
บทคัดย่อ
	 การวิจัยครั้งน้ี ผู้วิจัยได้ท�ำการวิจัยพฤติกรรม

กระบวนการตัดสินใจซ้ือปุ ๋ย ระดับความส�ำคัญและ 

เปรียบเทียบระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์การตลาดปุ๋ย 

จ�ำแนกตามลักษณะพื้นฐานส่วนบุคคล ความสัมพันธ์

ระหว่างพฤตกิรรมกระบวนการตดัสนิใจซือ้กบัระดบัความ

ส�ำคัญของกลยุทธ์การตลาดปุ๋ย และเสนอตัวแบบกลยุทธ์

การตลาดปัจจัยการผลิตการเกษตร (ปุ๋ย) สุ่มตัวอย่างแบบ

เจาะจง จ�ำนวน 392 ตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถาม 

เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลระดับความเชื่อมั่น .81 

วิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปทางสถิติ โดยการหา 

ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ส�ำหรับการทดสอบสมมติฐาน ใช้การวิเคราะห์หาความ

สัมพันธ์เพียรสัน และถดถอยเชิงพหุคูณ เพื่อสร้างตัวแบบ

กลยุทธ์การการตลาดปัจจัยการผลิตทางการเกษตรโดยมี

ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวิจัยดังนี้

	 1.	 เกษตรกรผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ  ่

เป็นหญิงชายจ�ำนวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 ช่วงอายุ 

31 - 40 ปีจ�ำนวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.9 ต�่ำกว่าหรือ

เท่ากับประถมศึกษาจ�ำนวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 47.6  

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000  บาท จ�ำนวน 160 คน  

คิดเป็นร้อยละ 40.8 ส่วนใหญ่ซื้อปัจจัยการผลิตด้าน

การเกษตรทีเ่ป็นปุย๋เคมจี�ำนวน163คน คิดเป็นร้อยละ 41.6

	 2.	 พฤติกรรมกระบวนการตัดสินใจซื้อปุ๋ยภาพ

รวมเฉลี่ยและทุกด้านระดับมาก (X= 3.71) หากพิจารณา

รายด้านจากค่าเฉลี่ย พบว่า ล�ำดับแรกด้านตระหนักถึง

ปัญหา (X= 3.84) ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ (X= 3.69) 

ด้านการค้นหาข้อมลู (X= 3.54) และด้านการซือ้ (X= 3.41) 

ระดับมากเรียงตามล�ำดับ

	 3.	 ระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์การตลาดปุ๋ย

โดยสรุปภาพรวมเฉลี่ยมีความส�ำคัญมาก (X= 4.39)  

หากพิจารณาล�ำดับความส�ำดับความส�ำคัญจากค่าเฉลี่ย  

พบว่า ล�ำดับแรกด้านกลยุทธ์ราคา (X= 4.98) ด้าน

ผลิตภัณฑ์ (X= 4.92) กลยุทธ์จัดจ�ำหน่าย (X= 4.90)  

และ กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดมีระดับส�ำคัญมากท่ีสุด  

(X= 4.86) ส่วนกลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (X= 3.63) 

ส�ำคัญมาก เว้นแต่ กลยุทธ์การให้บริการ(X= 3.16)  

และกลยุทธ์การช�ำระเงิน (X= 2.32)ส�ำคัญปานกลาง  

เรียงตามล�ำดับ

	 4.	 ผลทดสอบสมมติฐาน 

	 	 1) 	 เกษตรกรผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศ 

อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดับการศึกษา และลักษณะ

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตรท่ีซื้อท่ีแตกต่างกันมีระดับ 

ความส�ำคัญในภาพรวมเฉลี่ยของ กลยุทธ์การตลาดปุ๋ย 

ไม่แตกต่างกัน 

ตัวแบบกลยุทธ์การตลาดปุ๋ยปัจจัยการผลิตการเกษตร
Marketing Model of Fertilizer Agricultural Production Factor

ธนเดช กังสวัสดิ์*
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	 	 2)	 ภาพรวมเฉลี่ยพฤติกรรมกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อปุ ๋ยมีความสัมพันธ์กับระดับความส�ำคัญ 

ของกลยุทธ์การตลาดปุ๋ยด้านกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์

จดัจ�ำหน่าย กลยทุธ์ส่งเสรมิการตลาด และกลยทุธ์การสร้าง

แตกต่างมคีวามสมัพนัธ์กนัระดับสงู ส่วนกลยทุธ์ราคา และ

กลยุทธ์การช�ำระเงินมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลาง

	 	 3) ภาพรวมเฉลี่ยระดับความส�ำคัญของ

กลยุทธ์การตลาดปุ๋ยกับพฤติกรรมกระบวนการตัดสินใจ

ซ้ือปุ๋ยด้านการซื้อ และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อมีความ

สมัพนัธ์กันระดบัสูง ส่วนด้านตระหนักถงึปัญหา ด้านค้นหา

ข้อมูล และด้านภาพรวมเฉลี่ยมีความสัมพันธ์กันระดับ 

ปานกลาง 

	 5.	 ตัวแบบกลยุทธ์การตลาดปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตรปุ๋ย= 1751.426 + 4.015กลยุทธ์การสร้าง

ความแตกต่าง + 3.117กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด + 

2.178ด้านผลิตภัณฑ์ + 2.109กลยทุธ์ราคา + 2.052กลยทุธ์

การช�ำระเงิน + 1.921กลยุทธ์จัดจ�ำหน่าย 

ค�ำส�ำคัญ : ตัวแบบกลยุทธ์การตลาด ปุ๋ยปัจจัยการผลิต

การเกษตร

Abstract
	 This research were aim to evaluate  

fertilizer purchasing process behavior the  

significant level and compare significant  

level of strategy, correlation between fertilizer,  

purchasing process behavior and significant  

level of agricultures’ production factors strategy 

and business operation strategy model of  

agricultures’ production factors fertilizer by  

purposive sampling 392 respondents. Questionnaire 

was the tool to collecting data at confident level  

at .81 . The analysis was conducted by computer 

software, statistical treatments by program  

computer namely: frequency, percentage, mean, 

standard deviation, and ranking, Pearson Correlation, 

and Multiple Regression Analysis to created  

business operation strategy model of agricultures’ 

production factors found that.

	 1.	 The majority of farmers’ respondents 

were female 207respondents (52.8%), their age 

between 31 – 40 year old 117 respondents (29.9%), 

education attain lower or equal primary school 175 

respondents (47.6%), average income per month 

10,001 – 20,000 Baht 160 respondents (40.8%)  

and majority purchased chemical fertilizer 163  

respondents (41.6 %) 

	 2.	 Finding indicated that over all area of 

fertilizer purchasing decision process of farmer 

were at very high level, However, the raking by 

mean in term mean found that first realize  

the problem area (X= 3.84), after purchased area  

(X= 3.69), information founded (X= 3.40) and  

purchasing area (X= 3.41) respectively 

	 3.	 Finding indicated that all area of  

studies were became area of significant level of 

marketing fertilizer strategy were at very high 

level. However the raking by mean the first price 

strategy area (X= 4.98), products strategy area  

(X= 4.92), place strategy area (X=4.90), and  

promotion strategy area (X= 4.68) were at very high 

level, but differentiate strategy area (X= 3.63) were 

at high level, exceptional payment strategy  

(X= 2.32) at moderate level respectively.

	 4.	 Hypothesis tested finding indicated that

	 	 4.1	 There were not significant different 
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of farmers respondent in term of gender, age,  

average income, education attain, type of  

fertilizer purchased in overall area of significant 

level of marketing fertilizer strategy.

	 	 4.2. Relation between overall area  

of fertilizer purchasing process behavior and  

significant level of marketing fertilizer strategy  

in term of: products strategy, place strategy,  

promotion strategy, differentiate strategy area were 

high level, but price strategy and payment  

strategy with moderate

	 	 4.3. Relation between overall area  

of significant level of marketing fertilizer strategy 

and purchasing process behavior in term of :  

purchased behavior and after purchased behavior 

were high level, but information founded realize 

the problem area and overall area of behavior with 

moderate level 

	 5.	 Marketing model of agricultures’  

production fertilizer = 1751.426 + 4.015differentiate 

strategy + 3.117 promotion strategy + 2.178  

products strategy + 2.109 price strategy + 2.052 

payment strategy + 1.921 place strategy 

Keywords : Marketing Model, Fertilizer Agricultural 

Production Factor

บทน�ำ
	 ปัจจุบันนี้ ได้มีการใช้ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในการผลิต

ด้านการเกษตรในตลาดเมืองไทย ได้แก่ ปุ ๋ยอินทรีย์, 

ชีวภาพ, จุลินทรีย์, ปุ๋ยเคมี, ยาปราบศัตรูพืช พันธุ์พืช และ

อปุกรณ์ทางการเกษตร ซึง่ปุ๋ยนบั เป็นปัจจยัทางการเกษตร

ที่ส�ำคัญต่อการผลิตของเกษตรกร ซึ่งความต้องการม ี

แนวโน้มเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่องจากการขยายการผลิต  

