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บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของผู๎บริโภคใน
ประเทศเวียดนาม และปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของผู๎บริโภคในประเทศเวียดนาม 
เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดปุ๋ยเคมีในประเทศเวียดนาม ผู๎วิจัยสุํมตัวอยํางแบบไมํ
อาศัยความนําจะเป็นจากกลุํมเกษตรกรที่ใช๎ปุ๋ยเคมีที่อาศัยอยูํในภาคใต๎ของประเทศเวียดนาม และเก็บ
รวบรวมข๎อมูลด๎วยแบบสอบถามจากกลุํมตัวอยํางทั้งสิ้น 400 ตัวอยําง โดยวิเคราะห์ข๎อมูลด๎วยความถี่ 
ร๎อยละ คําเฉลี่ย คําเบีย่งเบนมาตรฐานและการวิเคราะห์ไคสแควร์ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05  
 ผลการวิจัยพบวํา กลุํมตัวอยํางมากกวําร๎อยละ 50.0 ซื้อปุ๋ยตรา Bình Điền มากที่สุด 
รองลงมาคือ ปุ๋ยเคมีตรา Việt Nhật ปุ๋ยเคมีตรา Sitto เป็นล าดับที่สาม ตามล าดับ และพบวําผู๎บริโภคไมํมี
ความจงรักภักดีในตราสินค๎า โดยผู๎บริโภคตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจากคุณภาพของปุ๋ยเคมี โดยสํวนใหญํ
ซื้อปุ๋ยครั้งละ 6 – 19 กระสอบ และผู๎บริโภคเกือบครึ่งซื้อปุ๋ยเคมี 3 – 4 เดือน/ครั้ง และสํวนใหญํจะซื้อ
กํอนฤดูการท าการเกษตร โดยซื้อจากร๎านค๎าปลีก โดยในการตัดสินใจซื้อตัวผู๎บริโภคคือ ผู๎ที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อมากที่สุด ทั้งนี้ผู๎บริโภคต๎องการความสะดวกในการเดินทางไปซื้อปุ๋ยเคมีในระยะทางที่น๎อย
กวํา 5 กิโลเมตร โดยปัจจัยที่มีความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมี 5 อันดับแรก ได๎แกํ ความนําเชื่อถือ
ของตราสินค๎า ความกว๎างขวางของร๎านค๎า บริการจัดสํงถึงบ๎าน สถานที่จ าหนํายใกล๎บ๎าน และคุณภาพของ
ปุย๋กับผลผลิตที่ได๎รับ ตามล าดับ  
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวํา มีเพียงการให๎ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์โดยรวมเทํานั้นที่มี
ความสัมพันธ์กับตราสินค๎าที่เลือกใช๎เฉพาะผู๎บริโภคที่เลือกใช๎ปุ๋ยเคมีของ Nkac ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 ขณะที่ปัจจัยอื่น ๆ ไมํมีความสัมพันธ์ และพบวําเพศ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาและการ
ประกอบอาชีพเสริมของผู๎บริโภคชาวเวียดนามมีความสัมพันธ์กับการให๎ความส าคัญกับสํวนประสมทาง
การตลาดที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ขณะที่ปัจจัยอื่น ๆ ไมํมีความสัมพันธ์กัน  
ค าส าคัญ : การตลาด การตัดสินใจซื้อ ผู๎บริโภคชาวเวียดนาม พฤติกรรมผู๎บริโภค ปุ๋ยเคมี 
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Abstract 
 This research aimed to study consumers’ purchasing behavior of fertilizers in 
Vietnam and factors associated with consumers’ purchasing decision making of fertilizers 
in Vietnam, in order to be guidelines for developing marketing strategy of fertilizers in 
Vietnam. This research was based on non-proability sampling from Vietnamese 
agriculturists who were using fertilizers and living in the south of Vietnam. The data were 
collected by 400 questionnaires and were analysed by frequency, percentage, mean, 
standard deviation, and chi-square test at the statistical significance level 0.05.  
 The results revealed that more than a half of samples bought brand Bình Điền, 
followed by Việt Nhật, and Sitto, respectively, and there were no brand loyalty among 
consumers. Consumers made decisions to buy fertilizers from its quality. Most of them 
bought fertilizers 6-19 sacks per time, and the purchasing occasion were 3-4 months per 
time which were before farming season. Most consumers bought fertilizers from retail 
stores and they are the most influencers for making decision to purchase. They 
mentioned that the distances for travelling to purchase fertilizers were less than 5 
Kilometres. The top-five important factors of purchasing decision making were brand 
trustworthy, size of store, home delivery, store location near home, and fertilizer quality 
and products, respectively. 
 The hypotheses found that there were only the emphasis of products 
associated with chosen brand of Nkac at the statistical significance level 0.05, and other 
factors did not associated. Furthermore, there were only gender, marital status, 
education level, and part time job that associated with the emphasis of marketing mixes 
at the statistical significance level 0.05.  
Keywords : Marketing, Decision Making, Vietnamese Consumer, Consumer Behavior,  
  Fertilizer 

