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ทัศนคติและกลยุทธ์การใช้พนักงานขายตรงที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตรขายตรง 
(ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 

Attitude and Strategy of Using Direct Salesmen Influencing Decision-Making for Purchasing the 
Direct Sale Agricultural Products (Type of Fertilizer) of Customers in Surat Thani Province 

 

มริษา พรหมหิตาทร1 และบรรดิษฐ พระประทานพร2   
 

บทคัดย่อ  

                 ปุ๋ยเป็นวัตถุดิบที่สำคัญของธุรกิจการเกษตร ซึ่งจะสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับธุรกิจที่ต่อเนื่องได้เป็นอย่างดี 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษากลยุทธ์การขายตรงโดยใช้พนักงานขายตรงและทัศนคติของผู้บริโภคที่มีอิทธิพล
ต่อการเลือกซื้อสินค้าเกษตรขายตรง(ประเภทปุ๋ย)ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี กลุ่มตัวอย่างคือเกษตรกรผู้ใช้
ปุ๋ยในการทำการเกษตรกรรมในอำเภอท่าชนะ จังหวัดสุราษฏร์ธานี จำนวน 400 ตัวอย่าง  ใช้แบบสอบถามที่ผ่านการ
ทดสอบค่าความเชื่อมั่นและความสอดคล้องตามวัตถุประสงค์การวิจัยเป็นเครื่องมือในการวิจัย สถิติที่ใช้ในก าร
วิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ สถิติวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตรขายตรง (ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานีคือ 1) ปัจจัยกลยุทธ์การขายตรง
โดยใช้พนักงานขายตรงประกอบด้วยการบริการที่รวดเร็วต่อเนื่องและความเข้าใจในความต้องการของลูกค้า 2) 
ปัจจัยด้านทัศนคติของผู้บริโภค ประกอบด้วย ด้านความรู้ความเข้าใจ ด้านความรู้สึก และด้านพฤติกรรม ผลการวิจัย
นี้สามารถนำไปใช้ประโยชน์ต่อธุรกิจขายตรงประเภทปุ๋ย เพื่อสร้างให้ธุรกิจมีผลประกอบการสูงขึ้น 

คำสำคัญ : ทัศนคติของผู้บริโภค  กลยุทธ์การใช้พนักงานขายตรง  การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 

Abstract  

           Fertilizer is an important raw material of agricultural business which will create added value to 
the continual businesses very well.  The purpose of this research was to study the sales strategy by 
using the direct salesmen and consumers’ attitude influencing the selection of the direct- sales of 
agricultural products (category of fertilizer) purchasing of customers in Surat Thani Province. The sample 
group used for the research was 400 farmers who used fertilizer for farming in ThaChana District, Surat 
Thani Province. Questionnaires as validated for reliability and consistency according to the research 
objective were used as the research tools, statistics used in data analysis such as multiple regression 
analysis.  The study results found that the factors affecting purchase decisions for direct-sales of  
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agricultural products (category of fertilizer) of customers in Surat Thani Province were 1) the direct-
sales strategy factor using the direct salesmen consisted of fast, continuous services and understanding 
the customer needs, and 2) the consumers’ attitude factor consisted of cognition, feelings and 
behavior.  This result of the research can be used for the benefits to direct-sales business in category 
of fertilizer in order to make the business more profitable. 

Keywords:  Consumers’ Attitude, Strategy to use Direct Sales, Consumers’ Buying Decision  

                                          
วันท่ีรับบทความ  :  9  มีนาคม  2563 
วันท่ีแก้ไขบทความ  :  3  พฤษภาคม  2563 
วันท่ีตอบรับตีพิมพ์บทความ  :  29 พฤษภาคม  2563 

                                     
1.  บทนำ  

1.1 ความเป็นมาและความสำคัญของงานวิจัย  
 ธ ุรก ิจขายตรงเป ็นธ ุรก ิจท ี ่ เก ี ่ ยวเน ื ่องกับ   
การเกษตรกรรม เป็นธุรกิจที่น่าสนใจอันดับต้น ๆ ใน
ประเทศไทย และเป็นธุรกิจที่จะทำผลกำไรอย่างยั่งยืนได้
อย ่ างต ่อ เน ื ่ อง  เพราะประเทศไทยเป ็นประเทศ
เกษตรกรรมที่ภาครัฐให้การสนับสนุนในด้านการเกษตร
มาอย่างต่อเนื ่อง ธุรกิจขายปุ๋ยก็เป็นธุรกิจในวงจรของ
เกษตรกรรมที่เป็นทางเลือกที่ดีของผู้ที่ต้องการดำเนิน
ธุรกิจด้านการเกษตร  มูลค่าตลาดปุ๋ยจากสินค้าเกษตร
สำคัญปี 2560 จะมีมูลค่าประมาณ 84,000 - 98,000 
ล้านบาท ปริมาณและการนำเข้าของปุ๋ยของไทยปี 2560 
ปริมาณ 662,182 ตัน มูลค่า 7,041 ล้านบาท (ศูนย์วิจัย
กสิกรไทย, 2560) โดยธุรกิจขายตรงเป็นแนวทางหนึ่งที่
ช่วยสร้างรายได้จากการเป็นตัวแทนขายตรงให้กับคนใน
ชุมชน และเพิ่มรายได้จากมูลค่าเพิ่มของการเพาะปลูก 
การเพิ ่มผลผลิตให้กับเกษตรกร ซึ ่งเป็นการยกระดับ
คุณภาพชีวิตให้กับเกษตรกรและชาวชนบท และนักธุรกิจ
ขายตรงจะต ้องร ับฟ ังความค ิดเห ็นจากลูกค ้าและ
ตอบสนองให้ตรงกับโจทย์ของลูกค้า สิ่งนี้จะทำให้สามารถ
ทำธุรกิจได้อย่างดีในระยะยาว ลูกค้าจะเกิดการจดจำ 
ประทับใจและกลับมาซื้ออย่างต่อเนื่อง  
             

