
กลยทุธท์างการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือต้นอ่อนออรแ์กนิค  
ของผู้บริโภคในจงัหวดัขอนแก่น 

Marketing strategies that affect consumers' decisions to purchase 
organic sprouts in Khon Kaen Province. 

 
นางนิตยา  พิมเสน 

 

บทคดัย่อ 

 

วตัถุประสงค์ของงานวิจยัครัง้นี้ คอื 1) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อต้นอ่อน 
ออร์แกนิค ของผู้บรโิภคในจงัหวดัขอนแก่น 2) เพื่อศกึษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น กลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้รโิภค 
ที่รกัสุขภาพ อายุ 20 ปีขึ้นไป ในจงัหวดัขอนแก่น จ านวน 400 คน จากการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง  
(Purposive sampling) เครื่องมอืที่ใช้ในการวิจยัในครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิจัย  
คอื รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ส่วนการทดสอบสมมตฐิาน ใชส้ถติถิดถอยพหุคูณ 
(Multiple regression Analysis) 

ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี  
มีสถานภาพสมรส ระดับการศึกษาอยู่ ในระดับปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า  
40,000 บาท กลุ่มผู้บรโิภคที่ซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค ส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการซื้อน้อยกว่า 1 ครัง้
ต่อเดอืน ต้นอ่อนทีเ่คยซื้อมากทีสุ่ด คอืถัว่งอก หรอืต้นอ่อนถัว่เขยีว ส่วนใหญ่ซื้อต้นอ่อนออรแ์กนิค 
ช่วงเวลา 16.01 -20.00 น. งบประมาณในการซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค  50 – 100 บาท การทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps ทัง้ 4 ด้านซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ด้านราคา (Price) ด้านสถานที่จดัจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค ของผู้บรโิภคในจงัหวดัขอนแก่น อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
คาํสาํคญั: ตน้อ่อนออรแ์กนิค, กลยุทธท์างการตลาด 4Ps, กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
 
 
 
 
 



Abstract 
 

The purpose of this research is 1) to study the decision-making process of 
consumers in Khon Kaen Province regarding the purchase of organic sprouts, and  
2) to examine the marketing strategies that influence consumers' purchasing decisions 
for organic sprouts in Khon Kaen Province. The sample group consisted of 400 health-
conscious consumers aged 20 years and over in Khon Kaen Province, selected using 
purposive sampling. The research instrument utilized in this study was a questionnaire. 
The statistics applied in the research included percentage, mean, and standard deviation. 
The hypothesis testing employed multiple regression statistics. 

The research results found that the majority of the sample group was female, 
aged between 41 and 50 years, married, and had a bachelor's degree. The average 
monthly income is more than 40,000 baht. The consumer group that buys organic sprouts 
has a purchase frequency of less than once per month. The sprouts that have been 
bought the most are bean sprouts or mung bean sprouts. Most of them purchase organic 
sprouts. The group of consumers who bought organic sprouts mostly had a purchase 
frequency of less than once per month. The sprouts they bought the most were bean 
sprouts or mung bean sprouts. Most of them bought organic sprouts between 4:01 p.m. 
and 8:00 p.m. The budget for purchasing organic sprouts is 50 - 100 baht. The hypothesis 
testing found that the 4Ps marketing strategies in all four aspects, which consist of 
product, price, place, and promotion, have an effect on the purchasing decision-making 
of organic sprouts by consumers in Khon Kaen Province, with statistical significance at 
the 0.05 level. 
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บทนํา 
 

ในยุคปัจจุบนัพฤตกิรรมของผู้บรโิภคต้องการความสะดวกรวดเรว็ไม่ระมดัระวงัเรื่อง
การบรโิภคอาหารจนเกดิปัญหาดา้นสุขภาพ ท าใหเ้กดิการปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมการรบัประทาน
อาหาร และหนัมาใสใ่จสุขภาพ การเลอืกรบัประทานอาหารทีม่ปีระโยชน์ กเ็ป็นอกีหนึ่งทางเลอืก
ในการดูแลสุขภาพของผู้บริโภค และผลิตภัณฑ์ที่เป็นออร์แกนิค ก็เป็นที่นิยมในกลุ่มคน 
รกัสุขภาพ ผูว้จิยัเหน็ว่าต้นอ่อนออรแ์กนิคเป็นพชืช่วงทีม่สีารอาหารทีม่ปีระโยชน์ต่อร่างกายสูง
เป็นหนึ่งในตวัเลอืกของผู้บรโิภคกลุ่มรกัสุขภาพ ผูว้จิยัอยากทราบว่ากลยุทธ์ทางการตลาดจะมผีล