โดยเฉพาะปุ๋ยเคมี ซึ่งต้องน�ำเข้า แม้ว่าราคาจะเพิ่มสูงขึ้น

ก็ตาม แต่ความต้องการใช้ก็ยังคงเพิ่มข้ึนเป็นล�ำดับ 

นอกจากนี้เกษตรกร ยังมีการใช้ปุ๋ยอินทรีย์ควบคู่ไปด้วย 

แต่ปัจจุบันยังมีปริมาณการใช้น้อยมาก จากสถานการณ์

ราคาปุ ๋ยเคมีท่ีมีแนวโน้มเพิ่มข้ึน ในปี 2554 ปุ ๋ยสูตร  

16 - 20 - 0 ราคาขายปลีกประมาณ 9,800 บาท/ตัน  

ในปี 2555 ราคาประมาณ 16,400 บาท/ตัน หรือเพ่ิมข้ึน

อตัราเฉลีย่ร้อยละ 67.35 และสตูร 15 - 15 - 15 เพิม่ขึน้จาก 

11,800 บาท/ตัน ในปี 2554 เป็น 19,200 บาท/ตัน ในปี 

2555 หรือเพ่ิมข้ึนอัตราเฉลี่ยร้อยละ 62.71 ยาปราบศัตรู

พืช, ปุ๋ยอินทรีย์ และพันธุ์พืช ก็มีแนวโน้มของราคาสูงขึ้น

เช่นเดยีวกนัจากการทีปั่จจยัการผลติทางการ เกษตรมกีาร

เปลีย่นแปลงราคาทีเ่พิม่ขึน้ “บรษิทั เจยีไต๋” เป็นผูน้�ำตลาด

โดยครองตลาดอยู่ด้วยส่วนแบ่งตลาดกว่า 40% รองลงมา

เป็น “บริษัท ปุ๋ยไวกิ้ง จ�ำกัด” มีส่วนแบ่งตลาด 20% และ

ขณะที ่บรษัิทปุย๋แห่งชาต ิจ�ำกดั ก�ำลงัรกุไล่เข้าไปหาจดุแข็ง

ของความเป็นผลิตภัณฑ์ด้านการเกษตร ด้านเจ้าตลาด 

“บริษัท เจียไต๋” กลับหันไปให้ความสนใจกับเรื่อง ข้อมูล

ลูกค ้าในเชิงลึก (Consumer Insight) แบ ่งแยก 

ความต้องการของผู้บริโภคที่มีความต้องการหลากหลาย  

จึงคาดว่าผลิตใหม่จะเป็นตัวผลักดันตลาดผลิตภัณฑ์

ผลิตภัณฑ์ด ้านการเกษตรของตนในช่วงครึ่งป ีหลัง  

ให้เติบโตได้ดีเช่นเดียวกับช่วงครึ่งปีแรกซ่ึงมีอัตราการ

เติบโตถึง 2 หลัก ช่วงครึ่งปีหลัง “บริษัท เจียไต”๋ จึงมีแผน

จะกลับมาเน ้นการท�ำตลาดในกลุ ่มผลิตภัณฑ์ด ้าน

การเกษตรโดยวางงบท�ำตลาดส�ำหรับ “บริษัท เจียไต”๋ ไว้

กว่า 100 ล้านบาท ขณะที ่บรษิทั ปุย๋ไวกิง้ จ�ำกดัมีการจดัสรร

งบการตลาดส�ำหรับผลิตภัณฑ์ใหม่ไว้ที่ 25 ล้านบาท  

เพือ่สร้างการรบัรูผ่้านหนังโฆษณาโดยเลอืกช่วงเวลาไพรม์ไทม์ 

นอกเหนอื จากการใช้สือ่สิง่พมิพ์อืน่ๆ และการจดักจิกรรม

ส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย เพื่อกระตุ้นตลาดให้เกิดการ 

รับรู ้และความสนใจถือเป ็นสูตรส�ำเร็จของการออก 
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สินค้าใหม่ โดยใช้สื่อโทรทัศน์ในการสื่อสาร การตลาด 

เพื่อให้เข้าถึงทุกกลุ่มลูกค้า โดยใช้ความถี่ (Frequency)  

ในการออกอากาศเพื่อสามารถครอบคลุมทุกกลุ ่มของ 

ผู้บรโิภคเพยีง และเพือ่ให้เข้าถงึผูบ้รโิภคกลุม่เป้าหมายมาก

ยิ่งขึ้นจึงอาจต้องมีการไล่ล่า (Reach) กลุ่มเป้าหมายด้วย

การจัดกิจกรรม (Below the line) รูปแบบต่างๆ เป็น 

Match media ที่จะท�ำให้การเข้าถึงตัวผู ้บริโภคกลุ่ม 

เป้าหมายสัมฤทธิผลมากยิ่งขึ้น (สุวรรณี ศรีธัญญะโชติ, 

2556)

	 ปุ๋ยมีบทบาทส�ำคัญอย่างยิ่งต่อการเพิ่มผลผลิต

ภาคเกษตรกรรม ซึ่งเป็นแหล่งอาหารของประเทศ และ 

เป ็นแหล่งเงินตราต่างประเทศในการส่งออกสินค้า

เกษตรกรรมและอุตสาหกรรมเกษตร อย่างไรกต็ามปุย๋เคมี

เป็นปัจจัยหนึ่งทางการผลิตทางการเกษตรที่การผลิต 

ในประเทศไทยไม่สามารถตอบสนองได้อย่างเพียงพอ  

โดยอตุสาหกรรมปุย๋เคมีในประเทศไทยเป็นเพยีงการน�ำเข้า

วัตถุดิบคือแม่ปุ ๋ยและปุ ๋ยผสม เพื่อน�ำไปผสมสุดท้าย 

ปัจจบุนัการผลติในประเทศไทยมสีดัส่วนในการผลติเพียง

ร้อยละ 30 ของปรมิาณความต้องการปุย๋เคมทีัง้หมด ท�ำให้

ราคาในการจ�ำหน่ายสงูข้ึนเรือ่ย ๆ  ส่งผลให้ต้นทนุการผลติข้าว 

ของเกษตรกรสูงขึ้นตามด้วย (บริษัท ศูนย์วิจัยกสิกรไทย 

จากัด, 2544) 

	 ราคาน�ำเข้าวัตถดุบิปุย๋เพือ่ใช้ในการผลติปุย๋ราคา

วัตถุดิบขยับตัวสูงขึ้นในช่วงไตรมาสที่ 4 ของปี 2556  

อันเป็นผลมาจากค่าเงินบาทที่อ่อนค่าลง อีกทั้งการฟื้นตัว

ของเศรษฐกิจโลก ส่งผลให้ราคาและความต้องการใช้ปุ๋ย

เคมีเพิ่มมากขึ้น อย่างไรก็ตามในช่วงไตรมาส 2 ปี 2557 

ราคาวตัถุดบิได้เร่ิมมแีนวโน้มลดลง และคาดว่าราคาจะลด

ลงต่อไป ซึง่บรษิทัหลายๆ แห่งจะตดิตามสถานการณ์อย่าง

ใกล้ชิดเพ่ือรับมือและปรับเปลี่ยนแผนการจัดซ้ือวัตถุ 

ดบิและการผลิตให้สอดคล้องและเหมาะสมกบัสถานการณ์

ที่เกิดขึ้น ให้มากที่สุด

	 ปุ๋ยมีบทบาทส�ำคัญต่อการเพิ่มผลผลิตเพราะพืช

ต้องการธาตุอาหาร 16 ชนิด ได้แก่ ออกซิเจน ไฮโดรเจน 

คาร์บอน ไนโตรเจน ฟอสฟอรัส โพแทสเซียม ก�ำมะถัน 

แคลเซียม แมกนีเซียม เหล็ก สังกะสี แมงกานีส ทองแดง 

โบรอน โมลิบดินัม และคลอรีน ในจ�ำนวนนี้ ออกซิเจน 

ไฮโดรเจน คาร์บอน พืชได้รับจากน�้ำและอากาศ ส่วน

ไนโตรเจน ฟอสฟอรัส และโพแทสเซียม พืชต้องการ 

ในปริมาณมากเมื่อเทียบกับธาตุอื่นๆ (ซึ่งถูกจัดเป็นธาตุ

อาหารหลกัหรอืธาตปุุย๋) และในดนิมกัมไีม่เพยีงพอต่อการ

เพาะปลกู จงึมคีวามจ�ำเป็นต้องเพิม่เตมิธาตเุหล่านีโ้ดยการ

ให้ปุ๋ย ปุ๋ยแบ่งออกเป็น 4 ประเภทใหญ่ๆ

	 1. 	ปุย๋เคม ีคอื ปุย๋ทีเ่ป็นอนนิทรยีสาร อาจเป็นปุย๋

เชิงเดี่ยว ปุ๋ยเชิงผสม และปุ๋ยเชิงประกอบ ตัวอย่างปุ๋ยเคมี

เช่น ยูเรีย, ปุ๋ยเม็ด 16-20-0 แต่ไม่รวมถึงสารที่ใช้ส�ำหรับ

ปรับปรุงดิน เช่น ซีโอไลต์, ภูไมท์ และ สารต่างๆ ที่มี

คณุสมบตัโิครงสร้างทางฟิสกิส์ของดนิให้ดขีึน้ ปุย๋เคมแีบ่ง

ได้เป็น 2 ประเภท คือ

 	 	 1.1 	ปุย๋เดีย่วหรอืแม่ปุย๋ คอื ปุย๋ทีม่ธีาตอุาหาร

หลกัพชื คอื N P K เป็นส่วนประกอบของปรมิาณธาตอุาหาร

จะคงที่

 	 	 1.2 	ปุ๋ยผสม คือ ปุ๋ยที่ได้จากการเอาแม่ปุ๋ย

หลายๆ ชนิด มารวมกันเพื่อให้ได้ปริมาณธาตุอาหาร 

หลักของปุ๋ยตามต้องการเพื่อให้เหมาะตามสภาพดินใน

แต่ละพื้นที่

	 2. 	ปุย๋อนิทรย์ี คอื ปุย๋ทีไ่ด้มาจากสารประกอบทาง

ธรรมชาติ ธาตุอาหารที่ได้ส่วนใหญ่ต้องเกิดจากการย่อย

สลายจากจุลินทรีย์ก่อน เป็นกระบวนการผลิตสารอาหาร

จากธรรมชาติ ปุ๋ยอินทรีย์ส่วนใหญ่มักจะใช้ประโยชน์ใน

การปรับปรุงคุณภาพดิน แบ่งชนิดของปุ ๋ยอินทรีย์ได ้ 

3 ประเภท คือ

 	 	 2.1	 ปุ๋ยหมัก คือ ปุ๋ยที่เกิดจากเศษพืชต่างๆ 

เช่น หญ้าและใบไม้ ต้นถั่ว ต้นข้าวโพด ซังข้าวโพด เปลือก

ถัว่ต่างๆ ใบจามจรุ ีฟางข้าว ผกัตบชวา เมือ่น�ำมากองหมกัไว้

จนเน่าเปื่อยก็ใช้เป็นหมักได้ 
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 	 	 2.2 	ปุย๋คอก คอื ปุย๋ทีไ่ด้จากสิง่ทีส่ตัว์ขบัถ่าย

ออกมา เช่น อุจาจาระ ปัสสาวะของสัตว์ต่างๆ ปุ๋ยคอกเป็น

ปุ๋ยทีม่ีประโยชน์ในการปรับปรุงสภาพทางกายภาพของดนิ 

ช่วยลดอัตราการพังทลายของดิน เพิ่มธาตุอาหารให้แก่ดิน 

เป็นต้น

 	 	 2.3 	ปุ๋ยพืชสด คือ ปุ๋ยที่ได้จากการปลูกพืช

บ�ำรุงดิน เช่น พวกพืชตระกูลถั่ว เมื่อพืชเจริญเติบโตถึง

ระยะหนึ่ง เราก็ไถกลบในขณะที่พืชยังเขียวและสดอยู่  

ซึ่งมักจะไถกลบในช่วงที่พืชก�ำลังออกดอก เพราะเป็นช่วง

ที่เหมาะสมแก่การให้ธาตุอาหารแก่พืชมากที่สุด

	 3.	 ปุ๋ยชีวภาพ คือ การน�ำจุลินทรีย์ที่มีชีวิตมาใช้

เพ่ือเพิ่มปริมาณธาตุอาหาร หรือเพิ่มความเป็นประโยชน์

ของธาตุอาหารในดิน ปุ ๋ยชีวภาพอาจมีบทบาทในการ

ปรับปรุงบ�ำรุงดินทางชีวภาพ ทางกายภาพ และทางชีวเคมี 

และปุ๋ยชีวภาพยังหมายความรวมถึงหัวเชื้อจุลินทรีย์

	 4. 	ปุ๋ยอินทรีย์ชีวภาพ คือ การน�ำข้อดีของปุ๋ย 2 

ชนิด มาผสมกัน โดยน�ำปุ๋ยอินทรีย์ที่ผ่านกระบวนการ

ควบคุมคุณภาพการผลิต โดยน�ำปุ๋ยอินทรีย์และแร่ธาตุ

ต่างๆ เช่น คีเลต ธาตุอาหารเสริม สารบ�ำรุงดินมาผ่านการ

ฆ่าเชื้อและเพาะเช้ือจุลินทรีที่เหมาะสม น�ำมาผสมกับปุ๋ย

อนิทรย์ีและหมกัเพาะเชือ้จุลนิทรย์ีทีผ่สมลงไปจนถงึระยะ

เวลาที่พอเหมาะจึงสามารถน�ำไปใช้งานได้ เป็นปุ ๋ยที่ 

เหมาะแก่การท�ำเกษตรอินทรีย์ (วิกิพีเดีย, 2557)