 
สอดคล้องกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม

แห่งชาติ ฉบับที่ 12 ในยุทธศาตร์ที ่ 3 เรื ่อง การสร้าง
ความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจและแข่งขันได้อย่างยั ่งยืน 
(แผนพ ัฒนาเศรษฐก ิจและส ั งคมแห ่ งชาติ , 2561)
นอกจากนั้นผู้วิจัยได้ศึกษาข้อมูลเชิงคุณภาพกับตัวแทน
ขายตรงในธุรกิจขายตรง และกลุ่มเกษตรกร ในจังหวัด
สุราษฏร์ธานี พบว่าในจังหวัดสุราษฏร์ธานีทำเกษตรกรรม
เป็นอันดับต้นๆของประเทศไทย มีผู้ใช้ปุ๋ยทำ การเกษตร
กรรมจำนวนมากพบว่า ธุรกิจนี้ยังมีปัญหาที่สำคัญคือ 
ผ ู ้บร ิ โภคม ีท ัศนคต ิ ไม ่ด ีต ่อส ินค ้ าธ ุ รก ิจขายตรง 
นอกจากน ั ้นย ั งพบว ่ าพฤต ิกรรมการซ ื ้ อส ินค ้ามี              
การเปลี่ยนแปลงไป ประกอบกับพนักงานขายตรงที่เป็น
สมาชิกของบริษัทขายตรงยังขาดกลยุทธ์ในการขาย             
จึงทำให้ลูกค้าไม่เห็นความสำคัญในการใช้สินค้าเกษตร
ขายตรงโดยเฉพาะสินค้าประเภทปุ๋ย 
 จากปัญหาดังกล่าวหากผู้ประกอบการในธุรกิจ
นี้สามารถแก้ไขปัญหาด้านกลยุทธ์การใช้พนักงานขายตรง 
และเข้าใจทัศนคติของผู้บริโภคได้อย่างถูกต้องกับกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย จะส่งผลให้การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
อันจะส่งผลต่อยอดขายและผลการดำเนินของธุรกิจ
ประสบผลสำเร็จได้เป็นอย่างดี สอดคล้องกับจากการวิจัย
ที่ผ่านมาของ ปาณิสรา บุญมาก (2554) ที่พบว่า การใช้
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พนักงานขายตรงที่ประสบผลสำเร็จในธุรกิจขายตรง คือ 
พนักงานมีความรู้ความเข้าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ การแต่ง
กายของพนักงานบริการสะอาดเรียบร้อย การบริการ
พูดจาสุภาพ อ่อนน้อม และเป็นกันเอง การบริการมี
มนุษย์สัมพันธ์ดี ยิ้มแย้มเเจ่มใส บริการที่รวดเร็ว ต่อเนื่อง 
และเข้าใจในความต้องการของลูกค้า มีส่วนสำคัญต่อ     
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค นอกจากนั้นสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ อัศราพรรณ ภูจำปา (2556) พบว่าทัศนคติ
ของผ ู ้ บร ิ โภคม ีความสำค ัญต ่อการต ัดส ิน ใจซื้ อ 
นอกจากนั้นสอดคล้องกับงานวิจัยของ Phrapratanporn, 
B., & Wangkananon, W. (2015).  พบว ่ า  การส ื ่ อสาร
การตลาดด้วยพนักงานขายตรงที ่สามารถให้ข้อมูลที่
ชัดเจน และพวกเขาสามารถตัดสินใจที่จะปิดการขาย
ทันทีเพื่อรับข้อมูลให้กับลูกค้าเมื่อลูกค้าต้องการ มันเป็น
สิ่งสำคัญในการสร้างปฏิกิริยาตอบสนองของลูกค้าที่จะ
นำไปสู่ภาพลักษณ์ที่ดีและลูกค้าที่ซื่อสัตย์ซึ่งเป็นสิ่งที่ดี  
วิธีสำหรับลูกค้าในการตัดสินใจซื้อ 
   ผ ู ้ว ิจ ัยจึงสนใจที ่จะศึกษาปัจจ ัยเกี ่ยวกับ
ทัศนคติของผู้บริโภค กลยุทธ์การใช้พนักงานขายตรง 
และการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตรขายตรง 
(ประเภทปุ ๋ย ) ซ ึ ่งจะช่วยชี ้นำให ้ท ั ้ งผ ู ้ประกอบการ                 
นักธุรกิจขายตรง นักวิชาการ และรัฐบาล นำผลการวิจัย
ไปใช้ประโยชน์ต่อธุรกิจขายตรงประเภทปุ๋ย เพื่อสร้างให้
ธุรกิจมีความสำเร็จมากขึ้น 
    1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
     เพื ่อศึกษากลยุทธ์การขายตรงโดยใช้พนักงาน
ขายตรง และทัศนคติของผู้บริโภค มีอิทธิพลต่อการเลือก
ซื้อสินค้าเกษตรขายตรง (ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคใน
จังหวัดสุราษฏร์ธานี 
    1.3 ขอบเขตของการวิจัย       
          การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยที่เกี่ยวกับธุรกิจขาย
ตรง โดยเจาะจงสินค้าของธุรกิจขายตรงประเภทปุ๋ย 
ผ ู ้ว ิจ ัยจ ึงได ้ศ ึกษาตามเนื ้อหา กล ุ ่มประชากร และ
ระยะเวลาในการศึกษาตามรายละเอียดดังนี้ 
 

