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บทคดัย่อ 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this independent study was to study the personal factors and the 
marketing factors affecting the decision making process of the farmers in Nakhon Sawan Province 
in purchasing tractors.        
 The sample group was consisted of 400 farmers in Nakhon Sawan Province.  The research 
instrument used for collecting data was a questionnaire.  The data were analyzed using percentage, 
mean, standard deviation, Independent Samples t-test, One-way ANOVA, Least Significant 
Difference (LSD), and Pearson Product Moment Correlation.  
 The study revealed that the personal factors affecting the decision making process of 
farmers in Nakhon Sawan Province in purchasing tractors were their ages, the number of family 
members, the size of agricultural areas, and the family agricultural system. Moreover, the marketing 
factors affecting their decision making process were product strength and durability, low 
maintainance cost,  after sales service, and  down payment support scheme.  
Keywords:  marketing factors, decision making process, tractors 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ  
 แต่เดิมประชากรส่วนใหญ่ของประเทศไทยประกอบอาชีพเกษตรกรรม ซ่ึงการท า
เกษตรกรรมแต่เดิมนั้นเป็นเพียงการท าการเกษตรเพื่อการยงัชีพเป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงไดแ้ก่การเพาะปลูก
หรือการเล้ียงสัตวเ์พื่อการบริโภคภายในครัวเรือนเป็นหลกัและไม่ไดมุ้่งเนน้การผลิตเพื่อจ าหน่ายใน
เชิงพาณิชย ์ประชากรส่วนใหญ่จึงยงัไม่ไดรั้บความรู้และเทคโนโลยีสมยัใหม่ทางดา้นการเกษตร ซ่ึง
ยงัคงมีการท าการเกษตรแบบดั้งเดิมคือการใชแ้รงงานคน สัตวแ์ละธรรมชาติเป็นหลกั ซ่ึงท าให้ไดผ้ล
ผลิตทางการเกษตรท่ีไม่ทนัต่อฤดูกาล อีกทั้ งผลผลิตท่ีได้ก็จะมีผลผลิตและคุณภาพต ่า มีการใช้
ประโยชน์จากพื้นท่ีน้อย เกษตรกรตอ้งท างานด้วยความเหน่ือยยาก มีรายได้น้อยและคุณภาพชีวิต
ตกต ่า แต่อยา่งไรก็ตามในปัจจุบนัน้ีจะพบวา่ววิฒันาการทางการเกษตรไดพ้ฒันาข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดย
เร่ิมจากการท าการเกษตรท่ีไดมี้การใชเ้คร่ืองมือทุ่นแรงแบบง่ายท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนเพื่อรองรับการท างาน
กบัการใชแ้รงงานคน จากนั้นจึงไดมี้การพฒันาเคร่ืองมือหรือเคร่ืองทุ่นแรงต่าง ๆ ให้กบัสัตวท์  าให้การ
ท างานทางการเกษตรมีประสิทธิภาพมากยิ่ง ข้ึนในระดับหน่ึง แต่หลังจากเหตุการณ์ในช่วง
สงครามโลกท่ีท าให้การผลิตทางการเกษตรเปล่ียนแปลงไปโดยจากเดิมท่ีท าการผลิตเพื่อการบริโภค
ในครัวเรือนไดเ้ปล่ียนรูปแบบมาเป็นการผลิตเพื่อจ าหน่ายหรือการผลิตเพื่ออุตสาหกรรมมากข้ึน แต่
การเป็นการผลิตเพื่ออุตสาหกรรมจะท าให้การเกษตรแบบดั้งเดิมไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ในระดบัน้ี จึงไดเ้กิดเป็นการพฒันาเคร่ืองทุ่นแรงเกิดข้ึนโดยเฉพาะในต่างประเทศ ท าให้ผลผลิตทาง
การเกษตรมีคุณภาพและปริมาณท่ีเพิ่มมากข้ึน ส่งผลให้เกษตรกรมีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึนตามไปด้วย 
(เสมอขวญั ตนัติกุล, 2550, น. 1-2) 
 เคร่ืองจกัรกลการเกษตร คือ เคร่ืองทุ่นแรง เคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใช้ในกิจกรรม
การเกษตรโดยใชต้น้ก าลงัจากแรงงานคน สัตว ์เคร่ืองยนต ์มอเตอร์ไฟฟ้าหรือพลงังานธรรมชาติ ซ่ึง
สามารถแบ่งเคร่ืองจกัรกลการเกษตรได้เป็น 3 ประเภทคือ 1) รถไถเดินตามและรถแทรกเตอร์               
2) เคร่ืองจกัรกลการเกษตรท่ีใชใ้นการผลิตพืชและ 3) เคร่ืองจกัรกลการเกษตรท่ีใชใ้นการผลิตสัตว ์
(สมคิด ทกัษิณาวิสุทธ์ิ, 2548, น. 116) วตัถุประสงค์ของการน าเอาเคร่ืองจกัรกลการเกษตรมาใชใ้น
งานเกษตรกรรมก็เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของแรงงานในการผลิตการเกษตรโดยการทดแทนด้วย
เคร่ืองจกัรซ่ึงจะท าใหแ้รงงานสามารถท างานไดเ้พิ่มมากข้ึนกวา่เดิม อีกทั้งยงัช่วยเพิ่มประสิทธิภาพใน
พื้นท่ีการผลิตการเกษตร ทั้งน้ีเพราะเคร่ืองจกัรกลการเกษตรจะช่วยลดความจ ากดัดา้นความสามารถ
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ในการใช้พื้นท่ีเพื่อการผลิตและเคร่ืองจกัรกลการเกษตรจะช่วยลดตน้ทุนในการผลิตทางการเกษตร 
ซ่ึงเป็นการลดจ านวนแรงงานในขณะท่ีประสิทธิภาพในการผลิตจะเพิ่มข้ึน ซ่ึงจะช่วยให้ตน้ทุนการ
ผลิตลดลงในภาพรวม (บพิตร ตั้งวงศกิ์จ, 2553, น. 2) 
 เคร่ืองจกัรกลการเกษตรประเภทหน่ึงท่ีมีความส าคญัต่อการท าเกษตรกรรมของเกษตรกร
คือรถแทรกเตอร์ โดยพบว่ารถแทรกเตอร์นั้นจดัได้ว่าเป็นเคร่ืองตน้ก าลงัท่ีมีความส าคญัต่อการท า
การเกษตรในยคุปัจจุบนัเป็นอยา่งมาก การขาดแคลนแรงงานคนและสัตวแ์ละความตอ้งการในผลผลิต
ท่ีมีคุณภาพมากยิ่งข้ึนท าให้รถแทรกเตอร์ในปัจจุบนัไดมี้วิวฒันาการท่ีมีการพฒันาอย่างต่อเน่ืองเพื่อ
การตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ช ้ซ่ึงการพฒันารถแทรกเตอร์ไดรั้บการพฒันาให้มีความสามารถท่ี
จะให้ก าลงักบัอุปกรณ์และเคร่ืองมือต่าง ๆ ให้สามารถท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน (บพิตร           
ตั้งวงศกิ์จ, 2553, น. 66) 
 ส าหรับสภาพตลาดโดยรวมของรถแทรกเตอร์ จากการรวบรวมข้อมูลของส านักงาน
เศรษฐกิจอุตสาหกรรม (2556) กล่าววา่ประเทศไทยมีขนาดของตลาด (Market Size) รถแทรกเตอร์
การเกษตรปีละประมาณ 70,000 คนั โดยมีการประกอบรถในประเทศ 60,000 คนั น าเขา้ 16,917 คนั 
ส่งออก 7,891 คนั โดยปัจจุบันมีผูผ้ลิตหลักในประเทศเพียง 2 ราย คือ บริษทั สยามคูโบต้าคอร์
ปอเรชัน่ จ  ากดั (ยี่ห้อ คูโบตา้) และบริษทัยนัม่าร์ เคร่ืองจกัรกลการเกษตร (ประเทศไทย) จ ากดั (ยี่ห้อ
ยนัม่าร์) โดยมีสยามคูโบตา้เป็นผูน้ าตลาดท่ีมีการจดัการ Supply Chain ตั้งแต่การผลิตช้ินส่วนไปจนถึง
การประกอบรถแทรกเตอร์ ขณะท่ียนัม่าร์เป็นผูผ้ลิตท่ีน าเขา้ช้ินส่วนส าเร็จมาประกอบในประเทศ  ท่ี
เหลือเป็นรายเล็กท่ีน าเขา้ช้ินส่วนส าเร็จมาประกอบในประเทศ เช่น บริษทั กมลอินดสัทรี จ ากดั ผลิต
รถแทรกเตอร์ลอ้ยาง กลุ่มโรงงานเกษตรพฒันาผลิตรถแทรกเตอร์ตีนตะขาบ ส าหรับรถแทรกเตอร์
การเกษตรท่ีน าเขา้     มีผูน้ าเขา้หลกั 3 กลุ่ม คือ (1) บริษทัเอเซีย แปซิฟิก เคร่ืองจกัรกลการเกษตร 
จ ากดั น าเขา้และจ าหน่ายแทรกเตอร์ยี่ห้อ New Holland (2) บริษทั จอห์นเดียร์ ประเทศไทย จ ากดั 
น าเขา้และจ าหน่ายแทรกเตอร์ยีห่อ้ John Deere และ (3) บริษทั แองโกลไทย จ ากดั น าเขา้และจ าหน่าย
แทรกเตอร์ยี่ห้อ Kioti และ Massey Furguson  ผูผ้ลิตภายในประเทศมีสัดส่วนการตลาดประมาณ     
ร้อยละ 70 ของปริมาณการขายและท่ีเหลือตลาดเป็นของผูน้ าเขา้ (รวมการน าเขา้รถใหม่และรถมือ
สอง)  และหากประเมินโครงสร้างตลาดจ าแนกตามภาค พบว่า ภาคอีสานเป็นตลาดท่ีใหญ่ท่ีสุด คิด
เป็นสัดส่วนตลาดประมาณ ร้อยละ 60 ของการขายรถแทรกเตอร์ทั้งหมด โดยภาคเหนือมีสัดส่วน ร้อย
ละ 25 ภาคกลาง ร้อยละ 10 และท่ีเหลืออยู่ภาคใต ้ และจากการส ารวจร้านคา้จ าหน่ายแทรกเตอร์
การเกษตร พบวา่ ในบางพื้นท่ีจะไม่นิยมใชแ้ทรกเตอร์การเกษตรเน่ืองจากมีน ้ าหนกัมากไม่เหมาะกบั
สภาพดินท่ีอ่อน รถจะจมเม่ือลงในแปลงเพาะปลูก  ดงันั้นจึงใช้รถไถเดินตามส าหรับช่วยในการ
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เพาะปลูก  อย่างไรก็ตามในทางตรงกนัขา้ม หลายพื้นท่ีสมยัก่อนเคยมีการใช้รถไถเดินตามแต่ด้วย
ก าลังซ้ือท่ีเพิ่มข้ึน  ประกอบกบัการท าโปรโมชั่นทางการตลาดของผูผ้ลิตและผูน้ าเข้าแทรกเตอร์
การเกษตรจึงท าให้เกษตรกรนิยมใช้แทรกเตอร์แทนรถไถเดินตามเน่ืองจากข้อได้เปรียบ คือ 
ความสามารถในการท างานไดร้วดเร็วกวา่ท าใหส้ามารถเพาะปลูกไดเ้ร็วซ่ึงเหมาะสมกบัภาวะปัจจุบนั
ท่ีมีปัญหาการขาดแคลนแรงงาน   
 เน่ืองจาก รถแทรกเตอร์ท่ีจดัจ าหน่ายใน จงัหวดันครสวรรค ์มีหลายยี่ห้อ เกษตรกรจึงตอ้ง
หาขอ้มูลและมีกระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือ ดงันั้นจึงควรมีการศึกษาถึงการตดัสินใจและ
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร โดยในการศึกษาในคร้ังน้ีได้เลือกพื้นท่ี
การศึกษาในจงัหวดันครสรรคก์บักลุ่มเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ ทั้งน้ีเพื่อให้ไดผ้ลการศึกษาท่ี
จะเป็นประโยชน์ต่อผูผ้ลิตเคร่ืองจกัรกลประเภทรถแทรกเตอร์และผูแ้ทนจ าหน่าย เพื่อท่ีจะไดท้ราบถึง
ปัจจยัท่ีเกษตรกรใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือและกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนต่าง 
ๆ ซ่ึงจะท าให้ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายสามารถปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑ์ ปัจจยัทางการตลาดและ
ปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใหมี้ความเหมาะสมมากยิง่ข้ึนไดต่้อไป 
 

1.2 วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของ
เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค ์
 1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของ
เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค ์
 ค ำถำมน ำกำรวจัิย 
 1.  ปัจจยัส่วนบุคคลปัจจยัใดส่งผลกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของ
เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค ์อยา่งไร 

 2. ปัจจยัทางการตลาดปัจจยัใดส่งผลกระทบต่อกระบวนการซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร
ในจงัหวดันครสวรรค ์อยา่งไร 
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1.3 สมมติฐำนกำรวจิัย 
 สมมติฐำนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์แตกต่างกนั 
 สมมติฐำนที่ 2 ปัจจัยทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกร 
 

1.4 ขอบเขตของกำรวจิัย 
 1.4.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา ท าการศึกษา แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจของผูบ้ริโภค แนวคิดและทฤษฎีเคร่ืองจกัรกลการเกษตรและงานวิจยั
ท่ีเก่ียวข้องต่าง ๆ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามโดยให้ครอบคลุมเน้ือหาตาม
แนวความคิดของการวจิยั 
 1.4.2 ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรท่ีใช้ศึกษาคือ กลุ่มประชากรซ่ึงเป็นเกษตรกรใน
จงัหวดันครสวรรค ์จ านวน 400 ตวัอยา่ง 
 1.4.3 ขอบเขตดา้นตวัแปร ประกอบดว้ย 
   1.4.3.1  ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 
     1.4.3.1.1 ขอ้มูลของเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ในดา้นเพศ อายุ ระดบั
การศึกษา สถานภาพ รายได้รวมของครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ลักษณะการท า
เกษตรกรรมของครอบครัว ประเภทของพืชท่ีท าการเพาะปลูก จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตร
และลกัษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัว 
     1.4.3.1.2 ปัจจยัทางการตลาด ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้าน
ราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
   1.4.3.2 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรใน
จงัหวดันครสวรรค์ ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) การแสวงหาขอ้มูล 
(Information Search) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) การซ้ือ (Purchase) และ
การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) 
 1.4.4 ขอบเขตด้านเวลา การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีใช้ระยะเวลาในการเก็บข้อมูลประมาณ        
2 สัปดาห์ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและท าการเก็บขอ้มูลในช่วง
เดือนตุลาคม พ.ศ. 2558 
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1.5 ค ำจ ำกดัควำมในกำรวจิัย 
 เกษตรกรกลุ่มเป้าหมาย หมายถึง เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ใชร้ถแทรกเตอร์ในงาน
เกษตรกรรม 
 ขอ้มูลของเกษตร หมายถึง ขอ้มูลของเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ในด้านเพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา สถานภาพ รายได้รวมของครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ลกัษณะการท า
เกษตรกรรมของครอบครัว ประเภทของพืชท่ีท าการเพาะปลูก จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตร
และลกัษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัว 
 ปัจจยัทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร
ในจงัหวดันครสวรรค์ ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ของเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) การ
แสวงหาขอ้มูล (Information Search) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) การซ้ือ 
(Purchase) และการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) 
 เคร่ืองจกัรกลการเกษตร หมายถึง เคร่ืองทุ่นแรง เคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใช้ใน
กิจกรรมการเกษตรโดยใช้ต้นก าลังจากแรงงานคน สัตว์ เคร่ืองยนต์ มอเตอร์ไฟฟ้าหรือพลังงาน
ธรรมชาติ  
 รถแทรกเตอร์ หมายถึง การน าเคร่ืองจกัรมาใชใ้นการการเกษตรเน่ืองจากสามารถท าการไถ
เตรียมดิน ปลูกพืช ควบคุมและก าจดัวชัพืชและยงัใชเ้ก็บเก่ียวผลผลิตได ้โดยมีเป้าหมายหลกัเพื่อลด
การใชแ้รงงานในส่วนท่ีไม่จ  าเป็น เพิ่มผลผลิตใหไ้ดม้ากกวา่การใชแ้รงงานคน 
 

1.6 กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาในคร้ังน้ี จึงไดท้  าการก าหนดเป็น
กรอบแนวคิดของการวจิยัไดด้งัน้ี 
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    ตัวแปรอสิระ (Independent Variables)   ตัวแปรตำม (Dependent Variables) 

  
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่1.1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

1.7 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1.7.1 ผลการศึกษาในคร้ังน้ีจะท าให้ทราบถึงปัจจัยท่ีเกษตรกรให้ความส าคัญต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือและกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนต่าง ๆ ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อผูผ้ลิตและ
ผูแ้ทนจ าหน่ายรถแทรกเตอร์ในจงัหวดันครสวรรค ์
 1.7.2 ผลการศึกษาในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูผ้ลิตเคร่ืองจกัรกลประเภทรถแทรกเตอร์
และผูแ้ทนจ าหน่าย ซ่ึงจะท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคซ่ึ์งเป็นปัจจยัท่ีเกษตรกรใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือและกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือในขั้นตอนต่าง ๆ ซ่ึงจะท าให้ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายสามารถปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑ์ ปัจจยั
ทางการตลาดและปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใหมี้ความเหมาะสมมากยิง่ข้ึนไดต่้อไป 

ข้อมูลทัว่ไปของเกษตรกร 

1.  เพศ  
2.  อาย ุ 
3.  ระดบัการศึกษา  
4.  สถานภาพ  
5.  รายไดร้วมของครอบครัว  
6.  จ านวนสมาชิกในครอบครัว  
7.  ลกัษณะการท าเกษตรกรรมของ
ครอบครัว  
8.  ประเภทของพืชท่ีท าการเพาะปลูก  
9.  จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตร 

10.  ลกัษณะการท าเกษตรกรรมภายใน
ครอบครัว 

กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของ
เกษตรกร 
1.  การตระหนกัถึงความตอ้งการ  
2.  การแสวงหาขอ้มูล   
3.  การประเมินผลทางเลือก  
4.  การซ้ือ   
5.  การประเมินผลหลงัการซ้ือ  
 
 
 

ปัจจยัทำงกำรตลำด 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
2.  ดา้นราคา (Price)  
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การวิเคราะห์กลุ่มผูต้ดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขตจงัหวดันครสวรรค์ ใน
คร้ังน้ีไดท้  าการรวบรวมแนวคิดทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาใช้เป็นกรอบแนวคิดใน
การศึกษา   ในบทน้ีผูศึ้กษาได้แบ่งเน้ือหาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 
 2.1  แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 2.3  แนวคิดและทฤษฎีเคร่ืองจกัรกลการเกษตร 
 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 ความหมาย 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การท าความเขา้ใจความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นการหาทางตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยการพฒันาส่วนประสมการตลาด
ข้ึน ซ่ึงไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค (วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2552, น. 95) 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีมีการ
ตดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (Product) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ราคา (Price) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ
ธุรกิจ (ภาวนีิ กาญจนภา, 2554, น.13) 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การวางแผนในรายละเอียดของส่วน
ประสมการตลาดซ่ึงเป็นองค์ประกอบหลกัของธุรกิจยุคใหม่ เป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
บริษทัสามารถท าการผสมผสานและน าเสนอไปสู่ตลาดเป้าหมาย แบ่งได้เป็นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด (นนัทสารี สุขโต และคณะ, 2555, น. 31) 
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 องค์ประกอบส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) มีองคป์ระกอบท่ีส าคญั 4 ประการดงัน้ี (วิทวสั 
รุ่งเรืองผล, 2552, น. 95-96) 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ สินค้าหรือบริการ ซ่ึงจะต้องรวมถึงแนวความคิด บุคคล 
องคก์ารและอ่ืน ๆ โดยจะตอ้งเป็นผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ 
 2. ราคา (Price) คือ ระดบัราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจและยินดีท่ีจะจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้
หรือบริการ และในการก าหนดราคาขายของผลิตภณัฑจ์ะตอ้งค านึงถึงความคุม้ค่าและความคาดหวงัท่ี
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ การให้ความส าคญัต่อการบริหารช่องทางการจดั
จ าหน่าย ซ่ึงเป็นการด าเนินการเพื่อให้ผลิตภณัฑ์เดินทางไปสู่ผูบ้ริโภคในเวลาและสถานท่ีท่ีเหมาะสม
และท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวกในการซ้ือหา ซ่ึงจะตอ้งสอดคลอ้งกบัการบริหารดา้นผลิตภณัฑ์และ
ราคาดว้ย 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การส่ือสารเพื่อให้ลูกคา้รับรู้ถึงประโยชน์และ
คุณสมบติัหลกั ๆ ของผลิตภณัฑ์ ราคาและช่องทางการในการซ้ือ ซ่ึงจะเป็นขอ้มูลท่ีช่วยกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขายและการ
ประชาสัมพนัธ์ 
 กล่าวโดยสรุปจะพบวา่ส่วนประสมทางการตลาดดงักล่าวน้ีในการบริหารงานจะตอ้งมีการ
ด าเนินการบริหารให้สอดคล้องและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ซ่ึงจะช่วยเพิ่มหรือสร้างโอกาสให้
ผูบ้ริโภคมีความเช่ือถือและชกัจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการท่ีจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ไดใ้น
ท่ีสุด 
 