 
บทน า 
 สาธารณรัฐสังคมนิยมเวียดนาม (Socialist Republic of Vietnam) หรือ ประเทศเวียดนาม 
ปัจจุบันมีประชากรประมาณ 84.23 ล๎านคน โดยเป็นเพศชาย ร๎อยละ 49.16 เพศหญิง  ร๎อยละ 50.84 มี
อัตราการเติบโตของ GDP เฉลี่ยตํอปีประมาณ 8 % (ชํวงปีพ.ศ. 2545 – 2550) ประชากรมีรายได๎ตํอหัว 
835 ดอลลาร์สหรัฐตํอปี (ธนาคารเพื่อการสํงออกและน าเข๎าแหํงประเทศไทย, 2551) โดยประเทศ
เวียดนามมีระบบเศรษฐกิจแบบสังคมนิยมแบบผูกขาดและรวมศูนย์ที่รัฐบาลกลาง มีการสํงเสริมการค๎า
การลงทุนผํานองค์กรตํางๆ เชํน ASEAN, FTA โดยในปี พ.ศ. 2550 ประเทศเวียดนามได๎เข๎าเป็นสมาชิก
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องค์การการค๎าโลกหรือ WTO ซึ่งเป็นสมาชิกล าดับที่ 150 นับเป็นการเปิดประเทศสูํการค๎าโลก และ
เปิดรับระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยมในการพัฒนาประเทศ เวียดนามจึงเป็นประเทศหนึ่งในเอเชียที่มีระบบ
เศรษฐกิจที่มั่นคง ดึงดูดนักลงทุน จากจีน ญี่ปุ่น สิงคโปร์และไทย ด๎วยอัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ
ที่รวดเร็วและการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศเวียดนามเป็นปัจจัยส าคัญที่กระตุ๎นให๎พฤติกรรมการ
บริโภคของผู๎บริโภคเวียดนามเปลี่ยนแปลงจากอดีตไปมาก โดยปัจจุบันผู๎บริโภคชาวเวียดนามมีสินค๎าให๎
เลือกซื้อและบริโภคมากมายที่แตกตํางจากในอดีตที่ผู๎บริโภคชาวเวียดนามมีทางเลือกในการบริโภคไมํมาก
นัก ท าให๎อ านาจในการตํอรองของผู๎บริโภคมีมากกวําอดีต ซึ่งเป็นผลมาจากการเปิดประเทศและสภาพการ
แขํงขันทางธุรกิจที่รุนแรงจากนักลงทุนทั้งในและตํางประเทศ  
 ทั้งนี้ ประเทศเวียดนามเป็นประเทศที่มีศักยภาพในการลงทุนทั้งของนักลงทุนชาวไทย และชาติ
อื่น ท าให๎สินค๎าอุปโภค บริโภคจากหลายประเทศมีการน าเข๎าไปจ าหนํายหรือตั้งโรงงานผลิตในประเทศ
เวียดนาม ปุ๋ยเคมีก็เป็นสินค๎าหนึ่งที่มีการลงทุนและการแขํงขันทางธุรกิจอยํางรุนแรง โดยคูํแขํงขันจาก
หลายประเทศล๎วนแตํมองเห็นโอกาสทางการตลาดในการลงทุน ประกอบกับนักธุรกิจในประเทศเวียดนาม
ได๎มีการลงทุนในธุรกิจนี้มากขึ้นท าให๎ธุรกิจจากประเทศไทยต๎องเผชิญกับภาวะการแขํงขันอยํางรุนแรง 
ด๎วยเหตุนี้ ธุรกิจจึงต๎องมีการก าหนดกลยุทธ์การตลาดที่สามารถสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน ซึ่ง
การจะท าเชํนได๎นั้น ธุรกิจต๎องมีความเข๎าใจในพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคในประเทศเวียดนาม 
(ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2555) ประกอบกับในการศึกษางานวิจัยด๎านพฤติกรรมผู๎บริโภคปุ๋ยเคมีเป็น
การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคในประเทศไทย อาทิ สุนทร ฉลาดกิจศิริกุล (2544) ประเสริฐ วา
นิชนาม (2546) ทิพย์กมล อัครบุญสวัสดิ์ (2547) ฐิตารีย์ วงศ์มังกร (2550) พฤกษ์ ชวพันธ์ (2551) 
กุณฑล จันทร์บาง (2553) เป็นต๎น แตํมีงานวิจัยน๎อยมากที่ด าเนินการศึกษาและท าความเข๎าใจกับ
พฤติกรรมการบริโภคของผู๎บริโภคในประเทศเวียดนาม งานวิจัยที่ด าเนินการสํวนใหญํเป็นงานที่ท าโดย
นักวิชาการในตํางประเทศ อาทิ Mai et al. (2003) ที่ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของผู๎บริโภคชาว
เวียดนามในเมือง Nguyen et al. (2008) ที่ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคสินค๎าในประเทศเปรียบเทียบกับ
สินค๎าที่น าเข๎าจากตํางประเทศ Speech & Nair (2000) ได๎ศึกษาการให๎คุณคําของผู๎บริโภคชาวเวียดนาม
ที่นอกเหนือการให๎ความส าคัญกับราคา เป็นต๎น จึงเห็นได๎วํางานวิจัยนี้เป็นประโยชน์อยํางมากทั้งในการ
น าไปประยุกต์ใช๎ในทางธุรกิจเพื่อสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในตลาดปุ๋ยเคมีในประเทศเวียดนาม 
และในขณะเดียวกันยังเป็นงานวิชาการที่ท าความเข๎าใจกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคที่เป็น
เกษตกรในประเทศเวียดนามที่จะท าให๎สามารถเข๎าใจพฤติกรรมผู๎บริโภคชาวเวียดนามได๎ดีขึ้น 
 ดังนั้น แนวทางในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดปุย๋เคมีในประเทศเวียดนามเป็นเรื่องที่หนํวยงาน
ในไทยหลายหนํวยงานสนใจ อาทิ เชํน กรมสํงเสริมการสํงออก ธนาคารเพื่อการสํงออกและน าเข๎าแหํง
ประเทศไทยรวมถึงบริษัทเอกชนจ านวนมาก แตํไมํมีข๎อมูลเชิงลึกของพฤติกรรมผู๎บริโภคในเวียดนาม
ตอนลําง ด๎วยเหตุนี้การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดที่มีสํวนในการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค
เป็นแนวทางในการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดและก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับการจ าหนําย
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ปุ๋ยเคมีได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ซึ่งการศึกษาครั้งนี้ด าเนินการเก็บรวบรวมข๎อมูลจากเกษตรกรที่อยูํใน
ภาคใต๎ของเวียดนาม ซึ่งข๎อมูลที่ได๎รับการวิจัยครั้งนี้จะมีสํวนส าคัญในการออกแบบ ปรับปรุง ก าหนด
วัตถุประสงค์ เป้าหมาย วางแผนกลยุทธ์ และพัฒนาผลิตภัณฑ์ ให๎ตรงกับความต๎องการของผู๎บริโภคและ
สร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันมากยิ่งขึ้น 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 ในการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของผู๎บริโภคในประเทศ
เวียดนามมีวัตถุประสงค์ในการวิจัยดังนี ้
 1. เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของผู๎บริโภคในประเทศเวียดนาม 
 2.  เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของผู๎บริโภคในประเทศ
เวียดนาม 
 

ขอบเขตในการวิจัย 
 การศึกษาครั้งนี้ ท าการเก็บรวบรวมข๎อมูลโดยสอบถามจากกลุํมตัวอยํางที่เป็นเกษตรกร
ผู๎บริโภคปุ๋ยเคมีที่อาศัยอยูํในจังหวัดทางภาคใต๎ของประเทศเวียดนาม โดยเก็บข๎อมูลจากสถานที่ตํางๆเชํน 
ร๎านตัวแทนจ าหนําย แหลํงชุมชน พื้นที่การเกษตรของเกษตรกร ในประเทศเวียดนาม ผู๎วิจัยใช๎เวลาใน
การศึกษาทั้งสิ้น 8 เดือน ตั้งแตํเดือน พฤศจิกายน พ.ศ. 2554 ถึง เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2555 
 

วิธีการวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรที่ใช๎ในการศึกษาคือ ผู๎บริโภคที่มีอายุ 20 ปีขึ้นไปที่
อาศัยอยูํในจังหวัดทางภาคใต๎ของประเทศเวียดนาม โดยไมํทราบจ านวนที่แนํนอนแตํทราบวํามีจ านวน
มาก ผู๎วิจัยจึงสุํมตัวอยํางโดยไมํอาศัยความนําจะเป็น  
  กลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการศึกษาครั้งนี้ ผู๎วิจัยค านวณขนาดตัวอยํางที่ไมํทราบจ านวนประชากร
ที่แนํนอน ผู๎วิจัยด าเนินการสุํมตัวอยํางโดยไมํอาศัยความนําจะเป็น (Non-Probability) ด๎วยวิธีการสุํม
ตัวอยํางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) จากกลุํมเกษตรกรผู๎ใช๎ปุ๋ยเคมีในประเทศเวียดนาม 
โดยก าหนดให๎มีระดับนัยส าคัญเทํากับ 0.05 ได๎กลุํม ตัวอยํางในการศึกษาครั้งนี้สามารถค านวณได๎ จาก
สูตรหาจ านวนขนาดตัวอยํางแบบไมํทราบจ านวนประชากรของ Zikmund et al. (2010) ดังนี ้

   
        

  
 

  เมื่อ n = จ านวนขนาดตัวอยําง 
    p = คําสัดสํวนที่ต๎องการสุํม (ก าหนดเทํากบั 0.40) 
    z = คําคะแนนมาตรฐาน ณ ระดับความเชื่อมั่นที่ก าหนดไว๎ (= 1.96 เมื่อ 
      ก าหนดคําความเชื่อมั่นในการทดสอบคือ 95 %) 
    e = คําความคลาดเคลื่อนที่ยอมให๎เกิดขึ้นได๎ (= 0.05 หรือ 5 %) 
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  ดังนั้น ขนาดตัวอยํางในการศึกษาครั้งนี้ค านวณได๎ดังนี้  
 

   
                   

       
        

 