     1.3.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
     ในการวิจ ัยคร ั ้งน ี ้ ได ้กำหนดขอบเขต
การศึกษาไว้ในเรื่อง คุณลักษณะของผู้ซื้อสินค้าขายตรง 
ทัศนคติของผู ้บร ิโภคสินค้าขายตรง กลยุทธ์การใช้
พนักงานขายตรง และการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สินค้า
เกษตรขายตรง (ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภค 
      1.3.2 ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรที ่ใช้ในการวิจัยในครั ้งนี ้ คือ 
เกษตรกรผู้ใช้ปุ๋ยเพื่อใช้ในการทำเกษตรกรรมในอำเภอท่า
ชนะ  จังหวัดสุราษฏร์ธานี โดยแบ่งเป็น 6 ตำบล ดังนี้   
1) ตำบลสมอทอง 2) ตำบลประสงค์ 3) ตำบลท่าชนะ               
4) ตำบลวัง 5) ตำบลคลองพา และ6) ตำบลคันธ ุลี  
จำนวน 400 ตัวอย่าง เพื่อศึกษาข้อมูลเชิงปริมาณ และ
ผู้ประกอบการที่เป็นตัวแทนธุรกิจขายตรง จำนวน 5 ท่าน 
เพื่อศึกษาข้อมูลเชิงคุณภาพ 
       1.3.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 ระยะเวลาในการดำเนินการวิจัยเริ่ม
ตั ้งแต่ เดือน มกราคม พ .ศ. 2560 ถึงเดือนธันวาคม             
พ.ศ. 2560 และเก็บข้อมูลในเดือนตุลาคม พ.ศ. 2560 
 1.4 สมมติฐานการวิจัย  
 สมมติฐานหลัก H1 : ทัศนคติของผู ้บริโภคมี
อิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าเกษตรขายตรง (ประเภทปุ๋ย) 
ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี มีสมมติฐานย่อยดังนี้ 
 สมมติฐานย่อย H1a ทัศนคติของผู ้บริโภคด้าน
ความรู้ความเข้าใจมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าเกษตรขาย
ตรง (ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 
 สมมติฐานย่อย H1b ทัศนคติของผู้บริโภคด้าน
ความรู้สึกมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าเกษตรขายตรง
(ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 
 สมมติฐานย่อย H1c ทัศนคติของผู้บริโภคด้าน
พฤติกรรมมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าเกษตรขายตรง
(ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 

สมมติฐานหลัก H2: กลยุทธ์การขายตรงโดยใช้
พนักงานขายมีอ ิทธ ิพลต่อการเล ือกซื ้อส ินค้าเกษตร              
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ขายตรง (ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 
มีสมมติฐานย่อยดังนี้ 
 สมมติฐานย่อย H2a กลยุทธ์การขายตรงโดยใช้
พนักงานขายด้านพนักงานมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าเกษตรขายตรง
(ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 
 สมมติฐานย่อย H2b กลยุทธ์การขายตรงโดยใช้
พนักงานขายด้านการแต่งกายของพนักงานบริการสะอาด
เรียบร้อยมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าเกษตรขายตรง
(ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 
 สมมติฐานย่อย H2c กลยุทธ์การขายตรงโดยใช้
พนักงานขายด้านการบริการพูดจาสุภาพ อ่อนน้อม และ
เป็นกันเองมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าเกษตรขายตรง
(ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 

สมมติฐานย่อย H2d กลยุทธ์การขายตรงโดยใช้พนักงาน
ขายด้านการบริการมีมนุษย์สัมพันธ์ดี ยิ ้มแย้มแจ่มใส                
ม ีอ ิทธ ิพลต ่อการเล ือกซ ื ้ อส ินค ้ า เกษตรขายตรง               
(ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 

สมมติฐานย่อย H2e กลยุทธ์การขาย
ตรงโดยใช้พนักงานขายด้านบริการที่รวดเร็ว ต่อเนื ่อง 
และเข้าใจและเข้าใจในความต้องการของลูกค้ามีอิทธิพล
ต่อการเลือกซื้อสินค้าเกษตรขายตรง(ประเภทปุ๋ย)ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 
  