2.2 แนวคดิและทฤษฎกีารตัดสินใจของผู้บริโภค 
 ความหมาย 
 การตดัสินใจของผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการซ้ือท่ีแบ่งไดเ้ป็น 3 ระยะต่างกนั โดย
ระยะแรกเรียกวา่ระยะก่อนการซ้ือ ซ่ึงจะเกิดข้ึนเม่ือมีการตดัสินใจซ้ืออยา่งแทจ้ริงเกิดข้ึน ซ่ึงผูบ้ริโภค
จะท าการให้น ้ าหนกัในแต่ละทางเลือกว่าทางเลือกใดท่ีจะเกิดประโยชน์ต่อตนเองมากท่ีสุด ซ่ึงจะมี
การใช้เกณฑ์ปัจจยัภายนอก ปัจจยัภายในและปัจจยัท่ีผูป้ระกอบการก าหนดข้ึนเป็นเกณฑ์ในการ
ประเมินการตดัสินใจ (ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548, น. 27) 
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 การตดัสินใจของผูบ้ริโภค หมายถึง ล าดบัขั้นตอนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงจากการ
ส ารวจผูบ้ริโภคในกระบวนการซ้ือพบวา่ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน ทั้งน้ี
ผูบ้ริโภคอาจจะท าการขา้มหรือยอ้นกลบัในกระบวนการใดกระบวนการหน่ึงก็ได ้ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่
กระบวนการซ้ือจะเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัจากการซ้ือดว้ย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 
2552, น. 157) 
 การตดัสินใจของผู ้บริโภค หมายถึง วิธีการท่ีนักการตลาดจะสามารถท าความเข้าใจ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดดี้ยิ่งข้ึนอนัจะน าไปสู่การวางแผนทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึง
แบ่งกระบวนการตดัสินใจได้เป็น 5 ขั้นตอนคือ การตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมหลงัการซ้ือ (นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2557, น. 119) 
 การตดัสินใจของผูบ้ริโภค หมายถึง การตดัสินใจท่ีไม่สามารถเกิดข้ึนโดยล าพงัแต่จะเป็น
กระบวนการซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัย่อย ๆ ภายใตก้ารตดัสินใจ ซ่ึงไดแ้ก่ การระบุถึงปัญหาและการ
ระบุทางเลือก โดยอาจจะเป็นการตดัสินใจโดยความเคยชินหรือการประเมินทางเลือก (Slade, 1994, p. 
1-12, อา้งถึงใน วฒิุ สุขเจริญ, 2555, น. 379) 
 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 กระบวนการตัด สิ นใจของผู ้บ ริ โภคนั้ นจะต้องประกอบด้ วย  5 ขั้ นตอนดั ง น้ี
(มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2554, น. 267-270) 
 1.  การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) คือจุดเร่ิมตน้ท่ีผูบ้ริโภคจะเร่ิมท าการ
รับรู้ถึงความตอ้งการหรือการตระหนกัถึงปัญหา โดยอาจจะเป็นความตอ้งการภายในจิตใจหรือความ
ตอ้งการท่ีเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีมากระตุน้ให้เกิดความตอ้งการและผูบ้ริโภคจะท าการรับรู้ว่า
ผลิตภณัฑน์ั้นสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้
 2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) คือการแสวงหาขอ้มูลเบ้ืองตน้ท่ีผูบ้ริโภคจะท า
การค้นหาข้อมูลจากภายในตนเองก่อน เช่น ความรู้หรือประสบการณ์ แต่หากความรู้หรือ
ประสบการณ์ท่ีตนเองมีไม่เพียงพอ ผูบ้ริโภคก็จะท าการคน้หาแหล่งขอ้มูลจากภายนอกต่อไป เช่น จาก
บุคคลอ่ืน จากส่ือโฆษณาหรือแหล่งสาธารณะอ่ืน ๆ 
 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) คือ การอาศยัเกณฑ์ในการประเมิน    
ซ่ึงจะตอ้งมีการใชม้าตรฐานและคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคจะตอ้งใชเ้พื่อการเปรียบเทียบตรา
สินคา้และการใช้เกณฑ์ความพึงพอใจส่วนบุคคลเป็นเกณฑ์ในการประเมินผลทางเลือกนั้น ๆ ดว้ย         
เช่น ช่ือเสียงของตราสินคา้หรือรูปลกัษณ์ 
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 4. การซ้ือ (Purchase) คือ การพิจารณาถึงสถานท่ีซ้ือ เง่ือนไขการซ้ือและความพร้อมท่ีจะ
จ าหน่ายซ่ึงเป็นความพร้อมในการส่งมอบหรือใหบ้ริการ 
 5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) คือ พฤติกรรมภายหลงัท่ีมีการ
ซ้ือและใชสิ้นคา้หรือบริการแลว้ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมีการประเมินผลวา่สินคา้นั้นดีหรือไม่อยา่งไรและจะ
ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจหรือไม่ 
 กล่าวโดยสรุปจะพบว่าขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคคือล าดับขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยผ่านกระบวนการหรือขั้นตอนท่ีส าคญัคือผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการรับรู้ถึง
ปัญหาของตนเอง จากนั้นจึงท าการคน้หาขอ้มูลท่ีตนเองตอ้งการก่อนน าไปสู่การตดัสินใจเลือกซ้ือ
ต่อไป  ซ่ึงผูป้ระกอบการจะตอ้งมีความเขา้ใจกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายของ
ตนเองและท าการพฒันาส่วนประสมการตลาดท่ีสอดคล้องกับกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคกลุ่ม เป้าหมาย 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีคร่ืองจักรกลการเกษตร 
 ความหมาย 
 เคร่ืองจกัรกลการเกษตร หมายถึง เคร่ืองทุ่นแรง เคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใช้ใน
กิจกรรมการเกษตรโดยใช้ต้นก าลังจากแรงงานคน สัตว์ เคร่ืองยนต์ มอเตอร์ไฟฟ้าหรือพลังงาน
ธรรมชาติ ซ่ึงสามารถแบ่งเคร่ืองจกัรกลการเกษตรไดเ้ป็น 3 ประเภทคือ 1) รถไถเดินตามและรถ
แทรกเตอร์ 2) เคร่ืองจกัรกลการเกษตรท่ีใชใ้นการผลิตพืชและ 3) เคร่ืองจกัรกลการเกษตรท่ีใชใ้นการ
ผลิตสัตว ์(สมคิด ทกัษิณาวสุิทธ์ิ, 2548, น. 116) 
 รถแทรกเตอร์ หมายถึง การน าเคร่ืองจกัรมาใชใ้นการการเกษตรเน่ืองจากสามารถท าการไถ
เตรียมดิน ปลูกพืช ควบคุมและก าจดัวชัพืชและยงัใชเ้ก็บเก่ียวผลผลิตได ้โดยมีเป้าหมายหลกัเพื่อลด
การใช้แรงงานในส่วนท่ีไม่จ  าเป็น เพิ่มผลผลิตให้ไดม้ากกว่าการใชแ้รงงานคนและเพื่อลดระยะเวลา
ในการท างานและเพื่อเพิ่มคุณภาพในการท างานใหสู้งข้ึน (เสมอขวญั ตนัติกุล, 2550, น.7) 
 รถแทรกเตอร์ หมายถึง รถตน้ก าลงัในการลากเคร่ืองมือกสิกรมและอ่ืน ๆ ในการเกษตร 
(บพิตร ตั้งวงศกิ์จ, 2553, น. 66) 
 การศึกษาในคร้ังน้ีเลือกท าการศึกษาเฉพาะเคร่ืองจกัรกลการเกษตรท่ีเป็นรถแทรกเตอร์
เท่านั้น โดยลักษณะท่ีส าคญัของรถแทรกเตอร์จะต้องมีอุปกรณ์ส าหรับลากและขบัหมุนอุปกรณ์ 
เคร่ืองยนตจ์ะมีรอบการท างานต ่าแต่แรงบิดสูงเพื่อให้มีแรงฉุดลาก ลอ้จะตอ้งมีขนาดใหญ่ ขนาดหนา้



22 

 

ยางจะตอ้งกวา้งและมีตวัรถสูงเพื่อให้ท างานในแถวพืชไดดี้และจะตอ้งมีการออกแบบท่ีท าให้ผูข้บัข่ีมี
วสิัยทศัน์ท่ีสามารถมองเห็นไดก้วา้งไกล (บพิตร ตั้งวงศกิ์จ, 2553, น. 66) 
 ประเภทของรถแทรกเตอร์ 
 การจ าแนกประเภทของรถแทรกเตอร์สามารถจ าแนกไดต้ามขนาดแรงมา้ของรถแทรกเตอร์ 
แบ่งตามชนิดของลอ้และแบ่งตามลกัษณะการใชง้าน ดงัน้ี 
 1. การแบ่งตามขนาดแรงม้า เป็นการแบ่งประเภทของรถแทรกเตอร์ตามก าลังของ
เคร่ืองยนต ์แบ่งไดเ้ป็น (อมัพรรณ์ กลา้หาญ, 2556) 
   1.1  ก าลงัเคร่ืองยนต์ต ่ากวา่ 25 แรงมา้หรือ 18.6 กิโลวตัต ์เป็นรถแทรกเตอร์ขนาด
เล็ก   รถแทรกเตอร์ประเภทน้ีจะมีราคาถูกและนิยมใชก้นัมากในงานฟาร์มขนาดเล็ก 
   1.2  ก าลงัเคร่ืองยนตร์ะหวา่ง 25 แรงมา้ถึง 50 แรงมา้หรือ 18.65-37.3 กิโลวตัต ์เป็น
รถแทรกเตอร์ขนาดกลาง 
   1.3  ก าลงัเคร่ืองยนตม์ากกวา่ 50 แรงมา้หรือ 37.3 กิโลวตัตข้ึ์นไป เป็นรถแทรกเตอร์
ขนาดใหญ่ 
 นอกจากน้ียงัพบว่ารถแทรกเตอร์ขนาดใหญ่คือรถแทรกเตอร์ตีนตะขาบท่ีเหมาะส าหรับ
งานหนกั เช่น ท าถนน สร้างเข่ือน ในงานเกษตร รถแทรกเตอร์เหมาะส าหรับงานปรับพื้นท่ี การจดัรูป
ท่ีดินและงานป่าไม ้ส่วนรถแทรกเตอร์ขนาดกลางและขนาดใหญ่บางประเภทจะเป็นท่ีนิยมใชใ้นงาน
เกษตร   ซ่ึงจะต้องมีการปรับปรุงให้เหมาะสมกับการท างานประเภทต่าง ๆ อีกทั้ งยงัพบว่ารถ
แทรกเตอร์เหล่าน้ีส่วนใหญ่ใช้ลอ้ยางซ่ึงสามารถปรับระยะห่างไดโ้ดยอาจจะตอ้งมีการปรับให้กวา้ง
หรือแคบไดต้ามระยะห่างตามแถวของพืชท่ีปลูก 
 2.  การแบ่งประเภทของรถแทรกเตอร์ตามชนิดของลอ้ มีดงัน้ี (บพิตร ตั้งวงศกิ์จ, 2553, น. 68-69) 
   2.1  รถแทรกเตอร์แบบตีนตะขาบ (Crawler Type Tractor) เป็นรถแทรกเตอร์ท่ีจะมี
ลอ้เป็นแบบสายพานเหล็กท่ีมีครีบดา้นนอกและมีพื้นท่ีสัมผสัขนาดใหญ่ซ่ึงจะท าให้เกิดแรงกดต่อ
พื้นท่ีนอ้ยลงซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการขบัเคล่ือนบนพื้นดินอ่อน 
   2.2  รถแทรกเตอร์แบบก่ึงตีนตะขาบ (Semi-Crawler Type Tractor) เป็นรถ
แทรกเตอร์ท่ีถูกดดัแปลงจากรถแทรกเตอร์แบบลอ้โดยท าการใส่สายพานตีนตะขาบเขา้กบัลอ้หลงัและ
ลอ้เสริมเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของรถแทรกเตอร์แบบลอ้และแบบตีนตะขาบรวมกนั 
   2.3  รถแทรกเตอร์แบบล้อ (Wheel Type Tractor) ซ่ึงแบ่งออกไดเ้ป็นแบบลอ้เด่ียว 
แบบ 2 ลอ้ แบบ 3 ลอ้และแบบ 4 ลอ้ โดยแบบลอ้เดียวและแบบ 2 ลอ้เรียกวา่รถไถเดินตามและแบบ 3 
ลอ้และแบบ 4 ลอ้จะเป็นแบบนัง่ขบัท่ีใชก้นัทัว่ไป ซ่ึงส่วนใหญ่จะมี 4 ลอ้ 
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 3. การแบ่งประเภทของรถแทรกเตอร์ตามลกัษณะการใช้งาน มีดงัน้ี (เสมอขวญั ตนัติกุล, 
2550, น.13-20) 
   3.1 รถแทรกเตอร์แบบตีนตะขาบ (Crawler Tractor) ในปัจจุบนัจะไม่นิยมใชเ้หมือน
ในอดีต มีส่วนประกอบท่ีส าคญัคือลอ้ตีนตะขาบท่ีท าดว้ยเหล็กและยงัมีการใชง้านอยูใ่นฟาร์มขนาด
ใหญ่และในพื้นท่ีบุกเบิกใหม่ 
   3.2  รถแทรกเตอร์ส าหรับพืชท่ีปลูกเป็นแถว (Raw-Crap Tractor) เป็นรถแทรกเตอร์
ส าหรับงานน ารองเพื่อการปลูกพืชเป็นแถว สามารถใชป้รับไดก้บัเคร่ืองจกัรอ่ืน ๆ เพื่อปลูกแปลงพืช
ในลกัษณะเป็นแถวไดอี้กดว้ย ในยุคแรก ๆ จะใชส้ าหรับการปลูกพืชเป็นแถวซ่ึงจะเป็นรถแทรกเตอร์
แบบสามลอ้  
   3.3  รถแทรกเตอร์แบบมาตรฐาน (Standard Tractor) เป็นรถแทรกเตอร์ระบบ
ขบัเคล่ือนลอ้หลงั เหมาะสมส าหรับการใชง้านในพื้นท่ีกวา้ง ๆ  
   3.4  รถแทรกเตอร์แบบทอ้งสูง (High-Clearance Tractor) คือรถแทรกเตอร์ท่ีใช้
ท างานในแปลงพืชท่ีมีล าตน้สูง ปกติจะเป็นแบบขบัเคล่ือนล้อหลงั เหมาะสมส าหรับการน าไปใช้
ส าหรับปลูกพืชท่ีล าตน้ค่อนขา้งสูง ใชห้วา่นปุ๋ยและก าจดัวชัพืช 
   3.5  รถแทรกเตอร์แบบทอ้งต ่า (Low Profile Tractor) คือรถแทรกเตอร์ท่ีออกแบบมา
เพื่อใช้งานใตพุ้่มไม้ยืนต้นหรือไมผ้ล เช่น การใช้พรวนดินใต้ทรงพุ่มไม้ผล งานปศุสัตว์และงาน
ก่อสร้างอาคาร เป็นตน้ 
   3.6  แทรกเตอร์ท่ีใช้ในงานสวนผลไม ้(Orchard Tractor) เป็นแทรกเตอร์ท่ีมีทอ้ง
ค่อนขา้งต ่า เหมาะส าหรับงานในพื้นท่ีท่ีตน้ไมไ้ม่สูงมากนกั ซ่ึงแทรกเตอร์ขนาดเล็กจะท าให้สะดวก
ต่อการท างานบริเวณรอบ ๆ โคนตน้ไม ้
   3.7  แทรกเตอร์ส าหรับใชส้อย (Utility Tractor) เป็นแทรกเตอร์ท่ีมีขนาดค่อนขา้งเล็ก
มีความสูงนอ้ยกวา่แทรกเตอร์ ปกตินิยมใชง้านรอบ ๆ โรงนา 
   3.8  แทรกเตอร์ส าหรับงานสวนขนาดเล็ก (Garden Tractor) แทรกเตอร์ชนิดน้ีมี
ขนาดเล็กและน ้ าหนักเบา สามารถใช้ร่วมกบัเคร่ืองตดัหญา้ในสนามและอุปกรณ์การเกษตรอ่ืน ๆ       
ไดอี้ก เช่น เคร่ืองติดตั้งชุดพรวนดินและก าจดัวชัพืชในแปลง เป็นตน้ 
   3.9  แทรกเตอร์ส าหรับขนยา้ยเคร่ืองมือและอุปกรณ์ (Implement Carrier) เป็น
แทรกเตอร์เอนกประสงค์ท่ีออกแบบมาเพื่อบรรจุขนยา้ยเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์เคร่ืองจกัรกลเกษตร 
ต่าง ๆ เพื่อลดจ านวนแรงงานท่ีใชใ้นการขบัเคล่ือนของตน้ก าลงั 
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   3.10 แทรกเตอร์ส าหรับงานอุตสาหกรรม (Industrial Tractor) มีลกัษณะคลา้ยกบั
แทรกเตอร์ในฟาร์มแต่ล้อจะมีการออกแบบให้ขรุขระเพื่อให้สามารถท างานบนถนนหรือพื้นท่ี
ก่อสร้างไดอ้ยา่งต่อเน่ือง  
   3.11 แทรกเตอร์ส าหรับขนถ่ายวสัดุ (Skid-Steer Loaders) เป็นแทรกเตอร์ขนาดเล็ก
ส าหรับการท างานเฉพาะอยา่ง เช่น บรรทุกหรือขนถ่ายวสัดุอ่ืน ๆ มีระบบขบัเคล่ือนแบบ 4 ลอ้จึงท า
ใหเ้คล่ือนท่ีไดเ้ร็วกวา่แทรกเตอร์ชนิดอ่ืน ๆ 
   3.12  แทรกเตอร์ส าหรับท านา (Paddy Tractor) เป็นแทรกเตอร์ขนาดเล็กแบบ 4 และ 
2 ลอ้ นิยมเรียกวา่รถไถเดินตาม ตน้ก าลงัอาจเป็นดีเซลหรือเบนซิน 
 รถแทรกเตอร์ทีม่ีจ าหน่ายในประเทศไทย 
 ในปัจจุบนัพบว่ารถแทรกเตอร์เพื่อการเกษตรท่ีมีจ าหน่ายในไทยนั้นมีทั้งรถแทรกเตอร์ท่ี
ผลิตในประเทศและรถแทรกเตอร์ท่ีน าเขา้จากต่างประเทศ ซ่ึงยี่ห้อต่าง ๆ ท่ีมีจ  าหน่ายในไทยมีดงัน้ี 
(ละมยั   ถิตตายานุรักษ,์ 2555) 
   1.  ยีห่อ้แชมป์ (Champ) 
   2.  ยีห่อ้อิเซกิ (Iseki) 
   3.  ยีห่อ้จอห์นเดียร์ (John Deere) 
   4.  ยีห่อ้ไคโอติ (Kioti) 
   5.  ยีห่อ้คูโบตา้ (Kubota) 
   6.  ยีห่อ้แมสซีย ์เฟอร์กซูนั (Massey Furguson) 
   7.  ยีห่อ้มิตซูบิชิ (Mitsubishi) 
   8.  ยีห่อ้นิว ฮอลแลนด ์(New Holland) 
   9.  ยีห่อ้ยนัม่าร์ (Yanmar) 
 ในปัจจุบนัรถแทรกเตอร์ยี่ห้อคูโบตา้มีส่วนแบ่งการตลาดมากท่ีสุดถึงประมาณร้อยละ 75 
รองลงมาคือรถแทรกเตอร์ยี่ห้อยนัม่าร์ท่ีมีส่วนแบ่งตลาดประมาณร้อยละ 15 และอ่ืน ๆ อีกประมาณ
ร้อยละ 10 
 รายละเอียดรุ่นของรถแทรกเตอร์ท่ีมีจ  าหน่ายในประเทศไทย อา้งอิงจากรถแทรกเตอร์ท่ีมี
จ  าหน่ายภายใตย้ี่ห้อคูโบตา้ ซ่ึงสามารถรวบรวมรายละเอียดรถแทรกเตอร์ท่ีมีจ  าหน่ายในประเทศไทย
ไดด้งัน้ี (www.siamkubota.co.th) 
 1. รถแทรกเตอร์ B SERIES เป็นแทรกเตอร์ส าหรับงานบ ารุงรักษาทางการเกษตร เช่น งาน
ก าจดัวชัพืช พ่นฮอร์โมน ไถพรวนดิน สับคลุกใบออ้ยหรือการปรับหน้าดิน ใช้เคร่ืองยนต์ดีเซลท่ีมี

http://www.siamkubota.co.th/
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มาตรฐานการใช้งานเทียบเท่าแทรกเตอร์รุ่นใหญ่ทัว่ไป ซ่ึงในรุ่นน้ีสามารถแบ่งเป็นประเภทย่อยได้
ดงัน้ี 
   1.1 แทรกเตอร์รุ่น B2420 ใชเ้คร่ืองยนตดี์เซลรุ่น D1105-E2-D22T แบบ E-TVCS 3 
สูบ ขนาด 1,123 ซีซี ใหแ้รงบิดสูงและประหยดัน ้ามนั 
   1.2  แทรกเตอร์รุ่น B2140 เหมาะส าหรับงานไถ ใชร้ะบบขบัเคล่ือน 4 ลอ้ท าให้ช่วย
เพิ่มแรงฉุดให้แทรกเตอร์ มีอตัราหมุนล้อฟรีต ่าท าให้ไถได้เร็วข้ึนเหมาะกบังานไถในนาแห้ง รถมี
ขนาดหนา้กวา้ง 101.5 เซนติเมตร  
   1.3  แทรกเตอร์รุ่น B2140NARROW เหมาะกบัการท างานในไร่ออ้ย เน่ืองจากรถมี
หนา้กวา้งเพียง 91 เซนติเมตร จึงท าใหเ้ขา้ท าการบ ารุงรักษาในไร่ออ้ยไดง่้าย 
   1.4  แทรกเตอร์รุ่น B2440 เหมาะกบัการท างานในไร่ออ้ย เน่ืองจากรถมีหน้ากวา้ง
เพียง 101.5 เซนติเมตร จึงท าใหเ้ขา้ท าการบ ารุงรักษาในไร่ออ้ยไดง่้าย 
 2. รถแทรกเตอร์ L SERIES มีขนาด 32-50 แรงมา้ สามารถเลือกใชใ้ห้เหมาะสมกบังานได้
หลากหลาย ได้รับการทดสอบจากการใช้งานจริงเพื่อให้ลูกคา้เกิดความมัน่ใจในประสิทธิภาพการ
ท างานและความทนทาน รถในรุ่นน้ีประกอบดว้ยรุ่นยอ่ย L3208SP L3608SP  L4708SP และ L5018 
จุดเด่นทุกรุ่นในรุ่น L คือรถสามารถเดินหน้าหรือถอยหลงัไดโ้ดยไม่ตอ้งหยุดรถเน่ืองจากใชร้ะบบ
เปล่ียนเกียร์ทิศทางซินโครชทัเทิล จึงท าใหเ้ปล่ียนเกียร์ไดง่้าย คล่องตวัและรวดเร็ว  
 3. รถแทรกเตอร์ M SERIES เหมาะส าหรับงานท่ีตอ้งใชค้วามสมบุกสมบนัในไร่ เป็นรถท่ี
เหมาะสมส าหรับงานหนกัแต่มีความคล่องตวัเน่ืองจากตวัรถมีการอออกแบบระบบเกียร์ท่ีออกแบบมา
โดยเฉพาะ แบ่งไดเ้ป็นรุ่นยอ่ยไดด้งัน้ี 
   3.1  แทรกเตอร์รุ่น M6040SU เคร่ืองยนตมี์ขนาด 2,434 ซีซี 60 แรงมา้ มีระบบเทอร์
โบท่ีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการอัดมวลอากาศเข้าสู่ระบบจุดระเบิดของเคร่ืองยนต์ในอัตรา
ส้ินเปลืองต ่า 
   3.2  แทรกเตอร์รุ่น M7040 ตวัเคร่ืองใชเ้คร่ืองยนตดี์เซลรุ่น V3307 DI แบบเซ็นเตอร์
ไดเร็คอินเจคชัน่ เป็นเคร่ืองยนตดี์เซลขนาด 3,331 ซีซี 70 แรงมา้ เนน้การเผาไหมท่ี้สมบูรณ์แบบท าให้
ประหยดัน ้ามนั 
   3.3  แทรกเตอร์รุ่น M8540/M9540 ใชเ้คร่ืองยนตดี์เซล V3800-DI-T แบบเซ็นเตอร์
ไดเร็คอินเจคชัน่ ขนาด 85 และ 95 แรงมา้ ระบบเคร่ืองใช้การฉีดน ้ ามนัตรงกลางหัวลูกสูบท าให้
ประหยดัน ้ ามนั พร้อมใช้ระบบอดัอากาศแบบเทอร์โบชาร์จ ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการประจุไอดี ท า
ใหก้ารจุดระเบิดและการเผาไหมรุ้นแรงข้ึน 
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   3.4  แทรกเตอร์รุ่น M108S ใชเ้คร่ืองยนตดี์เซล V3800-DI-T แบบเซ็นเตอร์ไดเร็คอิน
เจคชัน่ รุ่น V3800-DI-TI4 สูบ 4 จงัหวดั เผาไหมส้มบูรณ์แบบ 108 แรงมา้ พร้อมใชร้ะบบอดัอากาศ
แบบเทอร์โบชาร์จและอินเตอร์คูลเลอร์ ช่วยเพิ่มแรงบิดและก าลงั 
   3.5  แทรกเตอร์รุ่น135X ขนาด 135 แรงมา้ ดว้ยเคร่ืองยนตรุ่์น V6108-TI-CRS พร้อม
ใช้ระบบอดัอากาศแบบเทอร์โบชาร์จและอินเตอร์คูลเลอร์ ช่วยเพิ่มแรงบิดและก าลงั ลดควนัด าและ
มลภาวะ 
 การตลาดเคร่ืองจักรกลการเกษตร 
 การตลาดส าหรับเคร่ืองจกัรกลการเกษตรจะมีลกัษณะท่ีส าคญัดงัน้ี (สมคิด ทกัษิณาวิสุทธ์ิ, 
2548, น. 122-126) 
 1. การน าเขา้และการส่งออกเคร่ืองจกัรกลการเกษตร พบว่าการผลิตในประเทศส่วนใหญ่
เป็นการลอกเลียนแบบเคร่ืองจกัรท่ีน าเขา้มา ไดแ้ก่ เคร่ืองสูบน ้ า จานไถ จานพรวน เคร่ืองหยอดเมล็ด 
เคร่ืองหวา่นเมล็ด เคร่ืองเก็บเก่ียว เคร่ืองตดัหญา้ เคร่ืองนวด รถแทรกเตอร์และอ่ืน ๆ ซ่ึงเกือบทุกชนิด
จะตอ้งมีการน าเขา้ ส่วนการส่งออกเคร่ืองจกัรกลการเกษตร มีการส่งออกเคร่ืองสูบน ้ ามากท่ีสุด โดยมี
ปริมาณหรือแนวโนม้ท่ีเพิ่มข้ึนดว้ย 
 2. การตลาดภายในประเทศ พบวา่ลกัษณะตลาดของเคร่ืองจกัรกลการเกษตรโดยทัว่ไปจะ
ข้ึนอยู่กบัฤดูกาล ตลาดเคร่ืองจกัรกลการเกษตรในประเทศจึงประกอบดว้ยคนกลาง 4 ประเภทคือ 
บริษทัหรือโรงงานท่ีผลิตเคร่ืองจกัรกลการเกษตร ตวัแทนในการขาย ผูน้ าเขา้และผูส่้งออก 
 กล่าวโดยสรุปจะพบวา่เคร่ืองจกัรการเกษตรคืออุปกรณ์ทุ่นแรงท่ีจะท าให้ผูใ้ชง้านประหยดั
แรงงานและทรัพยากรต่าง ๆ และท าใหไ้ดรั้บผลผลิตท่ีเพิ่มมากข้ึนดว้ย ซ่ึงเคร่ืองจกัรกลการเกษตรนั้น
แต่เดิมไดรั้บการพฒันาข้ึนในช่วงหลงัสงครามโลกท่ีการเกษตรไดรั้บการพฒันาให้ท าการผลิตเพื่อ
การคา้ขายควบคู่ไปกับการใช้บริโภคเองมากยิ่งข้ึน ผูใ้ช้งานเคร่ืองจกัรกลการเกษตรจึงควรเลือก
อุปกรณ์ท่ีเหมาะสมต่อความต้องการของตนเองและบริษัทผู ้ผลิตก็ควรจะมีการพฒันากลยุทธ์
การตลาดและท าการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยูเ่สมอดว้ย 

