษ์
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สุขภาพก็ส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียด์ว้ยเช่นกนั (Claro, & Borin, 2004; 
Moore, 2006) 

จากค าจ ากดัความของ Kotler (2005) ไดก้ล่าวถึงวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อว่าสามารถ
วดัไดโ้ดยการศึกษาถึงกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็นของผูซ้ื้อ โดยการศึกษาดงักล่าวขา้งตน้
จะเป็นการวดัวิถีการด าเนินชีวิต (Measurement of Lifestyle) เพื่อน าไปประยกุตใ์ชก้บัการก าหนด
เป้าหมายในการจดัการทางการตลาด (Aguirre, 2007; Somnath, & Baisya, 2009; Zepeda, & Li, 
2007) ซ่ึงวิถีการด าเนินชีวิตนั้นหมายถึงรูปแบบการใช้ชีวิตของบุคคลท่ีแสดงออกมาในรูปของ
กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinions) (Hill, & Lynchehaun, 
2002; Rowley, & Marco, 2006; Schifferstein, & OudeOphuis; 1998) วิถีชีวิตของแต่ละบุคคลจะ
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ ทั้งท่ีเป็นปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา เช่น แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ค่านิยม 
และการเรียนรู้ ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม เช่น ครอบครัว ชนชนัทางสังคมและวฒันธรรมท่ี
ได้รับ โดยส่วนมากวิถีการด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคลจะมีความแตกต่างกัน ดังนั้ นจึงท าให้มี
พฤติกรรมแตกต่างกนัดว้ย ซ่ึงการศึกษาถึงวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อนั้นจะท าให้ทราบเก่ียวกบั
แรงจูงใจ  กิจกรรมท่ีผูซ้ื้อให้ความสนใจ ความคิดเห็น ความชอบ ความรู้สึกท่ีมีต่อส่ิงท่ีสนใจและ
ความคาดหวงัท่ีผูซ้ื้อตอ้งการจากสินคา้ เป็นตน้ 

ดงันั้นการทราบถึงกลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมายจะท าให้ทราบถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท าให้สามารถ
ก าหนดไดว้่ากลุ่มไหนเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target) และกลุ่มใดเป็นกลุ่มเป้าหมายรอง 
(Secondary Target) ทั้งน้ีเพราะผูซ้ื้อในแต่ละกลุ่มมีความคาดหวงัจากสินคา้ท่ีแตกต่างกนัท าให้
ผูป้ระกอบการมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งทราบลกัษณะท่ีแทจ้ริงของผูซ้ื้อของตนเอง ซ่ึงกลุ่มของผูซ้ื้อ
สินคา้เกษตรอินทรียใ์นงานวิจยัเล่มน้ีแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มด้วยกัน คือ กลุ่มท่ีหน่ึงกลุ่มท่ีค านึงถึง
ประโยชน์ของตนเอง (Egoistic Groups) ผูซ้ื้อกลุ่มน้ีให้ความส าคญักบัเร่ืองของความปลอดภยัของ
อาหาร การมีสุขภาพท่ีดี คุณภาพและรสชาติอาหาร (Banks, & Bristow,1999;  Schifferstein, & 
OudeOphuis; 1998; Zanoli, & Naspetti, 2002) โดยตวัแปรตวัน้ีไดรั้บการสนบัสนุนจากทฤษฎี
แรงจูงใจ ทฤษฎีความคาดหวงัและทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ซ่ึงผูท่ี้บริโภค
สินคา้เกษตรอินทรียน์ั้นคาดหวงัถึงความปลอดภยัในดา้นต่างๆ ของร่างกายไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของ
การมีสุขภาพท่ีดี การไดรั้บอาหารท่ีปลอดภยัไม่มีสารเคมีตกคา้งในร่างการ ซ่ึงตรงกบัทฤษฎีแรงจูงใจ
ในความตอ้งการขั้นท่ี 2 นั้นคือความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) เพราะผูท่ี้ท าการซ้ือสินคา้
เกษตรอินทรียน์ั้นมีความคิดเห็นวา่สินคา้เกษตรอินทรียไ์ม่มีการเพาะปลูกโดยใชส้ารเคมีจึงส่งผลดีต่อ
การท่ีไม่ตอ้งมีความเส่ียงจากสารเคมีท่ีจะตกคา้งในร่างกาย (Hill, & Lynchehaun, 2002; Radman, 
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2005; Somnath, & Baisya, 2007) จากตารางท่ี 2.4 เป็นตวัอยา่งการศึกษาปัจจยัการค านึงถึงประโยชน์
ของตนเอง (Egoistic Variable) และวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ (Buyers’ Lifestyles) 
 
ตารางที่ 2.4  ตวัอยา่งการศึกษาปัจจยัการค านึงถึงประโยชน์ของตนเอง (Egoistic Variable) และวิถี
การด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ (Buyers’ Lifestyles) 
 

สินค้า ประเทศ ผู้วจิัย ผลลพัธ์ 

ผกัผลไมส้ด 
(Fresh Product) 

สหรัฐอเมริกา 
(สหรัฐอเมริกา

กลาง) 

Aguirre 
(2007) 

ผู ้ซ้ือสินค้า เกษตรอินทรีย์ให้ความสนใจ
เก่ียวกบัอาหารท่ีปลอดภยัให้ความส าคญักบั
ใบรับรองมาตรฐานคุณภาพสินคา้ ตอ้งการมี
สุขภาพท่ีดีและมีความคิดเห็นว่าอาหารเกษตร
อินทรีย์มีโภชนาการอาหารท่ีสูงกว่าสินค้า
ทัว่ไป 

อินเดีย 
Somnath, & 

Baisya (2009) 

ผูซ้ื้อมีความสนใจสินคา้เกษตรอินทรียเ์พราะ
ต้องการความปลอดภัย พวกเขามีความคิด
เห็นว่าอาหารเกษตรอินทรีย์จะส่งผลต่อ
สุขภาพท่ีดีข้ึนและให้ความสนใจเก่ียวกับ
โภชนาการทางดา้นอาหาร มีความตอ้งการให้
สินคา้เกษตรอินทรียมี์หลากหลายชนิดและไม่
ตอ้งการเจบ็ป่วย 

สหรัฐอเมริกา 
Zepeda, & Li 

(2007) 

ผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียมี์ทศันคติว่าอาหาร
เกษตรอินทรียมี์ผลดีกบัสุขภาพ มีโภชนาการ
ทางอาหารสูงและพวกเขาสนใจรับรู้ถึงขอ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกบัการเพาะปลูกสินคา้ 

อ่ืนๆ (Other) 
เช่น 

เคร่ืองส าอาง 

 
องักฤษ 

 

 
Rowley, & 

Marco (2006) 

ผูซ้ื้อชอบสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง มีความคิดเห็น
ว่าสินคา้เกษตรอินทรียมี์ความปลอดภยัและมี
ความสนใจขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโภชนาการ
ทางด้านอาหารชอบซ้ือ สินค้าผ่ านทาง
เว็บไซต์และสนใจจะซ้ือสินคา้มากข้ึนเม่ือมี
การจดังานแสดงสินคา้ 
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จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งต้นพบว่าตวัแปรท่ีมีความเก่ียวขอ้งกับการค านึงถึง
ประโยชน์ของตนเองและวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทยน่าจะมีความ
เก่ียวขอ้งกับความปลอดภยัและสุขภาพมากท่ีสุด ทั้งน้ีเพราะจากการทบทวนวรรณกรรมในต่าง 
ประเทศ พบวา่ตวัแปรทั้งสองตวัน้ีเป็นส่ิงท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัจากสินคา้เกษตรอินทรีย ์(Baker et al., 2004) 
และผูซ้ื้อโดยส่วนมากมีความสนใจ ความคิดเห็นและเหตุผลในความตั้งใจซ้ือสินคา้เน่ืองมาจากสินคา้
เกษตรอินทรียมี์ความปลอดภยัมากกว่าสินคา้ทัว่ไปทั้งน้ีเพราะไม่ตอ้งกงัวลต่อการตกคา้งของสารเคมี
ในอาหาร (Hill, & Lynchehaun, 2002; Krystallis, & Chryssohoidis, 2005; Lohr, & Park, 1999;  
Somnath, & Baisya, 2007) และส่งผลดีต่อสุขภาพทั้งน้ีเน่ืองมาจากไม่มีการใชส้ารเคมีในการ
เพาะปลูก (Rawley, & Marco, 2006) และปัจจยัทั้งสองประการน้ียงัเป็นเหตุผลท่ีท าใหผู้ซ้ื้อสินคา้
ทัว่ไปหนัมาซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียม์ากข้ึนอีกดว้ย (Zanoli, & Naspetti, 2002; Krystallis, & Chrys 
sohoidis, 2005) จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้น าไปสู่การก าหนดสมมติฐานการวิจยัไดด้งัน้ี 

H2 : การค านึงถึงผลประโยชน์ของตนเองในเร่ืองสุขภาพ เพื่ออนามยัของครอบครัวและ
ตระหนักถึงอนัตรายจากสารเคมีมีอิทธิพลต่อวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์น
ประเทศไทย 

2.2.3 การค านึงถึงผลประโยชน์ผูอ่ื้น (Altruistic Variable) และวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ 
(Buyers’ Lifestyles) 

ส าหรับผูซ้ื้อกลุ่มท่ีสองคือกลุ่มท่ีค านึงถึงประโยชน์ของผูอ่ื้น (Altruistic Groups) ผูซ้ื้อ
กลุ่มน้ีให้ความส าคญักบัเร่ืองของความกงัวลต่อส่ิงแวดลอ้ม ความกงัวลต่อสวสัดิภาพของสัตวแ์ละ
ความกงัวลต่อความปลอดภยัของคนท่ีท าไร่หรือสวน (Aguirre, 2007; Granis, & Thiimanry, 2002; 
McEachern, & McClean, 2002) ซ่ึงการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียจ์ะท าให้ผูซ้ื้อเกิดความรู้สึกว่าเป็น
สมาชิกของกลุ่มท่ีมีทศันคติตรงกนัหรือไดรั้บการยอมรับจากกลุ่มซ่ึงตรงกบัทฤษฎีแรงจูงใจในความ
ตอ้งการขั้นท่ี 3, 4 และ 5 นั้นคือ ความตอ้งการทางสังคม (Social Needs) ความตอ้งการมีเกียรติยศมี
ศกัด์ิศรีในสังคม (Esteem Needs หรือ Egoistic Needs) และความตอ้งการสมหวงัในชีวิต (Self 
Actualization หรือ Self Fulfillment Needs) ตามล าดบัจากทฤษฎีแรงจูงใจใหก้ารสนบัสนุนว่าปัจจยั
ในขั้นท่ี 2, 3, 4 และ 5 ตามแนวคิดของทฤษฎีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อ ซ่ึงเป็น
ส่ิงท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงแนวโนม้ความส าเร็จของผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรีย ์(Aguirre, 2007; 
Gifford, & Bernard, 2006; Willer, & Yussefi, 2004) 

ตวัอยา่งของการศึกษาปัจจยัการค านึงถึงประโยชน์ของผูอ่ื้น (Altruistic Variable) และ
วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ (Buyers’ Lifestyles) จากงานวิจยัในต่างประเทศแสดงใหเ้ห็นในตาราง
ท่ี 2.5 ดงัน้ี 
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ตารางที่ 2.5  ตวัอย่างการศึกษาปัจจยัการค านึงถึงประโยชน์ของผูอ่ื้น (Altruistic Variable) และ 
วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ (Buyers’ Lifestyles) 
 

สินค้า ประเทศ ผู้วจิัย ผลลพัธ์ 

ผกัผลไม้
สด 

(Fresh 
Product) 

ไอซ์แลนด ์
Moore  
(2006) 

ผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไอซ์แลนด์ส่วน
ใหญ่ใหค้วามสนใจต่อการอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม ตอ้งการ
อุดหนุนเกษตรกร มีความสนใจในกรรมวิธีการผลิต
สินคา้และสนใจซ้ือสินคา้มากข้ึนในช่วงเทศการ ทั้งน้ี
เน่ืองมาจากต้องการให้คนภายในครอบครัวได้รับ 
ประทานอาหารท่ีดี 

สหรัฐ 
อเมริกา 

Zepeda and Li 
(2007) 

ผูซ้ื้อมีความคิดเห็นว่าสินคา้เกษตรอินทรียเ์ป็นสินคา้ท่ี
ไม่ใช้ปุ๋ยเคมีในการเพาะปลูกและมีความกังวลต่อ
ส่ิงแวดลอ้มและมีความกงัวลต่อความปลอดภยัของผูท่ี้
เพาะปลูกสินค้า มีความสนใจในช่องทางการจัดส่ง
สินคา้โดยเฉพาะการส่งแบบ Box System 