	 ในส่วนของชาวนาได้รับอานิสงส์จากคณะรักษา

ความสงบแห่งชาติ(คสช.) คืนเงินจ�ำน�ำข้าวให้ชาวนา กว่า  

9 หม่ืนล้านบาท แถมการันตปีระกนันาข้าว หนุนชาวนาเรยีง

คิวสั่งซื้อปุ๋ย หนุนยอดขายไตรมาส 2/2557 คาดว่ามีความ

ต้องการซื้อปุ๋ยเพิ่มขึ้น เนื่องจากการประกันการท�ำนาข้าว

ยิ่งท�ำให้ชาวนามีความเช่ือม่ันใจและพร้อมที่จะเดินหน้า 

ท�ำนาตามฤดูกาล ภายหลังจากเว้นวรรคการท�ำนาข้าว 

เพราะประสบปัญหามาตรการจ�ำน�ำข้าวของรัฐบาลชุดก่อน 

อีกทั้งภาวะเศรษฐกิจในประเทศเริ่มดูดีขึ้น ประกอบ

เศรษฐกิจโลกเริ่มฟื้นตัว และค่าเงินบาทก็เริ่มอ่อนค่าลง  

ซึ่งส่งผลดีต่อการส่งออกสินค้า และผลิตภัณฑ์ทางการ

เกษตร ส�ำหรับกลยุทธ์การด�ำเนินธุรกิจของบริษัทผลิต

จ�ำหน่ายปุ ๋ยส่วนใหญ่จะกระจายสินค้าออกจ�ำหน่าย 

โดยผ่านตวัแทนจ�ำหน่อย (ดลีเลอร์) และลกูค้าทีเ่ป็นพ่อค้า 

ในท้องถิ่น และ กลุ่มสถาบันทางการเกษตร 

	 จังหวัดลพบุรี เคยเป็นที่ตั้งของเมืองโบราณ 

หลายสมัย เดิมเรียก ละโว้ นับตั้งแต่สมัยขอมเรืองอ�ำนาจ 

มีหลักฐานท่ีส�ำคัญคือ พระปรางค์สามยอด (อยู ่ใน 

เขตอ�ำเภอเมืองลพบุรี) เป็นศิลปะเขมรสมัยบายน อายุราว

พุทธศตวรรษที่ 18 และมีศาลพระกาฬซึ่งเก่าแก่ในสมัย

เดยีวกนัค�ำว่า “ละโว้” นีน่้าสนันษิฐานได้ว่ามาจากค�ำว่า ลวะ 

นัน่เอง (ลวบรุ ีกลายมาเป็น ลพบรุ ีในทกุวนันี)้ [ใครกล่าว?] 

ซึ่งค�ำว่า ลวะ ในภาษาสันสกฤตแปลว่า น�้ำ[ต้องการอ้างอิง] 

(ซึ่งอาจหมายความถึงว่าเมืองนี้มีน�้ำมาก) เมื่อน�ำเอามาส

มาสกับค�ำว่า อุทัย (ลว + อุทัย) ก็กลายเป็นลโวทัย (ดังเช่น 

สุข + อุทัย กลายเป็น สุโขทัย) ซึ่งค�ำจารึก “ลโวทัยปุระ”  

ยังพบปรากฏบนเหรียญเงินโบราณท่ีขุดค้นได้ที่บริเวณ

จังหวัดลพบุรีอีกด้วย [ต้องการอ้างอิง] แต่บ้างก็ว่าค�ำว่า 

ละโว้ มาจากภาษามอญซึ่งแปลว่าภูเขา คงเนื่องเพราะเมือง

นี้มีลักษณะภูมิประเทศเป็นภูเขา (วิกิพีเดีย, 2557)

	 ลพบุรีเป็นเมืองที่มีประวัติศาสตร์อันยาวนาน 

เพราะปรากฏร่องรอยการอยูอ่าศยัของมนษุย์ตดิต่อกนันาน

นับแต่ยุคก่อนประวัติศาสตร์ไม่น้อยกว่า 3,000-4,000  ปี

มาแล้ว จากการค้นพบหลักฐานทางโบราณคดีจ�ำนวนมาก 

รวมทั้งมีหลักฐานเอกสารและจารึกต่างๆ กล่าวถึงเมือง

ลพบรุอียูห่ลายช้ินเช่นในพทุธศตวรรษที ่11-15 มหีลกัฐาน

คือพงศาวดารเหนือ กล่าวถึงพระยากาฬวรรรณดิศได้ให้

พราหมณ์ยกพลมาสร้างเมืองละโว้ตั้งแต่ พ.ศ. 1002 

นอกจากนี้ยังมีต�ำนานชินกาลมาลีปกรณ์กล่าวถึงการสร้าง

เมอืงหรภิญุไชยใน พ.ศ. 1204 ต่อมาอกี 2 ปี คอื พ.ศ. 1206 

ได้ส่งทูตล่องล�ำน�้ำปิงไปเมืองลวปุระทูลขอเชื้อสายกษัตริย ์

ลวปุระให้ไปปกครอง กษัตริย์ลวปุระจึงได้พระราชทาน

พระนางจามเทวี พระราชธิดา ให้ไปครองเมืองหริภุญไชย 



Journal of Pacific Institute of Management Science       			   Vol.3  No.1 January – June 2017 69

ทรงสร้างวัดจามเทวีที่เมืองหริภุญไชย ชื่อเมืองลวปุระ 

ในต�ำนานชินกาลมาลปีกรณ์เป็นทีย่อมรบัว่าคือเมืองลพบรุี

ในปัจจุบัน จึงสรุปได้ว่าลพบุรีคงเป็นเมืองส�ำคัญเมืองหนึ่ง 

แว่นแคว้นอ่ืนจึงได้ยอมรับและขอเชื้อสายไปปกครอง(วิกิ

พีเดีย, 2557.)

	 เหตุผลในการศึกษาที่จังหวัดลพบุรี เพราะ

ประชากรส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกร ท�ำนา ท�ำไร่

ข้าวโพด ข้าวฟ่าง อ้อยน�้ำตาล ถั่วเขียว ถั่วเหลือง ประชากร

ในจังหวัดลพบุรีมีด้วยกันหลายกลุ่ม เช่น ไทยภาคกลาง 

ไทยพวน (เดิมเรียก ลาวพวน) และไทยเบิ้ง (หรือไทยเดิ้ง) 

ไทยอีสาน (พูดภาษาอีสาน) ไทยมอญ นอกจากนี้ยังมีชาว

ไทยเชื้อสายจีน และชาวไทยเชื้อสายอินเดียจ�ำนวนไม่น้อย

อีกด้วยจ�ำนวนสมาชิกกลุ ่มเกษตรกรในจังหวัดลพบุร ี 

ปี พ.ศ. 2557 มีเกษตรกรขึ้นทะเบียนไว้กับ กลุ่มจัดตั้งและ

ส่งเสริมสหกรณ์ ส�ำนักงานสหกรณ์จังหวัดลพบุรีจ�ำนวน 

19,191 คน (ชมรมเกษตรกรลพบุรี, 2557.) 

	 จากปัญหาดงักล่าวข้างต้นผูวิ้จยัเหน็ว่าปัจจัยการ

ผลิตทางการเกษตรโดยปุ๋ยเป็นรายได้หลักของผู้จ�ำหน่าย

ปัจจัยการผลติทางการเกษตรในอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัลพบรุี 

และมีแนวโน้มต้องการขยายธุรกิจไปยังอ�ำเภอต่างใน

จงัหวดัลพบรุ ีซึง่ปัจจบุนัมีผู้ประกอบการจ�ำหน่ายปัจจยัการ

ผลิตทางการเกษตรท้ังหมด 16 แห่งกระจายตัวในอ�ำเภอ

เมือง อ�ำเภอโคกส�ำโรง และอ�ำเภอท่าวุ้ง ผู้ประกอบการ

ธรุกิจจ�ำหน่ายปัจจัยการผลติทางการเกษตร ต่างใช้กลยทุธ์

ในการด�ำเนินธุรกิจ ทั้งในส่วนของกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์  

การก�ำหนดราคา การจัดจ�ำหน่าย การส่งเสริมการขาย 

กลยุทธ์การช�ำระเงิน การให้บริการ และกลยุทธ์สร้าง 

ความแตกต่าง ซึ่งผลการวิจัยจะเป็นแนวทางในการ 

ปรับกลยุทธ ์ ในการด� ำ เ นินธุร กิจให ้สอดคล ้องกับ 

ความต้องการของเกษตรกร และพฤติกรรมการซ้ือ 

ของเกษตรกร ส่งผลต่อความส�ำเร็จ การขยายตัวของ 

ธุรกิจจ�ำหน ่ายป ัจจัยการผลิต ชุมชน สังคม และ

ประเทศไทย

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 การวจิยัครัง้นีผู้ว้จิยัก�ำหนดวตัถปุระสงค์ของการ

วิจัยไว้เพื่อ 

	 1.	 ศึกษาพฤติกรรมกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ปัจจัยการผลิตการเกษตร(ปุ๋ย)

	 2.	 ศกึษาระดบัความส�ำคญัของกลยทุธ์การตลาด

ปัจจัยการผลิตการเกษตร(ปุ๋ย)

	 3.	 เปรยีบเทยีบระดบัความส�ำคญัของกลยทุธ์การ

ตลาดปัจจัยการผลิตการเกษตร(ปุ๋ย) จ�ำแนกตามลักษณะ

พื้นฐานส่วนบุคคล

	 4.	 หาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมกระบวนการ 

ตัดสินใจซื้อปัจจัยการผลิตการเกษตร (ปุ ๋ย) กับระดับ 

ความส�ำคัญของกลยทุธ์การตลาดปัจจยัการผลติการเกษตร 

(ปุ๋ย)

	 5.	 เสนอตวัแบบกลยทุธ์การตลาดปัจจยัการผลติ

การเกษตร (ปุ๋ย)