 
 
 

1.5 กรอบแนวคิดในการวิจัย  

 
 
 
 

                        
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                  
 
ภาพที ่1 รูปแบบทัศนคติและกลยทุธ์การใช้พนักงานขายตรงที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื้อผลติภณัฑ์สินคา้เกษตรขายตรง 

(ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธาน ี

กลยุทธ์ในการใช้พนักงานขายตรง 
1.พนักงานมีความรู้ความเขา้ใจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ 
2.การแต่งกายของพนักงานบริการ
สะอาดเรียบรอ้ย 
3.การบริการพูดจาสุภาพ ออ่นน้อม และ
เป็นกันเอง 
4.การบริการมีมนุษย์สัมพันธ์ดี ยิ้มแย้ม
แจ่มใส 
5.บริการที่รวดเร็ว ต่อเนื่อง และเข้าใจ
และเข้าใจในความต้องการของลูกค้า 
     
   
 
 
 
 
 
 

(ปาณิสรา บญุมาก, 2554 หนา้ 23 และ 

ปัจจัยดา้นทัศนคติ 
1.ความรู้ความเข้าใจ 
2.ความรู้สึก 
3.พฤติกรรม 

 
การตัดสินใจซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์สินค้าขาย
ตรง(ประเภทปุ๋ย)ของผู้บริโภคในจังหวัด
สุราษฏร์ธานี 

 

H1 

    H2 

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม 



วารสารวิทยาการจดัการปริทัศน์ ปีท่ี 22 ฉบับท่ี 1 (มกราคม  – มิถุนายน 2563) | 73 

2.  วิธีดำเนินการวิจัย  
      2.1 การวิจัยครั ้งนี ้ใช้เทคนิคการวิจัยเชิงปริมาณ 
(quantitative research) โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหา
รูปแบบอิทธิพลที ่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
สินค้าเกษตรขายตรง(ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัด
สุราษฏร์ธานี  ที่ศึกษาเนื้อหาในด้านทัศนคติของผู้บริโภค 
กลยุทธ์การใช้พนักงานขายตรง และการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค  

2.2 ประชากรกลุ ่มต ัวอย ่างค ือเกษตรกรผู ้ซื้อ
ผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตรขายตรง (ประเภทปุ๋ย) ในอำเภอ
ท่าชนะ จ ังหวัดส ุราษฏร์ธานี จำนวน 22,140 ราย         

(พวงทิพย์ บุญช่วย, 2560) เพราะมีกลุ่มเกษตรกรจำนวน
มากที่สุดในจังหวัดสุราษฏร์ธานี มีวิธีการสุ่มตัวอย่างเป็น
แบบอาศัยความน่าจะเป็น (probability sampling) ด้วย
ว ิ ธ ิ การส ุ ่ มต ั วอย ่ า งอย ่ า งง ่ าย  ( Simple Random 
Sampling) ซ ึ ่ งเหมาะสมกับประชากรที ่ม ีล ักษณะ
คล้ายคลึงกันและตัวอย่างท่ีถูกเลือกในแต่ละกลุ่มเท่าๆกัน 
(ประสพชัย พสุนนท์, 2553 หน้า26) โดยคำนวนจำนวน
ประชากรที่ทราบขนาดประชากรที่แน่นอนตามแนวทาง
ของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) ที่ระดับความเคลือ่น 
5% จะได้ขนาดตัวอย่างใกล้เคียง 400 คน (ประสพชัย 
พสุนนท์, 2553) 

 
ตารางที่ 1 แบบจำลองวิธีการสุม่ตวัอย่าง (พวงทิพย ์บุญช่วย, 2560) 

                                                                                                                                                                                  
    2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือแบบสอบถามที่มี
ลักษณะการตอบเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ 
โดยระบบการให้คะแนนเป็นลักษณะมาตรวัดแบบลิเกิร์ต 
(likert scale) แบ่งเป็น 5 ระดับ โดย 5 หมายถึง “มากที่สุด” 
4 หมายถึง “มาก” 3 หมายถึง “ปานกลาง” 2 หมายถึง  
“น้อย” 1 หมายถึง “น้อยที่สุด”  
 2.4 ขั้นตอนการวิจัย    
           2.4.1 ทบทวนวรรณกรรมเพื ่อศ ึกษากรอบ
แนวคิด ทฤษฏี และผลงานวิจัยจากหนังสือ และบทความ 
ที่เกี่ยวข้อง เพื่อกำหนดประเด็นและสร้างกรอบแนวคิดใน
การวิจัย                  
 