ผลิตภณัฑ์
ท่ีท าจาก
นม*1 
(Dairy 

Product) 

เดนมาร์ก 
  

Stobbelaar, 
Gerda, 

Borghuis, 
Inge, Meijer, 

& Zebeda 
(2007) 

ผูซ้ื้อมีความคิดเห็นว่าสินคา้เกษตรอินทรียไ์ม่มีการฉีด
สารเร่งโต มีความสนใจในสภาพแวดล้อมของโรง 
เรือนท่ีเล้ียงสัตว ์มีความกงัวลต่อสวสัดิภาพของสัตว ์มี
ความคิดเห็นวา่การท่ีจดัการสภาพโรงเรือนท่ีดีจะส่งผล
ต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีดีภายในบริเวณพื้นท่ีนั้นๆ ดว้ยและมี
ความสนใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียใ์นร้านท่ีจ าหน่าย
ผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรีย ์ 

 
อ่ืนๆ 

(Other)**2 
 

สหรัฐ 
อเมริกา
และ 

แมก็ซิโก 
 

Grannis and 
Thilmang 

(2002) 

ผูซ้ื้อมีความความกงัวลต่อการฉีดสารปฏิชีวนะ มีการ
ค านึงถึงสภาพแวดล้อมและสวสัดิภาพของสัตว์ให้
ความสนใจเก่ียวกบัขอ้มูลในการเล้ียงสัตวแ์ละสนใจท่ี
จะเดินทางไปซ้ือสินคา้ดว้ยตนเองท่ีฟาร์มเพื่อดูสภาพ 
แวดลอ้มในการเล้ียงสตัว ์
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ตารางที่ 2.5  (ต่อ) 
 

สินค้า ประเทศ ผู้วจิัย ผลลพัธ์ 

 
ไอซ์แลนด ์

 
Henchion and 
Cowan (2002) 

ผูซ้ื้อให้ความสนใจต่อกระบวนการผลิตสินคา้มีความ
กังวลต่อการใช้ปุ๋ยเคมีในการเพาะปลูกผลไม้ และมี
ความกงัวลต่อความปลอดภยัของผูท่ี้เพาะปลูกสินคา้ มี
ความคิดเห็นว่าการใชปุ๋้ยเคมีในการเพาะปลูกจะท าลาย
สภาพแวดลอ้มและมีผลต่อวงจรชีวิตของสตัว ์นอกจาก 
นั้นผูท่ี้ท าการเพาะปลูกก็จะไดรั้บอนัตรายจากปุ๋ยเคมี
ดว้ยเช่นกนั 

 
หมายเหตุ.   *1  ไดแ้ก่ ผกั ผลไม ้ไข่ไก่ ไวน์ ลูกอม เน้ือววั ขนมปัง ชีส 
  **2  ไดแ้ก่ เน้ือสตัวช์นิดต่างๆ  
 

จากการทบทวนวรรณกรรมข้างต้นพบว่าผูซ้ื้อสินค้าเกษตรอินทรีย์ในปัจจุบันให ้      
ความส าคญักับการอนุรักษ์ส่ิงแวดลอ้มผูซ้ื้อมีความคิดเห็นว่าสินคา้เกษตรอินทรียว์่ามีกระบวน            
การผลิตท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มเพราะไม่ใชปุ๋้ยเคมีในการเพาะปลูกพวกเขามีความสนใจท่ีจะ
ทดลองปลูกพืชอินทรียเ์ป็นกิจกรรมยามว่าง (Chakrabarti, & Baisya, 2007) และมีความคิดเห็นว่า
สินคา้เกษตรอินทรียล์ดการเกิดมลภาวะทางอากาศและลดสารเคมีสะสมในดิน ซ่ึงจากปัจจยัเหล่าน้ี
เองท่ีท าให้ผูซ้ื้อส่วนใหญ่ให้ความสนใจและส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์
(Pamela et al., 2002) จึงอาจกล่าวไดว้่าสาเหตุหลกัท่ีท าให้ผูซ้ื้อมีความตั้งใจจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้
เน่ืองมาจากความกงัวลต่อส่ิงแวดลอ้มเป็นหลกั (Baker et al., 2004;  Fotopoulos, & Krystallis, 2002; 
Granis, & Thiimanry, 2002) 

นอกจากนั้นยงัพบวา่ผูซ้ื้อท่ีบริโภคสินคา้เกษตรอินทรียย์งัมีความกงัวลต่อสวสัดิภาพของ
สัตวท์ั้งในมุมมองของวงจรชีวิตของสัตวเ์ม่ือมีการท าเกษตรแบบใชปุ๋้ยเคมี ซ่ึงจะท าให้มีผลต่อระบบ
นิเวศตามมา (Henchion , & Cowan ,2002; McEachern, & McClean, 2002; Stobbelaar et al., 2007) 
และในมุมมองของการเล้ียงสัตวเ์พื่อจ าหน่ายนั้นในปัจจุบนัพบว่าผูซ้ื้อในปัจจุบนัมีความกงัวลต่อการ
ฉีดสารปฏิชีวนะหรือแมแ้ต่อาหารท่ีใชเ้ล้ียงสัตวเ์พราะส่ิงเหล่านั้นจะแสดงให้เห็นถึงคุณภาพของ
สินคา้และความมีจริยธรรมของผูป้ระกอบการ (Gemma et al., 2002 Honkanen et al., 2006; 
Michaelidou, & Louise; 2007) ซ่ึงจากปัจจยัท่ีกล่าวมาขา้งตน้เป็นสาเหตุท่ีท าใหผู้ซ้ื้อมีความตั้งใจซ้ือ
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สินคา้เกษตรอินทรียเ์น่ืองมาจากพวกเขามีความกงัวลต่อสวสัดิภาพของสัตวด์ว้ยเช่นกนั (Aguirre, 
2007; Fotopoulos, & Krystallis, 2002; Hamzaoui, & Mehdi, 2008) 

ผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นต่างประเทศโดยเฉพาะประเทศในแถบยโุรปมีความกงัวล
ต่อความปลอดภยัของผูท่ี้เพาะปลูกสินคา้โดยการใชปุ๋้ยเคมีในการก าจดัศตัรูพืช (Ahanassios et. al, 
2006; Benjamin, 2007; Laroche et.al, 2001; Tarkiainen, & Sundqvist, 2005) ดงันั้นพวกเขาจึงให้
การสนับสนุนการซ้ือสินค้าเกษตรอินทรีย์เพื่อให้มีผูท่ี้เพาะปลูกพืชโดยไม่ใช้ปุ๋ยเคมีมากข้ึน 
(Aikaterini, 2002; Mahapatra et al., 2010; Slotegraff, & Inman, 2004) ซ่ึงการเพาะปลูกแบบเกษตร
อินทรียน์ั้นจะตั้งอยู่บนพื้นฐานของความรับผิดชอบและมีความระมดัระวงัในการปกป้องสุขภาพ
ของทั้งผูเ้พาะปลูกและผูท่ี้บริโภคสินคา้ (Bernard et.al, 2006; Michaelidou, & Louise, 2007; 
Mittal, & Kamakura, 2001) ทั้งน้ีเพื่อใหมี้สภาพความเป็นอยูท่ี่ดีทั้งในปัจจุบนัและอนาคต โดยการ
เพาะปลูกจะใชห้ลกัการพึ่งพิงความสมดุลตามธรรมชาติอย่างเป็นองคร์วมเพื่อสร้างสรรคใ์ห้เกิด
ระบบนิเวศการเกษตรท่ีย ัง่ยนืสามารถใหผ้ลผลิตท่ีดีในสภาพแวดลอ้มท่ีไดรั้บการอนุรักษแ์ละฟ้ืนฟู
อย่างต่อเน่ือง นอกจากนั้นการเพาะปลูกพืชท่ีไม่ใชส้ารเคมียงัเป็นการประหยดัตน้ทุนให้กบัผูท่ี้
เพาะปลูกพืชแบบเกษตรอินทรียท่ี์ไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการซ้ือปุ๋ยเคมีและไม่ตอ้งเสียสุขภาพจาก
การพ่นปุ๋ยเคมีในการเพาะปลูก (Mahapatra et al., 2010; McEachern, & McClean, 2002; Padel, & 
Foster, 2005; Slotegraff, & Inman, 2004) 

ดงันั้นจากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้น าไปสู่การก าหนดสมมติฐานการวิจยัได ้ดงัน้ี 
H3 : การค านึงถึงประโยชน์ของผูอ่ื้นในเร่ืองการอุดหนุนเกษตรกร ดา้นความกงัวลต่อ

ความปลอดภยัของผูเ้พาะปลูกสินคา้ ความกงัวลต่อสภาพแวดลอ้มและความกงัวลต่อสวสัดิภาพ
ของสตัวมี์อิทธิพลต่อวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย 
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ทั้งน้ีสามารถน าเสนอแผนภาพสมมติฐานความสัมพนัธ์ของสมมติฐาน H2 และ H3 
ขา้งตน้ไดด้งัแผนภาพท่ี 2.5 ดงัน้ี 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.5 แสดงสมมติฐาน H2 และ H3 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการค านึงถึงประโยชน์ของตนเอง
การค านึงถึงประโยชน์ของผูอ่ื้นและวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้ 

 
2.2.4 วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ (Buyers’ Lifestyles) และกลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing 

Strategies) 
การศึกษาถึงวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ (Buyers’ Lifestyles) นั้นไดรั้บการสนบัสนุน

จากทฤษฎีแรงจูงใจ ทฤษฎีความคาดหวงัและทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
โดยวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อมีความเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมท่ีมีผลต่อแรงจูงใจ ความสนใจท่ีผูซ้ื้อมี
ต่อสินคา้ซ่ึงจะส่งผลต่อความโนม้เอียงและความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ (Intention to Buy) จาก
การทบทวนวรรณกรรม พบว่า วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อในแต่ละพื้นท่ีหรือแต่ละเมืองนั้นมี
ความแตกต่างกนั (Gifford, & Bernard, 2006; Chakrabarti, & Baisya, 2007) ดงันั้นจึงส่งผลให้
กิจกรรมและทศันคติของผูซ้ื้อจึงมีความแตกต่างกัน เช่น จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า
กิจกรรมท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อในประเทศกรีก คือ ความตอ้งการรักษา

- สุขภาพ 
- เพื่ออนามยัของ
ครอบครัว 
- คุณภาพ 
- รสชาติ 

- การอุดหนุนเกษตรกร 
- ความกงัวลต่อความ
ปลอดภยัของผูเ้พาะปลูก
สินคา้ 
- ดา้นความกงัวลต่อ
สภาพแวดลอ้ม 
- ความกงัวลต่อสวสัดิภาพ
ของสัตว ์

การค านึงถึง
ประโยชน์ของตนเอง  
(Egoistic Variable) 

การค านึงถึง
ประโยชน์ของผูอ่ื้น 
(Altruistic Variable) 

 

วิธีด าเนินชีวิตของผู ้
ซ้ือสินคา้ (Buyers’ 
Lifestyles: AIOs) 

H2 

H3 
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ส่ิงแวดลอ้มและตอ้งการมีสุขภาพท่ีแขง็แรง (Tsakiridou, Boutsouki, Zotos, & Mattas, 2008) แต่
ส าหรับการศึกษาในประเทศอินเดียพบส่ิงท่ีแตกต่างกนั คือ ผูซ้ื้อท่ีไดเ้ปล่ียนแปลงมาบริโภค
สินคา้เกษตรอินทรียเ์น่ืองมาจากพวกเขามีความกงัวลต่อความปลอดภยัของผูเ้พาะปลูกสินคา้ 
(Chakrabarti, & Baisya, 2007) เป็นตน้ ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นท่ีผูป้ระกอบการตอ้งทราบว่า
ความคิดของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียคื์ออะไร มีความสนใจและมีความคิดเห็นอย่างไร โดย
ขอ้มูลจากวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อจะท าใหท้ราบถึงส่ิงท่ีเป็นแรงจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการซ้ือสินคา้
เพราะส่ิงเหล่านั้ นจะท าให้ผู ้ประกอบการทราบถึงสาเหตุว่าปัจจัยใดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เปล่ียนแปลงมาเป็นผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรีย ์(Chakrabarti, & Baisya, 2007; Tsakiridou et al., 
2008)  