ขอบเขตของการวิจัย
 	 ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ก�ำหนดขอบเขตและ 

ข้อจ�ำกัดในการวิจัย กลยุทธ์การตลาดปัจจัยการผลิต

การเกษตร (ปุ ๋ย) มีขอบเขตและข้อจ�ำกัดในการวิจัย 

ดังต่อไปนี้

	 1.	 ขอบเขตด้านเนือ้หา ในการศกึษาครัง้นี ้ผูว้จิยั

ได้ท�ำการวิจัยพฤติกรรมกระบวนการตัดสินใจซื้อปัจจัย 

การผลิตการเกษตร (ปุ๋ย) ศึกษาระดับความส�ำคัญของ

กลยุทธ ์การตลาดปัจจัยการผลิตการเกษตร (ปุ ๋ย)  

เปรียบเทียบระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์การตลาด 

ปัจจยัการผลิตการเกษตร (ปุย๋) จ�ำแนกตามลกัษณะพืน้ฐาน

ส่วนบคุคล หาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อปัจจัยการผลิตการเกษตร (ปุ ๋ย) กับระดับ 

ความส�ำคัญของกลยุทธ ์การตลาดป ัจจัยการผลิต

การเกษตร (ปุย๋) และเสนอตวัแบบกลยทุธ์การตลาดปัจจยั

การผลิตการเกษตร(ปุ๋ย)



วารสารวิชาการสถาบันวิทยาการจัดการแห่งแปซิฟิค 			                  ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม – มิถุนายน 256070

	 2.	 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรที่ใช้ในการ

วิจัย คือ การวิจัยคร้ังนี้เป็นการวิจัยเฉพาะเกษตรกร 

ที่ซื้อและเคยซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตรที่เป็นปัจจัย

การผลิตด้านการเกษตรในเขตจังหวัดลพบุรีจ�ำนวน  

19,191 คน โดยหาขนาดตัวอย่าง ด้วย ยามาเน่ได้ 392 คน

	 3.	 ขอบเขตด้านระยะเวลา ได้ด�ำเนินการวิจัย

ตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2559 – ธันวาคม พ.ศ. 2559

	 4.	 ขอบเขตด้านพืน้ทีด่�ำเนินการวจัิยในพืน้ในเขต

จังหวัดลพบุรีเท่านั้น

การด�ำเนินการการวิจัย
	 การวิจัยครั้งน้ี ผู้วิจัยได้ท�ำการวิจัยพฤติกรรม

กระบวนการตัดสินใจซ้ือปุ ๋ย ระดับความส�ำคัญและ 

เปรียบเทียบระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์การตลาดปุ๋ย 

จ�ำแนกตามลักษณะพื้นฐานส่วนบุคคล ความสัมพันธ์

ระหว่างพฤตกิรรมกระบวนการตดัสนิใจซือ้กบัระดบัความ

ส�ำคัญของกลยุทธ์การตลาดปุ๋ย และเสนอตัวแบบกลยุทธ์

การตลาดปัจจัยการผลิตการเกษตร (ปุ๋ย) สุ ่มตัวอย่าง 

แบบเจาะจง จ�ำนวน 392 ตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถาม 

เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลระดับความเชื่อมั่น .81 และ 

IOC .91 วิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปทางสถิต ิ 

โดยการหา ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ส�ำหรับการทดสอบสมมติฐาน ใช้การวิเคราะห์

หาความสมัพนัธ์เพยีรสนั และถดถอยเชงิพหคุณู เพือ่สร้าง

ตวัแบบกลยทุธ์การการตลาดปัจจยัการผลติทางการเกษตร

โดยมีระดับนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลการวิจัย
	 1.	 เกษตรกรผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

หญิงชายจ�ำนวน207คน คิดเป็นร้อยละ52.8 ช่วงอายุ 31 - 

40 ปีจ�ำนวน117 คน คดิเป็นร้อยละ29.9 ต�ำ่กว่าหรอืเท่ากบั

ประถมศึกษาจ�ำนวน175คน คิดเป็นร้อยละ 47.6 รายได้

เฉล่ียต่อเดือน10,001 – 20,000 บาทจ�ำนวน 160 คน  

คิดเป ็นร ้อยละ 40.8 ส ่วนใหญ่ซื้อป ัจจัยการผลิต 

ด้านการเกษตรที่เป็นปุ ๋ยเคมีจ�ำนวน 163 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 41.6

	 2.	 พฤติกรรมกระบวนการตัดสินใจซื้อปุ ๋ย 

ภาพรวมเฉลี่ยและทุกด ้านระดับมาก (X= 3.71)  

หากพิจารณารายด้านจากค่าเฉลี่ย พบว่า ล�ำดับแรก 

ด้านตระหนักถึงปัญหา (X= 3.84) ด้านพฤติกรรมหลัง 

การซื้อ (X= 3.69) ด้านการค้นหาข้อมูล (X= 3.54) และ

ด้านการซื้อ(X= 3.41) ระดับมากเรียงตามล�ำดับ

	 3.	 ระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์การตลาดปุ๋ย

โดยสรุปภาพรวมเฉลี่ยมีความส�ำคัญมาก (X= 4.39)  

หากพิจารณาล�ำดับความส�ำดับความส�ำคัญจากค่าเฉลี่ย  

พบว ่ า  ล� ำดับแรกด ้ านกลยุทธ ์ ร าคา  ( X = 4 .98 )  

ด้านผลิตภัณฑ์ (X= 4.92)กลยุทธ์จัดจ�ำหน่าย (X= 4.90) 

และ กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดมีระดับส�ำคัญมากท่ีสุด  

(X= 4.86) ส่วนกลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (X= 3.63) 

ส�ำคัญมาก เว้นแต่ กลยุทธ์การให้บริการ (X= 3.16)  

และกลยุทธ์การช�ำระเงิน(X= 2.32) ส�ำคัญปานกลาง เรียง

ตามล�ำดับ

	 4.	 ผลทดสอบสมมติฐาน 

	 1)	 เกษตรกรผู ้ตอบแบบสอบถามที่มี เพศ  

อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดับการศึกษา และลักษณะ

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตรท่ีซื้อท่ีแตกต่างกันมีระดับ 

ความส�ำคัญในภาพรวมเฉลี่ยของ กลยุทธ์การตลาดปุ๋ย 

ไม่แตกต่างกัน 

	 2)	 ภาพรวมเฉลี่ยพฤติกรรมกระบวนการตัดสิน

ใจซื้อปุ๋ยมีความสัมพันธ์กับระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์

การตลาดปุ๋ยด้านกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์จัดจ�ำหน่าย 

กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด และกลยุทธ์การสร้างแตกต่างมี

ความสัมพันธ์กันระดับสูง ส่วนกลยุทธ์ราคา และกลยุทธ์

การช�ำระเงินมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลาง

	 3)	 ภาพรวมเฉลี่ยระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์

การตลาดปุ๋ยกับพฤติกรรมกระบวนการตัดสินใจซื้อปุ๋ย 
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ด้านการซือ้ และด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้มคีวามสมัพนัธ์

กันระดับสูง ส่วนด้านตระหนักถึงปัญหา ด้านค้นหาข้อมูล 

และด้านภาพรวมเฉลี่ยมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลาง 

5. ตัวแบบกลยุทธ์การตลาดปัจจัยการผลิตทางการเกษตร

ปุ๋ย= 1751.426 + 4.015กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง  

+ 3.117กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด + 2.178ด้านผลิตภัณฑ์ 

+ 2.109กลยุทธ์ราคา + 2.052กลยุทธ์การช�ำระเงิน  

+ 1.921กลยุทธ์จัดจ�ำหน่าย 

อภิปรายผล
	 จากผลการวิเคราะห์ดังกล่าวข้างต้นผู ้วิ จัย

สามารถอภิปรายผลดังนี้

	 1.	 เกษตรกรผู้ตอบแบบสอบถามส่วนส่วนใหญ่

ซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตร ที่เป็นปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร เคมีจ�ำนวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 49.4  

บ่งบอกว่าเกษตรส่วนใหญ่เห็นว่าการใช้ปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร เคมีช่วยให้ผลผลติเพิม่ขึน้ บ�ำรงุดิน เหน็ผล

ทีร่วดเรว็สอดคลอ้งกบังานวจิยัของณฐัพงศ ์ชนิศภุลักษณ์ 

(2553) ปัญหาการจดัการเชงิกลยทุธ์ และกลยทุธ์การตลาด 

เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจผลิต 

จ�ำหน่ายเคมีภัณฑ์ กรณีศึกษา บริษัท ไทยเซ็นทรัลเคม ี

จ�ำกดั(มหาชน) งานวจัิบพบว่า การใช้ปัจจยัการผลติทางการ

เกษตร เคมีสามารถเพิ่มผลผลิตได้อย่างรวดเร็ว 

	 2.	 ระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์ด�ำเนินธุรกิจ

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตรจังหวัดลพบุรีโดยสรุปภาพ

รวมเฉลี่ยมีความส�ำคัญมาก หากพิจารณาล�ำดับความ 

ส�ำดับความส�ำคัญจากค ่า เฉลี่ย  พบว ่า  ล� ำดับแรก 

ด้านกลยุทธ์ราคา (X= 4.98) ด้านผลิตภัณฑ์ (X= 4.92) 

กลยุทธ์จัดจ�ำหน่าย (X= 4.90) และ กลยุทธ์ส่งเสริม 

การตลาดมีระดับส�ำคัญมากที่สุด (X= 4.86) ส่วนกลยุทธ์

การสร้างแตกต่าง (X= 3.63) ส�ำคัญมาก เว้นแต่กลยุทธ์

การช�ำระเงิน (X= 2.32) ส�ำคัญปานกลาง เรียงตามล�ำดับ 

การอภิปรายผลเรียงตามล�ำดับความส�ำคัญดังนี้ 

 	 	 2.1 กลยุทธ์มีราคาระดับความส�ำคัญของ

กลยุทธ์ด�ำเนินธุรกิจปัจจัยการผลิตทางการเกษตรจังหวัด

ลพบุรีเกษตรกรให้ความส�ำคัญมากเป็นล�ำดับแรก ดังน้ัน 

ผู้จ�ำหน่ายควรก�ำหนดราคาปัจจัยการผลิตทางการเกษตร

ในช่วงฤดูกาลเก็บเกี่ยวจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตรถูกกว่าช่วงฤดูกาลเพราะปลูกการให้ส่วนลดรารา

ตามปริมาณที่ซื้อ ก�ำหนดราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ ราคาเชิงจิตวิทยาที่ท�ำให้เกษตรกรรู้สึกว่าถูก 