  นั่นคือ ผู๎วิจัยจะก าหนดให๎มีจ านวนตัวอยํางไมํต่ ากวํา 369 ตัวอยําง 
 2.  เครื่องมือที่ใช๎ในการเก็บรวมรวมข๎อมูล คือ แบบสอบถามที่ถูกสร๎างขึ้นจากการตรวจเอกสาร
งานวิชาการที่เกี่ยวข๎องกับปุ๋ยเคมี กํอนน าไปทดสอบแบบสอบถามจ านวน 30 ชุด และน าไปปรับปรุงแก๎ไข
ข๎อความและค าถามเพื่อให๎กลุํมตัวอยํางสามารถเข๎าใจได๎งํายขึ้น แบบสอบถามจะพัฒนาขึ้นเป็นภาษาไทย
กํอนที่จะน าไปแปลเป็นภาษาเวียดนามโดยผู๎ที่มีความรู๎ความช านาญในการใช๎ทั้งภาษาไทยและภาษา
เวียดนาม โดยแบบสอบถามที่ใช๎ในการเก็บรวบรวมข๎อมูลแบํงออกเป็นทั้งหมด 3 สํวน ดังนี ้
  สํวนที่ 1 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของผู๎บริโภคในประเภทเวียดนาม โดยเป็น
รูปแบบค าถามให๎เลือกตอบด๎วยมาตราวัดแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) ตามโมเดล 6W’s1H ได๎แกํ 
ปุ๋ยเคมีที่ซื้อ เหตุผลในการซื้อ ปริมาณในการซื้อ ความถี่ในการซื้อ สถานที่ในการซื้อ ระยะเวลาในการซื้อ  
บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ การรับรู๎ข๎อมูลขําวสาร 
  สํวนที่ 2 ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ปุ๋ยเคมีของผู๎บริโภคในประเทศเวียดนาม โดยเป็นรูปแบบค าถามให๎เลือกตอบด๎วยมาตราวัดแบบชํวง 
(Interval Scale) ด๎วยค าถามแบบ Likert Scale 5 สเกล ได๎แกํ มากที่สุด มาก ปานกลาง น๎อย และน๎อย
ที่สุด ทั้งหมด 23 ปัจจัย 
  สํวนที่ 3                                                            ดแบบนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) ได๎แกํ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได๎เฉลี่ยตํอป ี
  ผู๎วิจัยเก็บรวบรวมข๎อมูลโดยใช๎พนักงานของบริษัทในธุรกิจการเกษตรชาวเวียดนามที่มีการ
เดินทางไปเยี่ยมเยียนเกษตรกรกลุํมเป้าหมายเป็นประจ าเนื่องจากสามารถติดตํอสื่อสารกับกลุํมตัวอยํางได๎
เป็นอยํางดี กํอนด าเนินการเก็บรวบรวมข๎อมูล ผู๎วิจัยได๎เดินทางไปประเทศเวียดนามเพื่อวางแผนการเก็บ
รวบรวมข๎อมูล และด าเนินการอบรมและชี้แจงวิธีการเก็บรวบรวมข๎อมูลให๎กับพนักงานเก็บรวบรวมข๎อมูล 
 3. การวิเคราะห์ข้อมูล หลังจากแจกแบบสอบถามไปทั้งหมด 430 ชุด ผู๎วิจัยได๎รับ
แบบสอบถามกลับคืนมาและผู๎วิจัยตรวจสอบความถูกต๎องของข๎อมูล กํอนน าไปวิเคราะห์ข๎อมูลทั้งหมด 
400 ชุด โดยใช๎สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได๎แกํ ความถี่ ร๎อยละ คําเฉลี่ย คําเบี่ยงเบน
มาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ได๎แกํ การวิเคราะห์ไคสแควร์ โดยในการอธิบาย
คําเฉลี่ยของกลุํมตัวอยําง ผู๎วิจัยมีการแปลผลดังนี ้
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     คําเฉลี่ย     ระดับความส าคัญ 
  4.21 – 5.00       มากที่สุด 
  3.41 – 4.20          มาก 
  2.61 – 3.40       ปานกลาง 
  1.81 – 2.60         น๎อย 
  1.00 – 1.80        น๎อยที่สุด 

 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของผู๎บริโภคในประเทศ
เวียดนามมีผลการศึกษาดังนี ้
 1. ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง  
  กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํเป็นเพศชาย คิดเป็นร๎อยละ 94.70 โดยกลุํมตัวอยํางที่มีอายุระหวําง 
36-44 ปี เป็นจ านวนกลุํมที่พบมากที่สุด คิดเป็นร๎อยละ 36.80 รองลงมาคือ อายุมากกวํา 54 ปีขึ้นไป คิด
เป็นร๎อยละ 20.40 ตามล าดับ กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํเป็นกลุํมที่มีสถานภาพสมรส/อยูํด๎วยกัน คิดเป็นร๎อย
ละ 83.20 กลุํมตัวอยํางที่จบมัธยมศึกษาตอนต๎นเป็นกลุํมตัวอยํางที่พบมากที่สุด คิดเป็นร๎อยละ 34.30 
รองลงมาคือมัธยมศึกษาตอนปลาย คิดเป็นร๎อยละ 26.00  
  กลุํมตัวอยํางที่มีรายได๎ 50,000,001 - 70,000,000 vnd/ปี จากอาชีพหลักเป็นกลุํมที่พบ
มากที่สุด คิดเป็นร๎อยละ 29.90 รองลงมา รายได๎ มากกวํา 100,000,000 vnd/ปี คิดเป็นร๎อยละ 27.50 
โดยกลุํมตัวอยํางสองในสามของกลุํมตัวอยํางทั้งหมดมีอาชีพเสริม คิดเป็นร๎อยละ 59.20 และไมํมีอาชีพ
เสริม คิดเป็นร๎อยละ 40.80 โดยกลุํมตัวอยํางสํวนใหญํที่มีอาชีพเสริมจะมีรายได๎จากอาชีพเสริมน๎อยกวํา
หรือเทํากับ 50,000,000 vnd/ปี คิดเป็นร๎อยละ 72.90 กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํมีพื้นที่ท าการเกษตรเป็น
ของตนเอง คิดเป็นร๎อยละ 89.20 กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํใช๎พื้นที่ท าการเกษตร ในการปลูก Lua (ข๎าว) คิด
เป็นร๎อยละ 95.20 รองลงมาคือ Rau mau (ผัก) คิดเป็นร๎อยละ 2.00 ถัดมา Cay an trai (ยางพารา) 
คิดป็นร๎อยละ 2.00 และ Khac (อื่นๆ) คิดเป็นร๎อยละ 0.80  
 2.  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของผู้บริโภคในประเทศเวียดนาม  
  กลุํมตัวอยํางมากกวําครึ่ง ซื้อปุ๋ยตรา Bình Điền มากที่สุด รองลงมาคือ ปุ๋ยเคมีตรา Việt 
Nhật ปุ๋ยเคมีตรา Sitto เป็นล าดับที่สาม ตามล าดับ ทั้งนี้จากผลการวิจัยในด๎านจ านวนรวมของตราสินค๎า
ที่เลือกซื้อโดยที่ให๎กลุํมตัวอยํางเลือกตอบได๎มากกวําหนึ่งข๎อพบวํากลุํมตัวอยํางมีการเลือกใช๎ปุ๋ยเคมี
มากกวําหนึ่งตราสินค๎า นั่นหมายความวํา ในการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีนั้น ผู๎บริโภคไมํมีความจงรักภักดีใน
ตราสินค๎าใดตราสินค๎าหนึ่ง  
  โดยกลุํมคนสํวนใหญํตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมียี่ห๎อตํางๆให๎เหตุผลวําเนื่องจากเชื่อมั่นในคุณภาพ
สินค๎า มากที่สุดถึงร๎อยละ 70.50 ของกลุํมตัวอยํางทั้งหมด รองลงมาคือ เชื่อมั่นในสื่อโฆษณา คิดเป็นร๎อย
ละ 11.50 เชื่อมั่นในชื่อเสียงของผลิตภัณฑ์ คิดเป็นร๎อยละ 8.20 ตามล าดับ โดยที่เหลือไมํแตกตํางกันมาก