นอกจากนั้ นวิถีการด าเนินชีวิตมีความส าคัญต่อการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 
(Marketing Strategies) โดยการน ากิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็นเหล่านั้นมาตอบสนอง
ความเป็นตวัตนของผูซ้ื้อและส่งมอบความตอ้งการของผูซ้ื้อไดต้รงจุด ซ่ึงการศึกษาถึงวิถีการ
ด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อจะท าใหผู้ป้ระกอบการมองเห็นความตอ้งการของผูซ้ื้อชดัเจนมากยิง่ข้ึนส่งผล
ต่อการวางแผนพฒันากิจกรรมทางการตลาดท่ีเหมาะสม ทั้งน้ีมีงานวิจยัในต่างประเทศหลายเล่ม
ไดใ้หก้ารยนืยนัวา่ผูซ้ื้อสินคา้ในแต่ละเมืองแต่ละประเทศมีความแตกต่างกนัในส่วนของกิจกรรม 
ทศันคติ พฤติกรรม ความสนใจและการด าเนินชีวิต ดงันั้นการก าหนดกลยทุธ์การตลาดจึงมีความ
แตกต่างตามลกัษณะของพื้นท่ีท่ีผูซ้ื้อสินคา้อาศยัอยู ่(Chakrabarti, & Baisya, 2007; Dimitri, & 
Greene, 2002; Hamzaoui, & Mehdi, 2008;Thompson, & Kidwell, 1998) อาทิเช่น กลยทุธ์ทาง
การตลาดส าหรับสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์ใชก้บัผูซ้ื้อในประเทศสหรัฐอเมริกาและประเทศไทยก็
จะตอ้งมีความแตกต่างกนั 

ตวัอย่างเช่นในประเทศสหรัฐอเมริกามีผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียจ์  านวนมากและ
พบวา่ในแต่ละรัฐผูป้ระกอบการใชก้ลยทุธ์การตลาดท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีเน่ืองมาจากความแตกต่าง
ทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคล (Geo Demographic) ของผูซ้ื้อโดยพบวา่ผูซ้ื้อในสหรัฐอเมริกาเหนือเป็น
เพศหญิงอยูใ่นวยักลางคนมีความกงัวลต่อส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงปัจจยัเหล่านั้นส่งผลต่อระดบัความตั้งใจ
ในการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์(Pamela,Willians, & Hammitt, 2000) ดงันั้นผูป้ระกอบการสินคา้
จึงใชก้ลยทุธ์การตลาดโดยใหค้วามส าคญัไปท่ีการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้โดยใหค้วามส าคญั
กบัใบรับรองมาตรฐานคุณภาพสินคา้ (Organic Certificate) เพื่อใหผู้ซ้ื้อมีความมัน่ใจในความ
ปลอดภยัของสินคา้ร่วมกบัท าการโฆษณาว่าเม่ือซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียจ์ะช่วยลดภาวะโลกร้อน 
(Global Warming) และมลภาวะในดิน (Soil Pesticide) แต่การวิจยัของ Aguirre (2007) ได้
ท าการศึกษาลกัษณะของผูซ้ื้อสินคา้ในสหรัฐอเมริกากลางกลบัพบว่าปัจจยัท่ีส่งผลต่อระดบัความ
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ตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์คือ การค านึงถึงสุขภาพ (Health Conscious) และ
คุณภาพของสินคา้ (Quality) เป็นตน้ 

จากพฤติกรรมของผูซ้ื้อท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยา่งต่อเน่ืองและมีความหลากหลายซ่ึงมี
เหตุผลมาจากกระแสความเจริญกา้วหน้าทางดา้นเศรษฐกิจและการส่ือสารท่ีมีการเปล่ียนแปลง
ตลอดเวลาส่งผลให้ผูป้ระกอบการสินคา้ตอ้งท าการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดอยา่งต่อเน่ืองให้
ตรงตามกลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมาย (Barone et al., 2000; Bhattacharya, & Sen, 2004; Cone et al., 2003; 
Hoeffler, & Keller, 2003) จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ท าใหผู้ป้ระกอบการสินคา้จ าเป็นตอ้งศึกษา
ถึงพฤติกรรมและวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อท่ีมีความหลากหลายเพราะมีความส าคญัต่อการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาด ดงันั้นวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อจึงกลายมาเป็นปัจจยัส าคญัของการ
ก าหนดทิศทางการตลาดของหลายๆ บริษทัในปัจจุบนั (Basil, & Weber, 2006; Estes, Herrera, & 
Bender, 1994)  

วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อมีความส าคญัต่อการพยากรณ์ใหเ้ห็นถึงลกัษณะของกลุ่มผู ้
ซ้ือเป้าหมาย พฤติกรรมและทศันคติท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ซ่ึงมีความเก่ียวขอ้ง
กบักิจกรรม (Activity) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinion) ของผูซ้ื้อท่ีมีต่อสินคา้ 
(Kotler, 2005) จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา่นกัวิจยัในปัจจุบนัใหค้วามสนใจกบัปัจจยัน้ีมาก
เพราะท าใหท้ราบรายละเอียดของผูซ้ื้อสินคา้ไดลึ้กซ้ึงกว่า (Hughner et al., 2007; Stobbelaar et 
al., 2007) นอกจากนั้นยงัส่งผลต่อประสิทธิภาพในการก าหนดนโยบายหรือการก าหนดกลยทุธ์
การตลาดท่ีเหมาะสมแก่ผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียเ์พราะเม่ือทราบถึงกลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมาย
ท่ีแทจ้ริงก็จะสามารถก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมไดไ้ม่ว่าจะเป็นในส่วนของการท า
การโฆษณา การพฒันาหรือเพิ่มมูลค่าสินคา้ การพฒันาช่องทางการกระจายสินคา้ (Magnusson et 
al., 2001) ซ่ึงจากการศึกษาถึงวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อจะส่งผลต่อการพฒันากลยทุธ์ต่างๆ ได้
ตรงตามความตอ้งการของผูซ้ื้อเพราะส่ิงเหล่านั้นพฒันามาจากกิจกรรม ความสนใจและความ
คิดเห็นของผูซ้ื้อโดยตรง (Howard, & Patricia, 2006; Lockie et al., 2004; Schifferstein, & 
OudeOphuis, 1998) โดยเม่ือผูป้ระกอบการน าวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อมาเป็นพื้นฐานในการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาดจะส่งผลให้ผู ้ซ้ือมองว่าคุณค่าท่ีได้รับจากสินค้าสอดคล้องกับ
ผลประโยชน์ของตนเองอยา่งมากท่ีสุด (Fotopoulos, & Krystallis, 2002; Hill, & Lynchehaun, 
2002; Raffaele, & Naspetti, 2002) ดงันั้นผูป้ระกอบการในปัจจุบนัจึงนิยมศึกษาถึงวิถีการด าเนิน
ชีวิตของผูซ้ื้อในสินคา้ของตนเพื่อน าปัจจยัต่างๆ ท่ีคน้พบมาก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อท่ีจะ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อไดต้รงตามความตอ้งการส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ า 
เป็นการสร้างความพึงพอใจในตราสินคา้ ความภกัดีในตราสินคา้ และความมัน่ใจท่ีจะซ้ือสินคา้
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ในตราสินคา้เดิมเม่ือมีการออกผลิตภณัฑใ์หม่ๆ (Bicknell, 2003; Gifford, & Bernard, 2006;  Hill, 
& Lynchehaun, 2002) 

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีผา่นมาพบวา่ส่วนมากการก าหนดกลยทุธ์การตลาดของ
ผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียใ์นต่างประเทศจะท าการศึกษาถึงวิถีการด าเนินชีวิตและ
ลกัษณะของผูซ้ื้อในเขตหรือเมืองท่ีตอ้งการท าธุรกิจแลว้จึงท าการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 
(Baker et al.,2004; Fotopoulos, & Krystallis, 2002; Hamzaoui, & Mehdi, 2008) และพบว่า
การศึกษาถึงตวัแปรวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ (Buyers’ Lifestyles) แสดงให้เห็นถึงพฤติกรรม
และกิจกรรมของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียไ์ดเ้ป็นอย่างดี (Granis, & Thiimanry, 2002; 
McEachern, & McClean, 2002) ซ่ึงผูก้  าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดจะใชพ้ฤติกรรม กิจกรรมและ
เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผูซ้ื้อมาเป็นพื้นฐานในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 
(Aikaterini, 2002; Hill, & Lynchehaun, 2002; Schifferstein, & OudeOphuis, 1998) นอกจากนั้น
การตอบสนองความตอ้งการความคาดหวงัในตวัสินคา้ของผูซ้ื้อแต่ละรายยงัมีเหตุผลท่ีมีความ
แตกต่างกนั จากความแตกต่างของปัจจยัเหล่านั้นส่งผลต่อความแตกต่างในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้ดว้ยเช่นกนั (Baecke et al., 2002;  Rawley, & Marco, 2006;  
Pamela et al., 2000)  

การก าหนดกลยุทธ์การตลาดในปัจจุบนัจึงนิยมน าวิถีการด าเนินชีวิตของกลุ่มผูซ้ื้อ
เป้าหมายมาประยกุตใ์ชเ้ป็นกลยุทธ์ทางการตลาดโดยศึกษาในเชิงพฤติกรรมหรือกิจกรรมของผู ้
ซ้ือ ทั้งน้ีเพื่อท่ีผูป้ระกอบการจะสามารถก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไดต้รงกบักลุ่มเป้าหมายมาก
ท่ีสุด (McEachern, & McClean, 2002; Pamela et al., 2002) จากการท่ีผูซ้ื้อมีวิถีการด าเนินชีวิตท่ีมี
ความแตกต่างกนัท าให้ผูป้ระกอบการตอ้งก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีความแตกต่างกนัตาม
กลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมายซ่ึงจะตอ้งท าการศึกษาถึงพฤติกรรมตลอดจนรูปแบบการใชชี้วิตของผูซ้ื้อเพื่อท่ี
ผูป้ระกอบการจะไดน้ าเสนอสินคา้และบริการให้เขา้ถึงตวัผูซ้ื้อไดม้ากท่ีสุดจนกระทัง่ท าให้เกิด
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Hutchins, & Greenhalgh, 1997; Piferi, Jobe, & Jones, 2006) 
ดงันั้นการก าหนดกลยทุธ์ทางการ ตลาดในปัจจุบนัจึงนิยมท าการศึกษาถึงวิถีการด าเนินชีวิตของผู ้
ซ้ือซ่ึงก็คือการศึกษาถึงลกัษณะพฤติกรรม กิจกรรม ความสนใจความคิดเห็นเพื่อน าพฤติกรรม
เหล่านั้นมาก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด (Hamzaoui, & Mehdi, 2008; Kotler, 2005; Pamela et 
al., 2002) และจากการท่ีผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียมี์วิถีการด าเนินชีวิต กิจกรรม พฤติกรรมหรือ
เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีมีความแตกต่างกนัรวมถึงสินคา้เกษตรอินทรียก์็มีหลากหลายชนิด ดงันั้นการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการจึงตอ้งมีความแตกต่างกนัตามลกัษณะของผูซ้ื้อและ
ชนิดของสินคา้ (Kotler, 2005) อีกดว้ย การก าหนดกลยุทธ์การตลาดในปัจจุบนัตอ้งมีความ



72 

เฉพาะเจาะจง (Be Specific) โดยให้ความส าคญักบัพฤติกรรมและกิจกรรมของตลาดเป้าหมาย 
(Focus on Affecting Target Market Behavior) ซ่ึงตอ้งใหมี้ความสอดคลอ้งเหมาะสมลงตวักบัวิถี
การด าเนินชีวิตของพวกเขาไม่ว่าจะเป็นการออกแบบสินคา้บริการ การส่ือสารการตลาดหรือการ
จดักิจกรรมทางการตลาด (Fotopoulos, & Krystallis, 2002; Hill, & Lynchehaun, 2002; Magnus 
son et al., 2001) เป็นตน้ 

การศึกษาถึงวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อและการก าหนดกลยทุธ์การตลาดในงานวิจยั
เล่มน้ีผูว้ิจยัไดก้ าหนดตวัแปรควบคุม คือ ตวัแปรส่วนบุคคล (Geo Demographic Variables) ซ่ึงจะ
แสดงให้เห็นถึงลกัษณะของผูซ้ื้อหรือท าให้ทราบถึงกลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมายอย่างชัดเจนมากข้ึน 
(Gaetano et al., 2002; Gifford, & Bernard, 2006) โดยพบว่ามีอิทธิพลต่อการก าหนดกลยทุธ์
การตลาดและส่งผลต่อการเจาะจงไปท่ียงักลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีแทจ้ริง Aguirre (2007) ไดอ้ธิบาย
ว่าปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อการพยากรณ์ความต้องการสินคา้เกษตรอินทรีย์เพราะจะท าให้
ผูป้ระกอบการทราบว่าใครท่ีเป็นผูซ้ื้อสินคา้และมีลกัษณะอย่างไร นอกจากนั้น Howard and 
Patricia (2006) ใหเ้หตุผลว่าปัจจยัส่วนบุคคลยงัส่งผลต่อการก าหนดกลยทุธ์การตลาดเพราะผูซ้ื้อ
ในแต่ละเขตเมืองนั้นมีความแตกต่างกนัเขาไดท้  าการศึกษาตวัแปรส่วนบุคคลระหว่างเมือง 2 
เมืองในประเทศองักฤษพบว่าความแตกต่างทางดา้นภูมิศาสตร์ส่งผลต่อการออกแบบฉลากสินคา้
เกษตรอินทรีย ์(Organic Label) ทั้งน้ีเน่ืองจากความสนใจในตวัสินคา้และเกณฑเ์ฉล่ียทางดา้นอายุ
ของทั้ง 2 เมืองนั้นมีความแตกต่างกนั 