ต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ดงักล่าวหรอืไม่ นอกจากนี้ยงัสามารถน าผลการวจิยัมาใช้ในการ
ปรบัปรุงพฒันาและต่อยอดในการท าธุรกจิของครอบครวัไดด้ว้ย 

ผูว้จิยัไดเ้ลง็เหน็ถงึประโยชน์ในการเลอืกศกึษาถงึกลยุทธ์ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ตน้อ่อนออรแ์กนิค ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น เพราะเหน็ว่าปัญหาดา้นสุขภาพ
นัน้เป็นเรื่องส าคญั การเลอืกรบัประทานผกักม็คีวามส าคญัเช่นกนั เพราะผกัผลไมเ้ป็นแหล่งรวม
วติามนิ ซึ่งเป็นหนึ่งในอาหารหลกั 5 หมู่ การทีท่ราบว่าผู้บรโิภคเลอืกผกัปลอดสารเคม ีและได้
เล็งเห็นถึงประโยชน์ของผกัปลอดสารเคม ีโดยเฉพาะต้นอ่อนที่ปลูกแบบออร์แกนิค ต้นอ่อน 
มปีระโยชน์มากกว่าผกัโตเตม็วยั หากเป็นตน้อ่อนทีป่ลอดสารเคม ีและถูกปลูกดว้ยวธิกีารออร์แกนิค
แล้วย่อมจะมีประโยชน์ด้านสุขภาพเป็นอย่างดี และสอดคล้องกับยุคปัจจุบันที่เป็นยุคของ 
เทรนด์สุขภาพ การทีผู่ผ้ลติ ผูจ้ดัจ าหน่ายทราบว่าผูบ้รโิภคตดัสนิใจซื้อต้นอ่อนออรแ์กนิคนัน้ได้
ค านึงถงึด้านใดบ้าง เช่น ตวัผลติภณัฑ์ต้องมลีกัษณะอย่างไร ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและ
ปรมิาณหรอืไม่ สถานที่วางขายเขา้ถงึสะดวกสบายหรอืไม่ หรอืการส่งเสรมิการตลาดทีจ่ะส่งผล
ต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคหรือไม่เพื่อเป็นแนวทางให้ผู้ผลิตหรือเกษตรกรผู้ปลูก รวมทัง้  
ผูจ้ดัจ าหน่ายจะไดใ้ชเ้ป็นแนวทางในการปรบัปรุงและเลอืกใชก้ลยุทธท์างการตลาด 4Ps เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคต่อไป 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 

1.2.1  เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค ของผู้บรโิภคในจงัหวดั
ขอนแก่น 

1.2.2  เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค 
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น 
 
สมมติฐานการวิจยั 
 
 กลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค ของผู้บรโิภค 
ในจงัหวดัขอนแก่น 

 
ขอบเขตของการวิจยั 
 

1.3.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา มุ่งเน้นศึกษาถึงกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ตน้อ่อนออรแ์กนิค ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น  

1.3.2 ขอบเขตดา้นประชากร ทีจ่ะท าการศกึษาประกอบไปดว้ยผู้บรโิภค กลุ่มรกัสุขภาพ 
ทีม่อีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไปทีพ่กัอาศยัอยู่ในเขตจงัหวดัขอนแก่น 



1.3.3 ขอบเขตดา้นพืน้ที ่จงัหวดัขอนแก่น 
1.3.4 ขอบเขตดา้นระยะเวลา ก.ย. 2567 ถงึเดอืน พ.ย.2567 