วารสารวิชาการ  Veridian E-Journal  ปีที่ 6  ฉบับที่ 3 เดือนกันยายน – ธันวาคม  2556 กลุํมมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 

 
 

 311 
 

นัก ส าหรับปริมาณการซื้อตํอครั้ง พบวํากลุํมตัวอยํางสํวนใหญํประมาณร๎อยละ 62.90 ซื้อปุ๋ยเคมีครั้งละ 
6-19 กระสอบ/ครั้ง โดยผู๎ที่มีการเลื้อกซื้อปุ๋ยเคมี 3-4 เดือน/ครั้ง เป็นกลุํมที่พบมากที่สุด คิดเป็นร๎อยละ 
48.30 รองลงมาซื้อ 1-2 เดือน/ครั้ง คิดเป็นร๎อยละ 36.20 ตามล าดับ ซึ่งกลุํมตัวอยํางสํวนใหญํซื้อปุ๋ยเคมี
กํอนฤดูท าการเกษตร คิดเป็นร๎อยละ 74.30 รองลงมาซื้อเมื่อของเดิมที่ใช๎อยูํหมด คิดเป็นร๎อยละ 12.30 
ซึ่งระยะเวลาในการซื้อนั้นกลุํมตัวอยํางสํวนใหญํซื้อปุ๋ยเคมีกํอนฤดูท าการเกษตร ขณะที่การโฆษณาหรือ
การสํงเสริมการตลาดไมํได๎เป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจซื้อสินค๎า สามารถเข๎าใจได๎วําการ
โฆษณาประชาสัมพันธ์ไมํได๎เป็นปัจจัยส าคัญในการกระตุ๎นให๎เกิดการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมี โดยผู๎บริโภคจะท า
การเตรียมการซื้อปุ๋ยเคมีกํอนชํวงฤดูท าการเกษตร ดังนั้น ธุรกิจสามารถที่จะกระตุ๎นหรือย้ าเตือนตราสินค๎า
กับผู๎บริโภคได๎สอดคล๎องกับระยะเวลาที่มีความต๎องการซื้อ  
  ในการเลือกซื้อปุ๋ยเคมี กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํซื้อปุ๋ยเคมีจากร๎านค๎าปลีก คิดเป็นร๎อยละ 
71.70 โดยวิธีที่ใช๎ในการช าระเงินของกลุํมตัวอยํางไมํแตกตํางกัน ในการประเมินผลภายหลังการตัดสินใจ
ซื้อปุ๋ยเคมีนั้น กลุํมตัวอยํางตัดสินใจวําปุ๋ยที่ใช๎อยูํดีหรือไมํดีโดยดูจากผลผลิตของพืชผลทางการเกษตรมาก
ที่สุดคิดเป็นร๎อยละ 55.70 รองลงมาคือการพิจารณาจากช่ือเสยีงของตราสินค๎าและจ านวนคนที่ใช๎ คิดเป็น
ร๎อยละ 20.30 ประเมินจากรูปลักษณ์ของปุ๋ย คิดเป็นร๎อยละ 19.00 และดูจากการละลาย ช๎า หรือเร็ว คิด
เป็นร๎อยละ 5.00 จากข๎อมูลข๎างต๎น กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํซื้อปุ๋ยเคมีจากร๎านค๎าปลีก แสดงให๎เห็นวําสิ่งที่
ลูกค๎าต๎องการความสะดวกในการซื้อ ธุรกิจต๎องมีการจัดการชํองทางการจัดจ าหนํายให๎ครอบคลุมพื้นที่
เพื่อที่จะสามารถอ านวยความสะดวกลูกค๎าได๎มากที่สุด  
  โดยกลุํมตัวอยํางสํวนใหญํระบุวําตนเองคือผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีมากที่สุด 
ขณะที่กลุํมตัวอยํางระบุวําบุคคลอื่น ๆ หรือกลุํมอื่น ๆ มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อในสัดสํวนใกล๎เคียงกัน 
โดยบุคคลที่มีความส าคัญตํอการตัดสินใจใช๎ปุ๋ยเคมีมากที่สุด คือ สมาชิกในครอบครัว ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก
กลุํมเป้าหมายสํวนใหญํในจังหวัดของประเทศเวียดนามตอนลํางซื้อปุ๋ยเคมีเพื่อใช๎เอง ดังนั้นจึงท าให๎ตนเอง
มีอิทธิพลมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ ทั้งนี้กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํเดินทางซื้อปุ๋ยสะดวกที่ระยะทาง ไมํเกิน 
5 กิโลเมตร คิดเป็นร๎อยละ 71.90 รองลงมา 6-10 กิโลเมตร คิดเป็นร๎อยละ 17.60 ตามล าดับ โดย
กลุํมเป้าหมายในประเทศเวียดนามสํวนใหญํมีความต๎องการให๎พนักงานขายหรือนักวิชาการของบริษัทปุ๋ย
เข๎าไปให๎ค าแนะน าการใช๎ปุ๋ยเคมี ในขณะที่กลุํมเป้าหมายมีการรับรู๎ตราสินค๎าปุ๋ยเคมี ข๎อมูลขําวสารทาง
วิชาการ และเทคนิคการเพาะปลูกจากสื่อทางโทรทัศน์มากที่สุด  
 3. การให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของผู้บริโภค
ในประเทศเวียดนาม  
  จากการวิเคราะห์ข๎อมูล ปัจจัยที่มีความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของผู๎บริโภคใน
ประเทศเวียดนาม ผู๎วิจัยได๎ศึกษาตามแนวคิดสํวนประสมทางการตลาด ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จ าหนําย และการสํงเสริมการตลาด และให๎ความหมายระดับความส าคัญของปัจจัยที่มีความส าคัญกับการ
ตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของผู๎บริโภคในประเทศเวียดนาม ตามคําคะแนนเฉลี่ยที่ค านวณได๎ ซึ่งมีคําคะแนนสูงสุด
เทํากับ 5 คะแนนต่ าสุดเทํากับ 1  
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  เมื่อพิจารณาระดับคะแนนโดยรวมจ าแนกตามปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดแตํละด๎าน
ได๎แกํ ด๎านผลิตภัณฑ์ ด๎านราคา ด๎านการจัดจ าหนําย และด๎านการสํงเสริมการตลาดพบวํา กลุํมตัวอยํางให๎
ความส าคัญกับการใช๎ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจ าหนํายเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจมากกวําปัจจัย
ด๎านอื่น ๆ โดยให๎ระดับความส าคัญโดยรวมในระดับมากที่สุด (คําคะแนนเฉลี่ย = 4.29) รองลงมาคือ 
ปัจจัยด๎านราคา กลุํมตัวอยํางให๎ระดับความส าคัญโดยรวมในระดับมาก (คําคะแนนเฉลี่ย = 4.03) ปัจจัย
ด๎านผลิตภัณฑ์ กลุํมตัวอยํางให๎ระดับความส าคัญโดยรวมในระดับมาก (คําคะแนนเฉลี่ย = 3.85) และ
ปัจจัยด๎านการสํงเสริมการตลาด กลุํมตัวอยํางให๎ระดับความส าคัญโดยรวมในระดับมาก (คําคะแนนเฉลี่ย 
= 3.80) ดังตารางที่ 1 