 
2.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 อ านาจ คูแกว้ (2554) ศึกษาความพึงพอใจในปัจจยัทางการตลาดของลูกคา้รถแทรกเตอร์ 
บริษทั ยนัมาร์ เคร่ืองจกัรกลการเกษตร (ประเทศไทย) จ ากดั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วน
บุคคลของเกษตรผูใ้ชง้านรถแทรกเตอร์ บริษทั ยนัมาร์ เคร่ืองจกัรกลการเกษตร (ประเทศไทย) จ ากดั 
เพื่อศึกษาความพึงพอใจในปัจจยัทางการตลาดของลูกคา้รถแทรกเตอร์ บริษทั ยนัมาร์ เคร่ืองจกัรกล
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การเกษตร (ประเทศไทย) จ ากดั และเพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจในปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มตวัอยา่งคือเกษตรกรท่ีใชร้ถแทรกเตอร์ยนัมาร์ในประเทศไทย จ านวน 400 คน 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างพึงพอใจปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรและด้านราคา ตามล าดบั และผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อ
ปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลพบว่าเพศหญิงมีความพึงพอใจมากกว่าเพศชาย 
เกษตรกรอายุต  ่ากวา่ 30 ปีมีค่าเฉล่ียความพึงพอใจสูงสุด เกษตรกรท่ีจบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษามี
ความพึงพอใจในภาพรวมปัจจยัทางการตลาดทั้ง 5 ดา้นพบวา่มีความแตกต่างกนัและเม่ือจ าแนกตาม
รายได้พบว่ารายได้ต่อปีท่ีแตกต่างกันมีความพึงพอใจในปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ฉตัรชยั  นา้ประทานสุข (2555) ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ของเกษตร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมของเกษตรกรในการเลือกซ้ือรถแทรกเตอร์ และ
เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถแทรกเตอร์ กลุ่มตวัอยา่งคือเกษตรกรท่ีมีรถ
แทรกเตอร์จ านวน 170 ครัวเรือนและเกษตรกรท่ียงัไม่มีรถแทรกเตอร์ในจงัหวดัล าพูน จ านวน         
230 คน พบว่าพฤติกรรมในการใช้รถแทรกเตอร์ของเกษตรกรพบว่าส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างรู้จกัรถ
แทรกเตอร์ มีความเขา้ใจวา่รถแทรกเตอร์กบัรถไถนามีความแตกต่างกนัและมีทศันคติวา่รถแทรกเตอร์
มีความจ าเป็นต่อการท าการเกษตรและผลการเปรียบเทียบความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรพบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์มากท่ีสุดคือปัจจยัดา้น
การบริการหลงัการขายท่ีดีกวา่ รองลงมาคือปัจจยัดา้นความน่าเช่ือถือของร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย ราคาท่ีถูก
กวา่ ปัจจยัดา้นระยะทางท่ีใกลก้วา่และปัจจยัดา้นของแถม โดยตวัแปรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถแทรกเตอร์ไดแ้ก่ อายุของเกษตรกร ขนาดของพื้นท่ีเพาะปลูก ช่วงเร่ิมฤดูกาลใหม่และความเห็นวา่
รถแทรกเตอร์เป็นส่ิงท่ีมีความจ าเป็น ตามล าดบั 
 อัมพรรณ์ กล้าหาญ (2555) ศึกษาความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการต่อบริการให้เช่ารถ
แทรกเตอร์และรถแบคโฮของผูป้ระกอบการจงัหวดัสมุทรปราการ เป็นการศึกษาเพื่อให้ทราบถึงความ
คิดเห็นของผูใ้ช้บริการต่อบริการให้เช่ารถแทรกเตอร์และรถแบคโฮของผูป้ระกอบการจงัหวดั
สมุทรปราการ และเพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการต่อบริการให้เช่ารถแทรกเตอร์และรถ
แบคโฮของผูป้ระกอบการจงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตามลกัษณะของกลุ่มประชากร กลุ่มตวัอยา่ง
คือผูใ้ช้บริการเช่ารถแทรกเตอร์และรถแบคโฮของผูป้ระกอบการจงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน       
132 ราย พบวา่ ผูใ้ช้บริการมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการบริการให้เช่ารถแทรกเตอร์และรถแบคโฮของ
ผูป้ระกอบการในระดบัมาก โดยดา้นผลิตภณัฑ์คือรถแทรกเตอร์และรถแบคโฮมีสภาพสมบูรณ์พร้อม
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ให้บริการ มีหลายแบบตามลกัษณะการใชง้านและมีอุปกรณ์พร้อมสับเปล่ียนตามลกัษณะการใชง้าน 
ดา้นราคาคือราคาค่าบริการท่ีคุม้ค่ากบัสภาพและขนาดของงาน มีราคาพิเศษส าหรับลูกคา้ประจ าและ
ราคาท่ีสามารถต่อรองได ้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายคือผูใ้ชบ้ริการใชเ้วลาในการรอไม่นานและเวลา
ท่ีให้บริการเป็นเวลาท่ีสะดวกส าหรับผูใ้ช้บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาดคือการเผยแพร่ข่าวสาร
ให้บริการลูกคา้ไดท้ราบหลายรูปแบบ ดา้นพนกังานให้บริการคือพนกังานมีความซ่ือสัตยเ์ช่ือถือได้
และพนกังานเตม็ใจใหบ้ริการ ดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกคือส านกังานติดต่อใชบ้ริการอยูใ่นท าเลท่ีตั้ง
ท่ีติดต่อไดง่้าย และผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อบริการให้เช่ารถแทรกเตอร์และ
รถแบคโฮของผูป้ระกอบการจงัหวดัสมุทรปราการ พบวา่เพศ อายุ อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของ
ผูป้ระกอบการท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ประเสริฐ สัจจาวิริยะ (2556) ศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด ลกัษณะ
บุคลิกภาพและปัจจยัทางสังคมท่ีมีต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ทางการเกษตรของ
เกษตรกร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด ลักษณะ
บุคลิกภาพและปัจจยัทางสังคมท่ีมีต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ทางการเกษตรของ
เกษตรกร พบวา่การมีผลิตภณัฑ์รถแทรกเตอร์ทางการเกษตรท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคและ
ตน้ทุนท่ีสามารถจ่ายช าระไดข้องผูบ้ริโภคมีผลกระทบในเชิงบวกต่อความสนใจในผลิตภณัฑ์ ลกัษณะ
บุคลิกภาพของผูบ้ริโภคท่ีชอบเขา้สังคมและการยอมรับประสบการณ์ใหม่ ๆ มีผลกระทบเชิงบวกต่อ
ความสนใจในผลิตภณัฑ ์การสนบัสนุนจากเพื่อนและครอบครัวมีผลกระทบเชิงบวกต่อความสนใจใน
ผลิตภณัฑ์ การสนับสนุนของครอบครัวมีผลกระทบเชิงบวกต่อความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ ความ
ตอ้งการในผลิตภณัฑ์มีผลกระทบเชิงบวกต่อความเป็นไปได้ท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์รถแทรกเตอร์ทาง
การเกษตรในอนาคต โดยสรุปพบว่าตวัแปรการสนบัสนุนจากครอบครัวเป็นตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความสนใจและความตอ้งการในตวัผลิตภณัฑ์ 
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บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

      
 การวิเคราะห์กลุ่มผูต้ดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขตจงัหวดันครสวรรค ์       
ในคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขตจงัหวดันครสวรรค์ และได้ก าหนด
วธีิการดงัน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.3  ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
 3.4  วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.5  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชำกร 
 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มประชากรซ่ึงเป็นเกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรค ์ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
 กลุ่มตัวอย่ำง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาคร้ังน้ีคือเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค ์เน่ืองจากประชากรมีขนาด
ใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจึงไดก้ าหนดจ านวน 400 คน  
 วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษาวิจยัคือเกษตรกรท่ีข้ึนทะเบียนเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ จ  านวน 
400 คน จึงใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) โดยวิธีการสุ่ม
ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อคดัเลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นเกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคใ์หค้รบตามจ านวนท่ีก าหนดไวคื้อ 400 ตวัอยา่ง 
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3.2 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 การวิเคราะห์กลุ่มผูต้ดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขตจงัหวดันครสวรรค์ ใน
คร้ังน้ี ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลโดยท่ีขอบเขตของแบบสอบถามจะเก่ียวขอ้งกบั
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรและกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกร ซ่ึงแบบสอบถามไดแ้บ่งเน้ือหาออกเป็น 4 ตอนดงัน้ี 
 ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามแบบสอบถามขอ้มูลของเกษตร ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพ รายไดร้วมของครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ลกัษณะการท าเกษตรกรรมของ
ครอบครัว ประเภทของพืชท่ีท าการเพาะปลูก จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรและลกัษณะการ
ท าเกษตรกรรมภายในครอบครัว ลกัษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิดแบบใหเ้ลือกค าตอบ (Check List) 
และเลือกตอบไดเ้พียงขอ้เดียว รวมจ านวน 10 ขอ้ 

ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามปัจจยัทางการตลาด ได้แก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ด้าน
ราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
ลกัษณะเป็นค าถามปลายปิดซ่ึงประกอบดว้ยค าตอบยอ่ยท่ีแบ่งเป็น 5 ระดบั โดยใชม้าตรวดัประมาณ
ค่า (Rating Scale) และให้คะแนนแต่ละระดบัตั้งแต่ค่าคะแนนนอ้ยท่ีสุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนมากท่ีสุด
คือ 5 รวมจ านวน 27 ขอ้ และมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนนดงัน้ี 
 ส าคญัมากท่ีสุด  ให ้ 5 คะแนน 
 ส าคญัมาก   ให ้ 4 คะแนน 
 ส าคญัปานกลาง  ให ้ 3 คะแนน 
 ส าคญันอ้ย   ให ้ 2 คะแนน 
 ส าคญันอ้ยท่ีสุด  ให ้ 1 คะแนน 
 ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร ไดแ้ก่ 
การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) การ
ประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) การซ้ือ (Purchase) และการประเมินผลหลงัการซ้ือ 
(Post Purchase Evaluation) ลกัษณะเป็นค าถามปลายปิดซ่ึงประกอบดว้ยค าตอบย่อยท่ีแบ่งเป็น 5 
ระดบั โดยใชม้าตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) และให้คะแนนแต่ละระดบัตั้งแต่ค่าคะแนนน้อย
ท่ีสุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนมากท่ีสุดคือ 5 รวมจ านวน 21 ขอ้ และมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนนดงัน้ี 
 เห็นดว้ยอยา่งยิง่  ให ้ 5 คะแนน 
 เห็นดว้ย   ให ้ 4 คะแนน 
 ไม่แน่ใจ   ให ้ 3 คะแนน 
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 ไม่เห็นดว้ย   ให ้ 2 คะแนน 
 ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่  ให ้ 1 คะแนน 
 ตอนที่ 4 เป็นแบบสอบถามขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ เพิ่มเติม ลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายเปิด 
(Open-Ended Question) รวมจ านวน 1 ขอ้ 
 ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือ 
 การวิเคราะห์กลุ่มผูต้ดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขตจงัหวดันครสวรรค์ ใน
คร้ังน้ี ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและมีขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือ
ดงัน้ี 
 1. ท าการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาด แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจของผูบ้ริโภค แนวคิดและทฤษฎีเคร่ืองจกัรกลการเกษตร
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพิ่มเติม  
 2. ท าการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาด แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจของผูบ้ริโภค แนวคิดและทฤษฎีเคร่ืองจกัรกลการเกษตร
และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่าง ๆ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามโดยให้ครอบคลุมเน้ือหา
ตามแนวความคิดของการวจิยั 
 3. น าแบบสอบถามฉบบัร่างเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อพิจารณาตรวจสอบความถูกตอ้ง
และขอขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
 4. การตรวจสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบวดัทุกฉบบัดว้ยการหาค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟ่า (Cronbach’s Coefficient of Alpha-α) เป็นวิธีการหาค่าความเช่ือถือไดข้องเคร่ืองมือเพื่อ
ประเมินคุณภาพของแบบสอบถามทั้งฉบบัแต่ละขอ้ค าถามว่ามีความสัมพนัธ์กนัหรือไม่ โดยค่า α 
จะตอ้งมีค่าน ้ าหนกัมากกว่าหรือเท่ากบั 0.70 จึงจะสามารถน าเคร่ืองมือน้ีไปใชส้ าหรับการรวบรวม
ขอ้มูลผลการวเิคราะห์การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือได ้(ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553) 

 

3.3 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิเคราะห์กลุ่มผูต้ดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขตจงัหวดันครสวรรค์ใน
คร้ังน้ี ใชข้อ้มูลเพื่อประกอบการวจิยัในเร่ืองน้ีใชข้อ้มูลท่ีจ  าแนกตามแหล่งท่ีมา 2 ส่วนคือ 
 1. การเก็บขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามกบักลุ่ม
ตวัอยา่งซ่ึงเป็นเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค ์จ านวน 400 คน และมีการด าเนินการดงัน้ี 
 



32 
 

   1.1 ผูศึ้กษาท าการเตรียมแบบสอบถามเพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 400 ชุด 
   1.2  ผูศึ้กษาแนะน าตวัเพื่อขออนุญาตเก็บแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างท่ีตรงกับ
ลกัษณะท่ีก าหนดไวแ้ละท าการเตรียมแบบสอบถามและเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
400 ชุด 
   1.3  ผูศึ้กษาเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยให้ผูต้อบแบบสอบถามท าการตอบแบบสอบถาม
ดว้ยตนเอง ทั้งน้ีผูศึ้กษาด าเนินการอธิบายวิธีการท าแบบสอบถามและแจกแบบสอบถามดว้ยตนเอง
จ านวน 400 ชุด  
   1.4  ผูศึ้กษาด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลและน าแบบสอบถามท่ีได้มาตรวจสอบ
ความถูกตอ้งของขอ้มูล  
   1.5  ผูศึ้กษาตรวจสอบแกไ้ขขอ้มูลทุกฉบบัโดยพิจารณาความครบถว้นสมบูรณ์ของ
ขอ้มูล ความสอดคลอ้งของค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกนัและคุณลกัษณะของตวัอยา่งตรงตามเกณฑท่ี์ก าหนดไว ้

   1.6 ผูศึ้กษาน ารหสัขอ้มูลท่ีตรวจสอบในขั้นแรกเรียบร้อยแลว้ไปบนัทึกขอ้มูลลงใน
โปรแกรมส าเร็จรูป แลว้ตรวจสอบรหัสขอ้มูลคร้ังสุดทา้ยเพื่อเตรียมส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลทาง
สถิติต่อไป 
 2.  การเก็บขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ใช้วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการศึกษา
ทฤษฎี เอกสารวิชาการท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายงานการวิจยั วิทยานิพนธ์ การศึกษาคน้ควา้ดว้ยตวัเองและ
ต าราทางวชิาการต่าง ๆ 
 

3.4 วธิกีำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 วธีิการทางสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 
 1. การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ไดแ้ก่ 
   1.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลของเกษตร ใชแ้จกแจงความถ่ี (Frequency) และน าเสนอเป็น
ค่าร้อยละ (Percentage) 
   1.2 การวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดและกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของ
เกษตรกร ใชก้ารหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 2. การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential analysis) ไดแ้ก่ 
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   2.1 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม โดยใช้การ
ทดสอบค่าการแจกแจงแบบที (t-test) แบบกลุ่มตัวอย่างทั้ งสองเป็นอิสระแก่กัน (Independent 
Sampling) 
   2.2 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม โดย
ใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และท าการเปรียบเทียบเชิงซ้อนดว้ยวิธี 
LSD (Fisher’s Least Significant Difference) 
   2.3 การวิ เคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร โดยการใช้สถิ ติทดสอบค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient ) และมีเกณฑ์ใน
การแปลผลดงัน้ี 
 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) ค่า r จะอยูร่ะหว่าง -1 ถึง +1 ถา้ค่า r เขา้ใกล ้-1 และ +1 
แสดงถึงค่าความสัมพนัธ์สูง และถ้าค่า r เข้าใกล้ 0 แสดงค่าความสัมพนัธ์ต ่า การก าหนดค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) (พวงรัตน์ ทวรัีตน์, 2543, น. 153) ดงัน้ี 
   ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) มีค่า +1 ถึง -1 โดยมีเกณฑก์วา้ง ๆ ดงัน้ี 
   ค่า r อยูใ่นช่วง  0.81-1.00  หมายความวา่  มีความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรใน 
       ระดบัสูง 
   ค่า r อยูใ่นช่วง  0.61-0.80  หมายความวา่  มีความสัมพนัธ์ตวัแปรในระดบั 
       ค่อนขา้งสูง 
   ค่า r อยูใ่นช่วง  0.41-0.60  หมายความวา่  มีความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรในระดบั 
       ปานกลาง 
   ค่า r อยูใ่นช่วง  0.21-0.40  หมายความวา่  มีความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 
       ในระดบัค่อนขา้งต ่า 
   ค่า r มีค่าไม่เกิน  0.20  หมายความวา่  มีความสัมพนัธ์ตวัแปรในระดบัต ่า 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ 

  
 การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขตจงัหวดันครสวรรค์ กลุ่มตวัอย่างคือเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค ์
จ านวน 400 ตวัอยา่งและแบ่งเน้ือหาผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเป็น 5 ตอน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของเกษตรกรและผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบ
สมมติฐาน ขอ้มูลทัว่ไปของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์แตกต่างกนั 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทางการตลาดท่ี มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกร 
 ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร 
 ส่วนท่ี 5  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์
กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร 
 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 n        แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
              X  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
 SD แทน ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 SS แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Square) 
 MS แทน ค่าเฉล่ียผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Square) 
 df แทน ชั้นของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
 t แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณาใน t-Distribution 
 F แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณาใน F-Distribution 

 H0 แทน สมมติฐานหลกั 
 H1 แทน สมมติฐานรอง 
 r แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Pearson Correlation) 
 b แทน ค่าสัมประสิทธ์ิของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
 p-value แทน ค่านยัส าคญัจากการค านวณ (Significant value) 
 * แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล  
 การวเิคราะห์เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของเกษตรกร ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ 
รายได้รวมของครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ลกัษณะการท าเกษตรกรรมของครอบครัว 
ประเภทของพืชท่ีท าการเพาะปลูก จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรและลักษณะการท า
เกษตรกรรมภายในครอบครัว โดยวิเคราะห์ดว้ยการการแจกแจงความถ่ี  (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage)  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน  ข้อมูลทัว่ไปของเกษตรกรต่างกันจะมี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.1 เพศของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจ ซ้ือรถ
แทรกเตอร์แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.2 อายุของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.3 ระดบัการศึกษาของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถแทรกเตอร์แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.4 สถานภาพของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.5  รายไดร้วมครอบครัวต่อปีของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.6  จ านวนสมาชิกในครอบครัวของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.7  จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรของเกษตรกรต่างกนัจะมี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.8  ลกัษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัวของเกษตรกรต่างกนั
จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์แตกต่างกนั 
  H0 :  ขอ้มูลทัว่ไปของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ไมแ่ตกต่างกนั 



36 
 

  H1 :  ขอ้มูลทัว่ไปของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
แตกต่างกนั 
 สถิติท่ีจะน ามาใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของ
ประชากร 2 กลุ่ม โดยการสุ่มตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มอยา่งเป็นอิสระจากกนั (Independent t-test) และ
ใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากรมากกวา่ 2 โดยท่ีสุ่มตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่ม
อยา่งเป็นอิสระจากกนั (One-Way ANOVA) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95 
เปอร์เซ็นต ์ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือพบวา่ ค่า Sig.(2-tailed) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์จ าแนก
ตามขอ้มูลทัว่ไปของเกษตรกร 

ข้อมูลท่ัวไป 
จ านวน 

(n = 400) 
ร้อยละ 

(%) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ   

ความต้องการ หาข้อมูล ประเมินผล การซ้ือ 
ประเมินผล 
หลงัการซ้ือ 

ภาพรวม 

X  SD X  SD X  SD X  SD X  SD X  SD 

เพศ               
ชาย 236 59.0 4.25 0.64 4.69 0.48 4.66 0.28 4.68 0.33 4.58 0.45 4.68 0.25 
หญิง 164 41.0 4.28 0.59 4.73 0.30 4.60 0.37 4.62 0.33 4.46 0.37 4.59 0.21 
t-test   -0.345 0.976 1.712 1.782 2.822 1.966 
Sig.(2-tailed)    0.730 0.330 0.088 0.076 0.005* 0.050 