 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ตน้อ่อนคอือะไร 

 จากการอ้างอิงความหมายจาก วิกิพจนานุกรม (2564) Longdo พจนานุกรม Thai-
English (2567) ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสรมิสุขภาพ (สสส.) (2567) และพญ.ธดิา
กานต ์รุจพิฒันกุล (2562) สรุปไดว้่า ตน้อ่อน หมายถงึ ตน้อ่อนของพชืผกัชนิดต่างๆ ทีอ่ยู่ในช่วง
งอกใหม่ ยงัเจรญิเตบิโตไม่เตม็ที ่ประกอบดว้ยสารอาหารทีม่ปีระโยชน์ต่อร่างกายสูงกว่าช่วงโต
เตม็ที ่ 

ออรแ์กนิค  ออแกนิก หรอื ออรแ์กนิก  

 จากการอา้งองิความหมายจาก วารสารพบแพทย ์(2565) Lux Royal (Thailand) (2015) 
lovefitt (2024) สรุปไดว้่า ออรแ์กนิค หมายถงึ ผลติภณัฑต์่างๆทีถู่กปลูก หรอืผลติขึน้โดยไม่ใช้
สารเคม ี และไม่มสีารพษิ ไม่เป็นอนัตรายต่อสิง่แวดลอ้มและมปีระโยชน์ต่อสุขภาพ  

ดงันัน้สามารถสรุปความหมายของต้นอ่อนออร์แกนิคได้ว่า หมายถงึ หมายถงึ ต้นอ่อน
ของพชืผกัชนิดต่างๆ (sprouts) หรอืไมโครกรนี (microgreens) เป็นตน้อ่อนพชืทีอ่ยู่ในช่วงงอกใหม่ 
ยงัเจรญิเตบิโตไม่เต็มที่ ประกอบด้วยสารอาหารที่มปีระโยชน์ต่อร่างกายสูงกว่าช่วงโตเต็มวยั  
ที่ถูกปลูก หรอืผลติขึ้นโดยไม่ใช้สารเคม ี และไม่มสีารพษิ ไม่เป็นอนัตรายต่อสิง่แวดล้อมและ  
มปีระโยชน์ต่อสุขภาพ ซึ่งในงานวจิยันี้หมายถงึ ถัว่งอกหรอืต้นอ่อนถัว่เขยีว ถัว่งอกหวัโตหรอื
ต้นอ่อนถัว่เหลอืงต้นอ่อนทานตะวนั ต้นอ่อนข้าวสาลีหรอืวทีกราส  ไควาเระหรอืผกักาดหวังอก  
โตวเหมีย่ว หรอืตน้อ่อนถัว่ลนัเตา ตน้อ่อนอลัฟาฟ่า และตน้อ่อนผกับุง้ 

แนวคิดเก่ียวกบักลยุทธท์างการตลาด (4Ps)  

กลยุทธท์างการตลาด 4Ps 

จากการอา้งองิแนวคดิจาก Kotler (2012, p. 14)  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546, น. 
53-55) อ้างอิงในญาดา อุ่นวฒันนุกูล (2564) และ The Charterd Institute Marketing (2015) 
อ้างอิงใน ธนัตถ์นันท์ สุขโชคนิธิโภคิน (2562) สามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด 
หมายถงึ เครื่องมอืหรอืกลยุทธ์ที่องค์กรใช้ในการบรหิารจดัการในการด าเนินธุรกิจต่างๆ ไม่ว่าจะ
เป็นการขายสินค้าหรือการให้บริการ ซึ่งประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  ด้านราคา 
(Price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งใน
ปัจจุบนัไดม้กีารน าส่วนประสมทางการตลาดดัง้เดมิทัง้สีด่า้นมาออกแบบเป็นกลยุทธท์างการตลาด 
4Ps เพือ่ใชเ้ป็นเครื่องมอืใหอ้งคก์รบรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงคท์ีต่ ัง้ไว ้  



แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 

จากการอ้างอิงแนวคิดของ นัทนิชา โชติพิทยานนท์ (2564) Darin Saelee (2567) 
Rocket (2024) และวนัวสิา กอ้นนาค (2562) สามารถสรุปความหมายของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
ได้ว่า หมายถึง การกระท าใดๆ ในการท าให้ได้มาซึ่งสนิค้าหรอืบรกิาร ไม่ว่าจะเป็นการแสวงหา
ขอ้มูลในด้านต่างๆ เพื่อประกอบการตดัสนิใจแล้วท าให้เกดิการได้มาซึ่งสนิค้าหรอืบรกิารนัน้ๆ 
เช่น การซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร โดยการจ่ายค่าตอบแทนเป็นเงนิ หรอืเป็นสิง่ของใหก้บัผูข้ายหรอื  
ผูบ้รกิาร และผูบ้รโิภค หมายถงึ ผูบ้รโิภคกลุ่มรกัสุขภาพ ในจงัหวดัขอนแก่น   

แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ 

ความหมายของกระบวนการตดัสนิใจ 

จากการอ้างอิงแนวคิดของ (Kotler, 1997) อ้างอิงใน ณัฐกุล  วงศ์กา (2566) และ  
(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550:46) สามารถสรุปความหมายของกระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภค 
ไดว้่า กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการในการคน้หาความสมเหตุ สมผล
ในการจะท าอะไรบางอย่าง โดยการหาเหตุผลในการได้มา เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ตัวเอง ซึ่งประกอบไปด้วย 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การรบัรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลอืก การตดัสนิใจ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้  

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  

 พชัรนิทร ์ชนิกลาง และ วชัรพจน์ ทรพัยส์งวนบุญ (2562) ไดศ้กึษาเรื่อง “ปัจจยั
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ อผักสด ผ่ านร้านค้าปลีกแบบดั ้ง เดิมในเขตบางบอน 
กรุงเทพมหานคร”  นิตยา  วงศ์ยศ (2564) ไดศ้กึษาเรื่อง “ ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผกัปลอด
สารพษิของผู้บรโิภคในตลาดเกษตรจงัหวดัพะเยา ” กญัญาพชัร เผ้าหอม ชนิโสณ์ วสิฐินิธกิจิา 
และอิงอร ตัน้พนัธ์ (2565) ได้ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการบริโภคผกัออร์แกนิคในเขตพื้นที่
กรุงเทพมหานคร”  มารสิา ชนมานะวตัร (2562) ได้ศกึษาเรื่อง  “ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อผกัและผลไม้สดของผูบ้รโิภคในระบบสายโซ่ความเยน็ (Cold Chain) จากร้านค้าปลกี
สมยัใหม่”  ลักษณาวดี แสนสุข (2565) ได้ศึกษาเรื่อง “การตัดสินใจเลือกซื้อผกัออร์แกนิก 
ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอสตัหบี จงัหวดัชลบุร”ี  ธนตัถน์นัท ์ สุขโชคนิธโิภคนิ (2562) ไดศ้กึษา
เรื่อง “ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อผกัปลอดสารพษิของผู้บรโิภคในจงัหวดันนทบุร”ี  
ญาดา อุ่นวัฒนนุกูล (2564) ได้ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 
ผกัไฮโดรโปนิกสข์องผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานคร” และ นิภาภรณ์ เรณูหอม (2563) ไดศ้กึษาเรื่อง 
“การตดัสนิใจซื้อผกัปลอดสารพษิของผู้บรโิภค ต าบลทะเลชุบศร อ าเภอเมอืงลพบุร ีจงัหวดั
ลพบุร”ี  

 

 



กรอบแนวคิดการวิจยั 
         

 
 
 
 
 
    

                         

 
 

 
วิธีดาํเนินการวิจยั 
  

การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง  
ประชากรในการวจิยัในครัง้นี้คอื ผู้บรโิภคที่มอีายุตัง้แต่ 20 ปีขึ้นไปที่พกัอาศยัอยู่ใน

เขตจงัหวดัขอนแก่น จ านวน 400 คน ใช้สูตรค านวณของ W.G. Cochran เป็นการสุ่มตวัอย่าง
แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  