2 .4 .2  ร ่ า งแบบสอบถามให ้ เป ็น ไปตาม
วัตถุประสงค์ทางการวิจัยโดยพิจารณาให้สอดคล้องกับ
กลุ่มตัวอย่างและแนวทางของงานวิจัยที่ผ่านมาให้ถูกต้อง
ครอบคลุมครบถ้วนของเนื้อหาและภาษาที่ใช้ 
 2.4 .3 นำแบบสอบถามท ี ่ ร ่ างข ึ ้นเสนอต่ อ
ผู ้ทรงคุณวุฒิที ่เป็นผู ้เชี ่ยวชาญพิจารณาจำนวน 3 ท่าน 
บริหารธุรกิจ และนักวิชาการทางสถิติศาสตร์ เพื่อพิจารณา
ในด้านความเที ่ยงตรงตามเนื ้อหา (Content Validity)                  
ของแบบสอบถามโดยเลือกเฉพาะข้อคำถามที่มีค่าดัชนีความ
สอดคล้องของคำถามแต่ละข้อกับวัตถุประสงค์ (Index of 
Item – Objective Congruence: IOC) โดยทุกข้อคำถาม
ต้องม ีค ่า IOC มากกว่า 0.50 (ล ัดดาวัลย ์ เพชรโรจน์ ,                    
และอัจฉรา  ชำนิประศาสน์, 2547) 

รายการ 
ตำบลในอำเภอท่าชนะ จังหวัดสรุาษฎร์ธานี 

รวม สมอ
ทอง 

ประสงค์ ท่าชนะ วัง 
คลอง
พา 

คันธุล ี

จำนวนประชากร(N) 3,690 3,690 3,690 3,690 3,690 3,690 22,140 

สัดส่วนประชากร 
ในแต่ละตำบล 

0.16 0.16 0.16 0.16 0.16 0.16 100% 

ประชากรทีต้องการ (n) 67 67 67 67 67 67 400 
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                             N=22,140 ราย 
 2.4.4 นำแบบสอบถามที่ผ่านการปรับปรุงจาก
ผู้ทรงคุณวุฒิที่เป็นผู้เช่ียวชาญ ไปทดลองใช้ (Try Out) 
กับกลุ่มตัวอย่างใกล้เคียง จำนวน 30 ตัวอย่าง แล้วนำมา
วิเคราะห์ความเชื ่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม
ด้วยสัมประสิทธิ ์แอลฟา (Coefficient) ของครอนบาค 
(Cronbach) พบว ่ า ค ่ า ส ั ม ประส ิ ท ธ ิ ์ แ อลฟ า ขอ ง
แบบสอบถามทั้งชุดมีค่าเท่ากับ 0.931 ซึ่งมีค่ามากกว่า 
0.70 ถือว่าแบบสอบถามมีความเชื่อมั่นระดับสูง (ลัดดา
วัลย์ เพชรโรจน์, และอัจฉรา ชำนิประศาสน์, 2547) 
            2.4.5 นำแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบ
ความเที่ยงตรงและความเชื ่อมั ่นไปเก็บรวบรวมข้อมูล
ภาคสนามกับกลุ่มตัวอย่างจริงคือ เกษตรกรผู้ใช้ปุ๋ยเป็น
วัตถุดิบในการผลิตสินค้าเกษตร อำเภออำเภอท่าชนะ 
จังหวัดสุราษฏร์ธานี จำนวน 400 ชุด โดยดำเนินการเก็บ
ข้อมูลระหว่างวันท่ี 1 มกราคม 2562-1 มีนาคม 2562 
 2.5 การวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานเพื่อทดสอบข้อมูล
ด้านประชากรศาสตร์และคุณลักษณะของตัวแปรที่ใช้ใน
การวิจัยด้วยสถิติพรรณนาประกอบด้วยความถี่ร้อยละ 
(Percentage) ค ่าเฉล ี ่ย (Mean) และส ่วนเบ ี ่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation : SD)และการวิเคราะห์
ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัยด้วยสถิติวิเคราะห์ถดถอย
เ ช ิ ง พห ุ ค ู ณ  (Multiple Regression  Analysis) เ พื่ อ
วิเคราะห์กลยุทธ์การขายตรงโดยใช้พนักงานขายตรง และ
ทัศนคติของผู้บริโภค มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้า
เกษตรขายตรง(ประเภทปุ ๋ย) ของผู ้บริโภคในจังหวัด
สุราษฏร์ธานี 

 
3.  สรุปผลการวิจัย  
      การวิจัยครั้งนี้มีข้อมูลที่สำคัญคือปัจจัยส่วนบุคคล 
และคุณลักษณะของปัจจัยกลยุทธ์การขายตรงโดยใช้
พนักงานขายตรง ทัศนคติของผู้บริโภค และการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าเกษตรขายตรง(ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคใน
จังหวัดสุราษฏร์ธานี พร้อมข้อมูลตามวัตถุประสงค์การ

วิจัยที่ต้องการกลยุทธ์การขายตรงโดยใช้พนักงานขายตรง 
และทัศนคติของผู้บริโภค มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้า
เกษตรขายตรง(ประเภทปุ ๋ย) ของผู ้บริโภคในจังหวัด
สุราษฏร์ธานี โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