อายุ               
ไม่เกิน 30 ปี 56 14.0 4.19 0.48 4.89 0.15 4.71 0.18 4.73 0.11 4.60 0.50 4.71 0.15 
31-40 ปี 124 31.0 4.36 0.57 4.75 0.29 4.69 0.24 4.64 0.32 4.53 0.34 4.64 0.18 
41-50 ปี 140 35.0 4.15 0.70 4.53 0.58 4.60 0.34 4.61 0.40 4.57 0.45 4.56 0.31 
51 ปีข้ึนไป 80 20.0 4.37 0.60 4.83 0.18 4.60 0.45 4.70 0.29 4.40 0.41 4.62 0.18 
F-test   3.698 16.187 3.195 2.231 3.780 6.078 
Sig.(2-tailed)    0.012* 0.000* 0.024* 0.084 0.011* 0.000* 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์จ าแนก
ตามขอ้มูลทัว่ไปของเกษตรกร (ต่อ) 

ข้อมูลท่ัวไป 
จ านวน 

(n = 400) 
ร้อยละ 

(%) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ   

ความต้องการ หาข้อมูล ประเมินผล การซ้ือ 
ประเมินผล 
หลงัการซ้ือ 

ภาพรวม 

X  SD X  SD X  SD X  SD X  SD X  SD 

ระดบัการศึกษา               
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 235 58.8 4.22 0.66 4.70 0.42 4.65 0.33 4.63 0.36 4.49 0.41 4.60 0.24 
ปริญญาตรี 153 38.3 4.32 0.54 4.72 0.42 4.62 0.32 4.68 0.29 4.57 0.43 4.63 0.23 
สูงกวา่ปริญญาตรี 12 3.0 4.37 0.78 4.85 0.12 4.70 0.27 4.70 0.17 4.68 0.32 4.72 0.12 
F-test   1.195 0.834 0.462 0.977 2.634 2.149 
Sig.(2-tailed)    0.304 0.435 0.631 0.377 0.073 0.118 

สถานภาพ               
โสด 124 31.0 4.37 0.62 4.76 0.41 4.64 0.32 4.77 0.22 4.56 0.48 4.67 0.22 
สมรส 180 45.0 4.23 0.63 4.72 0.42 4.62 0.36 4.65 0.31 4.49 0.38 4.60 0.21 
หยา่ร้าง/ หมา้ย/ 
แยกกนัอยู ่

96 24.0 4.19 0.61 4.62 0.40 4.67 0.23 4.51 0.41 4.56 0.41 4.57 0.28 

F-test   2.571 3.236 0.712 18.430 1.310 5.008 
Sig.(2-tailed)    0.078 0.040* 0.491 0.000* 0.271 0.007* 
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ตารางที ่4.1  แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์จ าแนก
ตามขอ้มูลทัว่ไปของเกษตรกร (ต่อ) 

ข้อมูลทัว่ไป 
จ านวน 

(n = 400) 
ร้อยละ 

(%) 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ   

ความต้องการ หาข้อมูล ประเมนิผล การซ้ือ 
ประเมนิผล 
หลงัการซ้ือ 

ภาพรวม 

X  SD X  SD X  SD X  SD X  SD X  SD 

รายได้รวมครอบครัว / ปี               
นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 44 11.0 4.34 0.72 4.86 0.29 4.59 0.32 4.65 0.31 4.54 0.38 4.64 0.24 
100,000-200,000 บาท 72 18.0 4.36 0.49 4.72 0.49 4.56 0.33 4.77 0.23 4.68 0.31 4.67 0.20 
200,001-300,000 บาท 180 45.0 4.23 0.59 4.71 0.32 4.71 0.24 4.59 0.37 4.57 0.40 4.62 0.23 
300,001-400,000 บาท 72 18.0 4.23 0.74 4.70 0.51 4.56 0.45 4.62 0.33 4.44 0.43 4.57 0.28 
400,001 บาทข้ึนไป 32 8.0 4.18 0.61 4.50 0.52 4.68 0.32 4.81 0.16 4.15 0.53 4.52 0.17 
F-test   0.821 3.568 4.346 6.159 10.511 3.260 
Sig.(2-tailed)    0.512 0.007* 0.002* 0.000* 0.000* 0.012* 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว              
1-3 คน 108 27.0 4.19 0.64 4.81 0.33 4.63 0.25 4.55 0.42 4.38 0.51 4.58 0.28 
4-6 คน 240 60.0 4.32 0.58 4.72 0.39 4.63 0.34 4.70 0.27 4.56 0.36 4.63 0.18 
7 คนข้ึนไป 52 13.0 4.13 0.74 4.48 0.58 4.71 0.36 4.67 0.30 4.67 0.40 4.61 0.31 
F-test   3.098 11.739 1.252 7.282 10.201 2.351 
Sig.(2-tailed)    0.046* 0.000* 0.287 0.001* 0.000* 0.097 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์จ าแนก
ตามขอ้มูลทัว่ไปของเกษตรกร (ต่อ) 

ข้อมูลทั่วไป 
จ านวน 

(n = 400) 
ร้อยละ 

(%) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ   

ความต้องการ หาข้อมูล ประเมินผล การซื้อ 
ประเมินผล 
หลงัการซื้อ 

ภาพรวม 

X  SD X  SD X  SD X  SD X  SD X  SD 

จ านวนพืน้ที่ถือครองเพือ่ท าการเกษตร             
ไม่เกิน 20 ไร่ 148 37.0 4.24 0.54 4.75 0.33 4.65 0.27 4.64 0.31 4.52 0.42 4.62 0.23 
20-50ไร่ 148 37.0 4.37 0.63 4.61 0.54 4.59 0.42 4.66 0.38 4.50 0.45 4.58 0.28 
50 ไร่ข้ึนไป 104 26.0 4.15 0.69 4.79 0.26 4.70 0.18 4.66 0.27 4.58 0.38 4.66 0.15 
F-test   3.922 7.175 3.457 0.265 1.283 3.366 
Sig.(2-tailed)    0.021* 0.001* 0.032* 0.768 0.278 0.036* 

ลกัษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัว             
ปลูกพืชชนิดเดียว 152 38.0 4.18 0.64 4.71 0.43 4.62 0.31 4.64 0.35 4.46 0.46 4.59 0.24 
ปลูกพืชหลายชนิด 248 62.0 4.31 0.60 4.71 0.41 4.6 0.33 4.66 0.31 4.57 0.39 4.63 0.23 
t-test   -2.090 -0.166 -0.958 -0.599 -2.420 -1.862 
Sig.(2-tailed)    0.037* 0.868 0.338 0.549 0.016* 0.063 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 จากตารางท่ี 4.1 ผลการศึกษาของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน แบ่งจ านวนตามขอ้มูล
ทัว่ไปของเกษตรกร ไดด้งัน้ี 
 เพศ พบวา่ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59.0 
และเพศหญิง จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 ตามล าดบั 
 จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.1 พบวา่  
 เพศของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการตระหนกัถึง
ความตอ้งการ (Need Recognition) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า t-test เท่ากบั -0.345 และค่า Sig.(2-tailed) 
เท่ากบั 0.730 เพศของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการแสวงหา
ขอ้มูล (Need Recognition) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า t-test เท่ากบั 0.976 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 
0.330 เพศของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการประเมินผล
ทางเลือก (Evaluation of Alternative) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า t-test เท่ากบั 1.712 และค่า Sig.(2-tailed) 
เท่ากบั 0.088 เพศของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการซ้ือ 
(Purchase) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า t-test เท่ากบั 1.782 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.076 เพศของ
เกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post 
Purchase Evaluation) แตกต่างกนั ไดค้่า t-test เท่ากบั 2.822 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.05 และ
เพศของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั ไดค้่า 
t-test เท่ากบั 1.966 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.050 
 อายุ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีอายุระหว่าง 41-50 ปีมากท่ีสุด จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 
35.0 รองลงมาคืออาย ุ31-40 ปี จ  านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 อาย ุ51 ปีข้ึนไป จ านวน 80 คน คิด
เป็นร้อยละ 20.0 และอายไุม่เกิน 30 ปี จ  านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 ตามล าดบั 
 จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.2 พบวา่  
 อายุของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการตระหนกัถึง
ความตอ้งการ (Need Recognition) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 3.698 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 
0.012 อายุของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 
(Need Recognition) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 16.187 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 อายุ
ของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการประเมินผลทางเลือก 
(Evaluation of Alternative) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 3.195 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.024 
อายุของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการซ้ือ (Purchase) ไม่
แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 2.231 และค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.084 อายุของเกษตรกรต่างกนั
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จะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการประเมินผลหลังการซ้ือ (Post Purchase 
Evaluation) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 3.780 และค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.011 และอายุของ
เกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ในภาพรวมแตกต่างกนั ไดค้่า F-test 
เท่ากบั 6.078 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
 จากนั้นท าการทดสอบความแตกต่างดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons 
Test) ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) ดา้นการ
แสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) ดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ดา้น
การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) และกระบวนการตดัสินใจซ้ือในภาพรวม โดย
ใชว้ิธีทดสอบแบบ LSD เพื่อหาค่าเฉล่ียรายคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ตาม
ตารางท่ี 4.2-4.6 

 
ตารางที่ 4.2 ผลการเปรียบเทียบการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) โดยจ าแนกตาม

อาย ุเป็นรายคู่ 

อายุ 
ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 ไม่เกิน 30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึนไป 

X  4.19 4.36 4.15 4.37 
ไม่เกิน 30 ปี 4.19 - -0.16 

(0.096) 
0.04 

(0.636) 
-0.17 

(0.099) 

31-40 ปี 4.36 - - 0.21 
(0.006*) 

-0.01 
(0.892) 

41-50 ปี 4.15 - - - -0.22 
(0.010*) 

51 ปีข้ึนไป 4.37 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.2 ผลการเปรียบเทียบการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition)        
โดยจ าแนกตามอายุ เป็นรายคู่ พบว่า เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีมีอายุ 31-40 ปี จะให้
ความส าคญัด้านการตระหนักถึงความตอ้งการ (Need Recognition) สูงกว่าเกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์มีอายุ 41-50 ปีและเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอายุ 41-50 ปีจะให้ความส าคญั
ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) ต  ่ากวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอาย ุ
51 ปีข้ึนไป 
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ตารางที ่4.3 ผลการเปรียบเทียบการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) โดยจ าแนกตามอาย ุเป็นรายคู่ 

อายุ 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 ไม่เกิน 30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึนไป 

X  4.19 4.36 4.15 4.37 
ไม่เกิน 30 ปี 4.89 - 0.13 

(0.036*) 
0.35 

(0.000*) 
0.05 

(0.425) 
31-40 ปี 4.75 - - 0.22 

(0.000*) 
-0.07 

(0.165) 
41-50 ปี 4.53 - - - -0.30 

(0.000*) 
51 ปีข้ึนไป 4.83 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.3 ผลการเปรียบเทียบการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) โดยจ าแนกตาม
อายุ เป็นรายคู่ พบวา่ เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอายุไม่เกิน 30 ปีจะให้ความส าคญัดา้นการ
แสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอายุ 31-40 ปี เกษตรกร
ในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอายไุม่เกิน 30 ปี จะใหค้วามส าคญัดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) สูง
กวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอาย ุ41-50 ปี 
 ส่วนเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีมีอายุ 31-40 ปีจะให้ความส าคญัดา้นการแสวงหา
ขอ้มูล (Need Recognition) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอาย ุ41-50 ปี 
 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีมีอายุ 41-50 ปีจะให้ความส าคญัดา้นการแสวงหา
ขอ้มูล (Need Recognition) ต  ่ากวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอาย ุ51 ปีข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.4 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) โดยจ าแนกตาม
อายเุป็นรายคู่ 

อายุ 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 
ไม่เกิน 30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึน

ไป 
X   4.19 4.36 4.15 4.37 

ไม่เกิน 30 ปี 4.71 - 0.02 
(0.691) 

0.11 
(0.026*) 

0.11 
(0.044*) 

31-40 ปี 4.69 - - 0.09 
(0.020*) 

0.09 
(0.045*) 

41-50 ปี 4.60 - - - 0.00 
(1.000) 

51 ปีข้ึนไป 4.60 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.4 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
โดยจ าแนกตามอายุ เป็นรายคู่ พบว่า เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีมีอายุไม่เกิน 30 ปีจะให้
ความส าคญัด้านการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) สูงกว่าเกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์มีอาย ุ41-50 ปี เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอายไุม่เกิน 30 ปีจะให้ความส าคญัดา้น
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอาย ุ     
51 ปีข้ึนไป 
 ส่วนเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอายุ 31-40 ปีจะให้ความส าคญัดา้นการประเมินผล
ทางเลือก (Evaluation of Alternative) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอาย ุ41-50 ปี 
 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอายุ 31-40 ปีจะให้ความส าคญัดา้นการประเมินผล
ทางเลือก (Evaluation of Alternative) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอาย ุ51 ปีข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.5 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) โดยจ าแนก
ตามอาย ุเป็นรายคู่ 

อายุ 
ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 ไม่เกิน 30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึนไป 
X   4.19 4.36 4.15 4.37 

ไม่เกิน 30 ปี 4.60 - 0.07 
(0.270) 

0.02 
(0.668) 

0.20 
(0.005*) 

31-40 ปี 4.53 - - -0.04 
(0.373) 

0.13 
(0.029*) 

41-50 ปี 4.57 - - - 0.17 
(0.003*) 

51 ปีข้ึนไป 4.40 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  จากตารางท่ี 4.5 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) 
โดยจ าแนกตามอายุ เป็นรายคู่ พบว่า เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีมีอายุไม่เกิน 30 ปีจะให้
ความส าคญัดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์มีอาย ุ51 ปีข้ึนไป 
 ส่วนเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอายุ 31-40 ปีจะให้ความส าคญัดา้นการประเมินผล
หลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอาย ุ51 ปีข้ึนไป 
 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอายุ 41-50 ปีจะให้ความส าคญัดา้นการประเมินผล
หลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอาย ุ51 ปีข้ึนไป 
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ตารางที ่4.6 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมโดยจ าแนกตามอายเุป็นรายคู่ 

อายุ 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 ไม่เกิน 30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึนไป 
X   4.19 4.36 4.15 4.37 

ไม่เกิน 30 ปี 4.71 - 0.06 
(0.045) 

0.14 
(0.000*) 

0.08 
(0.031*) 

31-40 ปี 4.64 - - 0.08 
(0.005*) 

0.02 
(0.530) 

41-50 ปี 4.56 - - - -0.06 
(0.067) 

51 ปีข้ึนไป 4.62 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  จากตารางท่ี 4.6 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมโดยจ าแนกตามอายุเป็นราย
คู่ พบวา่ เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอายุไม่เกิน 30 ปีจะให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือใน
ภาพรวมสูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอาย ุ41-50 ปี 
 ส่วนเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอายุไม่เกิน 30 ปีจะให้ความส าคญักบัการตดัสินใจ
ซ้ือในภาพรวมสูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอาย ุ51 ปีข้ึนไป 
 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอายุ 31-40 ปีจะให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือ
ในภาพรวมสูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีอาย ุ41-50 ปี 
 ระดับการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี 
จ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.8 รองลงมาคือปริญญาตรี จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 และ
สูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั 
 จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.3 พบว่า ระดับการศึกษาของเกษตรกรต่างกันจะมี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition)             
ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 1.195 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.304 ระดบัการศึกษาของ
เกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการแสวงหาข้อมูล (Need 
Recognition) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 0.834 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.435 ระดบั
การศึกษาของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการประเมินผล
ทางเลือก (Evaluation of Alternative) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 0.462 และค่า Sig.(2-tailed) 
เท่ากบั 0.631 ระดบัการศึกษาของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้น
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การซ้ือ (Purchase) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 0.977 และค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.377 
ระดบัการศึกษา ของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการประเมินผล
หลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 2.634 และค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.073 และระดบัการศึกษาของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 2.149 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.118 
 สถานภาพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีสถานภาพสมรสมากท่ีสุด จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 
45.0 รองลงมาคือสถานภาพโสด จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 และสถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ 
แยกกนัอยู ่จ  านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 ตามล าดบั 
 จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.4 พบวา่  
 สถานภาพของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการ
ตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 2.571 และค่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.078 สถานภาพของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 3.236 และค่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากับ 0.040 สถานภาพของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test 
เท่ากบั 0.712 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.491 สถานภาพของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการซ้ือ (Purchase) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 18.430 และค่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากบั 0.000 สถานภาพของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 1.310 
และค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.271 และสถานภาพของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถแทรกเตอร์ในภาพรวมแตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 5.008 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.007 
 จากนั้นท าการทดสอบความแตกต่างดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons 
Test) ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) ดา้นการซ้ือ 
(Purchase) และกระบวนการตดัสินใจซ้ือในภาพรวม โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ LSD เพื่อหาค่าเฉล่ียราย
คู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ตามตารางท่ี 4.7-4.9 
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ตารางที่ 4.7  ผลการเปรียบเทียบการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) โดยจ าแนกตามสถานภาพ
เป็นรายคู่ 

สถานภาพ 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 โสด สมรส 
หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนั

อยู ่

X  4.76 4.72 4.62 
โสด 4.76 - 0.03 

(0.432) 
0.14 

(0.013*) 
สมรส 4.72 - - 0.10 

(0.052) 
หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่ 4.62 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.7 ผลการเปรียบเทียบการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) โดยจ าแนกตาม
สถานภาพเป็นรายคู่ พบวา่ เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์สถานภาพโสดจะให้ความส าคญัดา้นการ
แสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) สูงกว่าเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีสถานภาพหย่าร้าง/ 
หมา้ย/ แยกกนัอยู ่

 
ตารางที ่4.8 ผลการเปรียบเทียบการซ้ือ (Purchase) โดยจ าแนกตามสถานภาพเป็นรายคู่ 

สถานภาพ 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 โสด สมรส หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่
X   4.76 4.72 4.62 

โสด 4.77 - 0.11 
(0.002*) 

0.26 
(0.000*) 

สมรส 4.65 - - 0.14 
(0.000*) 

หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่ 4.51 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.8 ผลการเปรียบเทียบการซ้ือ (Purchase) โดยจ าแนกตามสถานภาพเป็นรายคู่ 
พบวา่ เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์สถานภาพโสดจะให้ความส าคญัดา้นการซ้ือ (Purchase) สูง
กวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์สถานภาพสมรส 
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 ส่วนเกษตรกรในจังหวดันครสวรรค์ท่ีสถานภาพโสดจะให้ความส าคัญด้านการซ้ือ 
(Purchase) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์สถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่
 และเกษตรกรในจังหวดันครสวรรค์ท่ีสถานภาพสมรสจะให้ความส าคัญด้านการซ้ือ 
(Purchase) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์สถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่
 
ตารางที ่4.9 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมโดยจ าแนกตามสถานภาพเป็นรายคู่ 

สถานภาพ 
ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 โสด สมรส หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่

X  4.76 4.72 4.62 
โสด 4.67 - 0.06 

(0.020*) 
0.09 

(0.003*) 
สมรส 4.60 - - 0.03 

(0.275) 
หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่ 4.57 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.9 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมโดยจ าแนกตามสถานภาพ
เป็นรายคู ่พบวา่ เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์สถานภาพโสดจะใหค้วามส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือ
ในภาพรวมสูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์สถานภาพสมรส 
 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์สถานภาพโสดจะให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือ
ในภาพรวมสูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์สถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่
 รายได้รวมครอบครัว / ปี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีรายไดร้วมครอบครัว / ปี 200,001-300,000 บาท     
มากท่ีสุด จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 รองลงมาคือรายไดร้วมครอบครัว / ปี 100,000-200,000 
บาท และรายไดร้วมครอบครัว / ปี 300,001-400,000 บาท จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 รายได้
รวมครอบครัว / ปีนอ้ยกวา่ 100,000 บาท จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 และรายไดร้วมครอบครัว 
/ ปี 400,001 บาทข้ึนไป จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ตามล าดบั 
 จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.5 พบวา่  
 รายไดร้วมครอบครัว / ปีของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 0.821 และ
ค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.512 รายไดร้วมครอบครัว / ปีของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 
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3.568 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.007 รายไดร้วมครอบครัว / ปีของเกษตรกรต่างกนัจะมี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 4.346 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.002 รายไดร้วมครอบครัว / ปี
ของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการซ้ือ (Purchase) แตกต่างกนั 
ไดค้่า F-test เท่ากบั 6.159 และค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 รายไดร้วมครอบครัว / ปีของเกษตรกร
ต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase 
Evaluation) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 10.511 และค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 และรายได้
รวมครอบครัว / ปีของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ในภาพรวม
แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 3.260 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.012 
 จากนั้นท าการทดสอบความแตกต่างดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons 
Test) ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) ดา้นการประเมินผล
ทางเลือก (Evaluation of Alternative) ดา้นการซ้ือ (Purchase) ดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post 
Purchase Evaluation) และกระบวนการตดัสินใจซ้ือในภาพรวม โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ LSD เพื่อหา
ค่าเฉล่ียรายคูใ่ดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ตามตารางท่ี 4.10.4-14 
 
ตารางที่ 4.10 ผลการเปรียบเทียบการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) โดยจ าแนกตามรายไดร้วม

ครอบครัวต่อปีเป็นรายคู่ 

รายได้รวม 

ครอบครัวต่อปี 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 

นอ้ยกวา่ 
100,000 

บาท 

100,000-
200,000 

บาท 

200,001-

300,000 บาท 

300,001-
400,000 

บาท 

400,001 

บาทข้ึนไป 

X  4.86 4.72 4.71 4.70 4.50 
นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 4.86 - 0.14 

(0.076) 
0.14 

(0.036*) 
0.15 

(0.051) 
0.36 

(0.000*) 

100,000-200,000 บาท 4.72 - - 0.00 
(0.924) 

0.01 
(0.841) 

0.222 
(0.012*) 

200,001-300,000 บาท 4.71 - - - 0.00 
(0.886) 

0.21 
(0.007*) 

300,001-400,000 บาท 4.70 - - - - 0.20 
(0.019*) 

400,001 บาทข้ึนไป 4.50 - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.10 ผลการเปรียบเทียบการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) โดยจ าแนก
ตามรายไดร้วมครอบครัวต่อปีเป็นรายคู่ พบวา่ เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อ
ปีน้อยกว่า 100,000 บาทจะให้ความส าคญัด้านการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) สูงกว่า
เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 200,001-300,000 บาท เกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปีนอ้ยกวา่ 100,000 บาทจะให้ความส าคญัดา้นการแสวงหาขอ้มูล 
(Need Recognition) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 400,001 บาทข้ึน
ไป เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 100,000-200,000 บาทจะให้ความส าคญั
ดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) สูงกว่าเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีครอบครัวมี
รายไดต่้อปี 400,001 บาทข้ึนไป 
 ส่วนเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 200,001-300,000 บาทจะให้
ความส าคญัดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) สูงกว่าเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ี
ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 400,001 บาทข้ึนไป 
 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 300,001-400,000 บาทจะให้
ความส าคญัดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) สูงกว่าเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ี
ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 400,001 บาทข้ึนไป 