2.2.4.1 ปัจจยัส่วนบุคคล (Geo Demographic Variables) 
จากการทบทวนวรรณกรรมในต่างประเทศพบว่าผูป้ระกอบการจ าเป็นท่ีจะตอ้งทราบ

เก่ียวกบัลกัษณะท่ีแตกต่างกนัของผูซ้ื้อในธุรกิจของตนเอง เน่ืองจากปัจจยัส่วนบุคคลจะเป็นส่ิงท่ี
พยากรณ์ความตอ้งการในสินคา้หรือบริการและมีผลอยา่งมากต่อการพยากรณ์ความตอ้งการสินคา้
ในหลากหลายหมวดหมู่ (Gifford, & Bernard, 2006; Howard, & Patricia; 2006; Rowman, & 
Littlefield, 2000) กล่าวคือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษาหรือแมแ้ต่ภูมิภาคท่ีประชากรอาศยัอยูก่็ส่งผล
ต่อความตอ้งการในสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ตวัอย่างเช่น งานวิจยัของ Spaargaren (2000) ท าการศึกษา
ถึงการรับขอ้มูลข่าวสารของเด็กท่ีมีอายตุ  ่ากว่า 12 ปี จากผลการวิจยัพบว่าเด็กท่ีมีอายตุ  ่ากว่า 12 ปี  
มีการรับรู้ข่าวสารและซึมซบัขอ้มูลเหล่านั้นไดดี้กว่าเด็กท่ีเป็นวยัรุ่นรวมถึงมีความโนม้เอียงท่ีจะท า
ตามขอ้มูลท่ีไดรั้บหรือส่ิงท่ีผูป้กครองแนะน ามากกว่ากลุ่มอายอ่ืุนๆ โดยมีค่าเฉล่ียร้อยละ 45 และ
ร้อยละ 13 ตามล าดบัและ Stobbelaar, Gerda, Borghuis, Inge, Meijer and Simone (2007) ใหก้าร
สนบัสนุนงานวิจยัของ Spaargaren วา่ผูซ้ื้อท่ีมีอายนุอ้ยหรือท่ีเป็นวยัรุ่นสามารถถูกชกัจูงใหเ้ช่ือหรือ
ซ้ือสินคา้ไดง่้ายกว่าผูซ้ื้อท่ีมีอายุมาก ดงันั้นการก าหนดกลยุทธ์การตลาดส าหรับกลุ่มวยัรุ่นจะให้

http://marketing.marketeer.co.th/index.php?id=&title=&fname=&lname=
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ความส าคัญไปท่ีการโฆษณาท่ีท าให้เกิดแรงกระตุ้นในการอยากทดลองบริโภคสินค้า เช่น  
การโฆษณาเก่ียวกับโภชนาการทางด้านอาหารหรือการกล่าวถึงการมีสุขภาพท่ีแข็งแรงและไม่
เจบ็ป่วยง่ายเม่ือบริโภคสินคา้เกษตรอินทรียเ์พราะจะไม่มีสารเคมีตกตา้งในร่างกาย แต่ถา้เป็นกลุ่มผู ้
ซ้ือท่ีมีอายุมากจะตอ้งเจาะจงไปท่ีการสร้างการรับรู้ถึงความแตกต่างของสินคา้เกษตรอินทรียก์บั
สินคา้ทัว่ไปหรือการรับรู้เก่ียวกบัความปลอดภยัของอาหารเป็นหลกั ทั้งน้ีเพราะผูซ้ื้อท่ีมีอายมุากจะ
ท าการศึกษาหาขอ้มูลก่อนท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้เป็นส่วนใหญ่ แต่งานวิจยัของ Granis and 
Thilmang (2002) ไดค้น้พบว่ากลุ่มผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์จะเป็นแรงขบัเคล่ือนในธุรกิจเป็นผู ้
ซ้ือท่ีอยูใ่นวยักลางคน ดงันั้นผูป้ระกอบการสินคา้จึงก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไปท่ีช่องทางการ
จดัจ าหน่ายสินคา้เพราะมองว่าผูซ้ื้อกลุ่มน้ีไม่มีเวลาในการเดินทางมาซ้ือสินคา้ ดังนั้ นจากการ
ทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้อาจกล่าวไดว้่าปัจจยัส่วนบุคคลส่งผลต่อการก าหนดกลยุทธ์การตลาด
ของผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียด์ว้ยเช่นกนั 

เน่ืองจากผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียมี์ลกัษณะท่ีแตกต่างกนัปัจจยัส่วนบุคคลจึงมีผลต่อ
การพยากรณ์ความตอ้งการสินคา้เกษตรอินทรีย ์จากการศึกษาของ Willer and Yussefi (2004)  
คน้พบว่าความตอ้งการสินคา้เกษตรอินทรียมี์ความสัมพนัธ์กบั เพศ อาย ุและการศึกษา (Stobbelaar 
et al., 2007) จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวกบัการก าหนดกลยทุธ์การตลาดของสินคา้เกษตร
อินทรียใ์นต่างประเทศพบว่ากลยุทธ์ทางการตลาดในแต่ละประเทศแต่ละเมืองมีความแตกต่างกนั
อนัเน่ืองมาจากความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลและวิถีการด าเนินชีวิต (Davies et al., 1995; 
Henchion et al., 2002; Tom, 2007) ผูว้ิจยัหรือนกัการตลาดท่ีตอ้งการก าหนดกลยทุธ์การตลาด
ส าหรับสินคา้เกษตรอินทรียต์อ้งท าการเก็บขอ้มูลท่ีเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคลใหม่เพื่อให้ทราบ
เก่ียวกบัลกัษณะของผูซ้ื้อสินคา้หรือกลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมายในพื้นท่ีนั้นๆ จากผลงานวิจยัท่ีผ่านมาพบ
ความขดัแยง้ในตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการก าหนดกลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี  

ตวัอยา่งเช่น งานวิจยัของ Willer and Yussefi (2004) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทาง 
ดา้นรายไดแ้ละพบว่าผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียเ์ป็นกลุ่มท่ีมีรายไดค่้อนขา้งสูงแต่ Goldman and 
Clancy (1991) Storstad and Bjorkhaug (2003) และ Zepeda, Chang and Leviten (2006) คน้พบขอ้
โตแ้ยง้เก่ียวกบัเร่ืองของรายได ้โดยพบว่าผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียมี์รายไดใ้นระดบัปานกลางและ
รายไดไ้ม่ไดเ้ป็นส่ิงท่ีผูซ้ื้อท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์ส าหรับตวัแปรท่ีเก่ียวกบัเพศของ
ผูซ้ื้อก็มีขอ้คน้พบท่ีแตกต่างกนั จากการศึกษาของ Shaffer (2002) คน้พบว่าเพศชายมีการซ้ือสินคา้
เกษตรอินทรียม์ากกว่าเพศหญิง แต่งานวิจยัของ Byrne, Toensmeyer, German, & Muller (1991) 
คน้พบในทางตรงขา้ม ส าหรับตวัแปรทางดา้นอายุก็พบว่ามีความแตกต่างเช่นกนัโดยจากงานวิจยั 
Thompson and Kidwell (1998) และ Shaffer (2002) พบว่าผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียอ์ยูใ่นวยัท่ีเป็น
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เดก็มีมากข้ึนและในกลุ่มอ่ืนๆ ดูลดนอ้ยลง แต่ Shaffer คน้พบวา่ปัจจยัดา้นอายไุม่มีความสมัพนัธ์กบั
การซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์(Byrne et al.,1991; Thompson, & Kidwell, 1998;  Spaargaren, 2000) 
แต่ Goldman and Clancy (1991) ใหข้อ้คิดเห็นท่ีขดัแยง้กบังานวิจยัของ Thompson and Kidwell 
(1998) และ Shaffer (2002) โดยพบว่าผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียเ์ป็นวยักลางคนและวยัเกษียณ ใน
ส่วนของระดบัการศึกษายงัไม่พบขอ้โตแ้ยง้ โดยจากงานวิจยัของ Wilkins and Hillers (1994) พบ
ความ สัมพนัธ์เก่ียวกบัระดบัของการศึกษาว่ามีผลต่อการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียโ์ดยผูท่ี้มีระดบั
การศึกษาท่ีดีจะใหค้วามสนใจซ้ือสินคา้มากกว่า เป็นตน้ จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้จะเห็น
ไดว้า่ผูซ้ื้อในแต่ละพื้นท่ีหรือแต่ละเมืองมีเหตุผลในการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัและดูเหมือนว่าปัจจยั
ส่วนบุคคลก็มีความแตกต่างกนัอีกดว้ย ตวัอยา่งความแตกต่างการศึกษาวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ 
(Buyers’ Lifestyles) และกลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) ของผูป้ระกอบการใน
ประเทศต่างๆ แสดงใหเ้ห็นในตารางท่ี 2.6 ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 2.6  ตวัอยา่งการศึกษาวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ (Buyers’ Lifestyles) และกลยทุธ์ทางการ 
ตลาด (Marketing Strategies) 
 

สินค้า ประเทศ ผู้วจิัย ผลลพัธ์ 

ผกัผลไม้
สด 

(Fresh  
Product) 

 
สหรัฐ 
อเมริกา 

 

Aguirre 
(2007) 

ผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียเ์ป็นเพศหญิงวยักลางคน มีรายไดสู้ง
มีสมาชิกในครอบครัวเฉล่ีย 4 คน เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้
เกษตรอินทรียเ์พราะมีความสนใจเก่ียวกบัอาหารท่ีปลอดภยั
ตอ้งการมีสุขภาพท่ีดีมีความคิดเห็นว่าอาหารเกษตรอินทรียมี์
โภชนาการอาหารท่ีสูงกวา่สินคา้ทัว่ไป 
ผูป้ระกอบการจึงก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดโดยการใชก้ล
ยุทธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑเ์จาะจงไปท่ีการออก
ใบรับรองมาตรฐานคุณภาพสินคา้ 

ไอซ์แลนด ์
Moore 
(2006) 

ผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไอซ์แลนด์ส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงใหค้วามสนใจต่อการอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มและมีความ
สนใจในกรรมวิธีการผลิตสินคา้ 
ผูป้ระกอบการจึงก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดโดยการใชก้ล
ยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดในส่วนของการตลาดทางตรง
โดยการใหข้อ้มูลแก่ผูซ้ื้อผา่นทางเวบ็ไซตแ์ละการแจกใบปลิว 
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ตารางที่ 2.6  (ต่อ) 
 

สินค้า ประเทศ ผู้วจิัย ผลลพัธ์ 

ผลิตภณัฑ์
ท่ีท าจาก
นม *1 
(Dairy  

Product) 

เดนมาร์ก 
 

Stobbela
ar, 

Gerda, 
Borghuis, 

Inge, 
Meijer 

and 
Zebeda 
(2007) 

ผูซ้ื้อเป็นเด็กผูห้ญิงมากกว่าเด็กผูช้ายมีระดบัการศึกษาท่ีดี มีความ
คิดเห็นว่าสินคา้เกษตรอินทรียไ์ม่มีการการฉีดสารเร่งโตผูซ้ื้อมี
ความสนใจในสภาพแวดลอ้มของโรงเรือนท่ีเล้ียงสัตวมี์ความกงัวล
ต่อสวสัดิภาพของสัตวแ์ละมีความคิดเห็นว่าการท่ีจัดการสภาพ
โรงเรือนท่ีดีจะส่งผลต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีดีภายในบริเวณพ้ืนท่ีนั้นๆ มี
ความสนใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียใ์นร้านท่ีจ าหน่ายสินคา้เกษตร
อินทรีย ์
ผูป้ระกอบการจึงก าหนดกลยุทธ์โดยเพ่ิมความน่าเช่ือถือในการ
ออกใบรับรองมาตรฐานคุณภาพสินคา้ พฒันาสถานท่ีขายสินคา้
โดยการวางสินคา้ให้เป็นหมวดหมู่มากยิ่งข้ึนโดยมีการแบ่งแยก
อยา่งชดัเจนระหวา่งสินคา้ทัว่ไปและสินคา้เกษตรอินทรีย ์

อ่ืนๆ **2  

(Other) 

สหรัฐ 
อเมริกา

และแมก็ซิ
โก 

 

Grannis, 
and 

Thilman
g (2002) 