3.1 ปัจจัยส่วนบุคคล 
      การวิเคราะห์คุณลักษณะปัจจัยส่วนบุคคล

ของกลุ่มตัวอย่าง ผลการทดสอบพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 58.50 มีอายุในช่วง 41-50 ปี 
ร้อยละ 30.80 มีระดับการศึกษาประถมศึกษา ร้อยละ 
24.00 ด้านมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนตั้งแต่จำนวน10,001-
20,000 บาท ร้อยละ37.30 และด้านประสบการณ์ในการ
ซื้อสินค้าขายตรงตั้งแต่1ปี ร้อยละ 36.80 

คุณลักษณะของปัจจัย กลยุทธ์การขายตรง
โดยใช้พนักงานขายตรง ทัศนคติของผู้บริโภค และการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าเกษตรขายตรง(ประเภทปุ๋ย) ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 
 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย
ตรงที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตร
ขายตรง(ประเภทปุ๋ย)ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 
พบว่า กลยุทธ์การใช้พนักงานขายตรง โดยรวมระดับมาก
ที ่ส ุด โดยมีค่าเฉลี ่ยเท่ากับ  4.21และส่วนเบี ่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.61 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ด้านการบริการพุดจาสุภาพ อ่อนน้อมและเป็นกันเองอยู่
ในระด ับมากท ี ่ ส ุด ข ้อม ูลม ีการกระจายต ัวน ้อย                  

(𝑥̅= 4.28, S.D.=0.60) ด้านการบริการมีมนุษยส์ัมพันธ์ดี  
ยิ้มแย้มแจ่มใสอยู่ในระดับมากที่สุด ข้อมูลมีการกระจาย

ตัวน้อย (𝑥̅= 4.28, S.D.=0.60) ด้านพนักงานมีความรู้ 
ความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากท่ีสุด ข้อมูล

ม ี ก า ร ก ร ะ จ า ย ต ั ว น ้ อ ย  (𝑥̅= 4.28, S.D.=0.59)                      
ด้านบริการที ่รวดเร ็ว ต่อเนื ่อง   และเข้าใจในความ
ต้องการของลูกค้าอยู่ในระดับมาก ข้อมูลมีการกระจาย

ตัวน้อย (𝑥̅= 4.13, S.D.=0.65)  ด้านการแต่งกายของ
พนักงาน บริการสะอาดเรียบร้อยอยู่ในระดับมาก ข้อมูล

มีการกระจายตัวน้อย (𝑥̅= 4.13, S.D.=0.65)  
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 ผลการวิเคราะห์ด้านทัศนคติมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตรขายตรง(ประเภทปุ๋ย) 
ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี พบว่า ทัศนคติมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อ โดยรวมระดับมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.77 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0.71 เม ื ่อพ ิจารณาเป็นรายข ้อ พบว ่า ด ้านความรู้               
ความเข้าใจอยู่ในระดับมาก ข้อมูลมีการกระจายตัวน้อย               

(𝑥̅= 3.79, S.D.=0.64) ด้านความรู้สึกอยู่ในระดับมาก 

ข้อมูล     มีการกระจายตัวน้อย (𝑥̅=3.77, S.D.=0.77) 
ด้านพฤติกรรมอยู่ในระดับมาก ข้อมูลมีการกระจายตัว

น้อย (𝑥̅= 3.69, S.D.=0.72) ตามตาราง 1 
กลยุทธ์การขายตรงโดยใช้พนักงานขายตรงมี

อ ิทธ ิพลต ่อการเล ือกซ ื ้ อส ิน ค ้า เกษตรขายตรง                
(ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 

ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหูคูณในพยากรณ์
กลยุทธ์การขายตรงโดยใช้พนักงานขายตรงมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อ ตามตารางที่ 2 พบว่า DSCU : บริการที่
รวดเร็ว ต่อเนื่อง และเข้าใจในความต้องการของลูกค้า 
ร่วมกันทำนายทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อได้
อย ่างม ีน ัยสำค ัญทางสถ ิต ิท ี ่ระด ับ .05 จ ึงยอมรับ
สมมติฐานย่อย H2e กลยุทธ์การขายตรงโดยใช้พนักงาน
ขายด้านบริการที่รวดเร็ว ต่อเนื่อง และเข้าใจและเข้าใจ
ในความต้องการของลูกค้ามีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้า
เกษตรขายตรง(ประเภทปุ ๋ย)ของผู ้บร ิโภคในจังหวัด
สุราษฏร์ธานี และปฏิเสธสมมติฐานย่อย H2a H2b H2c 
และ H2d ซ ึ ่ งอธ ิบายความผ ันแปรได ้ ร ้อยละ 7.5  
(R2=.075) สามารถเขียนสมการพยากรณ์ได้ดังนี้ 

Y′= 0.2527+0.033 (DSCU) บริการที่รวดเร็ว 
ต่อเนื่องและเข้าใจในความต้องการของลูกค้า 

 
 
 
 

ตารางที่ 2 คุณลักษณะของปัจจัยกลยุทธ์การขายตรงโดย
ใช้พนักงานขายตรง ทัศนคติของผู ้บร ิโภค และการ
ตัดสินใจซื้อ 

รายการ (𝑥̅) (S.D.) แปลผล 

กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย
ตรง 

4.21 0.61 มากที่สุด 

(DSKN)พนักงานมีความรู้ความ
เข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์            