เช่นราคาลงท้ายด้วย 9 เช่น 199 …999 เป็นต้นและการ 

ให้ส่วนลดราคาตามความถีที่ซื้อ จะส่งให้ยอดจ�ำหน่าย

ปัจจยัการผลิตทางการเกษตร สงูขึน้สอดคล้องกบังานวิจยั

ชูชาติ พยอมและคณะ (2556) ได้การศึกษาสภาพปัญหา

และแนวทางการพัฒนาปัจจัยการผลิตทางการเกษตร อิน

ทรีย์สาหรับชุมชน, งานวิจัยฉบับนี้เป็นงานวิจัยเชิงปฏิบัติ

การแบบการมีส่วนร่วมของกลุ่มเกษตรกรในชุมชน พบว่า

ร้อยละ 88.00 ค�ำนึงถึงราคาของปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตร อินทรีย์ 

	 	 2.2 	กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์มีระดับความ

ส�ำคัญของกลยุทธ์ด�ำเนินธุรกิจปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตรจงัหวดัลพบรุโีดยรวมอยูท่ีร่ะดบัมากทีส่ดุล�ำดบัสอง 

ดังนั้นผู ้จ�ำหน่ายเลือกจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตร ทีมี่ตรามาตรฐานรบัรองจากกระทรวงอตุสาหกรรม

หรอืกระทรวงการเกษตร ตวัปัจจยัการผลิตทางการเกษตร 

ต้องมีคุณสมบัติตรงตามที่ระบุไว้ปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตรที่มีผลข้างเคียงต่อเกษตรกรและสิ่งแวดล้อมน้อย

ที่สุด ประกอบกับปัจจัยการผลิตทางการเกษตร ที่ใช้

สามารถให้ผลอย่างรวดเร็วและปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตรสามารถเพิม่ผลผลติได้อย่างมปีระสทิธภิาพจะส่งให้

ยอกจ�ำหน ่ายป ัจจัยการผลิตทางการเกษตร สูงขึ้น

สอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐพงศ์ ชินศุภลักษณ์ (2553) 

ปัญหาการจัดการเชิงกลยุทธ์ และกลยุทธ์การตลาด  

เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจผลิต 

จากหน่ายเคมีภัณฑ์ กรณีศึกษา บริษัท ไทยเซ็นทรัลเคม ี
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จ�ำกัด (มหาชน) งานวิจับพบว่า กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์เน้น 

การเพิ่มสูตรให้เหมาะสมกับลักษณะในการนาไปใช้เพิ่ม

มากขึน้ โดยทาการวเิคราะห์ความต้องการใช้  ในแต่ละพนัธ์

ข ้าว เพื่อให ้สูตรของปัจจัยการผลิตทางการเกษตร  

มีประสิทธิภาพสูง รวมไปถึงการท�ำบรรจุภัณฑ์ให้มีหลาย

ขนาดเพื่อให ้เหมาะกับลักษณะการสั่งซื้อป ัจจัยการ 

ผลิตทางการเกษตร ของลูกค้า

	 	 2.3 กลยุทธ์ด้านจัดจ�ำหน่ายมีระดับความ

ส�ำคัญของกลยุทธ์ด�ำเนินธุรกิจปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตรจังหวัดลพบุรีโดยรวมระดับมากที่สุดล�ำดับสาม  

ดังน้ันผู้จ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตร จึงควร

ปรบัปรงุช่องทางจ�ำหน่ายปัจจยัการผลติทางการเกษตรผ่าน

ช่องทางต่างๆ ให้มากขึ้นทั้งที่ผ่านอินเตอร์เน็ต ปรับปรุงวิธี

การติดต่อซื้อให้มีความสะดวก จัดให้มีพนักงานขายออก

ไปติดต่อลูกค้าและเกษตรกรอยู่เป็นประจ�ำ สามารถสั่งซื้อ

ปัจจยัการผลิตทางการเกษตร ผ่านโทรศัพท์ได้ และมีปัจจยั

การเกษตรครบตามที่ลูกค้าต้องการสอดคล้องกับงานวิจัย

ของณฐัพงศ์ ชินศภุลกัษณ์ (2553) ปัญหาการจัดการเชงิกล

ยุทธ์ และกลยุทธ์การตลาด เพื่อสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันในธรุกิจผลติจาหน่ายเคมภีณัฑ์ กรณศีกึษา 

บริษัท ไทยเซ็นทรัลเคมี จ�ำกัด(มหาชน) งานวิจับพบว่า 

กลยุทธ์การจัดจ�ำหน่ายควรใช้ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

เดิม แต่ควรเน้นการสร้างความสัมพันธ์กับช่องทางการจัด

จ�ำหน่ายอื่นๆ เพิ่มมากขึ้น

	 	 2.4 กลยุทธ ์ส ่ง เสริมการตลาดมีระดับ 

ความส�ำคญัของกลยทุธ์ด�ำเนินธรุกิจปัจจยัการผลติทางการ

เกษตรจังหวัดลพบุรีโดยรวมอยู่ที่ระดับมากท่ีสุดล�ำดับสี่ 

ดังน้ันผู ้จ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตรจึงควร

ปรับปรุงกลยุทธ์ส ่งเสริมการตลาดด้วยการโฆษณา 

ประชาสัมพันธ์ การชิงโชคแจกรถยนต์ การลดราคาปัจจัย

การผลิตทางการเกษตรในโอกาสต่างๆ การสะสมคูปอง 

เพื่อแลกวิทยุ โทรทัศน์ หรือตู้เย็น การแจกปัจจัยการผลิต

บางชนิดเมื่อซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตร สอดคล้อง

กับงานวิจัยของณัฐพงศ์ ชินศุภลักษณ์ (2553) ปัญหาการ

จดัการเชงิกลยทุธ์ และกลยทุธ์การตลาด เพือ่สร้างความได้

เปรยีบทางการแข่งขันในธรุกจิผลติจาหน่ายเคมภีณัฑ์ กรณี

ศึกษา บริษัท ไทยเซ็นทรัลเคมี จ�ำกัด(มหาชน) งานวิจัย 

พบว่า ในกลยุทธ์การส่งเสริมการขายควร ก�ำหนดการ

โฆษณา ประชาสัมพันธ์ให้ถึงกลุ่มเป้าหมายที่ที่ชัดเจน 

	 	 2.5 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมีระดับ 

ความส�ำคญัของกลยทุธ์ด�ำเนนิธรุกจิปัจจยัการผลติทางการ

เกษตรจั งหวัดลพบุ รี โดยรวมอยู ่ที่ ระดับมากและ 

ความส�ำคัญล�ำดับที่ห้า ดังนั้นผู้จ�ำหน่ายปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร จึงควรปรับปรุงกลยุทธ์การสร้างความ 

แตกต่างทั้งในตัวถุงบรรจุปัจจัยการผลิตทางการเกษตร 

ทีส่วยงามมคีวามแตกต่าง สร้างความแตกต่างในสิง่อ�ำนวย

ความสะดวก (ห้องน�้ำที่จอดรถ) ความสะอาดทั่วทั้งอาคาร  

การสร้างความแตกต่างในการให้บริการที่ดีกว่า ตกแต่ง 

ร้านจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตรให้มีความ

สวยงามแตกต่าง ขณะเดยีวกนัควรเลอืกจ�ำหน่ายปัจจยัการ

ผลิตทางการเกษตร ตรายี่ห้อที่มีคุณภาพแตกต่างจาก 

ร้านอื่นสอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐพงศ์ ชินศุภลักษณ ์

(2553) ปัญหาการจดัการเชงิกลยทุธ์ และกลยทุธ์การตลาด  

เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจผลิต 

จ�ำหน่ายเคมีภัณฑ์ กรณีศึกษา บริษัท ไทยเซ็นทรัลเคม ี

จ�ำกัด(มหาชน) งานวิจับพบว่า การสร้างความแตกต่างที่

ส�ำคัญคือสร้างความแตกต่างในตัวผลิตภัณฑ์ที่สามารถ

ตอบสนองความต้องการของตลาด และเน้นการสร้าง 

ความแตกต่างของปุ๋ยด้วยการเพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์

เดิมและมีการพัฒนาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ใหม่มากยิ่งขึ้น

	 	 2.6 กลยุทธ์การให้บริการมีระดับความส�ำคัญ

ของกลยุทธ์ด�ำเนินธุรกิจปัจจัยการผลิตทางการเกษตร

จงัหวดัลพบรุโีดยรวมทีร่ะดับปานกลางกต็ามแต่ผูจ้�ำหน่าย

ก็ควรปรับปรุง กลยุทธ์การให้บริการลูกค้าและเกษตรกร

ด้วยการส่งปัจจยัการผลติทางการเกษตรให้เกษตรกรอย่าง

รวดเรว็ตามทีล่กูค้าต้องการให้การรบัรองรบัคนืหากปัจจยั
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การผลิตทางการเกษตรที่ซื้อไปมีปัญหาให้บริการจัดส่ง

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตรให้ทุกพ้ืนที่ในจังหวัดลพบุรี

ฟร ีจดัให้มพีนกังานออกไปให้ค�ำแนะน�ำวิธกีารใช้ทีถ่กูต้อง

ต่อเกษตรกรวมทั้งการให้บริการให้ความรู้โดยไม่คิดค่า

บริการ สอดคล้องกับงานวิจัยของชูชาติ พยอมและคณะ 

(2556) ได้การศึกษาสภาพปัญหาและแนวทางการพัฒนา

ปุ๋ยอินทรีย์สาหรับชุมชน, งานวิจัยฉบับนี้เป็นงานวิจัยเชิง

ปฏิบัติการแบบการมีส่วนร่วมของกลุ่มเกษตรกรในชุมชน 

พบว่า การซื้อปุ๋ยส่วนใหญ่เกษตรกรให้ความส�ำคัญต่อการ

ให้บริการของร้านจัดจ�ำหน่าย ร้อยละ 52.00

	 	 1.7	 กลยุทธ์การช�ำระเงินระดับความส�ำคัญ

ของกลยุทธ์ด�ำเนินธุรกิจปัจจัยการผลิตทางการเกษตร

จังหวัดลพบุรีโดยรวมอยู่ที่ระดับน้อยตามแต่ผู้จ�ำหน่าย 

ก็ควรปรับปรุงกลยุทธ์การช�ำระเงินด้วยการรับช�ำระเงิน 

ผ่านบัตรเครดิตเกษตรกรการให้สินเชื่อน�ำไปปัจจัยการ

ผลิตทางการเกษตรไปใช้ก่อนช�ำระหลังฤดูการเก็บเก่ียว 

การจดัหาสถาบนัการเงนิมาให้ในการผ่อนช�ำระดอกเบีย้ต�ำ่ 

การให้ส่วนลดเงินสดหากเกษตรกรช�ำระเงินสด รวมทั้ง

ผ่อนช�ำระโดยไม่เสียดอกเบี้ยสอดคล้องกับงานวิจัย ของ

ชูชาติ พยอมและคณะ (2556) ได้การศึกษาสภาพปัญหา

และแนวทางการพัฒนาปุ๋ยอินทรีย์สาหรับชุมชน, งานวิจัย

ฉบับนี้เป็นงานวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบการมีส่วนร่วมของ