เครื่องมือที่ผู้วิจัยใช้ในการศึกษาวิจัย จะใช้เป็นลักษณะของแบบสอบถาม ซึ่งจะ
สอบถามโดยตรง และสอบถามผ่านทางออนไลน์ ใชแ้บบสอบถามทีเ่ป็นค าถามเดยีวกนั จ านวน 
1 ฉบบั โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น คอื สว่นที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง สว่นที ่
2 ค าถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อต้นอ่อนออรแ์กนิค ของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนที ่1 และ
ส่วนที่ 2 ลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ (Check list)  สวนที่ 3 กลยุทธ์ทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อตน้อ่อนออรแ์กนิค ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น และส่วน
ที ่4 ขอ้มลูเกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ตน้อ่อนออรแ์กนิค ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัขอนแก่น
แบบสอบถาม สว่นที ่3 และสว่นที ่4 เป็นแบบมาตราสว่นประมาณค่า Likert Scale (Likert,1932) 
5 ระดบั ไดแ้ก่ 5 หมายถงึ พงึพอใจมากทีสุ่ด 4 หมายถงึ พงึพอใจมาก 3 หมายถงึ พงึพอใจปาน
กลาง 2 หมายถงึ พงึพอใจน้อย และ1 หมายถงึ พงึพอใจน้อยทีสุ่ด  

ผู้วิจัยน าเสนอแบบสอบถามให้ผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน ได้แก่ ผู้ช่วยศาสตราจารย์  
ดร.ฉตัรรชัดา  วโิรจน์รตัน์ อาจารยป์ระจ าสาขาการบญัชมีหาวิทยาลยักาฬสนิธุ์   นายตะวนัทอง  
นาวาบุญนิยม และนางชนัสฎา  กากแก้ว ผู้ประกอบการร้านอาหารสุขภาพในจงัหวดัขอนแก่น   
เพื่อพิจารณา ความตรงเชิงเนื้อหา (Content/Validity) ของเครื่องมือโดยวิธีหาดัชนีความ

การตัดสินใจซ้ือต้นอ่อนออร์แกนิค 

ของผู้บริโภค ในจงัหวดัขอนแก่น 

  1.  การรบัรูปั้ญหา 
  2.  การคน้หาขอ้มลู 
  3.  การประเมนิผลทางเลอืก 
  4.  การตดัสนิใจซือ้ 
  5.  พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
ทีม่า:  Kotler (1997) 

กลยุทธท์างการตลาด 4Ps  

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)  
2. ดา้นราคา (Price)  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Place)  
4. ดา้นสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  
ทีม่า: Kotler (2012) 

 

       ตวัแปรตาม ตวัแปรต้น 



สอดคล้องระหว่าง ข้อค าถามกับนิยามศัพท์ ( Index/of/Item Objective/Congruence : IOC)  
โดยผูเ้ชีย่วชาญต้องประเมนิ 3 ระดบั ทัง้นี้ผลจากการพจิารณาค่า IOC ของผูเ้ชีย่วชาญ 3 ท่าน  
ไดเ้ท่ากบั 0.82 ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มเป้าหมาย จ านวน 30 คน 
ก่อนน าไปใช้จริง  และน าไปหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิ ์
แอลฟาครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  เพื่อค านวณหาค่าความเชื่อมัน่ด้วย 
Cronbrach’s Alpha ไดค้่าเท่ากบั 0.860  
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

สถิติที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัได้ใช้สถิติวเิคราะห์ข้อมูล ค่าร้อยละ (Percentage) 
เพื่อใช้อธิบายข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามของส่วนที่ 1 เกี่ยวกับข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม และส่วนที ่2 เกี่ยวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อต้นอ่อนออรแ์กนิค ของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดัขอนแก่น ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) เพื่อใช้อธบิายขอ้มูลที่ได้จากแบบสอบถามของ
ส่วนที่ 3 เกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อต้นอ่อน 
ออร์แกนิค ของผู้บริโภคในจังหวัดขอนแก่น และส่วนที่ 4 เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 
ซื้อต้นอ่อนออรแ์กนิค ของผู้บรโิภคในจงัหวดัขอนแก่น และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพื่อใช้อธบิายขอ้มูลที่ได้จากแบบสอบถามส่วนที่ 3 เกี่ยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด 
4Ps ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค ของผู้บรโิภคในจงัหวดัขอนแก่น 
และส่วนที่ 4 เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค ของผู้บริโภคในจังหวัด
ขอนแก่น การวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อใชใ้นการทดสอบ
ความสมัพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps ทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อต้นอ่อนออร์
แกนิค ของผู้บรโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ที่ค านวณออกมา จะเป็นค่า 
ทีแ่สดงถงึความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปร และมคี่าระหว่าง -1.00 ถงึ 1.00  