4.28 0.59 มากที่สุด 

(DSW)ก า ร แ ต ่ ง ก า ย ข อ ง
พ น ั ก ง า น บ ร ิ ก า ร ส ะ อ า ด
เรียบร้อย 

4.10 0.62 มาก 

(DST)การบริการพุดจาสุภาพ
อ่อนน้อมและเป็นกันเอง                  

4.28 0.60 มากที่สุด 

(DSHR)การบร ิการม ีมน ุษย์
สัมพันธ์ดียิ้มแย้มแจ่มใส 

4.28 0.60 มากที่สุด 

(DSCU)บร ิการท ี ่รวดเร ็วเข้า
ใจความต้องการของลูกค้า 

4.13 0.65 มาก 

ทัศนคติของผู้บริโภค 3.77 0.71 มาก 
(AFKU)ด้านความรู้ความเข้าใจ 3.79 0.64 มาก 
(AFE)ด้านความรู้สึก 3.77 0.77 มาก 
(AFB)ด้านพฤติกรรม 3.69 0.72 มาก 
(PD)การตัดสินใจซื้อ 3.78 0.70 มาก 

   
ทัศนคติของผู้บริโภค มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้า
เกษตรขายตรง (ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัด
สุราษฏร์ธานี 

ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหูคูณในพยากรณ์
ทัศนคติที ่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อ  ตามตาราง 3 
พบว ่ า  AFKU : ด ้ า นคว ามร ู ้   ความ เข ้ า ใ จ  AFE :                     
ด้านความรู้สึก  AFB : ด้านพฤติกรรม ร่วมกันทำนาย
ทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อได้อย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถ ิต ิท ี ่ ระด ับ .05 โดยยอมร ับสมมต ิฐานย ่อย                   
H1a ทัศนคต ิของผ ู ้บร ิ โภคด ้านความร ู ้ความเข ้า ใจ                   
H1b ทัศนคติของผู้บริโภคด้านความรู้สึก และH1c ทัศนคติ
ของผู ้บริโภคด้านพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ
สินค้าเกษตรขายตรง(ประเภทปุ๋ย)ของผู้บริโภคในจังหวัด
สุราษฏร์ธานี ซึ่งตัวแปรทั้ง3 สามารถอธิบายความผันแปร
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ของทัศนคติที ่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อได้ร้อยละ 
05.67 (R2 =0.567) สามารถเขียนสมกาพยากรณ์ได้ดังนี้          
       Y′= 0.739 + 0.197 (AFKU) ด้านความรู้ความ
เข้าใจ + 0.227(AFE)ด้านความรู้สกึ + 0.390 (AFB)ด้าน
พฤติกรรม 
 
ตารางที่ 3 การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ ์ถดถอยของกล
ยุทธ์การขายตรงโดยใช้พนักงานขายตรงมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 
 

ตัวแปร 
ค่าสัมประสิทธิ์

ถดถอย(B) 
S.D  t Sig. 

(Constant) 2.527 .280  9.028 0.000 
(DSKN) .166 .087 .141 1.924 .550 
(DSW) .153 .083 .136 1.843 .066 
(DST) -.103 .091 -.089 -1.1128 .260 
(DSHR) -.084 .089 -.073 -.953 .341 
(DSCU) .175 .082 .163 2.138 .033 
R= .273a , R2 = .075 , R2 adj = .063 ,  SEest = .67886 , F =6.357, Sig. = 
.000b 

*ค่านัยสำคัญ  .05, ** ค่านัยสำคัญ  .01 
  a.Dependent variable : PD : ด้านการตัดสินใจซือ้     
DSKN = พนักงานมีความรู ้ความเข้าใจเกี ่ยวกับผลิตภัณฑ์ DSW = การแต่งกายของ
พนักงานบริการสะอาดเรียบร้อย DST = การบริการพูดจาสุภาพ อ่อนน้อม และเป็น
กันเอง DSHR = การบริการมีมนุษย์สัมพันธ์ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส DSCU = บริการที่รวดเร็ว 
ต่อเนื่อง และเข้าใจในความต้องการของลูกค้า 

 

ตารางที่ 4 การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของ
ทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ตัวแปร 
ค่าสัมประสิทธิ์

ถดถอย(B) 
S.D  t Sig. 

(Constant) .739 .143  5.173 .00 
(AFKU) .197 .052 .182 3.797 .00 
(AFE) .227 .047 .252 4.880 .00 
(AFB) .390 .050 -.402 7.779 .00 
R = .753a, R2 = 0.567, R2 adj = .564 , SEest =.46319 ,F =172.866 , Sig. = 
.000b 

*ค่านัยสำคัญ  .05, ** ค่านัยสำคัญ  .01 
a.Dependent variable : ด้านการตัดสินใจซื้อ  
 AFB = ด้านพฤติกรรม   AFKU = ด้านความรู้ ความเข้าใจ   AFE = ด้านความรู้สึก   

 
 
 
 
 

ตารางที ่  5 แสดงการยอมรับและปฏิเสธสมมติฐาน               
การวิจัย 

สมมติฐาน ยอมรับ ปฏิเสธ 

สมมติฐานย่อย H1a 
 
✓ 

 