กลุ่มเกษตรกรในชุมชน พบว่า การพจิารณาซือ้ปุย๋ส่วนใหญ่

ให้ความส�ำคัญต่อเงื่อนไขการช�ำระเงินของผู้จัดจ�ำหน่าย 

ร้อยละ 68

	 อธิปรายการกลยุทธ์ด�ำเนินธุรกิจปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร ผู้จ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตร 

ให้ประสมความส�ำเร็จ ควรด�ำเนินการดังนี้ 

	 1.	 ผู้บริหารต้องลงทุนในปัจจัยพื้นฐานอาคาร 

ตกแต่งสถานที่ สิ่งอ�ำนวยความสะดวก และบุคลากร 

จ�ำนวน 1751.426 หน่วย

	 2.	 กลยุทธ์การสร้างแตกต่างเป็นกลยุทธ์ที่ส่งผล

ต่อกลยุทธ์ด�ำเนินธุรกิจปัจจัยการผลิตทางการเกษตร 

ให้ประสบความส�ำเร็จล�ำดับแรกๆ ดังนั้นผู้บริหารควร

ออกแบบถุงบรรจุปัจจัยการผลิตทางการเกษตรที่สวยงาม

มีความแตกต่าง ร้านค้าจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตร ที่แตกต่างในสิ่งอ�ำนวยความสะดวก (ห้องน�้ำที ่

จอดรถ) ความสะอาดทั่วทั้งอาคาร สร้างความแตกต่างใน

การให้บริการทีด่กีว่าและการตกแต่งร้านจ�ำหน่ายปัจจยัการ

ผลิตทางการเกษตรท่ีมีความแตกต่างและสร้างความแตก

ต่างทั้งในส่วนของคุณภาพและความแตกต่างในตัวปัจจัย

การผลิตทางการเกษตร จะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสูง

ตามไปด้วย จะส่งผลให้ยอดขายเพิ่มขึ้น 4.015 หน่วย 

สอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐพงศ์ ชินศุภลักษณ์ (2553) 

ปัญหาการจัดการเชิงกลยุทธ์ และกลยุทธ์การตลาด  

เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจผลิต 

จ�ำหน่ายเคมีภัณฑ์ กรณีศึกษา บริษัท ไทยเซ็นทรัลเคม ี

จ�ำกัด(มหาชน) งานวิจับพบว่า การสร้างความแตกต่าง 

ที่ส�ำคัญคือสร้างความแตกต่างในตัวผลิตภัณฑ์ที่สามารถ

ตอบสนองความต้องการของตลาด และเน้นการสร้าง 

ความแตกต่างของปุ๋ยด้วยการเพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์

เดิมและมีการพัฒนาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ใหม่มากยิ่งขึ้น

	 3.	 ด�ำเนินการส่งเสริมการตลาด โดย ด�ำเนินการ

โฆษณา ประชาสัมพันธ์ ส่งเสริมการขายด้วยการชิงโชค 

แจกรถยนต์ การลดราคาปัจจัยการผลิตทางการเกษตร 

ในโอกาสต่างๆ โครงการสะสมคปูองเพือ่แลกวทิย ุโทรทศัน์ 

หรือตู้เย็น และแจกปัจจัยการผลิตบางชนิดเมื่อซื้อปัจจัย

การผลิตทางการเกษตร ซึ่งการส่งเสริมการตลาดจะท�ำให้

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตร

ของเกษตรกรเปลีย่นไปในทางทีด่ข้ึีนเพราะมคีวามสมัพนัธ์

ระดบัสงูทัง้ในส่วนของด้านตระหนกัถงึปัญหาปุย๋มส่ีวนช่วย

บ�ำรุงรักษาดินและพืชผลทางการเกษตร ชนิดสูตรของ

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตรที่จะซื้อใช้เมื่อการเพาะปลูก

เมื่อมีปัญหาในการเพราะปลูก และตระหนักว่าปัจจัยการ

ผลิตทางการเกษตรสามารถกระตุ ้นให้ผลผลิตออก 

มาเร็วข้ึน และส่งผลให้ด้านการค้นหาข้อมูลทั้งในการ



วารสารวิชาการสถาบันวิทยาการจัดการแห่งแปซิฟิค 			                  ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม – มิถุนายน 256074

ออกงานแสดงสินค้าทางการเกษตร จากธุรกิจ การโฆษณา 

พนักงานขาย ตัวแทนจ�ำหน่าย และบรรจุภัณฑ์ บุคคลใน

ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบ้าน และคนรู้จักสามารถให้ข้อมูล

ที่ดีขึ้น เว็บไซต์ (Website) สื่อออนไลน์อื่นๆ และสื่อสาร

มวลชน วิทยุ โทรทัศน์ และสื่ออื่นสาธารณะอื่นๆ ให้ดีขึ้น 

จะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสูงตามไปด้วย จะส่งผลให้

ยอดขายเพิ่มขึ้น 3.117 หน่วย สอดคล้องกับงานวิจัยของ

ณฐัพงศ์ ชินศุภลักษณ์ (2553) ปัญหาการจัดการเชงิกลยทุธ์ 

และกลยุทธ์การตลาด เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขันในธุรกิจผลิตจาหน่ายเคมีภัณฑ์ กรณีศึกษา บริษัท 

ไทยเซ็นทรัลเคมี จ�ำกัด(มหาชน) งานวิจับพบว่า ในกลยุทธ์

การส่งเสรมิการขายควร ก�ำหนดการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์

ให้ถึงกลุ่มเป้าหมายที่ที่ชัดเจน

	 4.	 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ด�ำเนินการปรับปรุง

พัฒนาปัจจัยการผลิตทางการเกษตรให้มีตรามาตรฐานได้

รับการรับรองจากหน่วยงานราชการหรือสถาบันรับรอง

มาตรฐานปัจจยัการผลติทางการเกษตร รกัษาคณุภาพของ

ตัวปัจจยัการผลิตทางการเกษตรมคุีณสมบตัติรงตามทีร่ะบไุว้ 

ปรับปรุงสูตรผลิตปัจจัยการผลิตทางการเกษตรที่มีผล 

ข้างเคียงต่อเกษตรกรและสิ่งแวดล้อมน้อยที่สุด พร้อมทั้ง

ปรับปรุงคุณภาพของปัจจัยการผลิตทางการเกษตรที่ใช้

สามารถให้ผลอย่างรวดเร็ว และปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตรสามารถเพิ่มผลผลิตได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะ

ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ปัจจยัการผลติทางการ

เกษตรเพิ่มขึ้น (เพราะมีความสัมพันธ์กันสูง) ทั้งที่ซื้อจาก

ตวัแทนจ�ำหน่ายปัจจยัการผลติทางการเกษตร หรอืสหกรณ์ 

ซ้ือจากร้านจ�ำหน่ายปัจจยัการผลติทางการเกษตร ทีเ่คยซือ้ 

การเลือกตราย่ีห้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตร ที่จะซื้อ 

โดยจะซือ้ปัจจยัการผลติทางการเกษตร ช่วงเวลาเพาะปลกู

ในปรมิาณปัจจยัการผลติทางการเกษตร ทีซ่ือ้ในแต่ละครัง้ 

ส่งผลให้ยอดขายปัจจัยการผลิตทางการเกษตร จะเพิ่มขึ้น 

2.178 หน่วยสอดคล้องกบังานวิจัยของ ณัฐพงศ์  ชินศุภลกัษณ์ 

(2553) ปัญหาการจดัการเชงิกลยทุธ์ และกลยทุธ์การตลาด 

เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจผลิต 

จากหน่ายเคมีภัณฑ์ กรณีศึกษา บริษัท ไทยเซ็นทรัลเคม ี

จ�ำกัด (มหาชน) งานวิจับพบว่า กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์เน้น 

การเพิ่มสูตรให้เหมาะสมกับลักษณะในการนาไปใช้เพิ่ม

มากขึ้น โดยทาการวิเคราะห์ความต้องการใช้ในแต่ละพันธ์

ข้าว เพื่อให้สูตรของปุ๋ยมีประสิทธิภาพสูง รวมไปถึงการท�ำ

บรรจุภัณฑ์ให้มีหลายขนาดเพื่อให้เหมาะกับลักษณะการ 

สั่งซื้อปุ๋ยของลูกค้า

	 5.	 กลยุทธ์ราคาเป็นกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อกลยุทธ์

ด�ำเนินธุรกิจปัจจัยการผลิตทางการเกษตรให้ประสบ 

ความส�ำเร็จดังนั้นผู ้บริหารควรก�ำหนดกลยุทธ์ราคา

จ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตร ตามช่วงฤดูกาล 

(ช่วงฤดูกาลเก็บเกี่ยวจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตรถูกกว่าช่วงฤดูกาลเพราะปลูก การให้ส่วนลดรารา

ตามปรมิาณทีซ่ือ้ ก�ำหนดราคาให้เหมาะสมกบัคณุภาพของ

ผลิตภัณฑ์ ราคาที่ก�ำหนดท�ำให้เกษตรกรผู ้ซื้อรู ้สึกว่า 

ไม่แพงลักษณะราคาจิตวิทยาเช่น 199 …999 เป็นต้น 

และการให้ส่วนลดราคาตามความถทีีซ่ือ้ (= 4.92) จะส่งผล

ให้พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ปัจจยัการผลติทางการเกษตร 

เพิ่มขึ้น 2.109 หน่วย เพราะพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

มีความสัมพันธ์สูงกับกลยุทธ์ราคาสอดคล้องกับงานวิจัย

ชูชาติ พยอม และคณะ (2556) ได้การศึกษาสภาพปัญหา

และแนวทางการพัฒนาปุ๋ยอินทรีย์สาหรับชุมชน, งานวิจัย

ฉบับนี้เป็นงานวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบการมีส่วนร่วม 

ของกลุ่มเกษตรกรในชุมชน พบว่าร้อยละ 88.00 ค�ำนึง 

ถึงราคาของปุ๋ยอินทรีย์ 

	 6.	 กลยุทธ์การช�ำระเงินเป็นกลยุทธ์ที่ส ่งผล 

ต่อกลยุทธ์ด�ำเนินธุรกิจปัจจัยการผลิตทางการเกษตร 

ให้ประสบความส�ำเร็จเป็นล�ำดับสี่ดังนั้นผู ้บริหารควร  

รับช�ำระเงินผ่านบัตรเครดิตเกษตรกร ให้สินเช่ือน�ำปัจจัย

การผลติทางการเกษตรไปใช้ก่อนช�ำระหลงัฤดกูารเกบ็เกีย่ว 

การจดัหาสถาบนัการเงินมาให้ในการผ่อนช�ำระดอกเบีย้ต�ำ่ 

และการให้ส่วนลดเงินสดหากเกษตรกรช�ำระเงินสด  
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และการผ ่อนช�ำระโดยไม ่ เสียดอกเบ้ียจะส ่งผลให ้