ผูซ้ื้อท่ีซ้ือเน้ือหมูเกษตรอินทรียเ์ป็นผูซ้ื้อสูงอายแุละเป็นครอบครัว
ท่ีมีเด็กพวกเขามีความความกงัวลต่อการฉีดสารแอนต้ีไบโอติกใน
เน้ือสัตว ์มีการค านึงถึงสภาพแวดลอ้มและสวสัดิภาพของสัตวใ์ห้
ความสนใจเก่ียวกบัขอ้มูลในการเล้ียงสัตวแ์ละสนใจท่ีจะเดินทาง
ไปซ้ือสินคา้ดว้ยตนเองท่ีฟาร์มเพ่ือดูสภาพแวดลอ้มในการเล้ียง 
ผูป้ระกอบการจึงก าหนดกลยุทธ์โดยการประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง
นิตยสารเพ่ือสุขภาพเก่ียวกบักรรมวิธีการเล้ียงและให้ส่วนลดแก่ผู ้
ซ้ือเม่ือพวกเขาเดินทางมาซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง 

องักฤษ 
 

Rowley, 
and 

Marco 
(2006) 

ผูซ้ื้อเป็นเพศหญิงอายุ 25-60 ปี ชอบสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงมีความ
คิดเห็นว่าสินคา้เกษตรอินทรียมี์ความปลอดภยัและมีความสนใจ
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโภชนาการทางดา้นอาหารชอบซ้ือสินคา้
ผ่านทางเว็บไซต์และสนใจจะซ้ือสินคา้มากข้ึนเม่ือมีการจัดงาน
แสดงสินคา้ 
ผูป้ระกอบการจึงส่งเสริมการตลาดโดยเม่ือมีการซ้ือสินคา้จ านวน
มากจะแจกของแถมหรือให้สวนลดแก่ผูซ้ื้อนอกจากนั้นก็จะมีของ
ใหท้ดลองใชส้ าหรับผูซ้ื้อรายใหม่ 

 
หมายเหตุ.  *1  ไดแ้ก่ ผกั ผลไม ้ไข่ไก่ ไวน์ ลูกอม เน้ือววั ขนมปัง ชีส 

    **2  ไดแ้ก่ เน้ือหมูและเคร่ืองส าอาง 
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จากงานวิจยัในอดีตพบว่าเพศหญิงให้ความสนใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียม์ากกว่าเพศ
ชาย (Cutcliffe, Moerbeek, & Casimir, 2005; Rowman, & Littlefield, 2000) ดงันั้นจึงมีความ
เป็นไปไดว้า่เดก็ผูห้ญิงจะมีความสนใจหรือมีพฤติกรรมในการซ้ือท่ีมากกว่าเด็กผูช้าย (Autio, 2004; 
Moerbeek, & Casimir, 2005; Stobbelaar et al., 2007) Gifford, & Bernard (2006) ไดท้  าการศึกษา
ถึงปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศองักฤษเมือง New Castle 
และ Dalaware จากการศึกษาพบว่าผูซ้ื้อสินคา้ คือ เพศหญิง มีรายไดสู้ง มีอายมุากเป็นครอบครัวท่ีมี
เด็กอายุต  ่ากว่า 18 ปี เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียเ์พราะตอ้งการอาหารท่ีปลอดภยั ตอ้งการมี
สุขภาพท่ีแขง็แรงและมีการค านึงถึงส่ิงแวดลอ้ม ก่อนหนา้น้ี Thompson and Kidwell (1998) ได้
ท าการศึกษาถึงความแตกต่างระหว่างผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียแ์ละผูท่ี้ซ้ือสินคา้ทัว่ไปเพื่อใหท้ราบ
ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของสินคา้เกษตรอินทรียผ์กัและผลไมส้ด ใน Tucson และ Arizona โดยใช ้
Probit Model จากการศึกษาพบว่าผูซ้ื้อท่ีท าการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียเ์ป็นเพศหญิงท่ีมีรายไดสู้ง 
ต่อมา Howard and Patricia (2006) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูท่ี้ซ้ือสินคา้ผกัและผลไม้
สดเกษตรอินทรียใ์นประเทศแถบยุโรปพบว่าผูซ้ื้อสินคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงเป็นกลุ่มท่ีมีอายุ
ตั้ งแต่คนวยัหนุ่มสาวจนถึงผูสู้งอายุเป็นครอบครัวขนาดใหญ่มีการศึกษาท่ีดีและมีรายได้สูง 
(Aguirre, 2007; Gifford, & Bernard, 2006; Granis, & Thiimanry, 2002)  

นอกจากนั้น Stobbelaar et al. (2007) พบความแตกต่างของหน่วยประชากรในแต่ละ
เมืองท่ีท าการศึกษาจากการส ารวจพบว่าเมืองท่ีมีขนาดเล็กกว่าจะให้ความสนใจซ้ือสินคา้เกษตร
อินทรียม์ากกว่าทั้งน้ีเน่ืองมาจากพฤติกรรมและกิจกรรมการบริโภคอาหารในเมืองเล็กจะมีการ
ค านึงถึงวฒันธรรมในการบริโภคอาหารมากกว่าเมืองใหญ่ Gifford and Bernard (2006) ไดท้  า การ 
ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลพบว่าอายุท่ีมีความแตกต่างกนัส่งผลต่อกิจกรรมและความสนใจท่ีแตกต่าง
กนั ในการเลือกซ้ือสินคา้ (Aguirre, 2007; Howard, & Patricia, 2006) โดยพบว่าผูซ้ื้อท่ีเป็นเด็กหรือ
อายยุงันอ้ยมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียเ์น่ืองมาจากพวกเขาค านึงถึงสภาพแวดลอ้มแต่ผู ้
ซ้ือสินคา้ท่ีมีอายุมากมกัจะค านึงถึงในเร่ืองของสุขภาพมากกว่า ก่อนหนา้น้ี Von and Altmann 
(1987) ไดท้  าการศึกษาโดยใช ้ Cluster Analysis ในการจดักลุ่มผูซ้ื้อเขาไดจ้ดักลุ่มผูซ้ื้อออก เป็น 2 
กลุ่ม คือ กลุ่มท่ีมีอายุน้อยและมาก จากการศึกษาพบว่าผูซ้ื้อสินคา้กลุ่มอายุน้อยให้ความสนใจใน
สินคา้เกษตรอินทรียไ์ม่มีความแตกต่างจากกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ท่ีมีอายุมากแตกต่างกนัตรงท่ีกลุ่มผูท่ี้มี
อายุนอ้ยยงัคงมีการบริโภคสินคา้ทัว่ไปอยู่บา้งแต่กลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีอายุมากมีการค านึงถึงสุขภาพอย่าง
มากและไม่มีความสนใจสินคา้ทัว่ไป 

จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้พบความขดัแยง้ในเร่ืองของลกัษณะของกลุ่มผูซ้ื้อ
เป้าหมายของสินคา้เกษตรอินทรียโ์ดยพบว่ากลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ท่ีเป็นวยัรุ่นมีผลต่อการขบัเคล่ือนต่อ
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การเติบโตทางการตลาดของสินคา้เกษตรอินทรียห์รือเป็นกลุ่มท่ีมีความส าคญัอย่างมากเพราะ
สามารถรับรู้ข่าวสารหรือซึมซบัขอ้มูลไดดี้กว่าผูซ้ื้อสินคา้ท่ีอยู่ในวยัผูใ้หญ่ผูป้ระกอบการสามารถ
ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไดง่้าย รวมถึงกลุ่มผูซ้ื้อท่ีเป็นวยัรุ่นยงัมีแนวโนม้ท่ีจะเป็นผูซ้ื้อในระยะ
ยาว (Long Term Buyers) (George, & Katie, 2004) นอกจากนั้นยงัพบว่าตวัแปรรายไดห้รือการ 
ศึกษาไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียซ่ึ์งมีความแตกต่างจากการคน้พบขา้งตน้ 
Stobbelaar et al. (2007) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบักิจกรรมของผูซ้ื้อท่ีก าลงัจะเปล่ียนแปลงมาบริโภค
สินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศเดนมาร์กโดยท าการเก็บขอ้มูลจากเด็กนกัเรียนในช่วงอาย ุ15-16 ปี 
จากการศึกษาพบว่ากลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการขบัเคล่ือนทางการตลาดในสินคา้เกษตรอินทรีย ์คือ 
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นวยัรุ่น ดงันั้นจากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้สรุปไดว้่าปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูซ้ื้อในแต่ละประเทศมีความแตกต่างกนัจึงส่งผลให้การก าหนดกลยุทธ์การตลาดมีความแตกต่าง
กนัตามปัจจยัส่วนบุคคล (Gifford, & Bernard, 2006; Thompson, & Kidwell, 1998; Willer, & 
Yussefi, 2004) จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H4 :  วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทยมีอิทธิพลต่อการ
ก าหนดกลยทุธ์การตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย 

ทั้งน้ีสามารถน าเสนอแผนภาพสมมติฐาน H4 ไดด้งัแผนภาพท่ี 2.6 ดงัน้ี 
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(Buyers Lifestyle)

(AIOs)

               
(Geo-Demographic Variable)
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                (Marketing Strategies)

 1)                                          
 (Value-Added Product Strategies) 
 2)                 (Price Strategies ) 
 3)                              
(Distribution Channel Strategies) 
 4)                             
(Promotion Strategies)         

H4

 
2.2.5 วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ (Buyers’ Lifestyles) ท่ีมีอิทธิพลต่อผลการประเมินภายหลงั

การซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์(Post Purchase Evaluation of Buyers) 
จากการทบทวนวรรณกรรมในต่างประเทศพบว่าผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียท์ัว่โลกมี

ลกัษณะวิถีการด าเนินชีวิต กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นท่ีมีความแตกต่างกนั (Barone, 
Michael, Miyazaki, Anthony, Taylor,, & Kimberly, 2000; Cone, Carol, Feldman, Mark, Dasilva, 
& Alison, 2003) ดงันั้นปัจจยัท่ีส่งผลต่อแรงจูงใจของผูซ้ื้อ การรับรู้และความตั้งใจในการซ้ือสินคา้
เกษตรอินทรียจึ์งมีความแตกต่างกนั ซ่ึงจากการทบทวนวรรณกรรมพบว่าผูป้ระกอบการสินคา้
เกษตรอินทรียใ์นแต่ละพื้นท่ีจะท าการศึกษาถึงกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็นของผูซ้ื้อใน

ภาพที ่2.6  แสดงสมมติฐาน H4 แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อท่ีมีผลต่อกล
ยทุธ์ทางการตลาด 
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เขตของตนเองเพื่อตอ้งการทราบว่าพวกเขามีวิถีการด าเนินชีวิตอย่างไรและปัจจยัใดท่ีส่งผลต่อ
แรงจูงใจและความสนใจของผูซ้ื้อ (Felix et al., 2007; Howard, & Patricia, 2006; McEachern, & 
McClean, 2002; Michaelidou, & Louise, 2007) และผูซ้ื้อมีความคิดเห็นอยา่งไรซ่ึงปัจจยัเหล่านั้น
ตอ้งส่งผลต่อความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์(Ahanassios, Fotopoulos, & 
Yiorgos, 2006; Tagbata, & Sirieix, 2008) การทราบถึงปัจจยัต่างๆ ขา้งตน้จะส่งผลต่อความ
ได้เปรียบทางการแข่งขนัและแนวโน้มความส าเร็จทางธุรกิจของผูป้ระกอบการเกษตรอินทรีย ์
ตวัอยา่งเช่นจากการศึกษาของ Fotopoulos and Krystallis (2002) ไดท้  าการศึกษาถึงทศันคติของผู ้
ซ้ือชาวเยอรมนัท่ีท าการบริโภคสินคา้เกษตรอินทรียจ์ากผลการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีเป็นแรงจูงใจและ
ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้คือผูซ้ื้อตอ้งการมีสุขภาพท่ีดีพวกเขามีความสนใจในสินคา้เกษตร
อินทรียเ์พราะเป็นสินคา้ท่ีมีความปลอดภยัสูงและมีความคิดเห็นว่าถา้ผูป้ระกอบการใหร้ายละเอียด
เก่ียวกบัการเพาะปลูกสินคา้จะส่งผลต่อแรงจูงใจในกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ทัว่ไปได ้ 