 
ตารางที ่4.11 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) โดยจ าแนกตาม

รายไดร้วมครอบครัวต่อปีเป็นรายคู่ 

รายได้รวม 
ครอบครัวต่อปี 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 

นอ้ย
กวา่ 

100,00
0 บาท 

100,000
-

200,000 
บาท 

200,001-
300,000 
บาท 

300,001
-

400,000 
บาท 

400,001 
บาทข้ึน
ไป 

X  4.86 4.72 4.71 4.70 4.50 
นอ้ยกวา่ 100,000 
บาท 

4.59 - 0.02 
(0.727) 

-0.12 
(0.027*) 

0.02 
(0.727) 

-0.09 
(0.197) 

100,000-200,000 
บาท 

4.56 - - -0.14 
(0.002*) 

0.00 
(1.000) 

-0.11 
(0.085) 

 



53 
 

ตารางที ่4.11 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) โดยจ าแนกตาม
รายไดร้วมครอบครัวต่อปีเป็นรายคู่ (ต่อ) 

รายได้รวม 
ครอบครัวต่อปี 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 

นอ้ย
กวา่ 

100,00
0 บาท 

100,000
-

200,000 
บาท 

200,001-
300,000 
บาท 

300,001
-

400,000 
บาท 

400,001 
บาทข้ึน
ไป 

X  4.86 4.72 4.71 4.70 4.50 
200,001-300,000 
บาท 

4.71 - - - 0.14 
(0.002*) 

0.02 
(0.702) 

300,001-400,000 
บาท 

4.56 - - - - -0.11 
(0.085) 

400,001 บาทข้ึนไป 4.68 - - - - - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.11 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
โดยจ าแนกตามรายไดร้วมครอบครัวต่อปีเป็นรายคู่ พบวา่ เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัว
มีรายไดต่้อปีน้อยกวา่ 100,000 บาทจะให้ความส าคญัดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
Alternative) ต  ่ากวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 200,001-300,000 บาท 
 ส่วนเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 100,000-200,000 บาทจะให้
ความส าคญัด้านการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ต  ่ากว่าเกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 200,001-300,000 บาท 
 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 200,001-300,000 บาทจะให้
ความส าคญัด้านการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ต  ่ากว่าเกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 300,001-400,000 บาท 
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ตารางที่ 4.12 ผลการเปรียบเทียบการซ้ือ (Purchase) โดยจ าแนกตามรายได้รวมครอบครัวต่อปี        
เป็นรายคู่ 

รายได้รวม 

ครอบครัวต่อปี 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 

นอ้ย
กวา่ 

100,000 

บาท 

100,000-
200,000 

บาท 

200,001-
300,000 

บาท 

300,001-
400,000 

บาท 

400,001 

บาทข้ึน
ไป 

X   4.86 4.72 4.71 4.70 4.50 
นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 4.65 - -0.11 

(0.057) 
0.06 

(0.238) 
0.03 

(0.584) 
-0.15 

(0.043*) 

100,000-200,000 บาท 4.77 - - 0.18 
(0.000*) 

0.15 
(0.005*) 

-0.03 
(0.615) 

200,001-300,000 บาท 4.59 - - - -0.03 
(0.501) 

-0.21 
(0.001*) 

300,001-400,000 บาท 4.62 - - - - -0.18 
(0.007*) 

400,001 บาทข้ึนไป 4.81 - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.12 ผลการเปรียบเทียบการซ้ือ (Purchase) โดยจ าแนกตามรายได้รวม
ครอบครัวต่อปีเป็นรายคู่ พบวา่  เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปีนอ้ยกว่า 
100,000 บาทจะให้ความส าคญัด้านการซ้ือ (Purchase) ต  ่ากว่าเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ี
ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 400,001 บาทข้ึนไป เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 
100,000-200,000 บาทจะให้ความส าคัญด้านการซ้ือ (Purchase) สูงกว่าเกษตรกรในจังหวัด
นครสวรรค์ท่ีครอบครัวมีรายไดต่้อปี 200,001-300,000 บาท เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ี
ครอบครัวมีรายได้ต่อปี 100,000-200,000 บาทจะให้ความส าคญัด้านการซ้ือ (Purchase) สูงกว่า
เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 300,001-400,000 บาท 
 ส่วนเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 200,001-300,000 บาทจะให้
ความส าคญัดา้นการซ้ือ (Purchase) ต  ่ากว่าเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีครอบครัวมีรายไดต่้อปี 
400,001 บาทข้ึนไป 
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 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 300,001-400,000 บาทจะให้
ความส าคญัดา้นการซ้ือ (Purchase) ต  ่ากว่าเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีครอบครัวมีรายไดต่้อปี 
400,001 บาทข้ึนไป 

 
ตารางที่ 4.13 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) โดยจ าแนก

ตามรายไดร้วมครอบครัวต่อปีเป็นรายคู่ 

รายได้รวม 

ครอบครัวต่อปี 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 

นอ้ย
กวา่ 

100,000 

บาท 

100,000-
200,000 

บาท 

200,001-
300,000 

บาท 

300,001-
400,000 

บาท 

400,001 

บาทข้ึนไป 

X  4.86 4.72 4.71 4.70 4.50 
นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 4.54 - -0.13 

(0.083) 
-0.02 

(0.696) 
0.10 

(0.195) 
038 

(0.000*) 

100,000-200,000 บาท 4.68 - - 0.10 
(0.057) 

0.23 
(0.001*) 

0.52 
(0.000*) 

200,001-300,000 บาท 4.57 - - - 0.12 
(0.005*) 

0.41 
(0.000*) 

300,001-400,000 บาท 4.44 - - - - 0.28 
(0.001*) 

400,001 บาทข้ึนไป 4.15 - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.13 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลหลังการซ้ือ (Post Purchase 
Evaluation) โดยจ าแนกตามรายได้รวมครอบครัวต่อปีเป็นรายคู่ พบว่า เกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปีนอ้ยกวา่ 100,000 บาทจะให้ความส าคญัดา้นการประเมินผลหลงั
การซ้ือ (Post Purchase Evaluation) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 
400,001 บาทข้ึนไป เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 100,000-200,000 บาท
จะให้ความส าคญัดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) สูงกว่าเกษตรกรใน
จงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 300,001-400,000 บาท เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ี
ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 100,000-200,000 บาทจะให้ความส าคญัดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post 
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Purchase Evaluation)   สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 400,001 บาท
ข้ึนไป เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีครอบครัวมีรายได้ต่อปี 200,001-300,000 บาทจะให้
ความส าคญัดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 300,001-400,000 บาท  
 ส่วนเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 200,001-300,000 บาทจะให้
ความส าคญัดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 400,001 บาทข้ึนไป 
 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 300,001-400,000 บาทจะให้
ความส าคญัดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 400,001 บาทข้ึนไป 
 
ตารางที ่4.14 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมโดยจ าแนกตามรายไดร้วมครอบครัวต่อ

ปีเป็นรายคู่ 

รายได้รวม 
ครอบครัวต่อปี 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 

นอ้ย
กวา่ 

100,000 

บาท 

100,000-
200,000 

บาท 

200,001-
300,000 

บาท 

300,001-
400,000 

บาท 

400,001 

บาทข้ึน
ไป 

X  4.86 4.72 4.71 4.70 4.50 
นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 4.64 - -0.022 

(0.618) 
0.02 

(0.612) 
0.07 

(0.081) 
0.12 

(0.022*) 

100,000-200,000 บาท 4.67 - - 0.04 
(0.195) 

0.10 
(0.010*) 

0.14 
(0.003*) 

200,001-300,000 บาท 4.62 - - - 0.05 
(0.075) 

0.10 
(0.019*) 

300,001-400,000 บาท 4.57 - - - - 0.04 
(0.343) 

400,001 บาทข้ึนไป 4.52 - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.14 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมโดยจ าแนกตามรายได้
รวมครอบครัวต่อปีเป็นรายคู่ พบวา่ เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปีนอ้ยกวา่ 
100,000 บาทจะใหค้วามส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมสูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์
ท่ีครอบครัวมีรายไดต่้อปี 400,001 บาทข้ึนไป เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อ
ปี 100,000-200,000 บาทจะใหค้วามส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมสูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 300,001-400,000 บาท 
 ส่วนเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 100,000-200,000 บาทจะให้
ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมสูงกว่าเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีครอบครัวมี
รายไดต่้อปี 400,001 บาทข้ึนไป 
 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์ครอบครัวมีรายไดต่้อปี 200,001-300,000 บาทจะให้
ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมสูงกว่าเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีครอบครัวมี
รายไดต่้อปี 400,001 บาทข้ึนไป 
 จ านวนสมาชิกในครอบครัว พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว      
4-6 คน จ านวน 240 คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมาคือ 1-3 คน จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 
และ 7 คนข้ึนไป จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 ตามล าดบั 
 จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.6 พบวา่  
 จ านวนสมาชิกในครอบครัวของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 
3.098 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.046 จ านวนสมาชิกในครอบครัวของเกษตรกรต่างกนัจะมี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) แตกต่างกนั ไดค้่า 
F-test เท่ากบั 11.739 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 จ านวนสมาชิกในครอบครัวของเกษตรกร
ต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
Alternative) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 1.252 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.287 จ านวน
สมาชิกในครอบครัวของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการซ้ือ 
(Purchase) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 7.282 และค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 จ านวนสมาชิก
ในครอบครัวของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการประเมินผล
หลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 10.201 และค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.000 และจ านวนสมาชิกในครอบครัวของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจ
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ซ้ือรถแทรกเตอร์ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 2.351 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 
0.097 
 จากนั้นท าการทดสอบความแตกต่างดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons 
Test) ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) ดา้น
การแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) ดา้นการซ้ือ (Purchase) และดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ 
(Post Purchase Evaluation) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ LSD เพื่อหาค่าเฉล่ียรายคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ตามตารางท่ี 4.15-4.18 

 
ตารางที่ 4.15 ผลการเปรียบเทียบการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) โดยจ าแนกตาม

จ านวนสมาชิกในครอบครัวเป็นรายคู่ 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 1-3 คน 4-6 คน 7 คนข้ึนไป 

X  4.19 4.32 4.13 
1-3 คน 4.19 - -0.13 

(0.063) 
0.05 

(0.570) 
4-6 คน 4.32 - - 0.19 

(0.042*) 
7 คนข้ึนไป 4.13 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.15 ผลการเปรียบเทียบการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) 
โดยจ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครัวเป็นรายคู่ พบว่า เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีมี
จ  านวนสมาชิกในครอบครัว 4-6 คนจะให้ความส าคญัด้านการตระหนักถึงความต้องการ (Need 
Recognition) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 7 คนข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.16  ผลการเปรียบเทียบการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) โดยจ าแนกตามจ านวน
สมาชิกในครอบครัวเป็นรายคู่ 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 1-3 คน 4-6 คน 7 คนข้ึนไป 

X  4.19 4.32 4.13 
1-3 คน 4.81 - 0.09 

(0.048*) 
0.33 

(0.000*) 
4-6 คน 4.72 - - 0.24 

(0.000*) 
7 คนข้ึนไป 4.48 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.16 ผลการเปรียบเทียบการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) โดยจ าแนก
ตามจ านวนสมาชิกในครอบครัวเป็นรายคู่ พบวา่ เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 1-3 คนจะให้ความส าคญัดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) สูงกวา่เกษตรกรใน
จงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4-6 คน 
 ส่วนเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ี มีจ  านวนสมาชิกในครอบครัว 1-3 คน จะให้
ความส าคญัดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) สูงกว่าเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีมี
จ  านวนสมาชิกในครอบครัว 7 คนข้ึนไป 
 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4-6 คน จะให้ความส าคญั
ดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนสมาชิก
ในครอบครัว 7 คนข้ึนไป 
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ตารางที ่4.17 ผลการเปรียบเทียบการซ้ือ (Purchase) โดยจ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครัวเป็นรายคู่ 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 1-3 คน 4-6 คน 7 คนข้ึนไป 

X  4.19 4.32 4.13 
1-3 คน 4.55 - -0.14 

(0.000*) 
-0.11 

(0.034*) 
4-6 คน 4.70 - - 0.02 

(0.592) 
7 คนข้ึนไป 4.67 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.17 ผลการเปรียบเทียบการซ้ือ (Purchase) โดยจ าแนกตามจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัวเป็นรายคู่ พบวา่ เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 1-3 คนจะ
ให้ความส าคญัด้านการซ้ือ (Purchase) ต ่ากว่าเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ท่ีมีจ  านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 4-6 คน 
 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 1-3 คน  จะให้ความส าคญั
ดา้นการซ้ือ (Purchase) ต ่ากวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 7 คน    
ข้ึนไป 
 
ตารางที่ 4.18 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) โดยจ าแนก

ตามจ านวนสมาชิกในครอบครัวเป็นรายคู่ 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 1-3 คน 4-6 คน 7 คนข้ึนไป 

X  4.19 4.32 4.13 
1-3 คน 4.38 - -0.05 

(0.032*) 
-0.03 

(0.449) 
4-6 คน 4.56 - - 0.02 

(0.430) 
7 คนข้ึนไป 4.67 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.18 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลหลังการซ้ือ (Post Purchase 
Evaluation) โดยจ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครัวเป็นรายคู่ พบว่า เกษตรกรในจงัหวดั



61 
 

นครสวรรคท่ี์มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 1-3 คนจะให้ความส าคญัดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ 
(Post Purchase Evaluation) ต ่ากวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4-6 
คน 
 ลกัษณะการท าเกษตรกรรมของครอบครัว พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท าเกษตรกรรมประเภทท าไร่
มากท่ีสุด จ านวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 46.2 รองลงมาคือท านา จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 29.9 
และท าสวน จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 23.9 
 ประเภทของพืชที่ท าการเพาะปลูก พบว่า กลุ่มตวัอย่างเพาะปลูกออ้ยมากท่ีสุด จ านวน       
212 คน คิดเป็นร้อยละ 27.2 รองลงมาคือมนัส าปะหลงั จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 26.2 ขา้วโพด 
จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 25.6 และขา้ว จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 ตามล าดบั 
 จ านวนพืน้ที่ถือครองเพื่อท าการเกษตร พบวา่ กลุ่มตวัอย่างมีจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท า
การเกษตรไม่เกิน 20 ไร่และ 20-50 ไร่ จ  านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 และ 50 ไร่ข้ึนไป จ านวน 
104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 ตามล าดบั 
 จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.7 พบวา่  
 จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถแทรกเตอร์ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 
3.922 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.021 จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรของเกษตรกรต่างกนั
จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) แตกต่างกนั 
ไดค้่า F-test เท่ากบั 7.175 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.001 จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตร
ของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการประเมินผลทางเลือก 
(Evaluation of Alternative) แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 3.457 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.032 
จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ดา้นการซ้ือ (Purchase) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-test เท่ากบั 0.265 และค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.768 จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า F-
test เท่ากบั 1.283 และค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.278 และจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรของ
เกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ในภาพรวมแตกต่างกนั ไดค้่า F-test 
เท่ากบั 3.366 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.036 
 จากนั้นท าการทดสอบความแตกต่างดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons 
Test) ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) ดา้นการ
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แสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) ดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) และ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือในภาพรวม โดยใช้วิธีทดสอบแบบ LSD เพื่อหาค่าเฉล่ียรายคู่ใดบา้งท่ี
แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ตามตารางท่ี 4.19-4.22 

 
ตารางที่ 4.19  ผลการเปรียบเทียบการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) โดยจ าแนกตาม

จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรเป็นรายคู่ 

จ านวนพืน้ทีถ่อืครอง 
เพือ่ท าการเกษตร 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 ไม่เกิน 20 ไร่ 20-50ไร่ 50 ไร่ข้ึนไป 

X  4.24 4.37 4.15 
ไม่เกิน 20 ไร่ 4.24 - -0.12 

(0.077) 
0.08 

(0.262) 
20-50ไร่ 4.37 - - 0.21 

(0.006*) 
50 ไร่ข้ึนไป 4.15 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.19 ผลการเปรียบเทียบการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) 
โดยจ าแนกตามจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรเป็นรายคู่ พบว่า เกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์มีจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตร 20-50 ไร่จะให้ความส าคญัดา้นการตระหนกัถึง
ความตอ้งการ (Need Recognition) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อ
ท าการเกษตร 50 ไร่ข้ึนไป 
 
ตารางที ่4.20 ผลการเปรียบเทียบการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) โดยจ าแนกตามจ านวนพื้นท่ี

ถือครองเพื่อท าการเกษตรเป็นรายคู่ 

จ านวนพืน้ที่ถือครอง 
เพือ่ท าการเกษตร 

ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 ไม่เกนิ 20 ไร่ 20-50ไร่ 50 ไร่ขึน้ไป 

X  4.24 4.37 4.15 
ไม่เกิน 20 ไร่ 4.75 - 0.14 

(0.003*) 
-0.04 

(0.436) 
20-50ไร่ 4.61 - - -0.18 

(0.001*) 
50 ไร่ข้ึนไป 4.79 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.20 ผลการเปรียบเทียบการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) โดยจ าแนก
ตามจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรเป็นรายคู่ พบวา่ เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวน
พื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรไม่เกิน 20 ไร่จะให้ความส าคญัด้านการแสวงหาขอ้มูล (Need 
Recognition) สูงกวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตร 20-50ไร่ 
 และเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตร 20-50ไร่ จะ
ใหค้วามส าคญัดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) ต ่ากวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มี
จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตร 50 ไร่ข้ึนไป 
 
ตารางที่ 4.21 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) โดยจ าแนก

ตามจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรเป็นรายคู่ 

จ านวนพืน้ทีถ่อืครอง 
เพือ่ท าการเกษตร 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 ไม่เกิน 20 ไร่ 20-50ไร่ 50 ไร่ข้ึนไป 

X  4.24 4.37 4.15 
ไม่เกิน 20 ไร่ 4.65 - 0.06 

(0.108) 
-0.04 

(0.064) 
20-50ไร่ 4.59 - - -0.10 

(0.010*) 
50 ไร่ข้ึนไป 4.70 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.21 ผลการเปรียบเทียบการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
โดยจ าแนกตามจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรเป็นรายคู่ พบว่า เกษตรกรในจงัหวดั
นครสวรรคท่ี์มีจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตร 20-50ไร่จะให้ความส าคญัดา้นการประเมินผล
ทางเลือก (Evaluation of Alternative) ต ่ากวา่เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนพื้นท่ีถือครอง
เพื่อท าการเกษตร 50 ไร่ข้ึนไป 
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ตารางที ่4.22 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมโดยจ าแนกตามจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อ
ท าการเกษตรเป็นรายคู่ 

จ านวนพืน้ทีถ่ือครอง 
เพือ่ท าการเกษตร 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม (Mean Difference I-J) 

 ไม่เกิน 20 ไร่ 20-50ไร่ 50 ไร่ข้ึนไป 

X  4.24 4.37 4.15 
ไม่เกิน 20 ไร่ 4.62 - 0.04 

(0.129) 
-0.03 

(0.239) 
20-50ไร่ 4.58 - - -0.07 

(0.011*) 
50 ไร่ข้ึนไป 4.66 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.22 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมโดยจ าแนกตามจ านวน
พื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรเป็นรายคู่ พบวา่ เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนพื้นท่ีถือ
ครองเพื่อท าการเกษตร 20-50ไร่จะให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมต ่ากว่าเกษตรกรใน
จงัหวดันครสวรรคท่ี์มีจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตร 50 ไร่ข้ึนไป 
 ลักษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัว พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท าการปลูกพืช
หลายชนิด จ านวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.0 และปลูกพืชชนิดเดียว จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 
38.0 ตามล าดบั 
 จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.8 พบวา่  
 ลักษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัวของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) แตกต่างกนั ไดค้่า t-
test เท่ากบั -2.090 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.037 ลกัษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัว
ของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการแสวงหาข้อมูล (Need 
Recognition)  ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า t-test เท่ากบั -0.166 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.868 ลกัษณะ
การท าเกษตรกรรมภายในครอบครัวของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า t-test เท่ากบั -0.958 
และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.338 ลกัษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัวของเกษตรกรต่างกนั
จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการซ้ือ (Purchase) ไม่แตกต่างกนั ไดค้่า t-test เท่ากบั 
-0.599 และค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.549 ลกัษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัวของเกษตรกร
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ต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase 
Evaluation) แตกต่างกนั ไดค้่า t-test เท่ากบั -2.420 และค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.016 และลกัษณะ
การท าเกษตรกรรมภายในครอบครัวของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั ไดค้่า t-test เท่ากบั -1.862 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.063 
 รายการส่งเสริมการขายที่ต้องการให้บริษัทจัดท ามากที่สุดในอนาคต (3 อันดับแรก) พบวา่ 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ต้องการเป็นเงินช่วยเหลือเงินดาวน์ จ านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 77.0 
รองลงมาคือเงินช่วยเหลือค่างวด จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 และส่วนลดตวัสินคา้ จ  านวน     
12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของ
เกษตรกร 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลในขั้นตอนน้ีเป็นการวิเคราะห์ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร ได้แก่ ปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ ์
(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้การหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ผลการวเิคราะห์มีดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.23 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือในภาพรวม 
ปัจจยัทางการตลาด X  SD แปลผล 

1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) 4.69 0.32 มากท่ีสุด 
2.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.55 0.37 มากท่ีสุด 
3.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 4.52 0.36 มากท่ีสุด 
4.  ราคา (Price) 4.37 0.35 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.49 0.26 มากทีสุ่ด 

 จากตารางท่ี 4.23 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือในภาพรวม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.49, SD = 0.26) โดยให้ความส าคญักบั 

ผลิตภณัฑ์ (Product) มากท่ีสุด ( X = 4.69, SD = 0.32) รองลงมาคือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
( X = 4.55, SD = 0.37) และดา้นท่ีให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือราคา (Price) ( X = 4.37, SD = 0.35) 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.24  ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) จ  าแนกเป็นรายขอ้ 

ผลติภณัฑ์ (Product) 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ)  

X  
 

SD แปลผล มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1.  ความแขง็แรงทนทาน 304 
(76.0) 

96 
(24.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.76 0.42 มากท่ีสุด 

2.  สมรรถนะในการช่วยประหยดั
น ้ามนั 

304 
(76.0) 

92 
(23.0) 

4 
)1.0(  

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.75 0.45 มากท่ีสุด 

3.  เง่ือนไขการรับประกนัคุณภาพ
ผลิตภณัฑ ์

300 
(75.0) 

96 
(24.0) 

4 
(1.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.74 0.46 มากท่ีสุด 

4.  รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ 260 
(65.0) 

140 
(35.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.65 0.47 มากท่ีสุด 

5.  ช่ือเสียงของตรายีห่้อ 220 
(55.0) 

180 
(45.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.55 0.49 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.69 0.32 มากที่สุด 

 จากตารางท่ี 4.24 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านผลิตภณัฑ์ (Product) จ  าแนกเป็นรายขอ้ พบว่า 
โดยรวมกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.69, SD = 0.32) โดยให้ความส าคญั
กบัความแขง็แรงทนทานมากท่ีสุด ( X = 4.76, SD = 0.42) รองลงมาคือสมรรถนะในการช่วยประหยดั
น ้ ามนั ( X = 4.75, SD  = 0.45) และขอ้ท่ีให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือช่ือเสียงของตรายี่ห้อ ( X = 4.55, 
SD = 0.49) ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.25 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นราคา (Price) จ  าแนกเป็นรายขอ้ 