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตร

เพิ่มขึ้น 2.052 หน่วย เพราะพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อมี

ความสมัพนัธ์สงูกบักลยทุธ์การช�ำระเงนิสอดคล้องกับงาน

วิจัย ของชูชาติ พยอมและคณะ (2556) ได้การศึกษาสภาพ

ปัญหาและแนวทางการพฒันาปุย๋อินทรีย์สาหรับชมุชน, งาน

วิจัยฉบับนี้เป็นงานวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบการมีส่วนร่วม

ของกลุม่เกษตรกรในชมุชน พบว่า การพจิารณาซ้ือปุย๋ส่วน

ใหญ่ให้ความส�ำคัญต่อเงื่อนไขการช�ำระเงินของผู ้จัด

จ�ำหน่าย ร้อยละ 68

	 7.	 กลยุทธ์จัดจ�ำหน่ายเป็นกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อ

กลยุทธ์ด�ำเนินธุรกิจปัจจัยการผลิตทางการเกษตรปัจจัย

การผลติทางการเกษตรให้ประสบความส�ำเรจ็เป็นล�ำดบัห้า

ดังนั้นผู ้บริหารควรการจัดจ�ำหน่ายผ่านอินเตอร์เน็ต  

การตดิต่อซือ้ทีส่ะดวก มีพนักงานขายออกไปตดิต่ออยูเ่ป็น

ประจ�ำ สามารถให้เกษตรกรสามารถสัง่ซือ้ผ่านโทรศัพท์และ

มีปัจจัยการเกษตรครบตามท่ีลูกค้าต้องการ จะส่งผลให้

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเพิ่มขึ้น 1.921หน่วย เพราะ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธ์สูงกับกลยุทธ ์

จัดจ�ำหน่ายสอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐพงศ์ ชินศุภ

ลักษณ์ (2553) ปัญหาการจัดการเชิงกลยุทธ์ และกลยุทธ์

การตลาด เพ่ือสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนัในธรุกจิ

ผลติจาหน่ายเคมภีณัฑ์ กรณศึีกษา บรษิทั ไทยเซน็ทรลัเคมี 

จ�ำกัด (มหาชน) งานวจิบัพบว่า กลยทุธ์การจดัจ�ำหน่ายควร

ใช้ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายเดิม แต่ควรเน้นการสร้างความ

สัมพันธ์กับช่องทางการจัดจ�ำหน่ายอื่นๆ เพิ่มมากขึ้น

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย
	 ข้อเสนอแนะการน�ำตัวแบบกลยุทธ์การตลาดปุ๋ย

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตรให้ประสมความส�ำเร็จ ควร

ด�ำเนินการดังนี้ 

	 1.	 ผู ้จ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตร  

ต้องลงทุนในปัจจัยพื้นฐานโดยการสร้างอาคารส�ำหรับ

แสดงสินค้า จัดจ�ำหน่าย คลังสินค้าส�ำหรับเก็บปัจจัยการ

ผลิตทางการเกษตร สถานที่จอดรถ ยานพาหนะส�ำหรับ

บริการขนส่งสินค้าให้เกษตรกร สิ่งอ�ำนวยความสะดวก  

โดยตกแต่งร้านค้าให้ส่วยงาม และบคุลากรทีม่คีวามรูด้้าน

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตร และเงินทุนที่ใช้ในการซื้อ

สินค้าและการตลาด จ�ำนวน 1751.426 หน่วย

	 2.	 กลยุทธ์การสร้างแตกต่างเป็นกลยุทธ์ที่ส่งผล

ต่อกลยุทธ์การตลาดปัจจัยการผลิตทางการเกษตรปัจจัย

การผลติทางการเกษตร ให้ประสบความส�ำเรจ็ล�ำดบัแรกๆ 

ดังนั้นผู้บริหารจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตรควร

ออกแบบถงุบรรจปัุจจยัการผลติทางการเกษตร ทีส่วยงาม

มีความแตกต่าง ร้านค้าจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตร ที่แตกต่างในสิ่งอ�ำนวยความสะดวก (ห้องน�้ำที ่

จอดรถ) ความสะอาดทั่วท้ังอาคาร สร้างความแตกต่าง 

ในการให้บริการที่ดีกว่าและการตกแต่งร้านจ�ำหน่ายปัจจัย

การผลิตทางการเกษตร ที่มีความแตกต่างและสร้างความ

แตกต่างทั้งในส่วนของคุณภาพและความแตกต่างในตัว

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตร จะส่งผลต่อพฤติกรรมการ

ซือ้สงูตามไปด้วย จะส่งผลให้ยอดขายเพิม่ขึน้ 4.015 หน่วย 

	 อย่างไรก็ตามการด�ำเนินกลยุทธ์สร้างความ 

แตกต่างให้ประสบความส�ำเร็จได้นั้น ผู้บริหารกิจการควร

กลวิธีต่างๆ ดังนี้

	 2.1	 กลวิธีรวมมือกับผู้ผลิตน�ำปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร ที่มีคุณภาพสามารถสร้างความแตกต่าง

ส�ำหรับเกษตรกรน�ำไปใช้ในการเพิ่มผลผลิตในการเพราะ

ปลูกแต่ละชนิด

	 2.2	 กลวิธีสร้างความแตกต่างในส่วนของตัว 

บรรจุภัณฑ์ ตัวปัจจัยการผลิตทางการเกษตร กลิ่น ความ

แตกต่างของสีปัจจัยการผลิตทางการเกษตร แต่ละชนิด

	 2.3	 กลวิธีน�ำปัจจัยการผลิตทางการเกษตร  

ชนิดใหม่ที่ให้ผลผลิตดีมาจ�ำหน่ายแตกต่างจากผู้จ�ำหน่าย

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตรอื่นเสมอ

	 2.4	 กลวิธีการให้การบริการ ความรู้ ที่แตกต่าง 

จากร้านอื่น
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	 2.5	 กลวิธีอบรมพัฒนาพนักงานขายให้มีความรู้

ด้านปัจจัยการผลิตทางการเกษตร แต่งกายที่สวยงาม  

มีเอกลักษณ์

	 3.	 กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด ส�ำคัญเป็นล�ำดับ

สอง ดังนั้นผู้บริหารจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตร

ควรโดย ด�ำเนนิการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ ส่งเสรมิการขาย

ด้วยการชิงโชคแจกรถยนต์ การลดราคาปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร ในโอกาสต่างๆ โครงการสะสมคูปอง 

เพื่อแลกวิทยุ โทรทัศน์ หรือตู้เย็น และแจกปัจจัยการผลิต

บางชนิดเมื่อซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตร ซึ่งการส่ง

เสริมการตลาดจะท�ำให้พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือปัจจัย

การผลิตทางการเกษตร ของเกษตรกรเปลี่ยนไปในทางที่ดี

ขึ้นเพราะมีความสัมพันธ์ระดับสูงทั้งในส่วนของด้าน

ตระหนกัถงึปัญหาปัจจยัการผลติทางการเกษตร มีส่วนช่วย

บ�ำรุงรักษาดินและพืชผลทางการเกษตร ชนิดสูตรของ

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตร ที่จะซื้อใช้เมื่อการเพาะปลูก

เม่ือมีปัญหาในการเพราะปลูก และตระหนักว่าปัจจัย 

การผลติทางการเกษตร สามารถกระตุน้ให้ผลผลติออกมา

เรว็ขึน้ และส่งผลให้ด้านการค้นหาข้อมลูทัง้ในการออกงาน

แสดงสนิค้าทางการเกษตร จากธรุกจิ การโฆษณา พนักงาน

ขาย ตัวแทนจ�ำหน่าย และบรรจุภัณฑ์ บุคคลในครอบครัว 

เพื่อน เพื่อนบ้าน และคนรู ้จักสามารถให้ข้อมูลที่ดีขึ้น 

เว็บไซต์ (Website) สื่อออนไลน์อื่นๆ และสื่อสารมวลชน 

วิทยุ โทรทัศน์ และสื่ออื่นสาธารณะอื่นๆ ให้ดีขึ้น จะส่งผล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือสูงตามไปด้วย จะส่งผลให้ยอดขาย

เพิ่มขึ้น 3.117 หน่วย 

	 อย่างไรก็ตามการด�ำเนินกลยุทธ์แตกต่างให้

ประสบความส�ำเร็จได้นัน้ ผูบ้รหิารกจิการควรด�ำเนนิกลวิธี

ต่างๆ ดังนี้

	 3.1	 กลวิธีการโฆษณา โดยการโฆษณาผ่านสิ่งตี

พิมพ์และสื่อกระจายเสียง โฆษณาที่ติดอยู่ภายนอกหีบห่อ 

โฆษณาที่ติดอยู่ภายในหีบห่อ การสื่อสารทางการตลาด  

แจ้งข่าวทางไปรษณีย์ แคตตาล็อก ภาพยนตร์ นิตยสาร 

แผ่นพับและรูปเล่ม โปสเตอร์และใบปลิว สมุดรายการผล

การด�ำเนินงานของหน่วยงานเกษตร และการจัดแสดง

สินค้า ณ จุดซื้อ

	 3.2	 กลวธิกีารขายโดยใช้พนกังานขาย การเสนอ

ขาย การประชุมกลุ่มเกษตรกรให้ความรู้ จัดโครงการให้ 

สิ่งจูงใจพนักงานขาย แจกตัวอย่างสินค้า ออกงานแสดง

สินค้าและนิทรรศการ

	 3.3	 การส่งเสริมการขาย โดยจัดแข่งขัน-เกมส์  

ชิงโชค แจกลอตเตอรี่ ของแถมและของขวัญ การแจกของ

ตัวอย่าง งานแสดงสินค้าและนิทรรศการการสาธิตสินค้า 

การแจกคปูอง การคนืเงินให้จ�ำนวนหนึง่เมือ่ซือ้ครบจ�ำนวน 

สินเชื่ออัตราดอกเบี้ยต�่ำ

	 3.4	 กลวิธีการให้ข่าวและการประชาสัมพันธ ์ 

โดยการให้สัมภาษณ์ กล่าวสุนทรพจน์ในงานเกษตรกร  

จัดสัมมนา จัดท�ำรายงานประจ�ำปี การบริจาคเพื่อการกุศล 

การเป ็นสปอนเซอร ์หรือสนับสนุนกิจกรรมต ่ างๆ  

การโฆษณาตีพิมพ์เอกสาร การสร้างความสัมพันธ์อันด ี

กับชุมชน การลอบบี้ผ่านผู้น�ำเกษตรกร

 	 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ ผู ้จ�ำหน่ายควรด�ำเนินการ

ปรับปรุงพัฒนาปัจจัยการผลิตทางการเกษตร ให้มีตรา

มาตรฐานได้รับการรับรองจากหน่วยงานราชการหรือ

สถาบันรับรองมาตรฐานปัจจัยการผลิตทางการเกษตร 

รักษาคุณภาพของตัวปัจจัยการผลิตทางการเกษตร  

มีคุณสมบัติตรงตามที่ระบุไว้ ปรับปรุงสูตรผลิตปัจจัยการ

ผลิตทางการเกษตร ที่มีผลข้างเคียงต่อเกษตรกรและ 

สิง่แวดล้อมน้อยทีส่ดุ พร้อมทัง้ปรบัปรงุคณุภาพของปัจจยั

การผลิตทางการเกษตร ที่ใช้สามารถให้ผลอย่างรวดเร็ว 

และปัจจัยการผลิตทางการเกษตร สามารถเพิ่มผลผลิตได้

อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะส่งผลตอพฤติกรรมการตัดสิน

ใจซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตร เพ่ิมขึ้น (เพราะมี 

ความสมัพนัธ์กันสงู)ทัง้ทีซ่ือ้จากตวัแทนจ�ำหน่ายปัจจัยการ

ผลติทางการเกษตร หรอืสหกรณ์ ซือ้จากร้านจ�ำหน่ายปัจจยั

การผลิตทางการเกษตร ที่เคยซื้อ การเลือกตรายี่ห้อปัจจัย
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การผลิตทางการเกษตร ที่จะซื้อ โดยจะซื้อปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร ช่วงเวลาเพาะปลกูในปรมิาณปัจจยัการผลติ