นอกจากนั้นผูซ้ื้อในปัจจุบนัมีการใส่ใจในสุขภาพมากข้ึน (Banks, & Bristow, 1999; 
Bernard, et al., 2006; Zanoli, & Naspetti, 2002) ตวัแปรสุขภาพจึงมีอิทธิพลต่อระดบัความตั้งใจใน
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์(Francisco, Mercedes, & Jose, 2000; Schiffertein, & Oude 
Ophuis, 1998) จากงานวิจยัของ Baker et al. (2004) ใหก้ารสนบัสนุนตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพ
โดยเขาได้ท าการศึกษาถึงกิจกรรมของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศอังกฤษว่ามีความ
คล้ายคลึงกับผูซ้ื้อในประเทศเยอรมันเหตุผลท่ีผูซ้ื้อเลือกบริโภคสินค้าเกษตรอินทรีย์มีความ
เก่ียวขอ้งกบัตวัแปรความปลอดภยัของอาหารและสุขภาพ (Concerns about Food Safety, & 
Healthiness) เป็นหลกัและตวัแปรทั้ง 2 น้ีก็เป็นแรงผลกัดนัท่ีส าคญัต่อการเติบโตของสินคา้เกษตร
อินทรีย ์เช่น เดียวกนักบั Fotopoulos and Krystallis (2002) ไดท้  าการศึกษาผูซ้ื้อในเยอรมนัแลว้
พบว่าปัจจยัท่ีดึงดูดความสนใจของผูซ้ื้อมากท่ีสุด คือ ปัจจยัในเร่ืองสุขภาพซ่ึงก่อใหเ้กิดความตั้งใจ
ในการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียอี์กดว้ยเพราะผูซ้ื้อมีความคิดเห็นว่าสินคา้เกษตรอินทรียมี์ประโยชน์
ต่อสุขภาพมากกว่าสินค้าทั่วไปเน่ืองจากกระบวนการผลิตท่ีปราศจากสารเคมี นอกจากนั้ น 
Schifferstein and OudeOphuis (1998) ไดท้  าการศึกษาถึงกิจกรรมของผูซ้ื้อและปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
ความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศเนเธอร์แลนด์พบว่าผูซ้ื้อให้ความ
สนใจในเร่ืองสุขภาพดว้ยเช่นกนั (Canavari, Guido, Spadoni, & Regazzi, 2002; Roddy, Gerardine, 
Cowan, Cathal, Hutchinson, & George, 1996)  

ต่อจากนั้นการศึกษาของ Chinnici, Amico and Pecorino (2002) ยงัใหก้ารสนบัสนุน    
ตวัแปรเก่ียวกบัสุขภาพว่าจากการส ารวจของเขาพบว่าร้อยละ 54.5 ของผูซ้ื้อท่ีเป็นหน่วยตวัอย่าง
ตดัสินใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียด์ว้ยเหตุผลท่ีเก่ียวกบัสุขภาพเป็นหลกั เช่นเดียวกนักบังานวิจยัของ 
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Zanoli and Naspetti (2002) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบักิจกรรมและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เกษตร
อินทรียข์องผูซ้ื้อสินคา้เพียงบางคร้ังบางคราวผูซ้ื้อกลุ่มน้ีให้ความสนใจเก่ียวกบัเร่ืองของสุขภาพ 
Schifferstein and OudeOphuis (1998) ให้การสนบัสนุนตวัแปรโภชนาการท่ีอยูใ่นสินคา้เกษตร
อินทรียผ์ูว้ิจยั พบวา่ มีผูซ้ื้อใหค้วามสนใจเก่ียวกบัขอ้มูลทางดา้นโภชนาการอาหารของสินคา้เกษตร
อินทรียโ์ดยพวกเขามีความเห็นว่าสินคา้เกษตรอินทรียมี์โภชนาการทางดา้นอาหารมากกว่าสินคา้
ทัว่ไปท าใหผู้ซ้ื้อสินคา้มีความคิดเห็นว่าเม่ือบริโภคอาหารเกษตรอินทรียจ์ะท าให้มีสุขภาพแขง็แรง
ไม่มีสารเคมีตกคา้งในร่างกายและไม่เจ็บป่วยซ่ึงตวัแปรเหล่าน้ีส่งผลต่อความตั้งใจในการจ่ายเงิน
เพื่อซ้ือสินคา้ (Hill, & Lynchehaun,2002; Krystallis, & Chryssohoidis, 2005; Lohr, & Park, 1999; 
Magnusson, Arvola, Koivisto, & Sjoden, 2001; Somnath, & Baisya, 2007)  

อาจสรุปไดว้่าตวัแปรทางดา้นคุณภาพของอาหารส่งผลต่อความเช่ือมัน่ท่ีผูซ้ื้อมีต่อสินคา้
เกษตรอินทรีย ์(Baecke, Rogiers, Cock, & Van, 2002; Somnath, & Baisya, 2007) ตวัแปรรสชาติ
ส่งผลต่อความสนใจและการกลบัมาซ้ือซ ้ าและเป็นตวัแปรท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือ
ของผูซ้ื้อรายใหม่ๆ (Hill, &  Lynchehaun, 2002; Radman, 2005; Schifferstein, & OudeOphuis, 1998) 
จากงานวิจยัของ Radman (2005) และ Zanoli and Naspetti (2002) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
ความถ่ีในการซ้ือซ ้ าของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียผ์ลลพัธ์จากการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีส่งผลต่อความถ่ี
ในการซ้ือซ ้ า คือ รสชาติของสินคา้และปัจจยัน้ีก็เป็นส่ิงท่ีดึงดูดผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียบ์างคร้ัง
บางคราวอีกดว้ย ก่อนหนา้น้ี Magnusson et al. (2001) ไดเ้สนอแนะว่าทศันคติท่ีส าคญัท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อคือรสชาติของอาหารดว้ยเช่นเดียวกนั 

แต่ความคิดเห็นของผูซ้ื้อในประเทศองักฤษนั้นมีความแตกต่างไปจากผูซ้ื้อของประเทศ
เยอรมนัอยา่งส้ินเชิง จากการศึกษาของ Baker, Thompson and Engelken (2004) พบว่าผูซ้ื้อใน
ประเทศเยอรมนัมีความกงัวลเก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้ม มีความสนใจในสินคา้เพราะคาดว่าจะส่งผลต่อ
สุขภาพท่ีดีข้ึน (Zanoli, & Naspetti, 2002) และมีความคิดเห็นว่าถา้มีสินคา้หลากหลายชนิดจะส่งผล
ต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้มากข้ึน นอกจากนั้นจากทฤษฎีความคาดหวงัและทฤษฎีแบบจ าลอง
กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ื้อก็มีความส าคัญและสามารถสะท้อนให้เห็นถึงความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรีย ์ทั้งน้ีเพราะผูท่ี้ซ้ือสินคา้ทัว่ไปกบัผูท่ี้ซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียมี์
ความคาดหวงัในตวัสินคา้แตกต่างกนับางกลุ่มมีความคาดหวงัต่อสินคา้ท่ีให้ประโยชน์ต่อตนเอง 
(McEachern, & McClean, 2002) บางกลุ่มมีความคาดหวงัต่อสินคา้เพื่อประโยชน์ต่อส่วนรวม 
(Chakrabarti, & Baisya, 2007; Fotopoulos, & Krystallis, 2002; Moore, 2006)  ดงันั้นนกัการตลาดใน
ปัจจุบนัจึงตอ้งท าการศึกษาถึงความแตกต่างในพฤติกรรมของผูซ้ื้อท่ีมีความไม่แน่ใจในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้เพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยุทธ์ทางการตลาดให้มีความสอดคลอ้งกบัผลประโยชน์ท่ีผูซ้ื้อ
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คาดหวงัเพื่อให้ผูซ้ื้อเกิดความตั้ งใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือก็คือแนวโน้มความส าเร็จทางธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการ (Cutcliffe et al., 2005; Rawley, & Marco, 2006; Tarkiainen, & Sundqvist, 2005) 
นั้นเอง 

จากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยในต่างประเทศพบเหตุผลทางด้านจริยธรรม 
(Ethical Reason) ในกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียโ์ดยเหตุผลทางดา้นจริยธรรมส่งผลต่อระดบั
ความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ (Stobbelaar et al., 2007; Rawley, & Marco, 2006; Pamela 
et al., 2002) จากงานวิจยัของ McEachern and McClean (2002) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบักิจกรรม
ของผูซ้ื้อสินคา้ทัว่ไปท่ีเปล่ียนแปลงมาบริโภคผลิตภณัฑเ์กษตรอินทรียท่ี์ท าจากนม (Dairy Product) 
ผลลพัธ์ของการศึกษาท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) ของผูซ้ื้อ
ไดโ้ดยใชต้วั เลือกทางคุณธรรมของตลาดเป้าหมาย (Ethical Target Market) จากกการศึกษาพบว่า
เหตุผลท่ีซ้ือสินค้าเกษตรอินทรีย์เพราะพวกเขามีความกังวลต่อส่ิงแวดล้อม (Environmental 
Concern) (Aguirre, 2007; Henchion  et al., 2002; Pamela et al., 2002) มีความสนใจเก่ียวกบัขอ้มูล
ในการปลูกสินคา้เกษตรอินทรียแ์ละมีความคิดเห็นว่าสินคา้มีประโยชน์ต่อสังคม (Societal Benefit) 
ในแง่ของการรักษามลภาวะในดินและอากาศ  

ผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรีย์มีความเขา้ใจภาพลักษณ์ของสินคา้เกษตรอินทรีย์ว่า คือ 
ผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ใช้ปุ๋ยเคมีในการเพาะปลูก ปราศจากยาฆ่าแมลงไม่มีการตัดต่อทางพนัธุกรรม 
(GMO) ไม่มีการใชว้คัซีนฮอร์โมนหรือฉีดยาเร่งโตในสัตวแ์ละสัตวไ์ม่มีอาการผิดปกติ (Norm) ซ่ึง
สินคา้จะมีการเติบโตอย่างเป็นธรรมชาติ มีสารอาหารสูง รสชาติดี มีสีสวยงาม มีความสดและใช้
แรงงานคนในการดูแลเพาะปลูก เก็บเก่ียวสินคา้โดยไม่ใชเ้คร่ืองจกัรในการท าสวนหรือฟาร์มซ่ึง
ก่อให้เกิดการระเหยของสารเคมีท่ีมาจากน ้ ามนัของเคร่ืองจกัร (Hamzaoui, & Mehdi, 2008) จาก
การศึกษาของ Baker et al. (2004) พบว่า กลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมายของสินคา้เกษตรอินทรียส่์วนใหญ่มี
ความกงัวลเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้ม (Environmentally Friendly) และค านึงถึงสวสัดิภาพของสัตว ์
(Animal Welfare) (Fotopoulos, & Krystallis, 2002; Gemma, Harper, & Aikaterini, 2002; Granis, & 
Thiimanry, 2002) โดยเหตุผลทั้ง 2 ตวัน้ีเป็นปัจจยัหลกัท่ีท าใหผู้ซ้ื้อมีความสนใจและเกิดความตั้งใจ
ซ้ือสินคา้ หลงัจากนั้น Aguirre (2007) ไดท้  าการศึกษาถึงทศันคติของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์น
ประเทศ Costa Rica ในสหรัฐอเมริกากลางเพื่อศึกษาถึงกิจกรรม ความคิดเห็นท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากการศึกษาพบว่ามีเหตุผลหลายประการท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ 
อาทิเช่น ความกังวลต่อส่ิงแวดลอ้ม มีความสนใจกับกระบวนการผลิตท่ีไม่ใช้สารเคมีในการ
เพาะปลูก สนใจในเร่ืองสถานท่ีในการจดัจ าหน่ายสินคา้และมีความคิดเห็นว่าเม่ือพวกเขาท าการ
บริโภคสินคา้เกษตรอินทรียแ์ลว้จะส่งผลต่อพื้นท่ีการเพาะปลูกสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์เพิ่มมากข้ึนซ่ึง
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จะท าใหเ้กิดพื้นท่ีสีเขียวส่งผลต่อความเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มมากยิง่ข้ึน (Wilkins, & Hillers, 1994) 
เป็นตน้ 

จากงานวิจยัของ McEachern and McClean (2002) พบว่าในปัจจุบนักลุ่มผูซ้ื้อท่ีหนัมา
บริโภคสินคา้เกษตรอินทรียมี์ความกงัวลเก่ียวกบัปัจจยัหลายอย่าง เช่น ส่ิงแวดลอ้ม(Environment 
Concern) มีสัดส่วนอยูท่ี่ร้อยละ 70 การฉีดฮอร์โมน (Hormones) มีสัดส่วนอยูท่ี่ร้อยละ 68.5 และ
การค านึงถึงสวสัดิภาพของสัตว ์(Animal Welfare) มีสัดส่วนอยูท่ี่ร้อยละ 64 ของผูท่ี้ซ้ือสินคา้
เกษตรอินทรียแ์ละดูเหมือนว่าปัจจยัทางเศรษฐศาสตร์ เช่น ส่ิงแวดลอ้ม การค านึงถึงวงจรชีวิตของ
สัตวจ์ะมีความส าคญัมากท่ีสุดและส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียข์องผูซ้ื้อในปัจจุบนั 
(Honkanen et al., 2006) จากผลการวิจยัของ Michaelidou and Louise (2007) ยงัสามารถใช้
สนบัสนุนไดอี้กว่าตวัเลือกทางคุณธรรมของตลาดเป้าหมาย (Ethical Self  Identity) และความกงัวล
เร่ืองความปลอดภยัของอาหาร (Food Safety Concern)  มีความสัมพนัธ์อยา่งมากต่อตวัแปรแทรก 
(Mediate) หรือทศันคติของผูซ้ื้อ (Attitude) ส่งผลโดยตรงกบัความตั้งใจในการเปล่ียนมาบริโภค
สินคา้เกษตรอินทรียแ์ละส่งผลต่อความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ (Intention, & Willingness 
to Buy Organic Product) 

การศึกษาถึงวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อท่ีส่งผา่นความสัมพนัธ์นั้นมายงัความส าเร็จทาง
ธุรกิจของผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรีย์โดยตรงนั้ นยงัไม่พบหลักฐานท่ียืนยนัแน่นอนใน
การศึกษาถึงทิศทางของตวัแปรทั้งสองว่ามีความสัมพนัธ์กนัโดยตรง (Direct Relationship) หรือไม่ทั้ง
จากการทบทวนวรรณกรรมในต่างประเทศและในประเทศ ดงันั้นผูว้ิจยัจึงเห็นว่าเป็นช่องว่างของ
การศึกษาในคร้ังน้ีท่ีจะท าการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปรทั้งสองทั้งน้ีเน่ืองมาจากการทบทวน
วรรณกรรมในต่างประเทศพบความสัมพนัธ์ทางออ้ม (Indirect Relationship) ของตวัแปรทั้งสองโดย
ตวัแปรวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อจะส่งผา่นมาถึงการก าหนดกลยทุธ์การตลาด (Felix et al., 2007; 
Fotopoulos, &  Krystallis, 2002; Gifford, & Bernard, 2006; Hill, & Lynchehaun, 2002; Raffaele, 
& Naspetti, 2002) และกลยุทธ์ทางการตลาดเหล่านั้นจะส่งผ่านมายงัความส าเร็จทางธุรกิจของผู ้
ประกอบการสินคา้เกษตรอินทรียใ์นต่างประเทศ  (Dimitri, & Greene, 2002; Hamzaoui, & Mehdi, 
2008; McEachern, & McClean, 2002; Moore, 2006) ซ่ึงจากหลกัฐานท่ีคน้พบจากการทบทวน
วรรณกรรมพบแต่เพียงว่าปัจจัยต่างๆ ท่ีมีความเก่ียวข้องกับวิถีการด าเนินชีวิตของผู ้ซ้ือมี
ความสมัพนัธ์กบัระดบัความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ทั้งน้ีระดบัความตั้งใจในการซ้ือนั้นจะ
ใชม้าตรวดัโดยให้ระดบัคะแนนซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ระดบั คือ คาดว่า ตั้งใจ และตอ้งการ (Aguirre, 
2007; Ahanassios, Fotopoulos, & Yiorgos, 2005; Benjamin, William, & Anne, 2007; Tagbata, & 
Sirieix, 2008) และแนวโนม้ความส าเร็จของผูป้ระกอบการนั้นจะใชม้าตรวดั เช่น การซ้ือซ ้ า ความ
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พึงพอใจในตราสินคา้ ความภกัดีในตราสินคา้และการขยายตราสินคา้ (การซ้ือสินคา้ชนิดใหม่ๆ 
ภายใตต้ราสินคา้หรือยีห่อ้เดิม) (Mahapatra et al., 2010; Mittal, & Kamakura, 2001; Slotegraff, & 
Inman, 2004) เป็นตน้ แต่ทั้งน้ีจากการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกบัความ สัมพนัธ์ระหว่างวิถีการ
ด าเนินชีวิตนั้นไม่ไดร้ะบุว่ามีอิทธิพลหรือส่งผลต่อความส าเร็จทางธุรกิจของผูป้ระกอบการอย่าง
ชดัเจน  

จากทฤษฎีแบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อของ Schiffman and Kanuk 
(2009) สามารถใชอ้ธิบายเก่ียวกบัพฤติกรรม ทศันคติและกิจกรรมท่ีส่งผลต่อระดบัความตั้งใจใน
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ โดยพบว่าทศันคติส่งผลอยา่งมากต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากงานวิจยั
ของ Sheppard, Hartwick and Warshaw (1988) ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ื้อท่ีส่งผลต่อความ
ตั้ งใจซ้ือสินค้าโดยพบความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติของผูซ้ื้อและพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
ต่อจากนั้นงานวิจยัของ Choo et al. (2004) ก็ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้
ของผูซ้ื้อในประเทศอินเดียผลลพัธ์จากการวิจยัพบว่าพฤติกรรมและกิจกรรมท่ีส่งผลต่อความตั้งใจ
ในการซ้ือสินคา้คือขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้เกษตรอินทรียซ่ึ์งเม่ือพวกเขาเกิดการรับรู้ถึงประโยชน์ในตวั
สินคา้ก็จะส่งผลต่อพฤติกรรมการในการตดัสินใจซ้ือ (Hill, & Lynchehaun, 2002) หลงัจากนั้น 
Tarkiainen and Sundqvist (2005) ให้การสนับสนุนว่าการตดัสินใจซ้ือสินคา้มีความสัมพนัธ์
ระหว่างกิจกรรมของผูซ้ื้อและข่าวสารท่ีไดรั้บซ่ึงเป็นตวัผลกัดนัท่ีท าให้เกิดความตั้งใจในการซ้ือ
สินคา้เกษตรอินทรีย ์จากการศึกษาพบค่าสถิติท่ีเป็นบวกอยา่งมีนยัส าคญัในตวัแปรข่าวสารเก่ียวกบั
กรรมวิธีการเพาะปลูกวา่มีผลต่อระดบัความตั้งใจในการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์ 

นอกจากนั้นจากทฤษฎีแรงจูงใจของ Maslow (1943) สามารถใชต้อบค าถามเก่ียวกบั
ลกัษณะความตอ้งการท่ีเกิดจากสภาพจิตใจโดยเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม ทศันคติ และกิจกรรมของ
มนุษยห์รือปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (Psychological Factor) ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นเก่ียวกบัทศันคติ กิจกรรม
และพฤติกรรมรวมถึงเหตุผลหรืออิทธิพลท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ภายใตส่ิ้งท่ีเป็นแรงจูงใจไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) ความ
ตอ้งการทางสังคม (Social Needs) ความตอ้งการมีเกียรติยศมีศกัด์ิศรีในสังคม (Esteem Needs หรือ 
Egoistic Needs) และความตอ้งการสมหวงัในชีวิต (Self ActualizationหรือSelf Fulfillment Needs ) 
ซ่ึงเป็นล าดบัขั้นความตอ้งการในขั้นท่ี 2, 3, 4 และ 5 จากทฤษฎีของมาสโลว ์จากงานวิจยัของ 
Schifferstein and OudeOphuis (1998) ไดใ้ห้ความสนใจในการศึกษาวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ
สินคา้เกษตรอินทรียเ์พื่อตอ้งการทราบว่าพวกเขามีลกัษณะพฤติกรรมหรือกิจกรรมอย่างไรและ
ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียม์ากท่ีสุด จากการศึกษาพบว่าผูซ้ื้อ
ให้ความส าคญักบัความปลอดภยัของสินคา้พวกเขามีความสนใจในกรรมวิธีการผลิตและมีความ
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คิดเห็นว่าเม่ือบริโภคสินคา้เกษตรอินทรียแ์ลว้พวกเขาจะมีสุขภาพท่ีแขง็แรง โดยปัจจยัทางดา้นวิถี
การด าเนินชีวิตท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ส่งผลต่อแรงจูงใจของผูซ้ื้อและความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อ
ซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์ต่อมา Baker et al. (2004) ไดท้  าการศึกษาถึงวิถีการด าเนินชีวิตของผู ้
บริโภคพบวา่พวกเขามีทศันคติทางลบกบัพืชท่ีตดัต่อทางพนัธุกรรม (GMO) มีความสนใจในอาหาร
เกษตรอินทรียเ์น่ืองมาจากการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารวา่สินคา้เกษตรอินทรียน์ั้นปราศจากสารปนเป้ือน
ไม่ใชส้ารเคมีหรือปุ๋ยเคมี โดยตวัแปรความปลอดภยัของอาหารมีอิทธิพลโดยตรงต่อระดบัความเตม็
ใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ (Baeckeet al., 2002 ; McEachern, & McClean, 2002;  Pamela et al., 
2000) จากนั้น Hughner et al. (2007) ไดท้  าการศึกษาวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อในกลุ่มผูรั้กสุขภาพ
พบว่าปัจจยัเหล่านั้นส่งผลต่อระดบัความตั้งใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้เกษตรอินทรีย ์ซ่ึงก็คือผู ้
ซ้ือมองว่าผลประโยชน์ท่ีได้สอดคล้องกับผลประโยชน์ท่ีตนเองตอ้งการนั้ นเอง (Hill, & 
Lynchehaun, 2002; Radman, 2005; Rawley, & Marco, 2006) นอกจากนั้นการบริโภคสินคา้เกษตร
อินทรียย์งัเป็นการรักษาส่ิงแวดลอ้ม ทั้งน้ีเพราะกรรมวิธีการเพาะปลูกท่ีไม่มีการใชส้ารเคมีซ่ึงจะ
เป็นผลดีกบัสภาพบรรยากาศโดยรอบ ดงันั้นผูท่ี้บริโภคสินคา้เกษตรอินทรียจึ์งรู้สึกเสมือนเป็นส่วน
หน่ึงของกลุ่มและไดรั้บการยอมรับจากกลุ่มท่ีมีความชอบท่ีคลา้ยคลึงกนั (Aguirre, 2007; Baker et 
al., 2004; Hamzaoui, & Mehdi, 2008)  

จากการวิจยัทางการตลาดของประเทศสหรัฐอเมริกาพบว่าการบริโภคสินคา้เกษตร
อินทรียใ์นสหรัฐอเมริกามีการเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็วเพราะผูซ้ื้อมีความกงัวลเร่ืองความปลอดภยัและ
สารเคมีท่ีตกคา้งในอาหาร จากงานวิจยัของ Krystallis and Chryssohoidis (2005) ไดมี้การแนะน า
เก่ียว กบัปัจจยั 2 ประการ คือ ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้และความปลอดภยัของอาหารซ่ึง
ปัจจยัทั้งสองส่งผลต่อความเช่ือและมีความส าคญัต่อระดบัความเตม็ใจในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้
เกษตรอินทรียโ์ดยถา้พวกเขาเกิดความไม่แน่ใจในสินคา้พวกเขากจ็ะไม่จ่ายเงินท่ีมากกว่าเพื่อซ้ือ ซ่ึง
จากการวิเคราะห์ในเบ้ืองตน้พบว่าวิถีการด าเนินชีวิตอาจมีความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้ความส าเร็จ
ทางธุรกิจของผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียท์ั้งน้ีเน่ืองมาจากวิถีการด าเนินชีวิตส่งผลต่อการ
ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้อย่างมาก ดงันั้นจากการทบทวนวรรณกรรมสามารถก าหนดสมมติฐาน
การวิจยัได ้ดงัน้ี   

H5 : วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อผลการประเมินภายหลงัการซ้ือสินคา้
เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย  

ทั้งน้ีสามารถน าเสนอแผนภาพสมมติฐานH5 ตามแผนภาพท่ี 2.7 ดงัน้ี 
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(Consumer Lifestyle : AIOs)

                          

(Post-Purchase Evaluation)
H5

       7              H5                                                                          
                                                 

 
 

ในหวัขอ้ต่อไปจะกล่าวถึงการสรุปกรอบแนวคิดของการวิจยัจากการน าเสนอสมมติฐาน 
H1 H2 H3 H4 และ H5 ในการศึกษาน้ี 

 

2.3 กรอบแนวคดิของการวจิัย  (Conceptual  Framework )  

                  

                              
                                     
                (Marketing Strategies)

            
                
(Egoistic  Variable)

            

              

(Post-Purchase 
Evaluation)

            
                  

(Altruistic  Variable)

H4

H3

H2

            
               

(Geo-Demographic Variable)
H1

H5

                      
               

                      (Consumer Lifestyle : AIOs)

 
 
ภาพที ่2.8  กรอบแนวคิดการวิจยั  (Conceptual Framework of the Study) 