ราคา (Price) 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ)  

X  
 

SD แปลผล มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1.  ค่าบริการบ ารุงรักษาต ่า 300 
(75.0) 

96 
(24.0) 

4 
)1.0(  

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.74 0.46 มาก
ท่ีสุด 

2.  การไดส่้วนลดเม่ือซ้ือตรงตาม
เง่ือนไขของผูจ้  าหน่าย 

288 
(72.0) 

108 
(27.0) 

4 
(1.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.71 0.47 มาก
ท่ีสุด 
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ตารางที่ 4.25 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นราคา (Price) จ  าแนกเป็นรายขอ้ (ต่อ) 

ราคา (Price) 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ)  

X  
 

SD แปลผล มาก 

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

3.  ราคาขายต่อในตลาดมือสอง ราคาดี 194 
(26.0) 

268 
(67.0) 

28 
(7.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.19 0.54 มาก 

4.  ราคาขายต่อในตลาดมือสอง ราคาดี 194 

(26.0) 

268 

(67.0) 

28 
(7.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.19 0.54 มาก 

5.  การก าหนดราคาเคร่ืองท่ีเหมาะสม 60 
(15.0) 

316 
(79.0) 

24 
(6.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.09 0.44 มาก 

ภาพรวม 
4.37 0.35 มาก

ทีสุ่ด 

 จากตารางท่ี 4.25 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นราคา (Price) จ  าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ โดยรวมกลุ่ม
ตวัอยา่งให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.37, SD = 0.35) โดยให้ความส าคญักบัค่าบริการ
บ ารุงรักษาต ่ามากท่ีสุด ( X = 4.74, SD = 0.46) รองลงมาคือการไดส่้วนลดเม่ือซ้ือตรงตามเง่ือนไขของ
ผูจ้  าหน่าย ( X = 4.71, SD = 0.47) และขอ้ท่ีให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือการก าหนดราคาเคร่ืองท่ี
เหมาะสม ( X = 4.09, SD = 0.44) ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.26 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) จ  าแนกเป็นรายขอ้ 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ)  

X  
 

SD แปลผล มาก 

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1.  การใหบ้ริการหลงัการขาย 256 
(64.0) 

144 
(36.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.64 0.48 มากท่ีสุด 

2.  ท าเลท่ีตั้งของผูแ้ทนจ าหน่าย 240 

(60.0) 

152 

(38.0) 

8 
(2.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.58 0.53 มากท่ีสุด 

3.  มีการใหข้อ้มูลผลิตภณัฑต์ามตอ้งการ 240 
(60.0) 

140 
(35.0) 

20 
(5.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.55 0.59 มากท่ีสุด 

4.  ความมีช่ือเสียงของตวัแทนจ าหน่าย 204 
(51.0) 

196 
(49.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.51 0.50 มากท่ีสุด 
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5.  การใหบ้ริการจดัส่งถึงท่ีโดยไมคิ่ด
ค่าใชจ่้าย 

220 
(55.0) 

164 
(41.0) 

16 
)4.0(  

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.51 0.57 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.55 0.37 มากทีสุ่ด 

  จากตารางท่ี 4.26 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) จ าแนกเป็นรายขอ้ 
พบวา่ โดยรวมกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.55, SD = 0.37) โดยให้
ความส าคญักบัการให้บริการหลงัการขายมากท่ีสุด ( X = 4.64, SD = 0.48) รองลงมาคือท าเลท่ีตั้งของ
ผูแ้ทนจ าหน่าย ( X = 4.58, SD = 0.53) และขอ้ท่ีให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือการให้บริการจดัส่งถึงท่ี
โดยไม่คิดค่าใชจ่้าย ( X = 4.51, SD = 0.57) ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.27 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จ าแนกเป็นรายขอ้ 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ)  

X  
 

SD แปลผล มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1.  เงินช่วยเหลือเงินดาวน์หรือ
ส่วนลดเงินดาวน์ 

352 
(88.0) 

48 
(12.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.88 0.32 มาก
ท่ีสุด 

2.  การมีส่วนลดราคาผลิตภณัฑ ์มี
โปรโมชัน่บ่อยๆ 

304 
(76.0) 

88 
(22.0) 

8 
(2.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.74 0.48 มาก
ท่ีสุด 

3.  มีการลดราคาค่าแรงในการ
ซ่อมแซมหรือการบ ารุงรักษา 

232 
(58.0) 

120 
(30.0) 

48 
(12.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.46 0.69 มาก
ท่ีสุด 

4.  มีการลดราคาค่าอะไหล่ 212 
(53.0) 

152 
(38.0) 

36 
(9.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.44 0.65 มาก
ท่ีสุด 

5.  การโฆษณาและการ
ประชาสมัพนัธ์ตามส่ือ 
ต่าง ๆ 

188 
(47.0) 

192 
(48.0) 

20 
(5.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.42 0.58 มาก
ท่ีสุด 

6.  มีการลดราคาค่าบริการบ ารุงรักษา 220 
(55.0) 

128 
(32.0) 

52 
(13.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.42 0.71 มาก
ท่ีสุด 

7.  การแจกของแถมต่าง ๆ เช่น 
ทองค า เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า หรือลุน้
รางวลัชิงโชคต่าง ๆ 

188 
(47.0) 

136 
(34.0) 

76 
(19.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.28 0.76 มาก
ท่ีสุด 

ภาพรวม 4.52 0.36 
มาก
ที่สุด 

 จากตารางท่ี 4.27 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จ าแนกเป็นราย
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ขอ้ พบวา่ โดยรวมกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.55, SD = 0.37) โดยให้
ความส าคญักบัเงินช่วยเหลือเงินดาวน์หรือส่วนลดเงินดาวน์มากท่ีสุด ( X = 4.88, SD = 0.32) 
รองลงมาคือการมีส่วนลดราคาผลิตภณัฑ์ มีโปรโมชัน่บ่อย ๆ ( X = 4.74, SD = 0.48) และขอ้ท่ีให้
ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือการแจกของแถมต่าง ๆ เช่น ทองค า เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า หรือลุน้รางวลัชิงโชค  
ต่าง ๆ ( X = 4.28, SD = 0.76) ตามล าดบั 
 ผลการวเิคราะห์กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลในขั้นตอนน้ีเป็นการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกร ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need 
Recognition) การแสวงหาข้อมูล (Need Recognition) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
Alternative) การซ้ือ (Purchase) และการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) การ
วิเคราะห์ขอ้มูลใชก้ารหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ผลการ
วเิคราะห์มีดงัน้ี 

 
ตารางที ่4.28 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการตดัสินใจซ้ือในภาพรวม 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ X  SD แปลผล 
1.  การแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) 4.71 0.42 มากท่ีสุด 
2.  การซ้ือ (Purchase) 4.65 0.33 มากท่ีสุด 
3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
Alternative) 

4.64 0.32 มากท่ีสุด 

4.  การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase 
Evaluation) 

4.53 0.42 มากท่ีสุด 

5.  การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) 4.26 0.62 มากท่ีสุด 
ภาพรวม 4.61 0.23 มากทีสุ่ด 

 จากตารางท่ี 4.28 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการตดัสินใจซ้ือในภาพรวม 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.61,   
SD = 0.23) ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือการแสวงหาขอ้มูล (Need recognition) ( X = 4.71, SD = 0.42) 
รองลงมาคือการซ้ือ (Purchase)  ( X = 4.65, SD = 0.33) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือการตระหนกัถึง
ความตอ้งการ (Need recognition) ( X = 4.26, SD = 0.62) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.29 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) จ าแนกเป็นรายขอ้ 

การตระหนักถึงความต้องการ  
(Need Recognition) 

ระดบัความคดิเห็น (ร้อยละ)  

X  
 

SD แปลผล มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1.  ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการ
ประหยดัเวลาในการท างาน 

208 
(52.0) 

136 
(34.0) 

56 
(14.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.38 0.71 มาก
ท่ีสุด 

2.  ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการ
ลดตน้ทุนการผลิต 

196 
(49.0) 

132 
(33.0) 

72 
(18.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.31 0.75 มาก
ท่ีสุด 

3.  ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการ
ไดรั้บผลผลิตท่ีเพ่ิมข้ึน 

196 
(49.0) 

108 
(27.0) 

96 
(24.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.25 0.81 มาก
ท่ีสุด 

4.  ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการ
ทุ่นแรง 

116 
(29.0) 

220 
(55.0) 

64 
(16.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.13 0.65 มาก 

ภาพรวม 
4.26 0.62 มาก

ที่สุด 

 จากตารางท่ี 4.29 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need recognition) จ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.26, SD = 0.62) ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือตดัสินใจ
เลือกซ้ือเพราะตอ้งการประหยดัเวลาในการท างาน ( X = 4.38, SD = 0.71) รองลงมาคือตดัสินใจเลือก
ซ้ือเพราะตอ้งการลดตน้ทุนการผลิต ( X = 4.31, SD = 0.75) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือตดัสินใจ
เลือกซ้ือเพราะตอ้งการทุ่นแรง ( X = 4.13, SD = 0.65) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.30 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) จ าแนกเป็นรายขอ้ 

การแสวงหาข้อมูล  
(Need Recognition) 

ระดบัความคดิเห็น (ร้อยละ)  

X  
 

SD แปลผล มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1.  ตอ้งการทดลองใชก่้อน
ตดัสินใจ 

336 
(84.0) 

56 
(14.0) 

8 
(2.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.82 0.43 มาก
ท่ีสุด 

2.  ท าการสอบถามขอ้มูล
ผลิตภณัฑจ์ากผูท่ี้เคยใชม้าก่อน 

332 
(83.0) 

60 
(15.0) 

8 
(2.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.81 0.44 มาก
ท่ีสุด 

3.  ท าการคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑ์
ดว้ยตนเองก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

308 
(77.0) 

76 
(19.0) 

16 
(4.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.73 0.52 มาก
ท่ีสุด 

4.  ท าการสอบถามขอ้มูล
ผลิตภณัฑจ์ากพนกังานขายหรือ
ตวัแทนจ าหน่ายก่อนการตดัสินใจ
ซ้ือ 

220 
(55.0) 

160 
(40.0) 

20 
(5.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.50 0.59 มาก
ท่ีสุด 

ภาพรวม 
4.71 0.42 มาก

ที่สุด 

  จากตารางท่ี 4.30 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) จ าแนกเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมี
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.71, SD = 0.42) ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือตอ้งการทดลองใช้
ก่อนตดัสินใจ ( X = 4.82, SD = 0.43) รองลงมาคือท าการสอบถามขอ้มูลผลิตภณัฑ์จากผูท่ี้เคยใชม้า
ก่อน ( X = 4.81, SD = 0.44) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือท าการสอบถามขอ้มูลผลิตภณัฑ์จาก
พนกังานขายหรือตวัแทนจ าหน่ายก่อนการตดัสินใจซ้ือ ( X = 4.50, SD = 0.59) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.31 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) จ าแนกเป็นรายขอ้ 

การประเมินผลทางเลอืก 
(Evaluation of Alternative) 

ระดบัความคดิเห็น (ร้อยละ)  

X  
 

SD แปลผล มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1.  ท าการตดัสินใจซ้ือเพราะมัน่ใจ
ในระบบบริการหลงัการขายจาก
ผูแ้ทนจ าหน่าย 

352 
(88.0) 

40 
(10.0) 

8 
(2.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.86 0.40 มาก
ท่ีสุด 

2.  ท าการตดัสินใจซ้ือเพราะความ
แขง็แรงทนทานของผลิตภณัฑ ์

336 
(84.0) 

60 
(15.0) 

4 
(1.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.83 0.40 มาก
ท่ีสุด 

3.  ท าการตดัสินใจซ้ือเพราะ
รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑเ์ป็นไป
ตามความตอ้งการ 

244 
(61.0) 

148 
(37.0) 

8 
(2.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.59 0.53 มาก
ท่ีสุด 

4.  ท าการตดัสินใจซ้ือเพราะตรา
ยีห่้อของผลิตภณัฑ ์

132 
(33.0) 

256 
(64.0) 

12 
(3.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.30 0.52 มาก
ท่ีสุด 

ภาพรวม 
4.64 0.32 มาก

ที่สุด 

 จากตารางท่ี 4.31 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) จ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.64, SD = 0.32) ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือท าการ
ตดัสินใจซ้ือเพราะมัน่ใจในระบบบริการหลงัการขายจากผูแ้ทนจ าหน่าย ( X = 4.86, SD = 0.40) 
รองลงมาคือตดัสินใจซ้ือเพราะความแข็งแรงทนทานของผลิตภณัฑ์ ( X = 4.83, SD = 0.40) และขอ้ท่ี
มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือท าการตดัสินใจซ้ือเพราะตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ์ ( X = 4.30, SD = 0.52) 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.32 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น
การซ้ือ (Purchase) จ าแนกเป็นรายขอ้ 

การซื้อ (Purchase) 

ระดบัความคดิเห็น (ร้อยละ)  

X  
 

SD แปลผล มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1.  ท าการตดัสินใจซ้ือเพราะไดรั้บ
ส่วนลดผลิตภณัฑแ์ละค่าบริการ
ในดา้นต่าง ๆ 

340 
(85.0) 

52 
(13.0) 

8 
(2.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.83 0.42 มากท่ีสุด 

2.  ท าการตดัสินใจซ้ือเพราะผูจ้ดั
จ  าหน่ายมีความพร้อมในการ
ให้บริการไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

328 
(82.0) 

68 
(17.0) 

4 
(1.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.81 0.41 มากท่ีสุด 

3.  ท าการตดัสินใจซ้ือเพราะมี
สินคา้พร้อมส่งไดท้นัที 

284 
(71.0) 

108 
(27.0) 

8 
(2.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.69 0.50 มากท่ีสุด 

4.  ท าการตดัสินใจซ้ือเพราะ
สามารถเดินทางมายงัสถานท่ีจดั
จ าหน่ายไดอ้ยา่งสะดวก 

128 
(32.0) 

264 
(66.0) 

8 
(2.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.30 0.50 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.65 0.33 มากที่สุด 

 จากตารางท่ี 4.32 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการซ้ือ (Purchase) จ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด ( X = 4.65, SD = 0.33) ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือท าการตดัสินใจซ้ือเพราะไดรั้บส่วนลด
ผลิตภณัฑ์และค่าบริการในดา้นต่าง ๆ ( X = 4.83, SD = 0.42) รองลงมาคือท าการตดัสินใจซ้ือเพราะ   
ผูจ้ดัจ  าหน่ายมีความพร้อมในการให้บริการไดอ้ยา่งต่อเน่ือง ( X = 4.81, SD = 0.41) และขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือท าการตดัสินใจซ้ือเพราะสามารถเดินทางมายงัสถานท่ีจดัจ าหน่ายไดอ้ยา่งสะดวก 
( X = 4.30, SD = 0.50) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.33 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น
การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) จ าแนกเป็นรายขอ้ 

การประเมินผลหลงัการซื้อ (Post 
purchase evaluation) 

ระดบัความคดิเห็น (ร้อยละ)  

X  
 

SD แปลผล มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1.  จะเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นตรายีห่้อ
เดิมท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัเท่านั้น 

272 
(68.0) 

116 
(29.0) 

12 
(3.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.65 0.53 มาก
ท่ีสุด 

2.  พอใจในการบริการหลงัการขาย 
280 

(70.0) 
92 

(23.0) 
28 

(7.0) 
0 

(0.0) 
0 

(0.0) 
4.63 0.61 มาก

ท่ีสุด 
3.  จะท าการบอกต่อให้ผูอ่ื้นให้
ผลิตภณัฑย์ีห่้อเดียวกบัท่ีใชอ้ยูใ่น
ปัจจุบนั 

216 
(54.0) 

176 
(44.0) 

8 
(2.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.52 0.53 มาก
ท่ีสุด 

4.  คิดวา่จะไดรั้บความพึงพอใจจาก
การใชผ้ลิตภณัฑ ์

136 
(34.0) 

269 
(65.0) 

4 
(1.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.33 0.49 มาก
ท่ีสุด 

ภาพรวม 
4.53 0.42 มาก

ที่สุด 

 จากตารางท่ี 4.33 ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) จ าแนกเป็นรายขอ้ พบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.53, SD = 0.42) ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือจะ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นตรายีห่อ้เดิมท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัเท่านั้น ( X = 4.65, SD = 0.53) รองลงมาคือพอใจ
ในการบริการหลงัการขาย ( X = 4.63, SD = 0.61) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือคิดวา่จะไดรั้บความ
พึงพอใจจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ ( X = 4.33, SD = 0.49) ตามล าดบั 
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน ปัจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกร 
   สมมติฐานท่ี 2.1 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) 
  H0  :  ปัจจัยทางการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) 
  H1  :  ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ของเกษตรกรดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) 
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 การทดสอบสมมติฐานใช้การวิเคราะห์เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปร จึงเลือกใช้
การหาค่าความสัมพนัธ์ด้วยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Coefficient 
Correlation) ไดผ้ลการทดสอบสมมติฐานดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.34 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) 

ตวัแปร 
การตระหนักถงึความต้องการ (Need Recognition) 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสัมพนัธ์ 

ทศิทาง 

ผลิตภณัฑ ์(Product) 0.089 0.075 ไม่มีความสมัพนัธ์ เดียวกนั 
ราคา (Price) -0.075 0.136 ไม่มีความสมัพนัธ์ ตรงกนัขา้ม 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 0.191 0.000* ต ่า เดียวกนั 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 0.484 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
ปัจจยัทางการตลาดในภาพรวม 0.310 0.000* ค่อนข้างต า่ เดยีวกนั 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.34 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และปัจจยัทางการตลาดใน
ภาพรวม มีค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000, 0.000 และ 0.000 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และปัจจยัทางการตลาดใน
ภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการตระหนกัถึง
ความตอ้งการ (Need Recognition) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัทางการตลาดอีก
สองดา้นคือดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคามีค่า Sig.(2-tailed) มากกวา่ 0.05 ดงันั้น ปัจจยัทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคาไม่มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของ
เกษตรกรดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
  สมมติฐานท่ี 2.2 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) 
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  H0  :  ปัจจัยทางการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) 
  H1  :  ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ของเกษตรกรดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) 
 การทดสอบสมมติฐานใช้การวิเคราะห์เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปร จึงเลือกใช้
การหาค่าความสัมพนัธ์ด้วยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Coefficient 
Correlation) ไดผ้ลการทดสอบสมมติฐานดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.35 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) 

ตัวแปร 
การแสวงหาข้อมูล (Need Recognition) 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทศิทาง 

ผลิตภณัฑ ์(Product) 0.216 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
ราคา (Price) 0.253 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 0.262 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 0.373 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
ปัจจัยทางการตลาดในภาพรวม 0.415 0.000* ต ่า เดียวกนั 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.35 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) พบว่า ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และปัจจยั
ทางการตลาดในภาพรวม มีค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000, 0.000, 0.000, 0.000 และ 0.000 ตามล าดบั 
ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) และปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  
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  สมมติฐานท่ี 2.3 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
  H0  :  ปัจจัยทางการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
  H1  :  ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ของเกษตรกรดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
 การทดสอบสมมติฐานใช้การวิเคราะห์เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปร จึงเลือกใช้
การหาค่าความสัมพนัธ์ด้วยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Coefficient 
Correlation) ไดผ้ลการทดสอบสมมติฐานดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.36  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Zlternative) 

ตัวแปร 
การประเมินผลทางเลอืก (Evaluation of Alternative) 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทศิทาง 

ผลิตภณัฑ ์(Product) 0.128 0.010* ต ่า เดียวกนั 
ราคา (Price) 0.098 0.051 ไม่มี

ความสัมพนัธ์ 
เดียวกนั 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 0.151 0.002* ต ่า เดียวกนั 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 0.181 0.000* ต ่า เดียวกนั 
ปัจจัยทางการตลาดในภาพรวม 0.203 0.000* ต ่า เดียวกนั 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.36 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และปัจจยั
ทางการตลาดในภาพรวม มีค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.010, 0.002, 0.000 และ 0.000 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยั
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) และปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
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แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัทางการตลาดดา้นราคามีค่า Sig.(2-tailed) มากกวา่ 0.05 ดงันั้น ปัจจยั
ทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร
ดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  สมมติฐานท่ี 2.4 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการซ้ือ (Purchase) 
  H0  : ปัจจัยทางการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการซ้ือ (Purchase) 
  H1  :  ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ของเกษตรกรดา้นการซ้ือ (Purchase) 
 การทดสอบสมมติฐานใช้การวิเคราะห์เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปร จึงเลือกใช้
การหาค่าความสัมพนัธ์ด้วยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Coefficient 
Correlation) ไดผ้ลการทดสอบสมมติฐานดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.37 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การซ้ือ (Purchase) 

ตัวแปร 
การซ้ือ (Purchase) 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทศิทาง 

ผลิตภณัฑ ์(Product) 0.054 0.278 ไม่มี
ความสัมพนัธ์ 

เดียวกนั 

ราคา (Price) -0.093 0.064 ไม่มี
ความสัมพนัธ์ 

ตรงกนัขา้ม 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) -0.108 0.030* ต ่า ตรงกนัขา้ม 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 0.168 0.001* ต ่า เดียวกนั 
ปัจจัยทางการตลาดในภาพรวม 0.100 0.045* ต ่า เดียวกนั 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.37 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการซ้ือ (Purchase) พบว่า ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
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ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และปัจจยัทางการตลาดในภาพรวม มีค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 
0.030, 0.001 และ 0.045 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และปัจจัยทางการตลาดในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการซ้ือ (Purchase) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคามีค่า Sig.(2-tailed) มากกวา่ 0.05 
ดงันั้น ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถแทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการซ้ือ (Purchase) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   สมมติฐานท่ี 2.5 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) 
  H0  :  ปัจจัยทางการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) 
  H1 : ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ของเกษตรกรดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) 
 การทดสอบสมมติฐานใช้การวิเคราะห์เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปร จึงเลือกใช้
การหาค่าความสัมพนัธ์ด้วยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Coefficient 
Correlation) ไดผ้ลการทดสอบสมมติฐานดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.38 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) 

ตวัแปร 
การประเมนิผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสัมพนัธ์ 

ทศิทาง 

ผลิตภณัฑ ์(Product) -0.054 0.279 ไม่มีความสมัพนัธ์ ตรงกนัขา้ม 
ราคา (Price) 0.012 0.8087 ไม่มีความสมัพนัธ์ เดียวกนั 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 0.276 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 0.124 0.013* ต ่า เดียวกนั 
ปัจจยัทางการตลาดในภาพรวม 0.181 0.000* ต า่ เดยีวกนั 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.38 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) พบวา่ ปัจจยัทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และปัจจยัทางการตลาด
ในภาพรวม มีค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000, 0.013 และ 0.000 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และปัจจยัทางการตลาดใน
ภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการประเมินผล
หลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัทางการ
ตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคามีค่า Sig.(2-tailed) มากกวา่ 0.05 ดงันั้น ปัจจยัทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์และดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร
ดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.39 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตวัแปรทีศึ่กษา 
ตระหนกัถึง
ความตอ้งการ 