ทางการเกษตร ที่ซื้อในแต่ละครั้ง ส่งผลให้ยอดขายปัจจัย

การผลิตทางการเกษตร จะเพิ่มขึ้น 2.178 หน่วย

 	 4.	 กลยุทธ์ราคาเป็นกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อกลยุทธ์

การตลาดปัจจัยการผลิตทางการเกษตรปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร ให้ประสบความส�ำเร็จดังนั้นผู้บริหารควร

ก�ำหนดกลยุทธ์ราคาจ�ำหน่ายปัจจัยการผลติทางการเกษตร 

ตามช่วงฤดูกาล(ช่วงฤดูกาลเก็บเกี่ยวจ�ำหน่ายปัจจัยการ

ผลิตทางการเกษตร ถูกกว่าช่วงฤดูกาลเพราะปลูก การให้

ส่วนลดราราตามปริมาณทีซ้ื่อ ก�ำหนดราคาให้เหมาะสมกบั

คุณภาพของผลติภณัฑ์ ราคาทีก่�ำหนดท�ำให้เกษตรกรผูซ้ือ้

ระสึกว่าไม่แพงลักษณะราคาจิตวิทยาเช่น 199…999 

เป็นต้นและการให้ส่วนลดราคาตามความถีที่ซื้อ จะส่งผล

ให้พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ปัจจัยการผลติทางการเกษตร 

เพิ่มขึ้น 2.109 หน่วย เพราะพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อมี

ความสัมพันธ์สูงกับกลยุทธ์ราคา

	 อย่างไรก็ตามการด�ำเนินกลยุทธ์ราคาให้ประสบ

ความส�ำเร็จได้นั้น ผู้บริหารกิจการควรด�ำเนินกลวิธีต่างๆ 

ดังนี้

	 4.1	 กลวิธีการตั้งราคาสูงอย่างฉับพลันส�ำหรับ

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตร ชนิดใหม่ที่ก�ำลังเป็นที่

ต้องการและมีชื่อเสียงในตลาดด้วยการตั้งราคาสูง และมี

การส่งเสริมการตลาดในระดับสูง การตั้งราคาสูงมีจุด 

มุง่หมายทีเ่พือ่ให้ลกูค้ารบัรูแ้ละรูจั้กสนิค้าให้มาก เพือ่จะได้

ตัดสินใจซื้อสินค้าได้

	 4.2	 กลวิธีการตั้งราคาสูงอย่างช้า เป็นการน�ำ

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตร ชนิดใหม่ออกสู่ตลาดด้วย

การตัง้ราคาสงู แต่มกีารส่งเสรมิการตลาดในระดับต�ำ่ กลวิธี

นีจ้ะใช้ได้ผลดเีมือ่ตลาดมีขนาดจ�ำกดั ลกูค้ารูจ้กัผลติภัณฑ์

ดีอยู่แล้ว และผู้ซื้อมีความเชื่อมั่นในคุณภาพสินค้าจึงยอม

จ่ายในราคาสูงได้

	 4.3	 กลวิธีการตั้งราคาต�่ำอย่างฉับพลัน เป็นการ 

น�ำปัจจัยการผลิตทางการเกษตร ชนิดใหม่เข้าสู่ตลาดด้วย

ราคาต�ำ่กว่าคู่แข่งขัน แต่มกีารส่งเสรมิการตลาดในระดบัสงู 

ถ้าผูจ้�ำหน่ายต้องการการเจาะตลาดทีร่วดเรว็ ต้องการส่วน

แบ่งตลาดให้มากท่ีสุด กลวิธีนี้จะใช้ได้ผลดีเมื่อตลาด 

มีขนาดใหญ่ ลูกค้ารู ้จักสินค้าน้อย แต่ลูกค้ามีความไว 

ต่อราคา กล่าวคือ เมื่อเห็นว่าผลิตภัณฑ์ราคาถูกกว่าจะ

เปลี่ยนใจมาซื้อทันที เพราะพวกเขาไม่ยึดติดในตรายี่ห้อ

	 4.4	 กลวิธีการตั้งราคาอย่างช้า เป็นการน�ำปัจจัย

การผลิตทางการเกษตร ชนิดใหม่เข้าสู่ตลาดด้วยราคาต�่ำ

และมีการส่งเสริมการตลาดต�่ำ การตั้งราคาต�่ำท�ำให้บริษัท

สามารถเจาะตลาดได้อย่างรวดเร็ว ส่วนการส่งเสริมการ

ตลาดต�่ำ  ท�ำให้สามารถประหยัดต้นทุนในการส่ือสารการ

ตลาดได้

	 5.	 กลยุทธ์การช�ำระเงินเป็นกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อ

กลยุทธ์การตลาดปัจจัยการผลิตทางการเกษตรปัจจัย 

การผลิตทางการเกษตร ให้ประสบความส�ำเร็จเป็นล�ำดับสี่

ดังนั้นผู้บริหารควร รับช�ำระเงินผ่านบัตรเครดิตเกษตรกร 

ให้สินเช่ือน�ำ  ปัจจัยการผลิตทางการเกษตรไปใช้ก่อน 

ช�ำระหลังฤดูการเก็บเกี่ยว การจัดหาสถาบันการเงินมาให้

ในการผ่อนช�ำระดอกเบีย้ต�ำ่ และการให้ส่วนลดเงนิสดหาก

เกษตรกรช�ำระเงินสด และการผ่อนช�ำระโดยไม่เสียดอก

เบ้ียจะส่งผลให้พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร เพิ่มขึ้น 2.052 หน่วย เพราะพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธ์สูงกับกลยุทธ์การช�ำระเงิน

	 อย่างไรก็ตามการด�ำเนินกลยุทธ์การช�ำระเงินให้

ประสบความส�ำเรจ็ได้นัน้ ผูบ้รหิารกจิการควรด�ำเนนิกลวธิี

ต่างๆ ดังนี้

	 5.1	กลวิธี การให้ส่วนลดการค้า โดยการให้

ส่วนลด แก่เกษตรกรตามปริมาณที่ซื้อเป็นขั้นๆ เช่น เขียน

ระบุว่าให้ส่วนลด 5%, 10%
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 	 5.2	กลวธิกีารให้ส่วนลดเงนิสด การให้ส่วนลดแก่

ผู ้ซื้อเกษตรกรที่ช�ำระเงินสดในทันทีหรือภายในเวลาที่

ก�ำหนด เช่น 3/10, n/30 หมายความว่าผู้ซื้อจะได้ส่วนลด

อีก 3% ถ้าช�ำระเงินภายใน 10 วัน นับจากวันที่เขียนใบ 

ส่งสินค้า ถ้ามิฉะนั้นแล้วเขาจะต้องช�ำระหน้ีเต็มจ�ำนวน

ภายใน 30 วัน

 	 5.3	 กลวธิกีารให้ส่วนลดส่วนลดในช่วงทีไ่ม่ใช้ฤดู

การเพาะปลูกเพ่ือจูงใจให้เกษตรกรซื้อปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร ไปเก็บไว้ใช้ในฤดูกาล 

	 6.	 กลยุทธ์จัดจ�ำหน่ายเป ็นกลยุทธ ์ที่ส ่งผล 

ต่อกลยุทธ์การตลาดปัจจัยการผลิตทางการเกษตรปัจจัย

การผลติทางการเกษตร ให้ประสบความส�ำเรจ็เป็นล�ำดับห้า

ดังนั้นผู ้บริหารควรการจัดจ�ำหน่ายผ่านอินเตอร์เน็ต  

การติดต่อซื้อที่สะดวก มีพนักงานขายออกไปติดต่ออยู่ 

เป็นประจ�ำ สามารถให้เกษตรกรสามารถสัง่ซือ้ผ่านโทรศัพท์ 

และมีปัจจัยการเกษตรครบตามที่ลูกค้าต้องการ จะส่งผล

ให้พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ปัจจยัการผลติทางการเกษตร 

เพิ่มขึ้น 1.921 หน่วย เพราะพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

มีความสัมพันธ์สูงกับกลยุทธ์จัดจ�ำหน่าย

	 อย่างไรก็ตามการด�ำเนินกลยุทธ์จัดจ�ำหน่ายให้

ประสบความส�ำเร็จได้นัน้ ผูบ้รหิารกจิการควรด�ำเนนิกลวิธี

ต่างๆ ดังนี้

	 6.1	 กลวิธ ีการจ�ำหน่ายตรงโดยส่งพนกังานเข้าไป

แนะน�ำ  อ�ำนวยความสะดวก จ�ำหน่ายปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร ถึงบ้านเกษตรกร

	 6.2	 กลวิธีจ�ำหน่ายผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ

	 6.3	 กลวิธีร่วมมือกับสหกรณ์ กลุ่มเกษตรกร 

หน่วยงานต่างๆ ให้กับเกษตรกรเป็นราคาพิเศษ

อย่างไรก็ตามนี้มีระดับความเชื่อมั่น 66% 

ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยครั้งต่อไป
	 1.	 ควรเปรียบเทียบผลที่ เกิดข้ึนจากการน�ำ

กลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตรว่าแต่ละพืน้ทีแ่ละท�ำเลทีต่ัง้มคีวามแตกต่าง

กันอย่างไร

	 2.	 ควรวจิยัความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมการ

ตัดสินใจซื้อกับแบบกลยุทธ์การตลาดปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร ผู้จ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตร 

ในแต่ละช่วงฤดูกาล

	 3.	 ควรวิจัยถึงความสัมพันธ์พฤติกรรมการ 

ตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังใช้การซื้อปัจจัยการผลิต

ทางการเกษตร ของเกษตรกร	
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