ภาพที่ 2.7  แสดงสมมติฐาน H5 ความสัมพนัธ์ระหว่างวิถีการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคสินคา้ท่ีมี
อิทธิพลต่อผลการประเมินภายหลงัการซ้ือเกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย 
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ลักษณะของกรอบแนวคิดได้ท าการศึกษาถึงกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing 
Strategies) ท่ีอาจจะส่งผลต่อผลการประเมินหลงัการซ้ือของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรีย ์(Hamzaoui, 
& Mehdi, 2008; Gifford, & Bernard, 2006; Henchion et al., 2002) โดยจะประกอบไปดว้ย  
4 กลยทุธ์ดว้ยกนั คือ (1) การสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัผลิตภณัฑ ์(Value Added Product Strategies) 
(Hamzaoui, & Mehdi, 2008; McEachern, & McClean, 2002; Rawley, & Marco, 2006) (2) กลยทุธ์
ดา้นราคา (Price Strategy) (Grannis, & Thilmang, 2002; Hill, & Lynchehaun, 2002; Krystallis, & 
Chryssohoidis, 2005) (3) กลยทุธ์ช่องทางการกระจายสินคา้ (Place Strategies) (Awanson, & 
Lewis, 1993; Gifford, & Bernard, 2006; Rowley, & Marco, 2006) และ (4) กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) (Chryssochoidis, 2000; Hamzaoui, & Mehdi ,2008; Hill, & 
Lynchehaun, 2002; Tarkiainen, & Sundqvist, 2005) 

ส าหรับกลยทุธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัผลิตภณัฑ ์(Value Added Product Strategies) 
สามารถสร้างไดโ้ดยหลายวิธี เช่น การมีใบรับรองมาตรฐานคุณภาพสินคา้ (Certificate) ตราสินคา้ 
(Brand) บรรจุภัณฑ์ (Package) และการน าเสนอความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product 
Differentiation) (Rowley, & Marco, 2006) เป็นตน้ ส าหรับกลยทุธ์ดา้นราคา เช่น การก าหนด
เปอร์เซ็นต์ราคาขาย (Premium Price) ในด้านของกลยุทธ์ช่องทางการกระจายสินคา้ (Place 
Strategies) ก็สามารถใชไ้ดห้ลายวิธีการ เช่น การกระจายสินคา้ผา่นช่องทางอินเทอร์เน็ต (Internet) 
หา้งสรรพสินคา้ (Supermarkets) ร้านท่ีจ าหน่ายสินคา้เกษตรอินทรีย ์เช่น ฟู้ ดแลนด,์ โกเดน้เพลส, 
เลมอนฟาร์ม ร้านค้าในระบบสมาชิก เ ช่นสหกรณ์และร้านค้าหน้าฟาร์มหรือสวนของ
ผูป้ระกอบการเอง (Hamzaoui, & Mehdi, 2008) นอกจากนั้นการจดัการช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ในปัจจุบันยงันิยมสร้างเครือข่ายความร่วมมือระหว่างผูท่ี้มีส่วนเก่ียวข้อง (Collaborate 
Network) ซ่ึงเป็นความร่วมมือกนัระหว่างผูป้ระกอบการดว้ยกนั (Dealer Collaborate) ผูค้า้ส่ง 
(Wholesaler Collaborate) ผูค้า้ปลีก (Retailers Collaborate) และองคก์รหรือสมาคมท่ีมีความ
เก่ียวขอ้ง (Organizations and Non Organization) โดยผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งทุกฝ่ายจะท าการเช่ือมโยง
เครือข่ายดา้นขอ้มูล (Information Network) เขา้หากนัเพื่อใหก้ารกระจายสินคา้มีประสิทธิภาพมาก
ยิง่ข้ึน (Hughner et al., 2007) ทั้งน้ีผูป้ระกอบการยงัมีการพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ใหมี้
ความหลากหลายมากยิ่งข้ึนเพื่อใหก้ารกระจายสินคา้เกิดประสิทธิภาพ เป็นการสร้างโอกาสในการ
ขายสินคา้ให้มากข้ึนและเป็นการสร้างความสะดวกสบายให้แก่ผูซ้ื้อสินคา้ (Gifford, & Bernard, 
2006; Rowley, & Marco, 2006) 

และในส่วนของกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) สามารถสร้างได้
หลายวิธีการ เช่น การโฆษณา (Advertising)  การประชาสัมพนัธ์ (Public  Relations) การส่งเสริม
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การขาย (Sale Promotion) การขายโดยบุคคลหรือการใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) การตลาด
ทางตรง (Direct Marketing) เป็นตน้ (Gifford, & Bernard, 2006) ทั้งน้ีกลยุทธ์การส่ือสารทาง
การตลาดในปัจจุบนันิยมการส่ือสารทั้งทางช่องทางแบบดั้งเดิม (Traditional Channel) และช่องทาง
อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Channel) จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่าการส่ือสารแบบบอกต่อ 
(Word of Mouth : WOM) มีอิทธิพลต่อการสร้างเครือข่ายของผูซ้ื้อท่ีมีความชอบเหมือนกนัและ
ส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงในกิจกรรมของผูซ้ื้อโดยก่อใหเ้กิดความเช่ือในตวัสินคา้มากข้ึนเม่ือไดรั้บ
การแนะน าจากคนท่ีรู้จกั จากพฤติกรรมดงักล่าวไดรั้บการสนบัสนุนจากทฤษฎีขบวนการเคล่ือน 
ไหวทางสังคม (Social Movement Theory) ของ Garner and Tenuto (1997) ซ่ึงอธิบายไวว้่าการ
ส่ือสารแบบบอกต่อจะเป็นเครือข่ายระหว่างผูซ้ื้อด้วยกันโดยจะมีทั้งในส่วนท่ีเป็นการบอกต่อ
ทางออ้ม เช่น อินเทอร์เน็ต (Electronic WOM) และท่ีเป็นการบอกต่อโดยตรง (Traditional WOM) 
เช่น การพูดคุยทางโทรศพัท ์ซ่ึงมีอิทธิพลต่อความเช่ือมัน่หรือความไวว้างใจ (Trust) ท่ีผูซ้ื้อมีต่อ
ผูป้ระกอบการและพฤติกรรมร่วมของกลุ่ม (Moore, 2006) นอกจากนั้นยงัไดรั้บการสนบัสนุนจาก
ทฤษฎีการส่ือสาร (Communication Theory) ของ Schramm (1962) ซ่ึงไดอ้ธิบายว่าการเคล่ือนไหว
ทางสังคมเป็นเสมือนโลกของผูค้นซ่ึงมีความเขา้ใจร่วมกนัโดยท่ีบุคคลในสังคมพูดคุยแลกเปล่ียน
อภิปรายถกเถียงกนัเก่ียวกบัรูปแบบหรือค่านิยมในการด าเนินชีวิตของกลุ่มโดยการกระท าเหล่าน้ี
อาจมีอิทธิพลในการตดัสินใจว่าคุณค่าของสินคา้ท่ีผูป้ระกอบการน าเสนอให้นั้นสอดคลอ้งกับ
ประโยชน์ท่ีผูซ้ื้อตอ้งการหรือไม่นั้นเอง 

ส าหรับกรอบแนวคิดในส่วนถดัไปจะเป็นปัจจยัทางดา้นแรงจูงใจของผูซ้ื้อสินคา้เกษตร
อินทรีย ์2 ปัจจยั ปัจจยัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ การค านึงถึงประโยชน์ของตนเอง (Egoistic Variable) ประกอบ
ไปดว้ย การค านึงถึงสุขภาพ (Health) เพื่ออนามยัของครอบครัว ความปลอดภัยของอาหาร (Food 
Safety) หรือตะหนกัถึงอนัตรายจากสารเคมี คุณภาพของอาหาร (Food Quality) และรสชาติ (Taste) 
(Krystallis, & Chryssohoidis, 2005; McEachern, & McClean, 2002) ปัจจยัท่ีสอง ไดแ้ก่ การ
ค านึงถึงประโยชน์ของผูอ่ื้น (Altruistic Variable) ประกอบไปดว้ย ความตอ้งการอุตหนุนเกษตรกร 
ความกงัวลต่อความปลอดภยัของผูท่ี้เพาะปลูกสินคา้ ความกงัวลต่อสภาพแวดลอ้ม (Environmental 
Concern) และความกงัวลต่อสิทธิของสตัว ์(Animal Welfare Concern)  

ต่อจากนั้นจะเป็นการศึกษาถึงอิทธิพลของปัจจยัทางดา้นแรงจูงใจขา้งตน้ท่ีมีผลต่อ      
วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ (Buyers’ Lifestyles : AIOs) ซ่ึงจะวดัไดจ้ากกิจกรรม (Activity) ความ
สนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinion) ของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรีย ์(Felix et al., 2007; 
McEachern, & McClean, 2002; Schifferstein, & OudeOphuis, 1998) สืบเน่ืองจากวิถีการด าเนิน
ชีวิตของผูซ้ื้อยงัอาจไดรั้บอิทธิพลจากตวัแปรส่วนบุคคล (Geo Demographic Variables) (Davies, 
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Titte rington, & Cochrane,1995; Henchion et al., 2002; Stobbelaar et al., 2007; Tom, 2007) จึง
ก าหนด ให้เป็นตวัแปรควบคุมซ่ึงประกอบไปดว้ย ภูมิภาค เพศ อายุ  สถานภาพสมรส การศึกษา 
รายได ้และอาชีพ ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ียงัท าการทดสอบอิทธิพลของวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อท่ีมี
ต่อการก าหนดกลยุทธ์การตลาด (Hughner et al., 2007) อนัอาจจะมีผลกระทบต่อแนวโนม้
ความส าเร็จทางธุรกิจของผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรีย ์(Hamzaoui, & Mehdi, 2008; 
McEachern, & McClean, 2002; Rowley, & Marco, 2006; Tarkiainen, & Sundqvist, 2005; Zepeda, 
& Jinghan, 2007) ในประเทศไทยอีกดว้ย 

 
2.4 สรุป  (Chapter Conclusion) 

จากการทบทวนวรรณกรรมข้างต้นได้น าไปสู่กรอบแนวคิดของงานวิจัยน้ี ซ่ึงจะ
ท าการศึกษาถึงกลยุทธ์ทางการตลาดและวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพลต่อผลการประเมิน
ภายหลงัการซ้ือ รวมทั้งศึกษาถึงอิทธิพลของวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อต่อกลยุทธ์การตลาดส าหรับ
สินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย โดยตารางท่ี 2.7 และ 2.8 จะเป็นการสรุปถึงสมมติฐานการวิจยั
และความสอดคลอ้งกบัค าถามงานวิจยั ดงัน้ี 

 

ตารางที ่2.7  สรุปสมมติฐานการวิจยั 
 

H1 : กลยทุธก์ารตลาดมีอิทธิพลต่อผลการประเมินภายหลงัการซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียใ์น
ประเทศไทย 
H2 : การค านึงถึงผลประโยชน์ของตนเองในเร่ืองสุขภาพเพื่ออนามยัของครอบครัวและตระหนกั
ถึงอนัตรายจากสารเคมีมีอิทธิพลต่อวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศ
ไทย 
H3 : การค านึงถึงประโยชน์ของผูอ่ื้นในเร่ืองการอุดหนุนเกษตรกร ดา้นความกงัวลต่อความ
ปลอดภยัของผูเ้พาะปลูกสินคา้ดา้นความกงัวลต่อสภาพแวดลอ้มและความกงัวลต่อสวสัดิภาพ
ของสตัวมี์อิทธิพลต่อวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย 
H4 : วิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อเกษตรอินทรียใ์นประเทศไทยมีอิทธิพลต่อการก าหนดกลยทุธ์
การตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย 
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ทั้งน้ีสมมติฐานทั้ง 5 ขอ้ขา้งตน้สามารถตอบค าถามของงานวิจยัขอ้ต่างๆ ไดด้งัตารางท่ี 2.8 
ดงัน้ี 

 
ตารางที่ 2.8  สรุปการศึกษาสมมติฐานการวิจยัภายใตค้  าถามงานวิจยั      
 

ค าถามท่ี 1  กลยทุธก์ารตลาดกลยทุธ์ใดมีอิทธิพลต่อผลการประเมินภายหลงัการซ้ือของผูซ้ื้อ
สินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย (H1) 
ค  าถามท่ี  2  ปัจจยัทางดา้นแรงจูงใจปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้
เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย ( H2 และ H3) 
ค  าถามท่ี 3  ปัจจยัดา้นวิถีการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดกลยทุธ์
การตลาดของสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย (H4) 
ค  าถามท่ี 4  ปัจจยัทางดา้นวถีิการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้ปัจจยัใดมีอิทธิพลต่อผลการประเมิน
ภายหลงัการซ้ือของผูซ้ื้อสินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย (H2 H3 และ H5) 
ค  าถามท่ี 1  กลยทุธก์ารตลาดกลยทุธ์ใดมีอิทธิพลต่อผลการประเมินภายหลงัการซ้ือของผูซ้ื้อ
สินคา้เกษตรอินทรียใ์นประเทศไทย (H1) 
 
 