 
ตารางที่ 1  การให๎ความส าคัญกับปัจจัยด๎านสํวนประสมการตลาด 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย S.D. การให้ความส าคัญ 
ด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย 4.29 0.04 มากที่สุด 
ด๎านราคา 4.03 0.13 มาก 
ด๎านผลิตภัณฑ ์ 3.85 0.13 มาก 
ด๎านการสํงเสริมการตลาด 3.80 0.20 มาก 

 

 ในการศึกษาปัจจัยที่มีความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมี 5 ปัจจัยแรก พบวํา กลุํมตัวอยําง
ตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจากความนําเชื่อถือตราสินค๎ามากเป็นอันดับที่หนึ่ง โดยมีระดับความส าคัญใน
ระดับมากที่สุด (คําคะแนนเฉลี่ย = 4.37) รองลงมาคือ การตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจากภายในร๎าน
กว๎างขวาง สะอาด นําเดิน ในระดับมากที่สุด (คําคะแนนเฉลี่ย = 4.34) การตัดสินใจซื้อโดยพิจารณา 
บริการจัดสํงถึงบ๎าน ในระดับมากที่สุด (คําคะแนนเฉลี่ย = 4.33) การตัดสินใจซื้อโดยพิจารณา สถานที่
จ าหนํายใกล๎บ๎าน หรือ สวน ในระดับมากที่สุด (คําคะแนนเฉลี่ย = 4.32) และการตัดสินใจซื้อโดย
พิจารณา คุณภาพของปุ๋ยกับผลที่ได๎ ในระดับมากที่สุด (คําคะแนนเฉลี่ย = 4.29) ตามล าดับ   
 ทั้งนี้เหตุผลที่กลุํมตัวอยํางมีการให๎ความส าคัญกับด๎านชํองทางจัดจ าหนํายมากกวําปัจจัยด๎าน
อื่นก็เพราะกลุํมตัวอยํางประกอบอาชีพเกษตรกร เวลาสํวนใหญํเป็นเวลาที่ใช๎ในการประกอบอาชีพ ดังนั้น 
ผู๎บริโภคจึงต๎องการความสะดวกสบายในการซื้อมากนั่นเอง ดังเห็นได๎จากวิธีการซื้อสินค๎า ระยะเวลาใน
การซื้อสินค๎าหรือระยะทางของร๎านค๎าที่ผู๎บริโภคต๎องการล๎วนแตํไปในทิศทางเดียวกันที่เน๎นความ
สะดวกสบายในการซื้อสินคา๎   
 4. ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้ปุ๋ยเคมีของผู้บริโภคในประเทศเวียดนาม  
  จากการวิเคราะห์ข๎อมูลปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช๎ปุ๋ยเคมีของผู๎บริโภคใน
ประเทศเวียดนาม ผู๎วิจัยได๎วิเคราะห์ความสัมพันธ์โดยใช๎สถิติไคสแควร์ โดยในสํวนของการให๎ความส าคัญ
กับปัจจัยทางด๎านสํวนประสมทางการตลาดของผู๎บริโภคชาวเวียดนาม ผู๎วิจัยได๎ท าการค านวณคะแนน
เฉลี่ยรวมของปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดในแตํละด๎าน ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหนําย และ
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การสํงเสริมการตลาด กํอนน ามาจัดกลุํมในรูปแบบความถี่ที่จ าแนกตามระดับความส าคัญ 3 อันดับ ได๎แกํ 
ระดับมาก ปานกลาง และน๎อยเพ่ือให๎เหมาะสมและมีความถูกต๎องตํอการวิเคราะห์ข๎อมูล 
  4.1  ความสัมพันธ์ระหว่างการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดและตรา
สินค้าที่เลือกใช้ 
    เนื่องจากการใช๎ปุ๋ยแตํละยี่ห๎อ ผู๎วิจัยก าหนดให๎กลุํมตัวอยํางเลือกตอบได๎มากกวําหนึ่ง
ข๎อ ดังนั้นผู๎วิจัยจึงวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของผลผลิตจ าแนกตามตรายี่ห๎อของปุ๋ยเคมี โดยผลการวิจัย ใน
สํวนของการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหวํางระดับการให๎ความส าคัญกับสํวนประสมทางการตลาดโดยรวม
กับตราสินค๎าที่เลือกใช๎ พบวํา มีเพียงการให๎ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์โดยรวมกับตราสินค๎าที่เลือกใช๎
เทํานั้นที่มีความสัมพันธ์กันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ โดยการให๎ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ตํอการตัดสินใจ

ซื้อปุ๋ยเคมีมีความสัมพันธ์กับตราสินค๎าที่เลือกใช๎เฉพาะผู๎บริโภคที่ใช๎ปุ๋ยเคมีของ Nkac (χ2 = 6.196, Sig. 
= 0.045) ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 ดังแสดงในตารางที่ 2  
 

ตารางที่ 2 ความสัมพันธ์ระหวํางการให๎ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์กับตราสินค๎าที่เลือกใช ๎
 

ระดับการให้ความส าคัญ
กับผลิตภัณฑ์โดยรวม 

ตราสินค้า 
Binh 
Dien 

Nam 
sao 

Sitto 
Viet 
Nhat 

Phan 
bon 

Viet 
My 

Nkac 

χ2 0.761 0.803 1.411 2.579 0.988 0.395 6.196 

Sig. 0.684 0.669 0.494 0.275 0.610 0.821 0.045* 
 

หมายเหตุ * คํา Significance ที่น๎อยกวํา 0.05 หมายถึงการมีความสัมพนัธ์กัน 
 
  4.2 ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะส่วนบุคคลและการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาด 
    โดยในการทดสอบสมมติฐานลักษณะสํวนบุคคลกับการให๎ความส าคัญกับสํวนประสม
ทางการตลาด พบวําปัจจัยด๎านเพศ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาและการประกอบอาชีพเสริมของ
ผู๎บริโภคชาวเวียดนามมีความสัมพันธ์กับการให๎ความส าคัญกับสํวนประสมทางการตลาดที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ขณะที่ปัจจัยอื่น ๆ ไมํมีความสัมพันธ์กัน ดังแสดงในตารางที่ 3   
    ผลการวิจัยพบวําผู๎บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงขึ้นจะ   ความส าคัญกับการสํงเสริม
การตลาดลดลง ซึ่งอาจจะเป็นเพราะวําเมื่อผู๎บริโภคมีการศึกษาสูงขึ้นจึงสามารถเข๎าถึงข๎อมูลและมีการ
ตัดสินใจโดยพิจารณาจากองค์ประกอบอ่ืน ๆ มากขึ้น  
    จากตารางที่ 3 พบวํา ปัจจัยด๎านเพศของผู๎บริโภคชาวเวียดนามมีความสัมพันธ์กับ

ระดับการให๎ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์โดยรวม ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 (χ2 = 6.177, Sig. = 0.046) ซึ่ง
ผู๎บริโภคที่เป็นเพศหญิงมีการให๎ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์โดยรวมในระดับปานกลางและมากในสัดสํวน
ใกล๎เคียงกัน ขณะที่ผู๎บริโภคเพศชายสํวนใหญํจะให๎ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์โดยรวมในระดับมาก โดย
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ปัจจัยด๎านสถานภาพสมรสของผู๎บริโภคชาวเวียดนามมีความสัมพันธ์กับระดับการให๎ความส าคัญกับ

ผลิตภัณฑ์โดยรวม ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 (χ2 = 14.379, Sig. = 0.006) เมื่อพิจารณาในปัจจัยยํอยจะ
พบวํา ผู๎บริโภคที่มีสถานภาพโสดและสมรสสํวนใหญํจะให๎ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์โดยรวมในระดับมาก 
 

ตารางที่ 3   ความสัมพันธ์ระหวํางลักษณะสํวนบุคคลและการให๎ความส าคัญกับสํวนประสมทางการตลาด 
 