 

ผลการวิจยั 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบ

แบบสอบถาม โดยการใชส้ถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถี ่และรอ้ยละ  ขอ้มลูสว่นบุคคล
ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 316 คน คดิเป็นร้อยละ 
79.00 รองมาเป็นเพศชาย จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00  มีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี 
จ านวน 168 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.00 รองลงมามอีายุ 31 - 40 ปี จ านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
22.25 และน้อยที่สุดมอีายุมากกว่า 60 ปี จ านวน 8 คน คดิเป็นร้อยละ 2.00มสีถานภาพสมรส 
จ านวน 195 คน คดิเป็นร้อยละ 48.75 รองลงมามสีถานภาพโสด จ านวน 173 คน คดิเป็นร้อยละ 



43.25 และน้อยที่สุดมีสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง จ านวน 32 คนคิดเป็นร้อยละ 8.00  
มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.50 รองลงมาคือ 
จบการศึกษาระดับปริญญาโท จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 และน้อยที่สุดมีจบ
การศกึษาระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
ที ่มากกว่า 40,000 บาท จ านวน 103 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.75 รองลงมามรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
ที่ 15,001 – 20,000 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ที่ 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25 และน้อยที่สุดมีรายได้เฉลี่ย 
ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 66 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.50 

ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือต้นอ่อนออรแ์กนิคของกลุ่มตวัอย่าง 

ความถีใ่นการซือ้ตน้อ่อนออรแ์กนิค สว่นใหญ่ซือ้ตน้อ่อนออรแ์กนิค น้อยกว่า 1 ครัง้ต่อ
เดอืน  จ านวน 248 คน คดิเป็นรอ้ยละ 62.00 รองลงมาซื้อต้นอ่อนออรแ์กนิค 1-2 ครัง้ต่อเดอืน  
จ านวน 113 คน คดิเป็นร้อยละ 28.25 และน้อยที่สุด ซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค มากกว่า 4 ครัง้ต่อ
เดอืน จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.25  

ประเภทต้นอ่อนออรแ์กนิคทีเ่คยซื้อโดยใหผู้บ้รโิภคสามารถตอบไดค้ าถามไดม้ากกว่า 
1 ขอ้ พบว่า ส่วนใหญ่ซื้อต้นอ่อนออร์แกนิคประเภท ถัว่งอก หรอืต้นอ่อนถัว่เขยีว จ านวน 100 คน 
คดิเป็นร้อยละ 25.00 รองลงมาเป็นประเภทต้นอ่อนทานตะวนั จ านวน 85 คน คดิเป็นร้อยละ 
21.25 และน้อยทีสุ่ด คอืต้นอ่อนออรแ์กนิค ประเภท ถัว่งอก หรอืต้นอ่อนถัว่เขยีว , ต้นอ่อนขา้ว
สาลี และต้นอ่อนผกับุ้ง จ านวน 1 คน คดิเป็นร้อยละ 0.25 และถัว่งอก หรอืต้นอ่อนถัว่เขยีว,  
โตวเหมีย่ว หรอืตน้อ่อนถัว่ลนัเตา, ตน้อ่อนผกับุง้ จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.25 

ช่วงเวลาส่วนใหญ่ที่กลุ่มตัวอย่างเคยซื้อ พบว่า ส่วนใหญ่ซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค 
ช่วงเวลา 16.01 -20.00 น. จ านวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.25 รองลงมาคือซื้อต้นอ่อน 
ออร์แกนิค ช่วงเวลา 08.00 – 12.00 น.  จ านวน 113 คน คดิเป็นร้อยละ 28.25 และน้อยที่สุด 
ซือ้ตน้อ่อนออรแ์กนิค ช่วงเวลา 20.01 น.เป็นตน้ไป จ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.25 

งบประมาณสว่นใหญ่ทีซ่ือ้ตน้อ่อนออรแ์กนิค  50 – 100 บาท จ านวน 245 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 61.25 รองลงมาคอืน้อยกว่า 50 บาท จ านวน 83 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.75 และน้อยทีสุ่ด 
คอืซือ้ตน้อ่อนออรแ์กนิค มากกว่า 150 บาท จ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.75 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านกลยุทธ์การตลาด 4Ps ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ต้นอ่อน
ออรแ์กนิคของผู้บริโภคในจงัหวดัขอนแก่น 