แสวงหา
ขอ้มูล 

ประเมินผล
ทางเลือก 

การซ้ือ 

ประเมินผล
หลงัการ
ซ้ือ 

สมมตฐิานที ่1      

เพศ      

อาย ุ      

ระดบัการศึกษา      

สถานภาพ      

รายไดร้วมครอบครัว / ปี      

จ านวนสมาชิกในครอบครัว      

จ านวนพ้ืนท่ีถือครองเพ่ือท าการเกษตร      

ลกัษณะการท าเกษตรกรรมภายใน
ครอบครัว 
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ตารางที ่4.39 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน (ต่อ) 

ตวัแปรทีศึ่กษา 
ตระหนกัถึง
ความตอ้งการ 

แสวงหา
ขอ้มูล 

ประเมินผล
ทางเลือก 

การซ้ือ 

ประเมินผล
หลงัการ
ซ้ือ 

สมมตฐิานที ่2      
ผลิตภณัฑ ์(Product)      
ราคา (Price)      
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)      
การส่งเสริมการตลาด (Promotion)      
ปัจจยัทางการตลาดในภาพรวม      

 หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
  หมายถึง ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขต
จังหวดันครสวรรค์ ในคร้ังน้ีเป็นการวิเคราะห์ในเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) และมี
วตัถุประสงคใ์นการศึกษาดงัน้ี 
 1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของ
เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค ์
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของ
เกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค ์
 ประชากรท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งคือเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค ์จ านวน 400 ตวัอยา่ง โดย
วธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  สถิติท่ีใชส้ าหรับวเิคราะห์ขอ้มูลในเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistic) ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) และสถิติท่ีใชส้ าหรับขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ 
การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากร 2 กลุ่ม โดยการสุ่มตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่ม
อยา่งเป็นอิสระจากกนั (Independent t-test) และการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียประชากรท่ีมีมากกวา่ 2 กลุ่ม โดยจะใชร้ะดบั
ความเช่ือมัน่ 95% ในการทดสอบสมมติฐานและถา้พบวา่ปัจจยัใดท่ีมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD (Fisher’s LSD procedure) ก าหนดระดบั
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร โดยการใช้สถิติ
ทดสอบค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน( Pearson Product Moment Correlation Coefficient )  ซ่ึง
สามารถสรุปผลการวจิยั อภิปรายผลการวจิยัและใหข้อ้เสนอแนะไดด้งัน้ี 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ช่วงอายุท่ีมากท่ีสุดคือ 41-50 ปี จบการศึกษาสูงสุดใน
ระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี สถานภาพสมรส ครอบครัวมีรายไดร้วมต่อปีประมาณ 200,001-300,000 บาท 
ส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4-6 คน ลกัษณะการท าเกษตรกรรมของครอบครัวคือท าไร่
มากท่ีสุด พืชท่ีปลูกมากท่ีสุดคือออ้ย มีพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรไม่เกิน 20 ไร่และ 20-50 ไร่ใน
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จ านวนท่ีเท่ากนั ส่วนใหญ่เลือกปลูกพืชหลายชนิดและรายการส่งเสริมการขายท่ีกลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่ตอ้งการใหบ้ริษทัจดัท ามากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกคือเงินช่วยเหลือเงินดาวน์  
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 มีดงัน้ี 
 สมมติฐานที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์แตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดด้งัน้ี 
 เพศของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์โดยรวมไม่แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่เพศของเกษตรกรต่างกนั
จะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการประเมินผลหลังการซ้ือ (Post Purchase 
Evaluation)แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 อายุของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์โดยรวมแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่อายุของเกษตรกรต่างกนัจะ
มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการตระหนักถึงความตอ้งการ (Need Recognition)           
การแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) และการ
ประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ระดบัการศึกษาของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์โดยรวม
และรายดา้นไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 สถานภาพของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์โดยรวม
แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่สถานภาพของ
เกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ด้านการแสวงหาข้อมูล (Need 

Recognition) และการซ้ือ (Purchase) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 รายไดร้วมครอบครัวต่อปีของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบว่ารายได้
รวมครอบครัวต่อปีของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการแสวงหา
ขอ้มูล (Need Recognition) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) การซ้ือ (Purchase) 
และการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  
 จ านวนสมาชิกในครอบครัวของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์โดยรวมไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้



84 
 

พบว่าจ านวนสมาชิกในครอบครัวของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) การแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) การ
ซ้ือ (Purchase) และการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถแทรกเตอร์โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้
พบว่าจ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ด้านการตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) การแสวงหาข้อมูล (Need 
Recognition) และการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ลักษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัวของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์โดยรวมไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณา
เป็นรายด้านแล้วพบว่าลักษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัวของเกษตรกรต่างกันจะมี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) และ
การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  
 ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร 
 กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด โดยให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ (Product) มากท่ีสุด รองลงมาคือช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) และดา้นท่ีให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือราคา (Price) ตามล าดบั รายละเอียดแต่ละดา้น
สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) โดยรวม
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยให้ความส าคญักบัความแข็งแรงทนทานมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือสมรรถนะในการช่วยประหยดัน ้ ามนัและขอ้ท่ีให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือช่ือเสียง
ของตรายีห่อ้ ตามล าดบั 
 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นราคา (Price) จ  าแนกเป็นรายขอ้ 
พบว่า โดยรวมกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยให้ความส าคญักบัค่าบริการ
บ ารุงรักษาต ่ามากท่ีสุด รองลงมาคือการไดส่้วนลดเม่ือซ้ือตรงตามเง่ือนไขของผูจ้  าหน่ายและขอ้ท่ีให้
ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือการก าหนดราคาเคร่ืองท่ีเหมาะสม ตามล าดบั 
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 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
จ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ โดยรวมกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยให้ความส าคญั
กับการให้บริการหลังการขายมากท่ีสุด รองลงมาคือท าเลท่ีตั้ งของผูแ้ทนจ าหน่ายและข้อท่ีให้
ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือการใหบ้ริการจดัส่งถึงท่ีโดยไม่คิดค่าใชจ่้าย ตามล าดบั 
 ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) จ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ โดยรวมกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดย
ให้ความส าคญักบัเงินช่วยเหลือเงินดาวน์หรือส่วนลดเงินดาวน์มากท่ีสุด รองลงมาคือการมีส่วนลด
ราคาผลิตภณัฑ์ มีโปรโมชัน่บ่อย ๆ และขอ้ท่ีให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือการแจกของแถมต่าง ๆ เช่น 
ทองค า เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า หรือลุน้รางวลัชิงโชคต่าง ๆ ตามล าดบั 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร 
 กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด ขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) รองลงมาคือการซ้ือ (Purchase) และขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) ตามล าดบั รายละเอียดแต่ละ
ดา้นสรุปไดด้งัน้ี 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) จ าแนก
เป็นรายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือตดัสินใจ
เลือกซ้ือเพราะตอ้งการประหยดัเวลาในการท างาน รองลงมาคือตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการลด
ตน้ทุนการผลิตและขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการทุ่นแรง ตามล าดบั 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) จ าแนกเป็นรายขอ้ 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือตอ้งการทดลองใชก่้อน
ตดัสินใจ รองลงมาคือท าการสอบถามขอ้มูลผลิตภณัฑจ์ากผูท่ี้เคยใชม้าก่อนและขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด
คือท าการสอบถามข้อมูลผลิตภณัฑ์จากพนักงานขายหรือตัวแทนจ าหน่ายก่อนการตัดสินใจซ้ือ 
ตามล าดบั 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) จ าแนก
เป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือท าการ
ตดัสินใจซ้ือเพราะมัน่ใจในระบบบริการหลงัการขายจากผูแ้ทนจ าหน่าย รองลงมาคือตดัสินใจซ้ือ
เพราะความแขง็แรงทนทานของผลิตภณัฑ์และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือท าการตดัสินใจซ้ือเพราะตรา
ยีห่อ้ของผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 
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 กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการซ้ือ (Purchase) จ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมี
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือท าการตดัสินใจซ้ือเพราะได้รับส่วนลด
ผลิตภณัฑ์และค่าบริการในดา้นต่าง ๆ รองลงมาคือท าการตดัสินใจซ้ือเพราะผูจ้ดัจ  าหน่ายมีความ
พร้อมในการใหบ้ริการไดอ้ยา่งต่อเน่ืองและขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือท าการตดัสินใจซ้ือเพราะสามารถ
เดินทางมายงัสถานท่ีจดัจ าหน่ายไดอ้ยา่งสะดวก ตามล าดบั 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) 
จ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือจะ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นตรายี่ห้อเดิมท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัเท่านั้น รองลงมาคือพอใจในการบริการหลงัการ
ขายและขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือคิดวา่จะไดรั้บความพึงพอใจจากการใชผ้ลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 มีดงัน้ี 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกร 
 ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดด้งัน้ีคือ 
 ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) และปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) และปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) และปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) และปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการซ้ือ (Purchase) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) และปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

5.2 การอภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรใน
เขตจงัหวดันครสวรรค ์สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านผลิตภณัฑ์ (Product) กลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญักบัความแข็งแรงทนทานมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองจากกิจกรรมในงานเกษตรส่วน
ใหญ่เป็นงานหนกัหรือเป็นกิจกรรมท่ีตอ้งใชเ้คร่ืองทุ่นแรงหรือเคร่ืองจกัร อุปกรณ์หรือเคร่ืองมือต่าง ๆ 
ดงันั้นเคร่ืองทุ่นแรงหรือเคร่ืองจกัร อุปกรณ์หรือเคร่ืองมือดงักล่าวน้ีจะตอ้งมีความแข็งแรงทนทาน
เพื่อใหส้ามารถใชง้านทางการเกษตรไดอ้ยางต่อเน่ือง สอดคลอ้งกบัแนวคิดองคป์ระกอบส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) ของ วิทวสั รุ่งเรืองผล (2552, น. 95-96) กล่าววา่ ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ 
สินคา้หรือบริการ ซ่ึงจะตอ้งรวมถึงแนวความคิด บุคคล องคก์ารและอ่ืน ๆ โดยจะตอ้งเป็นผลิตภณัฑ์ท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านราคา (Price) กลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคัญกับค่าบริการบ ารุงรักษาต ่ามากท่ีสุด ทั้ งน้ีเน่ืองจากเคร่ืองจกัรกลทางการเกษตรท่ีมี
ค่าใช้จ่ายในการบ ารุงรักษาต ่าจะช่วยให้เกษตรกรสามารถประหยดัต้นทุนจากการด าเนินงานได ้
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ภาวินี กาญจนภา (2554, น.13) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง การด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีมีการตดัสินใจเก่ียวกบัราคา (Price) ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจ  
 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัการให้บริการหลงัการขายมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองจากรถแทรกเตอร์คือ
เคร่ืองจกัรกลการเกษตรท่ีเป็นเคร่ืองยนต์ เกษตรกรบางส่วนอาจจะไม่ทราบถึงวิธีการใช้หรือการ
บ ารุงรักษาท่ีถูกตอ้งอย่างเพียงพอ การบริการหลงัการขายในดา้นการให้ขอ้มูลหรือค าปรึกษาต่าง ๆ       
จึงเป็นส่ิงจ าเป็น สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ นนัทสารี สุขโต และคณะ (2555, น. 31) กล่าววา่ ส่วน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การวางแผนในรายละเอียดของส่วนประสมการตลาดซ่ึง
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เป็นองคป์ระกอบหลกัของธุรกิจยุคใหม่ เป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษทัสามารถท าการ
ผสมผสานและน าเสนอไปสู่ตลาดเป้าหมาย ซ่ึงไดแ้ก่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัเงินช่วยเหลือเงินดาวน์หรือส่วนลดเงินดาวน์มากท่ีสุด 
ทั้งน้ีเน่ืองจากหากเกษตรกรไดรั้บเงินช่วยเหลือเงินดาวน์จะช่วยเป็นส่วนลดในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเท่ากบั
เป็นการลดภาระในการซ้ือหรือผอ่นช าระสินคา้ให้กบัเกษตรกรไดอี้กทางหน่ึง สอดคลอ้งกบัแนวคิด
องคป์ระกอบส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ของ วทิวสั รุ่งเรืองผล (2552, น. 95-96) กล่าววา่
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การส่ือสารเพื่อใหลู้กคา้รับรู้ถึงประโยชน์และคุณสมบติัหลกั ๆ 
ของผลิตภณัฑ์ ราคาและช่องทางการในการซ้ือ ซ่ึงจะเป็นขอ้มูลท่ีช่วยกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการในผลิตภณัฑน์ั้น ๆ เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขายและการประชาสัมพนัธ์ 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) ขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการประหยดัเวลาในการท างาน ทั้งน้ีเน่ืองจากประโยชน์
ท่ีได้รับจากการใช้เคร่ืองทุ่นแรงทางการเกษตรคือช่วยทุ่นแรงและหยดัเวลาในการท าการเกษตร 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดการตดัสินใจของผูบ้ริโภคของ ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย  ์ (2548, น. 27) กล่าววา่ 
กระบวนการซ้ือท่ีแบ่งไดเ้ป็น 3 ระยะต่างกนั โดยระยะแรกเรียกวา่ระยะก่อนการซ้ือ ซ่ึงจะเกิดข้ึนเม่ือมี
การตดัสินใจซ้ืออยา่งแทจ้ริงเกิดข้ึน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะท าการให้น ้ าหนกัในแต่ละทางเลือกวา่ทางเลือกใด
ท่ีจะเกิดประโยชน์ต่อตนเองมากท่ีสุด ซ่ึงจะมีการใช้เกณฑ์ปัจจยัภายนอก ปัจจยัภายในและปัจจยัท่ี
ผูป้ระกอบการก าหนดข้ึนเป็นเกณฑ์ในการประเมินการตดัสินใจและสอดคลอ้งกบัความหมายของรถ
แทรกเตอร์ของ เสมอขวญั ตนัติกุล (2550, น.7) กล่าวว่า การน าเคร่ืองจกัรมาใช้ในการการเกษตร
เน่ืองจากสามารถท าการไถเตรียมดิน ปลูกพืช ควบคุมและก าจดัวชัพืชและยงัใช้เก็บเก่ียวผลผลิตได ้
โดยมีเป้าหมายหลักเพื่อลดการใช้แรงงานในส่วนท่ีไม่จ  าเป็น เพิ่มผลผลิตให้ได้มากกว่าการใช้
แรงงานคนและเพื่อลดระยะเวลาในการท างานและเพื่อเพิ่มคุณภาพในการท างานให้สูงข้ึน (เสมอขวญั 
ตนัติกุล, 2550, น.7) 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด
คือตอ้งการทดลองใชก่้อนตดัสินใจ ทั้งน้ีเน่ืองจากการไดท้ดลองใช้สินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือจะท า
ให้เกษตรกรสามารถประเมินได้ว่าสินคา้ท่ีต้องการซ้ือในอนาคตนั้นเหมาะสมกับลักษณะการท า
เกษตรของตนเองหรือไม่ สอดคลอ้งกบัแนวคิดกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคของ วุฒิ สุขเจริญ 
(2555, น. 379) กล่าวว่าการแสวงหาขอ้มูล (Information Search) คือการแสวงหาขอ้มูลเบ้ืองตน้ท่ี
ผูบ้ริโภคจะท าการคน้หาขอ้มูลจากภายในตนเองก่อน เช่น ความรู้หรือประสบการณ์ แต่หากความรู้
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หรือประสบการณ์ท่ีตนเองมีไม่เพียงพอ ผูบ้ริโภคก็จะท าการคน้หาแหล่งขอ้มูลจากภายนอกต่อไป เช่น 
จากบุคคลอ่ืน จากส่ือโฆษณาหรือแหล่งสาธารณะอ่ืน ๆ 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือท าการตดัสินใจซ้ือเพราะมัน่ใจในระบบบริการหลงัการขายจากผูแ้ทนจ าหน่าย ทั้งน้ี
เน่ืองจากระบบบริการหลงัการขายท่ีดีจะท าให้ลูกคา้เกิดความมัน่ใจไดว้่าหากในอนาคตการใช้งาน
สินคา้มีปัญหาก็จะสามารถสอบถามกบับริษทัไดต้ลอดเวลา สอดคลอ้งกบัแนวคิดการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคของ Slade (1994, p. 1-12, อา้งถึงใน วุฒิ สุขเจริญ, 2555, น. 379) กล่าววา่ การตดัสินใจท่ีไม่
สามารถเกิดข้ึนโดยล าพงัแต่จะเป็นกระบวนการซ่ึงประกอบด้วยปัจจยัย่อย ๆ ภายใตก้ารตดัสินใจ       
ซ่ึงไดแ้ก่ การระบุถึงปัญหาและการระบุทางเลือก โดยอาจจะเป็นการตดัสินใจโดยความเคยชินหรือ
การประเมิน  
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการซ้ือ (Purchase) ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือท าการตดัสินใจ
ซ้ือเพราะไดรั้บส่วนลดผลิตภณัฑ์และค่าบริการในดา้นต่าง ๆ ทั้งน้ีเน่ืองจากการท่ีลูกคา้ไดรั้บส่วนลด
สินค้าและบริการต่าง ๆ จะช่วยบรรเทาหรือลดภาระค่าใช้จ่ายให้กับลูกค้า สอดคล้องกับแนวคิด
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคของ วุฒิ สุขเจริญ (2555, น. 379) กล่าววา่ การซ้ือ (Purchase) คือ 
การพิจารณาถึงสถานท่ีซ้ือ เง่ือนไขการซ้ือและความพร้อมท่ีจะจ าหน่ายซ่ึงเป็นความพร้อมในการส่ง
มอบหรือใหบ้ริการ 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) ขอ้ท่ี
มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในตรายี่ห้อเดิมท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัเท่านั้น ทั้งน้ีเน่ืองจากลูกคา้
อาจจะมีความเช่ือมัน่ในตราสินคา้เดิมว่าเป็นสินคา้ท่ีใช้งานดีมีคุณภาพเหมาะสมกบัราคา จึงท าให้
เกษตรกรยงัคงเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นตรายีห่อ้เดิมท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั สอดคลอ้งกบัแนวคิดการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552, น. 157) กล่าววา่ล าดบัขั้นตอนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค   
ซ่ึงจากการส ารวจผูบ้ริโภคในกระบวนการซ้ือพบว่าผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจผ่านกระบวนการ           
5 ขั้นตอน ทั้งน้ีผูบ้ริโภคอาจจะท าการขา้มหรือยอ้นกลบัในกระบวนการใดกระบวนการหน่ึงก็ได ้       
ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่กระบวนการซ้ือจะเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัจากการซ้ือดว้ย   
 เพศของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์โดยรวมไม่แตกต่าง
กนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่พบว่ามีความแตกต่างในด้านประเมินผลหลงัการซ้ือ 
สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ อมัพรรณ์ กลา้หาญ (2555) ศึกษาความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อบริการ
ให้เช่ารถแทรกเตอร์และรถแบคโฮของผู ้ประกอบการจังหวดัสมุทรปราการ พบว่า เพศของ
ผูป้ระกอบการท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 อายุของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์โดยรวมแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ อ านาจ คูแกว้ (2554) ศึกษาความ
พึงพอใจในปัจจยัทางการตลาดของลูกค้ารถแทรกเตอร์ บริษทั ยนัมาร์ เคร่ืองจกัรกลการเกษตร 
(ประเทศไทย) จ ากดั พบวา่เกษตรกรอายตุ  ่ากวา่ 30 ปีมีค่าเฉล่ียความพึงพอใจสูงสุด 
 ระดบัการศึกษาของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์โดยรวม
และรายดา้นไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมติฐานท่ีตั้งไว ้
ผลดงักล่าวไม่สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ อ านาจ คูแกว้ (2554) ศึกษาความพึงพอใจในปัจจยัทาง
การตลาดของลูกคา้รถแทรกเตอร์ บริษทั ยนัมาร์ เคร่ืองจกัรกลการเกษตร (ประเทศไทย) จ ากดั พบวา่ 
เกษตรกรท่ีจบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษามีความพึงพอใจในภาพรวมปัจจยัทางการตลาดทั้ง 5 ดา้น
พบว่ามีความแตกต่างกนั ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากว่าเกษตรกรในจงัหวดันครสวรรค์ ให้ความส าคญัต่อ
กระบวนการตดัสินใจใกลเ้คียงกนัในแต่ละระดบักลุ่มการศึกษาและมีความคิดเห็นท่ีสอดคลอ้งกนัวา่
ควรเลือกซ้ือรถแทรกเตอร์ท่ีเหมาะสมต่อการใชง้านของตนเองอยา่งไร 
 สถานภาพของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์โดยรวม
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ประเสริฐ สัจจาวิริยะ 
(2556) ศึกษาอิทธิพลของกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด ลกัษณะบุคลิกภาพและปัจจยัทางสังคมท่ีมีต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ทางการเกษตรของเกษตรกร พบว่า ลกัษณะบุคลิกภาพของ
ผูบ้ริโภคท่ีชอบเขา้สังคมและการยอมรับประสบการณ์ใหม่ ๆ มีผลกระทบเชิงบวกต่อความสนใจใน
ผลิตภณัฑ ์
 รายไดร้วมครอบครัวต่อปีของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคล้องกบัผลการวิจยัของ อมัพรรณ์      
กลา้หาญ (2555) ศึกษาความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อบริการให้เช่ารถแทรกเตอร์และรถแบคโฮของ
ผูป้ระกอบการจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูป้ระกอบการท่ีแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 จ านวนสมาชิกในครอบครัวของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์โดยรวมไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่พบว่ามีความแตกต่างใน
ด้านการตระหนักถึงความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การซ้ือและการประเมินผลหลงัการซ้ือ 
สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ประเสริฐ สัจจาวิริยะ (2556) ศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์ส่วนประสม
การตลาด ลกัษณะบุคลิกภาพและปัจจยัทางสังคมท่ีมีต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ทาง
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การเกษตรของเกษตรกร พบว่าตวัแปรการสนบัสนุนจากครอบครัวเป็นตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความ
สนใจและความตอ้งการในตวัผลิตภณัฑ์ 
 จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตรของเกษตรกรต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถแทรกเตอร์โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ 
ฉตัรชยั  นา้ประทานสุข (2555) ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตร 
พบวา่ตวัแปรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถแทรกเตอร์ไดแ้ก่ ขนาดของพื้นท่ีเพาะปลูก 
 ลักษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัวของเกษตรกรต่างกันจะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์โดยรวมไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั
ผลการวิจยัของ ฉัตรชัย  น้าประทานสุข (2555) ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตร ตวัแปรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถแทรกเตอร์ไดแ้ก่ ช่วงเร่ิมฤดูกาลใหม่  
 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Slade (1994, p. 1-12, อา้งถึงใน        
วุฒิ สุขเจริญ, 2555, น. 379) กล่าววา่การตดัสินใจของผูบ้ริโภค หมายถึง การตดัสินใจท่ีไม่สามารถ
เกิดข้ึนโดยล าพงัแต่จะเป็นกระบวนการซ่ึงประกอบด้วยปัจจยัย่อย ๆ ภายใตก้ารตดัสินใจ ซ่ึงไดแ้ก่      
การระบุถึงปัญหาและการระบุทางเลือก โดยอาจจะเป็นการตดัสินใจโดยความเคยชินหรือการประเมิน
ทางเลือก นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ประเสริฐ สัจจาวิริยะ (2556) ศึกษาอิทธิพลของ    
กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด ลกัษณะบุคลิกภาพและปัจจยัทางสังคมท่ีมีต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถแทรกเตอร์ทางการเกษตรของเกษตรกร พบว่าการมีผลิตภณัฑ์รถแทรกเตอร์ทางการเกษตรท่ีตรง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคและตน้ทุนท่ีสามารถจ่ายช าระไดข้องผูบ้ริโภคมีผลกระทบในเชิงบวก
ต่อความสนใจในผลิตภณัฑ์ และสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ ฉัตรชัย  น้าประทานสุข (2555) 
ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตร พบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์มากท่ีสุดคือปัจจยัดา้นการบริการหลงัการขายท่ีดีกว่า รองลงมาคือปัจจยั
ดา้นความน่าเช่ือถือของร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย ราคาท่ีถูกกว่า ปัจจยัดา้นระยะทางท่ีใกลก้วา่และปัจจยัดา้น
ของแถม 
 