ลักษณะส่วนบุคคล การให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด 
ผลิตภัณฑ ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

เพศ 0.046* 0.348 0.202 0.563 
อายุ 0.251 0.460 0.700 0.234 
สถานภาพสมรส 0.006* 0.045* 0.002* 0.350 
ระดับการศึกษา 0.204 0.000* 0.350 0.005* 
รายได๎ 0.738 0.136 0.890 0.221 
การประกอบอาชีพเสริม 0.777 0.008* 0.061 0.362 

 

หมายเหตุ   1. ตัวเลขในตารางคือคํา Significance ของการวิเคราะห์ไคสแควร ์
  2. * หมายถึง คํา Significance ที่น๎อยกวํา 0.05 หมายถึงการมีความสัมพันธ์กัน 
 

 ปัจจัยด๎านสถานภาพสมรสของผู๎บริโภคชาวเวียดนามมีความสัมพันธ์กับระดับการให๎
ความส าคัญกับราคาโดยรวม ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 (Sig. = 0.045) เมื่อพิจารณาในปัจจัยยํอยจะพบวํา 
ผู๎บริโภคที่มีสถานภาพโสดและสมรสสํวนใหญํจะให๎ความส าคัญกับราคาโดยรวมในระดับมาก ขณะที่
ผู๎บริโภคที่มีสถานภาพสมรสหม๎าย/หยําร๎าง/แยกกันอยูํสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับราคาโดยรวมในระดับ
มากและปานกลางในสัดสํวนใกล๎เคียงกัน 
 ปัจจัยด๎านสถานภาพสมรสของผู๎บริโภคชาวเวียดนามมีความสัมพันธ์กับระดับการให๎
ความส าคัญกับชํองทางการจัดจ าหนํายโดยรวม ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 (Sig. = 0.002) เมื่อพิจารณาใน
ปัจจัยยํอยจะพบวํา ผู๎บริโภคที่มีสถานภาพสมรสสํวนใหญํจะให๎ความส าคัญกับชํองทางการจัดจ าหนําย
โดยรวมในระดับมาก คิดเป็นร๎อยละ 76.20  โดยในสํวนของปัจจัยด๎านการศึกษาของผู๎บริโภคชาว
เวียดนาม ผลการวิจัยพบวํา มีความสัมพันธ์กับระดับการให๎ความส าคัญกับราคาโดยรวม อยํางมีที่ระดับ
นัยส าคัญ 0.05 (Sig. = 0.000) นอกจากนี้ปัจจัยด๎านการศึกษาของผู๎บริโภคชาวเวียดนามมีความสัมพันธ์
กับระดับการให๎ความส าคัญกับการสํงเสริมการตลาดโดยรวม ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 (Sig. = 0.005) เมื่อ
พิจารณาในปัจจัยยํอยจะพบวํา ผู๎บริโภคที่ไมํได๎เรียนหนังสือสํวนใหญํ คิดเป็นร๎อยละ 83.30 จะให๎
ความส าคัญกับการสํงเสริมการตลาดโดยรวมในระดับมาก โดยผู๎บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงขึ้นจะ    
ความส าคัญกับการสํงเสริมการตลาดในระดับมากลดลง และปัจจัยด๎านการประกอบอาชีพเสริมของ
ผู๎บริโภคชาวเวียดนามมีความสัมพันธ์กับระดับการให๎ความส าคัญกับราคาโดยรวม ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 
(Sig. = 0.008)  
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สรุปและอภิปรายผลการศึกษา 
 จากการศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของผู๎บริโภคในประเทศ
เวียดนาม สามารถสรุปและอภิปรายผลการวิจัย ได๎ดังนี ้
 ผลงานวิจัยนี้ได๎น าเสนองานวิจัยที่แตกตํางจากงานวิจัยอื่น ๆ ที่ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการ
บริโภคและซื้อปุ๋ยเคมีที่                                                                อาทิ 
สุนทร ฉลาดกิจศิริกุล (2544) ทิพย์กมล อัครบุญสวัสดิ์ (2547) ฐิตารีย์ วงศ์มังกร (2550) พฤกษ์ ชวพันธ์ 
(2551) มนัสสินี บุญมีศรีสงํา และคณะ (2556) โดยในงานวิจัยชิ้นนี้ได๎เพิ่มเติมการวิเคราะห์ความสัมพันธ์
ระหวํางการให๎ความส าคัญกับสํวนประสมทางการตลาดกับตราสินค๎าที่ เลือกซื้อ และวิเคราะห์
ความสัมพันธ์ระหวํางลักษณะสํวนบุคคลกับการให๎ความส าคัญกับสํวนประสมทางการตลาดที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
 กลุํมตัวอยํางจ านวน 400 คน เป็นเพศชาย มีอายุระหวําง 36-44 ปี สํวนใหญํมีสถานภาพ
สมรส/อยูํด๎วยกัน กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํมีการศึกษาต่ ากวําระดับปริญญาตรี นั่นหมายความวํา เกษตรกร
สํวนใหญํในประเทศเวียดนามมีการศึกษาไมํสูงมากนัก กลุํมตัวอยํางมากกวําร๎อยละ 50.00 ซื้อปุ๋ยตรา 
Bình Điền มากที่สุด รองลงมาคือ ปุ๋ยเคมีตรา Việt Nhật ปุ๋ยเคมีตรา Sitto เป็นล าดับที่สาม ตามล าดับ 
และพบวํา ผู๎บริโภคไมํมีความจงรักภักดีในตราสินค๎าใดตราสินค๎าหนึ่งดังเห็นได๎จากการผลการวิจัยที่วํา
กลุํมตัวอยํางเลือกซื้อปุ๋ยเคมีมากกวํา 1 ตราสินค๎า โดยเหตุผลส าคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อปุ๋ยเคมีคือ 
“การเชื่อมั่นในคุณภาพสินค๎ามากกวําการบอกปากตํอปาก” ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของประเสริฐ วานิช
นาม (2546) ที่วํากลุํมตัวอยํางสํวนใหญํตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีโดยมีเหตุผลในการซื้อปุ๋ยเคมีจากคุณภาพของ
สินค๎า ดังน้ัน ธุรกิจผู๎จ าหนํายปุ๋ยเคมีในประเทศเวียดนามสามารถสร๎างความจงรักภักดีในตราสินค๎าได๎ด๎วย
การรักษามาตรฐานและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และสื่อสารไปยังลูกค๎ากลุํมนี้ และแม๎วํากลุํมตัวอยํางจะมี
การซื้อสินค๎ามากกวําการบอกปากตํอปาก แตํเมื่อมีการใช๎งานและพบวําสินค๎ามีคุณภาพดีก็จะท าให๎เกิด
ความเช่ือมั่นในตราสินค๎า ซึ่งสอดคล๎องกับอนุวัต สงสม (2555) ที่น าเสนอแบบจ าลองที่แสดงความสัมพันธ์
ระหวํางคุณภาพตราสินค๎ากับความจงรักภักดีในตราสินค๎า โดยพิษณุ กาญจนคลอด (2546) และนพรัตน์ 
ตรีคันธา วันชัย ปัญจมาสกุล และวีรวัฒน์ เกียรติพงษ์ถาวร (2537) กลําววําคุณภาพผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งที่
ส าคัญมากที่สุด ซึ่งจะสามารถปรับเปลี่ยนลูกค๎ากลุํมนี้ให๎กลายเป็นผู๎สนับสนุนของธุรกิจตํอไปอันจะ