ผลการศกึษาพบว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อต้นอ่อนออรแ์กนิค
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ในภาพรวมทัง้ 4 ดา้น มรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมากที่สุด 
(�̅�=4.37, S.D.=.555) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลี่ยสูงสุด คอืดา้นสถานที่
จดัจ าหน่าย (�̅�=4.43, S.D.=.617) รองลงมาคอืผลติภณัฑ์ (�̅�=4.42, S.D.=.613) และด้านที่มี
ค่าเฉลีย่ต ่าสุดคอืดา้นการสง่เสรมิการตลาด (�̅�=4.30, S.D.=.749) 



ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านกระบวนการตัดสินใจซ้ือต้นอ่อนออร์แกนิคของผู้บริโภค 
ในจงัหวดัขอนแก่น 

กระบวนการตัดสินใจซื้อต้นอ่อนออร์แกนิคของผู้บริโภคใ นจังหวัดขอนแก่น  
ในภาพรวม มรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมากที่สุด (�̅�=4.29, S.D.=.550) เมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้น พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอืดา้นการตดัสนิใจซื้อ (�̅�=4.49, S.D.=.597) รองลงมา
คอื ดา้นการประเมนิทางเลอืก (�̅�=4.38, S.D.=.610) และดา้นทีม่คี่าเฉลีย่ต ่าสุดคอืดา้น การรบัรู้
ปัญหา (�̅�=4.10, S.D.=.673) 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตวัแปรต้น กลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps อธบิายความผนัแปรของกระบวนการตดัสนิใจ
ของผู้บรโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ได้ปานกลาง คดิเป็นร้อยละ 53.4 (Adj R2 = .534) และเมื่อ
พิจารณาความสัมพันธ์ของตัวแปรต้นแต่ละตัวกับกระบวนการตัดสินใจ พบว่า ตัวแปรต้น  
ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อการ
ตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
 
อภิปรายผล   
 

การศกึษาเรื่อง “กลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อตน้อ่อนออรแ์กนิค
ของผู้บริโภคในจังหวัดขอนแก่น” สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญงิมอีายุระหว่าง 41 - 50 ปี มสีถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาท กลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค ส่วนใหญ่มีความถี่ 
ในการซื้อน้อยกว่า 1 ครัง้ต่อเดอืน ต้นอ่อนที่เคยซื้อมากที่สุด คอืถัว่งอก หรอืต้นอ่อนถัว่เขยีว 
ส่วนใหญ่ซื้อต้นอ่อนออรแ์กนิค ช่วงเวลา 16.01 -20.00 น. งบประมาณในการซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค  
50 – 100 บาท ผลการวิจัย พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps ทัง้ 4 ด้าน ซึ่งประกอบด้วย  
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา(Price) ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย(Place) และด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) มผีลต่อการตดัสนิใจของผู้บรโิภคในจงัหวดัขอนแก่น อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของพชัรนิทร์ ชนิกลาง และ วชัรพจน์ 
ทรพัยส์งวนบุญ (2562) ไดศ้กึษาเรื่อง “ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผกัสด ผ่านร้านค้า
ปลีกแบบดัง้เดิมในเขตบางบอน กรุงเทพมหานคร”ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสม  
ทางการตลาด 7Ps มอีิทธิพลในการตัดสนิใจซื้อผกัสดจากร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในเขตบาง
บอน จังหวัดกรุงเทพมหานคร มีเพียง 2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผักสดจาก 
ร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิในเขตบางบอน จงัหวดักรุงเทพมหานคร คอื ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์และ
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวนัวสิา  กอ้นนาค (2562) ไดศ้กึษา
เรื่อง “ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่ตลาดนัดธนบุร ีเขตทววีฒันา กรุงเทพมหานคร” 



ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพันธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้า 
ทีต่ลาดนัดธนบุร ีเขตทววีฒันา กรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของนิตยา  วงศย์ศ (2564) ไดศ้กึษาเรื่อง “ ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผกัปลอดสารพษิของ
ผู้บรโิภคในตลาดเกษตรจงัหวดัพะเยา ” ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อผกัปลอดสารพษิของผู้บรโิภคในตลาดเกษตรจงัหวดัพะเยา 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบังานวจิยัของมารสิา ชนมานะวตัร (2562) 
ได้ศึกษาเรื่อง  “ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผกัและผลไม้สดของผู้บริโภคในระบบ 
สายโซ่ความเยน็ (Cold Chain) จากรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่”ผลการวจิยัสรุปไดว้่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซือ้กลุ่มผลไมส้ด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นความสะดวก 
ในการซือ้ และปัจจยัดา้นราคา ตามล าดบั  สอดคลอ้งกบังานวจิยัของลกัษณาวด ีแสนสุข (2565) 
ไดศ้กึษาเรื่อง “การตดัสนิใจเลอืกซื้อผกัออรแ์กนิกของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอสตัหบี จงัหวดัชลบุร”ี 
ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4C’s ด้านความต้องการของผู้บริโภค  
ดา้นต้นทุนของผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซื้อของผู้บรโิภค และดา้นการสื่อสาร มผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อผกัออรแ์กนิก ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอสตัหบี จงัหวดัชลบุร ี สอดคลอ้ง
กับงานวิจัยของ ธนัตถ์นันท์  สุขโชคนิธิโภคิน (2562) ได้ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพล 
ต่อพฤตกิรรมการซือ้ผกัปลอดสารพษิของผูบ้รโิภคในจงัหวดันนทบุร”ี ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยั
สวนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางในการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อผกัปลอดสารพษิอย่างมนีัยส าคญัทีร่ะดบั 0.05  สอดคลอ้งกบังานวจิยัของญาดา 
อุ่นวฒันนุกูล (2564) ได้ศึกษาเรื่อง “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าผกัไฮโดรโปนิกส์ 
ของผู้บรโิภค ในกรุงเทพมหานคร” ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้บรโิภค 
ใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดในการตดัสนิใจซือ้ผกัไฮโดรโปนิกส ์คอืปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์   

 
ข้อเสนอแนะ 
 
 จากงานวจิยัในครัง้นี้ มีข้อเสนอแนะในการศกึษา ในกรณีข้อมูลพฤตกิรรมผู้บรโิภค 
ที่ซื้อต้นอ่อนออร์แกนิค ส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการซื้อน้อยกว่า 1 ครัง้ต่อเดอืน จากผลการวจิยั
ดงักล่าว ผูป้ระกอบการอาจเพิม่การรบัรบัรูใ้นด้านการรบัประทานต้นอ่อนออร์แกนิคทีส่ามารถ
น าไปประกอบอาหารได้หลากหลายเมนูเพื่อเป็นการดึงดูดและกระตุ้นการตัดสินใจซื้อของ
ผูบ้รโิภคใหซ้ื้อบ่อยขึ้นได ้เช่น การน าต้นอ่อนออร์แกนิคไปท าเป็นย า เป็นส่วนประกอบในสลดั
ต่างๆ หรอืท าเมนูแซนวสิสุขภาพ เป็นตน้   
 ขอ้เสนอแนะในการศกึษาครัง้ต่อไป  1) ผูว้จิยัอาจก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการท าวจิยั
โดยระบุพื้นที่ในการเก็บขอ้มูล เช่น เขตเมอืง หรอืชนบท จะได้ผลวจิยัที่ชดัเจนขึ้น เนื่องจาก
กลุ่มผู้บรโิภคในแต่ละเขตอาจมพีฤตกิรรมการซื้อแตกต่างกนั  2) เพิม่การศกึษาความสมัพนัธ์



ระหว่างพฤตกิรรมผูบ้รโิภคกบัปัจจยัอื่น เช่น การรบัรูเ้รื่องสิง่แวดลอ้ม หรอืค่านิยมในการบรโิภค
อาหารสุขภาพ 3) ข้อจ ากัดของการวิจัย อธิบายปัจจัยที่อาจส่งผลต่อความแม่นย าของ
ผลการวจิยั เช่น ความหลากหลายของกลุ่มตวัอย่าง หรอืการตคีวามค าถามในแบบสอบถาม 
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