5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
 จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรใน
เขตจงัหวดันครสวรรค ์สามารถใหข้อ้เสนอแนะต่าง ๆ ไดด้งัน้ี 
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  1. ขอ้เสนอแนะผลท่ีไดจ้ากการศึกษา 
    1.1 ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านผลิตภัณฑ ์
(Product) ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายรถแทรกเตอร์ควรมีการรับประกนัผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีเพื่อให้ผูบ้ริโภค
เกิดความมัน่ใจได้ว่าผลิตภณัฑ์ท่ีได้ซ้ือไปใช้งานมีคุณภาพดี มีความแข็งแรงทนทานและเกษตรกร
สามารถน าผลิตภณัฑไ์ปใชใ้หเ้กิดประโยชน์สูงสุดไดต่้อไป 
    1.2 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านราคา (Price) 
ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายรถแทรกเตอร์ควรมีส่วนในการช่วยเหลือค่าใชจ่้ายในการบ ารุงรักษาอุปกรณ์
ตลอดอายุการใช้ของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงรวมถึงการให้ค  าแนะน าในการบ ารุงรักษาอุปกรณ์ท่ีถูกตอ้งและ
เหมาะสมกบัเกษตรกรดว้ย 
    1.3  ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายรถแทรกเตอร์ควรปรับปรุงระบบการส่งมอบสินคา้ให้กบั
ลูกคา้ท่ีมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน รวมถึงสถานท่ีตั้งของผูแ้ทนจ าหน่าย ท่ีควรให้ความส าคญักบัการ
เขา้ถึงไดอ้ยา่งสะดวกหรืออยูใ่นแหล่งชุมชน 
    1.4 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายรถแทรกเตอร์ควรจดัให้มีการให้เงินช่วยเหลือเงิน
ดาวน์หรือส่วนลดเงินดาวน์ ซ่ึงจะช่วยจูงใจให้เกษตรกรเกิดการตดัสินใจซ้ือไดดี้เน่ืองจากเป็นการลด
ภาระในการซ้ือหรือผอ่นช าระสินคา้ใหก้บัเกษตรกรไดอี้กทางหน่ึง 
    1.5 กระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการตระหนักถึงความต้องการ  (Need 
Recognition) ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายรถแทรกเตอร์ควรจดังานแสดงสินคา้ท่ีมีการสาธิตการใชง้าน
ผลิตภณัฑ์ รวมถึงการแสดงขอ้มูลผลิตภณัฑ์ดา้นอ่ืน ๆ ให้ลูกคา้ทราบ ซ่ึงจะท าให้ลูกคา้ทราบถึงขอ้ดี
หรือประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการใชง้านผลิตภณัฑคื์อช่วยทุ่นแรงและหยดัเวลาในการท าการเกษตร 
    1.6 กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการแสวงหาขอ้มูล (Need Recognition) 
ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายรถแทรกเตอร์ควรจดัให้ลูกคา้สามารถทดลองใชสิ้นคา้ก่อนการตดัสินใจได ้
ซ่ึงควรจดัให้มีพนกังานท่ีสามารถให้ขอ้มูลเพิ่มเติมกบัลูกคา้รวมถึงการตอบขอ้ซกัถามท่ีจ าเป็นให้กบั
ลูกคา้ได ้
    1.7 กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
Alternative) ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายรถแทรกเตอร์ควรมีการปรับปรุงมาตรฐานการให้บริการหลงั
การขายให้มีประสิทธิภาพและสอดคล้องกบัความตอ้งการของลูกคา้ด้วย ซ่ึงหากผูผ้ลิตและผูแ้ทน
จ าหน่ายรถแทรกเตอร์ควรสามารถสร้างระบบการบริการหลงัการขายท่ีมีประสิทธิภาพจะท าให้ลูกคา้
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เกิดความมัน่ใจได้ว่าหากในอนาคตการใช้งานสินค้ามีปัญหาก็จะสามารถสอบถามกับบริษทัได้
ตลอดเวลา 
    1.8  กระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการซ้ือ (Purchase) ผู้ผลิตและผู ้แทน
จ าหน่ายรถแทรกเตอร์ควรจดัให้มีรายการส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะการให้ส่วนลด
ผลิตภณัฑ์และค่าบริการในดา้นต่าง ๆ อยูเ่สมอ ซ่ึงจะเป็นการจูงใจให้เกษตรกรท าการตดัสินไดเ้ร็ว
มากข้ึนได ้
    1.9  กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase 
Evaluation) ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายรถแทรกเตอร์ควรพฒันาผลิตภณัฑ์ของตนเองให้มีคุณค่า 
โดยเฉพาะคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีหลายองคป์ระกอบ และการให้ความส าคญัต่อการพฒันาผลิตภณัฑ์จน
เกิดเป็นคุณค่าในสายตาของลูกคา้จะท าให้ลูกคา้เกิดความเช่ือมัน่และจะท าการเลือกซ้ือสินคา้ในตรา
สินคา้เดิมเท่านั้นตลอดไป 
 

5.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
 5.4.1  ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขตจงัหวดัอ่ืน ๆ เน่ืองจากแต่เดิมประเทศไทยนั้นเป็นประเทศกสิกรรม 
จนกระทัง่ประเทศกา้วเขา้สู่ยุคอุตสาหกรรมท่ีมีการน าเอาเคร่ืองมือเคร่ืองจกัรมาใช้เพื่อช่วยทุ่นแรง
มากข้ึน ซ่ึงหากไดมี้การศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ของเกษตรกรในเขตจงัหวดัอ่ืน ๆ ก็จะท าให้ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายรถแทรกเตอร์สามารถพฒันากล
ยุทธ์การด าเนินงานของตนเองในด้านต่าง ๆ ท่ีสามารถตอบสนองพฤติกรรมของผู ้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายไดม้ากยิง่ข้ึน 
 5.4.2  ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขตจงัหวดันครสวรรค์ โดยท าการระบุยี่ห้อของรถแทรกเตอร์ในแต่ละ
ยี่ห้ออยา่งชดัเจน โดยเฉพาะยี่ห้อท่ีมีส่วนแบ่งตลาดสูง เน่ืองจากจะท าให้ทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมายของตนเองและจะไดท้  าการพฒันากลยุทธ์การด าเนินงานของตนเองในดา้นต่าง ๆ ท่ี
สามารถตอบสนองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดม้ากยิง่ข้ึนต่อไป 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยทีม่ีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขตจังหวัดนครสวรรค์  

 
 การวเิคราะห์กลุ่มผูต้ดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขตจงัหวดันครสวรรค ์ในคร้ัง
น้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรในเขต
จงัหวดันครสวรรค ์โดยในแบบสอบถามฉบบัน้ีไดแ้บ่งเน้ือหาออกเป็น 4 ตอนดงัน้ี 
 ตอนที ่1 แบบสอบถามขอ้มูลของเกษตรกร 
 ตอนที่ 2 แบบสอบถามปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์
ของเกษตรกร 
 ตอนที ่3 แบบสอบถามกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร 
 ตอนที ่4 ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ  
  กรุณาอ่านขอ้ค าถามให้เขา้ใจและเลือกตอบตามความเป็นจริง ผลค าตอบท่ีไดข้องท่านจะไม่
เป็นผลเสียแต่อยา่งใด ขอ้มูลจะถูกเก็บเป็นความลบัและใชเ้พื่อการศึกษาในคร้ังน้ีเท่านั้น และจะช่วย
ให้มีการวิเคราะห์ขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้งและน าผลท่ีไดจ้ากการศึกษาในคร้ังน้ีไปใช้ประโยชน์ในการ
พฒันากระบวนการตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกรใหมี้ประสิทธิภาพต่อไป  
 

ผูศึ้กษา 
ดนยั  ณรงคฤ์ทธิ 
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ตอนที ่1 แบบสอบถามข้อมูลของเกษตร 
ค าช้ีแจง กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน  หนา้ค าตอบท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของท่าน

มากท่ีสุดเพียงช่องเดียวเท่านั้น 
1.  เพศ  
  1.  ชาย     2.  หญิง 
2.  อาย ุ 
  1.  ไม่เกิน 30 ปี    2.  31-40 ปี 
  3.  41-50 ปี     4.  51 ปีข้ึนไป 
3.  ระดบัการศึกษา  
  1.  ต ่ากวา่ปริญญาตรี    2.  ปริญญาตรี 
  3.  มากกวา่ปริญญาตรี  
4.  สถานภาพ (Nominal scale) 
  1.  โสด       2.  สมรส 
  3.  หยา่ร้าง  /หมา้ย / แยกกนัอยู ่  4.  อ่ืน ๆ โปรด
ระบุ______________________ 
5.  รายไดร้วมครอบครัว / ปี 
  1.  นอ้ยกวา่ 100,000 บาท   2.  100,000-200,000 บาท 
  3.  200,001-300,000 บาท   4.  300,001-400,000 บาท 
  5.  400,001 บาทข้ึนไป 
6.  จ านวนสมาชิกในครอบครัว (รวมตวัท่านดว้ย) 
  1.  1-3 คน    2. 4-6 คน   3.  7 คนข้ึนไป  
7.  ลกัษณะการท าเกษตรกรรมของครอบครัว (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
  1.  ท านา    2.  ท าไร่  

 3.  ท าสวน    4.  อ่ืนๆโปรดระบุ______________________ 
8.  ประเภทของพืชท่ีท าการเพาะปลูก (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  1.  ออ้ย    2.  มนัส าปะหลงั 
  3.  ขา้วโพด    4.  ขา้ว 
  5.  อ่ืนๆโปรดระบุ______________________ 
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9.  จ านวนพื้นท่ีถือครองเพื่อท าการเกษตร 
 1.  ไม่เกิน 20 ไร่   2.  20-50ไร่     3.  50 ไร่ข้ึนไป 

10.  ลกัษณะการท าเกษตรกรรมภายในครอบครัว  
  1.  ปลูกพืชชนิดเดียว   2.  ปลูกพืชหลายชนิด 
11.  รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการใหบริษทัจดัท ามากท่ีสุดในอนาคต (โปรดใส่ตวัเลขเรียงล าดบั
อนัดบั 1-3 ตามท่ีท่านตอ้งการ) 
 _____เงินช่วยเหลือเงินดาวน์  _____เงินช่วยเหลือค่างวด 
 _____ส่วนลดตวัสินคา้   _____ส่วนลดอุปกรณ์ต่อพว่ง 
 _____ฟรีดอกเบ้ีย 6-12 เดือน  _____ลุน้ชิงโชครางวลัใหญ่ 
 

ตอนที่ 2 แบบสอบถามปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของ
เกษตรกร 

ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องระดบัการให้ความส าคญัต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของท่านเพียงช่องเดียวเท่านั้น โดยในแต่ละระดบัมีความหมายดงัน้ี  

5: มากท่ีสุด   4: มาก   3: ปานกลาง   2: นอ้ย   1: นอ้ยท่ีสุด 

ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

ผลิตภัณฑ์ (Product) 
1.  ช่ือเสียงของตรายีห่้อ      
2.  รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์      
3.  ความแขง็แรงทนทาน      
4.  สมรรถนะในการช่วยประหยดัน ้ามนั      
5.  เง่ือนไขการรับประกนัคุณภาพผลิตภณัฑ์      

ราคา (Price) 
1.  การก าหนดราคาเคร่ืองท่ีเหมาะสม      
2.  ราคาอะไหล่ท่ีราคาไม่สูงจนเกินไป      
3.  ราคาขายต่อในตลาดมือสอง ราคาดี      
4.  ค่าบริการบ ารุงรักษาต ่า      
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ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
5.  การไดส่้วนลดเม่ือซ้ือตรงตามเง่ือนไขของผูจ้  าหน่าย      

                      ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
1.  ความมีช่ือเสียงของตวัแทนจ าหน่าย      
2.  การใหบ้ริการหลงัการขาย      
3.  ท าเลท่ีตั้งของผูแ้ทนจ าหน่าย      
4.  การใหบ้ริการจดัส่งถึงท่ีโดยไม่คิดค่าใชจ่้าย      
5.  มีการใหข้อ้มูลผลิตภณัฑ์ตามตอ้งการ      

                    การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1.  การมีส่วนลดราคาผลิตภณัฑ ์มีโปรโมชัน่บ่อยๆ      
2.  เงินช่วยเหลือเงินดาวน์ฺหรือส่วนลดเงินดาวน์      
3.  การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่าง ๆ       
4.  มีการลดราคาค่าอะไหล่      
5.  มีการลดราคาค่าบริการบ ารุงรักษา      
6.  มีการลดราคาค่าแรงในการซ่อมแซมหรือการบ ารุงรักษา      
7.  การแจกของแถมต่าง ๆ เช่น ทองค า เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า หรือ
ลุน้รางวลัชิงโชคต่าง ๆ  
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ตอนที ่3 แบบสอบถามกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของเกษตรกร 
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ของของท่านเพียงช่องเดียวเท่านั้น โดยในแต่ละระดบัมีความหมายดงัน้ี  
5: เห็นดว้ยอยา่งยิง่   4: เห็นดว้ย   3: ไม่แน่ใจ   2: ไม่เห็นดว้ย   1: ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

          การตระหนักถงึความต้องการ (Need Recognition) 
1.  ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการทุ่นแรง      
2.  ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการประหยดัเวลาใน
การท างาน 

     

3.  ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการลดตน้ทุนการผลิต      
4.  ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการไดรั้บผลผลิตท่ี
เพิ่มข้ึน 

     

การแสวงหาข้อมูล (Information Search)      
1.  ท่านจะท าการสอบถามขอ้มูลผลิตภณัฑจ์ากพนกังาน
ขายหรือตวัแทนจ าหน่ายก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

     

2.  ท่านจะท าการคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑด์ว้ยตนเองก่อน
การตดัสินใจซ้ือ 

     

3.  ท่านจะท าการสอบถามขอ้มูลผลิตภณัฑจ์ากผูท่ี้เคยใชม้า
ก่อน 

     

4.  ท่านตอ้งการทดลองใชก่้อนตดัสินใจ      
       การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
1.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะตรายีห่้อของผลิตภณัฑ์      
2.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์
เป็นไปตามความตอ้งการ 

     

3.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะความแขง็แรงทนทาน
ของผลิตภณัฑ์ 

     

 



 
 

103 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

4.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะมัน่ใจในระบบบริการ
หลงัการขายจากผูแ้ทนจ าหน่าย 

     

                            การซ้ือ (Purchase) 
1.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะสามารถเดินทางมายงั
สถานท่ีจดัจ าหน่ายไดอ้ยา่งสะดวก 

     

2.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะมีสินคา้พร้อมส่งไดท้นัที      
3.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะผูจ้ดัจ  าหน่ายมีความ
พร้อมในการใหบ้ริการไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

     

4.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะไดรั้บส่วนลดผลิตภณัฑ์
และค่าบริการในดา้นต่าง ๆ 

     

    การประเมินผลหลังการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) 
1.  ท่านคิดวา่จะไดรั้บความพึงพอใจจากการใชผ้ลิตภณัฑ ์      
2.  ท่านจะท าการบอกต่อให้ผูอ่ื้นใหผ้ลิตภณัฑย์ีห่อ้เดียวกบั
ท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 

     

3.  ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในตรายีห่้อเดิมท่ีท่านใชอ้ยู่
ในปัจจุบนัเท่านั้น 

     

4.  ท่านพอใจในการบริการหลงัการขาย      
 
ตอนที ่4 ข้อเสนอแนะอืน่ ๆ   
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________ 
________________________________________________________________________________ 
 

**จบแบบสอบถาม ขอขอบพระคุณในความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม** 
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ภาคผนวก ข 
ผลการทดสอบเคร่ืองมอื 
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Reliability 
 
Scale: ALL VARIABLES 
 

 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 40 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.812 42 

 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

1.  ช่ือเสียงของตรายี่ห้อ 186.2750 62.512 -.004 .815 

2.  รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ 186.1500 60.541 .247 .809 

3.  ความแขง็แรงทนทาน 186.0250 60.025 .337 .806 

4.  สมรรถนะในการช่วยประหยดัน ้ามนั 186.0500 60.049 .290 .807 

5.  เง่ือนไขการรับประกนัคุณภาพผลิตภณัฑ ์ 186.0000 59.231 .406 .804 

1.  การก าหนดราคาเคร่ืองท่ีเหมาะสม 186.4750 62.204 .039 .814 

2.  ราคาอะไหล่ท่ีราคาไม่สูงจนเกินไป 186.4750 61.897 .066 .814 

3.  ราคาขายต่อในตลาดมือสอง ราคาดี 186.3750 62.702 -.033 .817 

4.  ค่าบริการบ ารุงรักษาต ่า 186.0250 60.846 .196 .810 

5.  การไดส่้วนลดเม่ือซ้ือตรงตามเง่ือนไขของผู้

จ าหน่าย 
186.0500 61.485 .115 .813 

1.  ความมีช่ือเสียงของตวัแทนจ าหน่าย 186.1000 62.297 .024 .815 

2.  การให้บริการหลงัการขาย 186.0000 61.385 .155 .811 

3.  ท าเลท่ีตั้งของผูแ้ทนจ าหน่าย 186.0000 60.154 .328 .807 
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Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

4.  การให้บริการจดัส่งถึงท่ีโดยไม่คิดค่าใชจ่้าย 186.1500 58.900 .416 .804 

5.  มีการให้ขอ้มูลผลิตภณัฑต์ามตอ้งการ 186.1750 59.174 .347 .806 

1.  การมีส่วนลดราคาผลิตภณัฑ์ มีโปรโมชัน่บ่อยๆ 185.9000 63.528 -.149 .817 

2.  เงินช่วยเหลือเงินดาวน์ฺหรือส่วนลดเงินดาวน์ 185.8250 64.148 -.286 .819 

3.  การโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่าง 

ๆ 
186.3500 58.900 .360 .805 

4.  มีการลดราคาค่าอะไหล ่ 186.3250 58.789 .341 .806 

5.  มีการลดราคาค่าบริการบ ารุงรักษา 186.3250 57.866 .383 .804 

6.  มีการลดราคาค่าแรงในการซ่อมแซมหรือการ

บ ารุงรักษา 
186.2750 57.128 .473 .800 

7.  การแจกของแถมต่าง ๆ เช่น ทองค า 

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า หรือลุน้รางวลัชิงโชคต่าง ๆ 
186.4750 55.948 .569 .796 

1.  ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการทุ่นแรง 186.5000 58.718 .315 .807 

2.  ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการ

ประหยดัเวลาในการท างาน 
186.3500 57.926 .381 .804 

3.  ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการลดตน้ทุน

การผลิต 
186.3250 57.558 .411 .803 

4.  ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะตอ้งการไดรั้บ

ผลผลิตท่ีเพ่ิมข้ึน 
186.4750 57.230 .401 .803 

1.  ท่านจะท าการสอบถามขอ้มูลผลิตภณัฑจ์าก

พนกังานขายหรือตวัแทนจ าหน่ายก่อนการตดัสินใจ

ซ้ือ 

186.2500 58.397 .436 .803 

2.  ท่านจะท าการคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑด์ว้ยตนเอง

ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
186.0750 59.302 .342 .806 

3.  ท่านจะท าการสอบถามขอ้มูลผลิตภณัฑจ์ากผูท่ี้

เคยใชม้าก่อน 
185.9000 58.913 .587 .801 

4.  ท่านตอ้งการทดลองใชก่้อนตดัสินใจ 185.8250 60.046 .495 .804 

1.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะตรายี่ห้อของ

ผลิตภณัฑ ์
186.3500 61.310 .136 .812 

2.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะรูปลกัษณ์ของ

ผลิตภณัฑเ์ป็นไปตามความตอ้งการ 
186.1750 61.840 .079 .813 

3.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะความแขง็แรง

ทนทานของผลิตภณัฑ ์
185.8250 61.840 .147 .811 
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Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

4.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะมัน่ใจในระบบ

บริการหลงัการขายจากผูแ้ทนจ าหน่าย 
185.8000 60.113 .536 .804 

1.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะสามารถเดินทาง

มายงัสถานท่ีจดัจ าหน่ายไดอ้ยา่งสะดวก 
186.3500 61.362 .150 .811 

2.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะมีสินคา้พร้อมส่ง

ไดท้นัที 
186.1000 60.708 .203 .810 

3.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะผูจ้ดัจ าหน่ายมี

ความพร้อมในการให้บริการไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
185.9250 58.328 .569 .800 

4.  ท่านท าการตดัสินใจซ้ือเพราะไดรั้บส่วนลด

ผลิตภณัฑแ์ละค่าบริการในดา้นต่าง ๆ 
185.9000 59.528 .368 .805 

1.  ท่านคิดว่าจะไดรั้บความพึงพอใจจากการใช้

ผลิตภณัฑ ์
186.3750 62.958 -.061 .817 

2.  ท่านจะท าการบอกต่อให้ผูอ่ื้นให้ผลิตภณัฑย์ี่หอ้

เดียวกบัท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 
186.2750 60.307 .224 .810 

3.  ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นตรายี่ห้อเดิมท่ีท่าน

ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัเท่านั้น 
186.1000 58.195 .464 .802 

4.  ท่านพอใจในการบริการหลงัการขาย 186.0250 57.871 .520 .800 
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ประวตัผิู้เขยีน 
 

ช่ือ   นายดนยั  ณรงคฤ์ทธิ 
วนัเดือนปีเกดิ  15 มกราคม 2515 
ทีอ่ยู่   61/25 หมู่ 8 ต าบลบึงบอน อ าเภออหนองเภสือ จงัหวดัปทุมธานี 12170 
ประวตัิการศึกษา ชั้นประถมศึกษา โรงเภรียนวรสมัยศึกษา แขวงสามเภสนใน เภขตพญาไท 

จงัหวดักรุงเภทพมหานคร  
ชั้นมธัยมศึกษาตอนตน้ โรงเภรียนสุรศกัด์ิมนตรี แขวงดินแดง  
เภขตดินแดง จงัหวดักรุงเภทพมหานคร 
ประกาศนียบตัรวชิาชีพ แผนกช่างยนต ์โรงเภรียนช่างฝีมือปัญจวทิยา แขวง
จอมพล เภขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเภทพมหานคร 
ปริญญาตรี บริหารธุรกิจบณัฑิต (บธ.บ.) สาขาวชิาวทิยาการจดัการ    
วชิาเภอกการจดัการทัว่ไป  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

ประวตัิการท างาน ผูช่้วยผูจ้ดัการส านกังานขายอาคเภหนือล่าง  ฝ่ายขายและการตลาดใน
ประเภทศ บริษทัสยามคูโบตา้คอร์ปอเภรชัน่ จ  ากดั  

เบอร์โทรศัพท์ 08 1917 5341, 08 09994363 
อีเภมล์   danaiaun@gmail.com   
   danai_n@mail.rmutt.ac.th 
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