กํอให๎เกิดการตลาดแบบปากตํอปากในแงํบวกที่จะแนะน าลูกค๎าคนอ่ืนให๎มาซื้อสินค๎าของธุรกิจมากขึ้น (ศิว
ฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2555)  
 ผลการวิจัยพบวําผู๎ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีมากที่สุดคือ ตนเอง ซึ่งสอดคล๎องกับ
งานวิจัยของประเสริฐ วานิชนาม (2546) ที่กลําวําเกษตรกรเป็นผู๎ตัดสินใจซื้อปุ๋ยด๎วยตนเอง ขณะที่ฐิตารีย์ 
วงศ์มังกร (2550) กลําววําบุคคลที่มีความส าคัญตํอการตัดสินใจใช๎ปุ๋ยเคมีมากที่สุด คือ สมาชิกใน
ครอบครัว ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากกลุํมเป้าหมายสํวนใหญํในจังหวัดของประเทศเวียดนามตอนลํางซื้อปุ๋ยเคมี
เพื่อใช๎เอง ดังนั้นจึงท าให๎ตนเองมีอิทธิพลมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ ในขณะที่กลุํมเป้าหมายมีการรับรู๎
ตราสินค๎าปุ๋ยเคมี ข๎อมูลขําวสารทางวิชาการ และเทคนิคการเพาะปลูกจากสื่อทางโทรทัศน์มากที่สุด อาจ
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เนื่องมาจากประเทศเวียดนามเป็นประเทศที่มีสถานี้โทรทัศน์ท๎องถิ่นจ านวนมาก กลุํมเป้าหมายสํวนใหญํ
เลือกที่จะดูโทรทัศน์ทางชํอง Vĩnh Long และ Cần Thơ ซึ่งทั้งสองชํองเป็นชํองของสถานีโทรทัศน์ของ
จังหวัด Vĩnh Long และจังหวัด Cần Thơ เป็นจังหวัดทางภาตใต๎ตอนลํางของเวียดนามอยูํติดกับปาก
แมํน้ าโขง และมีพื้นที่การเกษตรขนาดใหญํ โดยเฉพาะจังหวัด Cần Thơ ที่มีพื้นที่ประมาณ 1,401.60 
ตารางกิโลเมตร ในปี 2008 จังหวัด Cần Thơ มีประชากรทั้งสิ้น 1,171,700 คน (ส านักงานสํงเสริม
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยํอม, 2554) จึงเป็นเหตุผลส าคัญที่ท าให๎กลุํมเป้าหมายสํวนใหญํรับรู๎ข๎อมูล
ขําวสารจากทางโทรทัศน์  
 โดยปัจจัยที่มีความส าคัญกับการตดัสินใจซื้อปุ๋ยเคมี 5 อันดับแรกนั้นเป็นปัจจัยด๎านชํองทางการ
จัดจ าหนํายถึง 3 ปัจจัย ซึ่งเป็นที่นําสังเกตุวํากลุํมอยํางในประเทศเวียดนามให๎ความส าคัญกับการจัด
จ าหนํายมากกวําความส าคัญด๎านผลิตภัณฑ์ โดยเมื่อพิจารณาจ าแนกตามสํวนประสมการตลาดพบวํากลุํม
ตัวอยํางให๎ความส าคัญด๎านด๎านชํองทางการจัดจ าหนํายมากที่สุดมากกวําปัจจัยด๎านอื่น ๆ รองลงมาคือ 
ปัจจัยด๎านราคา ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด๎านการสํงเสริมการตลาด ซึ่งแตกตํางกับงานวิจัยของ 
ประเสริฐ วานิชนาม (2546) ที่กลําววํา เกษตรกรผู๎ซื้อปุ๋ยเคมี เห็นวํา ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ ด๎านราคา และ
ด๎านการจัดจ าหนําย มีความส าคัญตํอการตัดสินใจเลือกซื้อปุ๋ยเคมีอยูํในระดับมาก ทั้งนี้เหตุผลที่กลุํม
ตัวอยํางมีการให๎ความส าคัญกับด๎านชํองทางจัดจ าหนํายมากกวําปัจจัยด๎านอื่นก็เพราะกลุํมตัวอยําง
ประกอบอาชีพเกษตรกร เวลาสํวนใหญํเป็นเวลาที่ใช๎ในการประกอบอาชีพ ดังนั้น ผู๎บริโภคจึงต๎องการ
ความสะดวกสบายในการซื้อมากนั่นเอง ดังเห็นได๎จากวิธีการซื้อสินค๎า ระยะเวลาในการซื้อสินค๎าหรือ
ระยะทางของร๎านค๎าที่ผู๎บริโภคต๎องการล๎วนแตํไปในทิศทางเดียวกันที่เน๎นความสะดวกสบายในการซื้อ
สินค๎า ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของ ขนิษฐา สุริยะ สมจิตร ล๎วนจ าเริญกุล และบุษยา วงษ์ชวลิตกุล 
(2547) ที่ระบุวํา ผู๎บริโภคจะให๎ความส าคัญกับความสะดวกในการซื้อสินค๎า เชํนเดียวกับแนวคิดของ 
Oppewal และ Holyoake (2004) ที่กลําววําลูกค๎าสํวนใหญํจะซื้อสินค๎าที่มีความหลากหลาย ซึ่งตํางจาก
งานวิจัยของ ฐิตารีย์ วงศ์มังกร (2550) โดยกลําววําเกษตรกรสํวนใหญํสั่งซื้อปุ๋ยเคมีจากพนักงานขายของ
บริษัท แตํมีวิธีการช าระเงินที่เหมือนกับงานวิจัยของ ฐิตารีย์ วงศ์มังกร (2550) คือ มีวิธีการช าระเงินด๎วย
เงินเชื่อเป็นงวดๆที่เหมือนกัน คิดเป็นร๎อยละถึง 35.80 อยํางไรก็ตามมีข๎อสังเกตุวํากลุํมเป้าหมายสํวนหนึ่ง
ตอบวําช าระเงินด๎วยวิธีอื่นๆคิดเป็นร๎อยละ 29.40 โดยมีสัดสํวนไมํแตกตํางกับการช าระเงินด๎วยเงินเชื่อ
มากนัก 
 ผลการวิจัยพบวํา เพศ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา และการประกอบอาชีพเสริมของ
ผู๎บริโภคมีความสัมพันธ์กับการให๎ความส าคัญกับสํวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีของ
ผู๎บริโภคชาวเวียดนามที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของสุนทร ฉลาดกิจศิริกุล 
(2544) ประเสริฐ วานิชนาม (2546) และพฤกษ์ ชวพันธ์ (2551) ที่พบวําลักษณะสํวนบุคคลของผู๎บริโภคมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคหรือการตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ โดยข๎อมูลที่
ส าคัญคือ ผู๎บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงขึ้นจะมีการให๎ความส าคัญกับการเสริมการขายลดลงทั้งนี้ด๎วย
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เหตุผลที่วําผู๎บริโภคที่มีการศึกษาสูงขึ้นมีแนวโน๎มที่จะสามารถเข๎าหาแหลํงข๎อมูลที่จะใช๎ในการตัดสินใจ
ได๎มากขึ้นจึงท าให๎ไมํสนใจการลด แลก แจก แถมของธุรกิจมากนักซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของอรมน 
เฟื่องฟู (2554) ในการศึกษาเกี่ยวกับการให๎ความส าคัญกับสํวนประสมทางการตลาดที่แตกตํางกัน  
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ผลการวิจัยยังพบวํากลุํมตัวอยํางสํวนใหญํมีพื้นที่ท าการเกษตรเป็นของตนเอง โดยใช๎พื้นที่
ในการปลูก Lua (ข๎าว) มากที่สุด การพัฒนาผลิตภัณฑ์ควรให๎ความส าคัญกับการพัฒนาปุ๋ยเคมีส าหรับ
เกษตรกรที่ปลูกข๎าว และเนื่องจากกลุํมตัวอยํางมีการตัดสินใจซื้อโดยต๎องการความสะดวกสบายในการ
เดินทางไปซื้อสินค๎ามากที่สุด และที่ส าคัญ กลุํมตัวอยํางจะซื้อปุ๋ย เคมีครั้งตํอไปในชํวงกํอนฤดูกาลท า
การเกษตร ดังนั้น ธุรกิจผู๎จ าหนํายปุ๋ยเคมีในประเทศเวียดนาม ควรมีการจัดจ าหนํายปุ๋ยเคมีโดยเน๎นที่การ
จัดจ าหนํายที่ครอบคลุมและทั่วถึง นั่นหมายความวํา บริษัทผู๎ผลิตและจัดจ าหนํายปุ๋ยเคมีต๎องมีการพัฒนา
ชํองทางการตลาดแบบเน๎นหนักนั่นคือ การมีตัวแทนจ าหนํายจ านวนมากที่จะสามารถอ านวยความสะดวก
ให๎กับลูกค๎าได๎เพื่อกระจายสินค๎าให๎ถึงผู๎บริโภคกลุํมเป้าหมายมากที่สุด และจัดกิจกรรมสํงเสริมการขาย
ในชํวงกํอนฤดูกาลเกษตร พื่อกระตุ๎นยอดขายของธุรกิจ 
 2.  จากข๎อมูลผลการวิจัยที่วํากลุํมตัวอยํางมีการบอกตํอแบบปากตํอปากน๎อยมากเพียงร๎อยละ 
5.6 เทํานั้น ในขณะที่เกณฑ์การตัดสินใจซื้อนั้น ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญกับตราสินค๎า และคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ในระดับมากที่สุด ธุรกิจที่เกี่ยวข๎องจึงควรมุํงเน๎นสร๎างความเชื่อมั่นในตราสินค๎าและใช๎กลยุทธ์
การแจกสินค๎าตัวอยํางเพ่ือให๎กลุํมตัวอยํางรับทราบถึงคุณภาพของสินค๎า จนเกิดการใช๎และเกิดการบอกตํอ
แบบปากตํอปาก แตํทั้งนี้บริษัทควรให๎ความระมัดระวังกับข๎อมูลที่สื่อสารไปยังลูกค๎าเพื่อป้องกันการบอก
ตํอแบบปากตํอที่ไมํ ซึ่งอาจมีผลให๎ท าลายความนําเชื่อถือของตราสินค๎าได๎ 
 3. กลุํมตัวอยํางให๎ความส าคัญกับความสะดวกในการซื้อปุ๋ยเคมีไมํวําจะเป็นการจัดร๎านให๎
สะอาด โลํงและสามารถเดินเลือกซื้อได๎สะดวก รวมไปถึงมีท าเลที่ตั้งใกล๎บ๎านหรือบริการสํงถึงบ๎าน และให๎
ความส าคัญกับชํองทางการซื้อที่เป็นร๎านค๎าปลีก ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญในการด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาด นอกจากนี้ธุรกิจที่เกี่ยวข๎องสามารถอาศัยข๎อมูลด๎านระยะเวลาการซื้อสินค๎าในการก าหนด
ระยะเวลาที่ท ากิจกรรมสํงเสริมการตลาด เนื่องจากกลุํมตัวอยํางสํวนใหญํมักจะตัดสินใจซื้อปุ๋ยเคมีกํอนฤดู
การท าการเกษตร ด๎วยเหตุนี้ควรให๎ความส าคัญกับการสํงเสริมการตลาดในชํวงกํอนการท าการเกษตร
มากกวําชํวงอื่นใด ซึ่งหากการจัดกิจกรรมทางการตลาดที่ไมํต๎องกับระยะเวลาในการซื้อปุ๋ยเคมีของกลุํม
ตัวอยํางอาจสํงผลให๎บริษัทประสบความล๎มเหลวและสิ้นเปลืองงบประมาณในการท าการตลาดได๎ 
 4. ผลการวิจัยด๎านปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อปุ๋ยเคมี พบวํา กลุํมตัวอยํางให๎ความส าคัญกับชํองทางการจัดจ าหนํายในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ 
ด๎านราคา ผลิตภัณฑ์ และการสํงเสริมการตลาดในระดับมาก ตามล าดับ แตํเมื่อพิจารณาในประเด็นยํอย
พบวํากลุํมเป้าหมายให๎ความส าคัญกับความนําเชื่อถือของตราสินค๎ามากที่สุด ดังนั้น ธุรกิจจึงต๎องเรํงสร๎าง
ตราสินค๎าของปุ๋ยเคมีโดยเน๎นคุณภาพและสามารถซื้อหาได๎งํายไปยังลูกค๎ากลุํมเป้าหมายเพราะวําทั้งสอง
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ประเด็นเป็นสิ่งที่เกษตรกรให๎ความส าคัญอันเนื่องมาจากเวลาที่มีอยํางจ ากัด การตัดสินใจซึ้อจึงต๎องมุํงเน๎น
ที่ผลประโยชน์ที่ได๎รับ และความสะดวกสอดคล๎องกับเวลาในการท างาน  
 5. ผลการวิจัยพบวํา ผู๎บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงขึ้นจะมีการให๎ความส าคัญกับการเสริมการ
ขายลดลง ดังนั้น ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจที่เกี่ยวข๎องจึงต๎องให๎ความส าคัญกับลักษณะ
สํวนบุคคลของผู๎บริโภค ทั้งนี้ ธุรกิจอาจจะใช๎ประโยชน์จากการใช๎ตัวแทนจ าหนํายที่มีการเดินทางเยี่ยม
เยียนผู๎บริโภคอยํางสม่ าเสมอในการน าเสนอขําวสารหรือข๎อมูลที่สอดคล๎องกับลักษณะสํวนบุคคลที่
แตกตํางกันเพื่อกระตุ๎นจูงใจให๎เกิดการตัดสินใจซื้อ ยกตัวอยํางเชํน หากเป็นผู๎บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูง 
ควรเน๎นการสื่อสารข๎อมูลด๎านผลประโยชน์หรือคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ขณะที่ผู๎บริโภคที่มีการศึกษาต่ า
อาจจะเน๎นที่การใช๎การสํงเสริมการขาย การลด แลก แจก แถมให๎มากขึ้นที่จะน าไปสูํการกระตุ๎นจูงใจให๎
ซื้อสินค๎าของธุรกิจ 
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วิจัยจากสถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ์ และได๎รับการสนับสนุนจากบริษัท ซิตโต๎ 
(ประเทศเวียดนาม) จ ากัด โดยเฉพาะอยํางยิ่งคุณธีรพงษ์ ฤทธิ์มากในการสนับสนุนงบประมาณในการวิจัย
และการอ านวยความสะดวกด๎านการเก็บรวบรวมข๎อมูล รวมไปถึงศูนย์สหกิจศึกษาและการพัฒนาอาชีพ 
มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ์ที่อ านวยความสะดวกด๎านคําใช๎จํายในการเดินทางไปยังประเทศเวียดนาม ผู๎วิจัย
ขอขอบคุณเพื่อนรํวมงานในหนํวยวิจัยการบริโภคและเศรษฐกิจยั่งยืน มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ์ที่ให๎การ
สนับสนุน ก าลังใจและค าปรึกษาที่มีคุณคํา ผู๎วิจัยขอขอบคุณบิดา มารดา ครูบาอาจารย์ที่ได๎ให๎ความรู๎แกํ
ผู๎วิจัยและให๎ก าลังใจผู๎วิจัยมาโดยตลอด ท๎ายสุดนี้ ผู๎วิจัยขอขอบคุณบรรดากัลยาณมิตรหลายทํานที่มิได๎เอํย
นามที่ให๎ก าลังใจและสนับสนุนผู๎วิจัยด๎วยความจริงใจเสมอมา  
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