สมมติฐานย่อย H1b ✓  
สมมติฐานย่อย H1c ✓  
สมมติฐานย่อย H2a  ✓ 
สมมติฐานย่อย H2b  ✓ 
สมมติฐานย่อย H2c  ✓ 

สมมติฐานย่อย H2d  ✓ 

สมมติฐานย่อย H2e ✓  

 

4.  อภิปรายผล 
 ทัศนคติของผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าเกษตรขายตรง(ประเภทปุ ๋ย)ของผู้บริโภคใน
จังหวัดสุราษฏร์ธานี สมการถดถอยของทัศนคติที ่มี
อ ิทธ ิพลต ่อการต ัดส ินใจซ ื ้อส ินค ้า เกษตรขายตรง 
=0.739+0.197 (ด ้ านความร ู ้ ค วาม เข ้ า ใจ )+ 0.227                 
(ด้านความร ู ้ส ึก )+ 0.390 (ด้านพฤติกรรม ) แสดงว่า
ทัศนคติด้านความรู ้ความเข้าใจ  ด้านความรู ้ส ึก และ                
ด้านพฤติกรรม มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเกษตรขาย
ตรง(ประเภทปุ๋ย)ในจังหวัดสุราษฏร์ธานี เพราะความรู้
ความเข้าใจในตัวสินค้าจะก่อให้เกิดพฤติกรรมอยาก
ทดลองอันจะนำไปสู่การตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับ ฐิติมา 
ผการัตน์สกุล และ วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2558) ที่พบว่า
ผู ้บริโภคมีทัศนคติในเชิงบวกต่อการซื้อสินค้าถ้าได้รับ
ความสะดวก รวดเร็ว สามารถเข้าถึงได้ตลอดเวลา ไม่ต้อง
เสียเวลาเดินทาง มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย สามารถหา
ซื้อสินค้าพิเศษเฉพาะกลุ่มได้ เน้นราคาที่ถูกกว่า และ
ผู้บริโภคจะมีความกังวลในครั้งแรกของการซื้อว่าสินค้าที่
ได้รับจะมีลักษณะไม่ตรงกับที่ได้รับข้อมูลไว้ โดยก่อน             
การเลือกซื้อสินค้าผู้บริโภคมักจะหาข้อมูลจากผู้ที่เคยซื้อ
มาก่อนหรือใช้วิธีการทดลองซื้อสินค้าในจำนวนที่น้อย
ก ่อน และสอดคล ้องก ับ พ ิร ิณฎา หลวงเทพ และ              
ประสพชัย พสนุนท์ (2557) ที่พบว่าปัจจัยด้านทัศนคติที่
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มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าประกอบด้วยความสำคัญใน
ด้านความรู้และความเข้าใจ และความเชื ่อถือไว้วางใจ 
ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญกับการให้ความรู้ความ
เข้าใจในสินค้าของตนเองให้ลูกค้าเข้าใจได้ง่าย และต้อง
สร้างความเชื่อมั่นในการที่จะซื้อสินค้าได้อย่างปลอดภัย
ต่อเงินลงทุนและมีความสะดวกรวดเร็ว และยังสอดคล้อง
กับ ปัทมา สุวรรณจำรูญ (2556) ที่พบว่า เกษตรกรผู้ปลกู
ยางพารามีทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
ปุ ๋ยเคมีและปุ ๋ยอินทรีย ์แตกต่างกัน นอกจากนั ้นยัง
สอดคล้องกับการสัมภาษณ์ คุณสายสุนีย์ ประทุมทอง 
ตำแหน่งไพลิน ซึ ่งเป ็นนักธ ุรก ิจขายตรงในจังหวัด
สุราษฏร์ธานี ให้สัมภาษณ์ เมื่อวันที่ 9 กุมภาพันธ์ 2562 
ให้สัมภาษณ์ที่ร้านขายผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตรขายตรง 
(ประเภทปุ๋ย) ในจังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่า ด้านความรู้
ความเข้าใจ คือ พนักงานขายตรงมีความรู้ความเข้าใจใน
ผลิตภัณฑ์ สามารถแนะนำให้เกษตรใช้กับพืชได้ตรงจุด
ตามความต้องการของลูกค้า ด้านความรู้สึก คือ ลูกค้า
รับรู ้ได้ถึงความจริงใจในการนำเสนอขาย  ผลิตภัณฑ์              
ด้านพฤติกรรม คือ แสดงความเป็นกันเอง เพื่อให้ลูกค้า
เกิดความไว้วางใจ และสอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ 
คุณวีรศักดิ์ แป้นคล้าย ตำแหน่งแพลตินั่ม ซึ่งเป็นนักธุรกิจ
ขายตรงในจังหวัดสุราษฏร์ธานี ให้สัมภาษณ์เมื ่อวันที่               
8 กุมภาพันธ์ 2562 ให้สัมภาษณ์ที่บ้านเลขที่ 83 หมู่ 7 
ตำบลสมอทอง อำเภอท่าชนะ จังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่า 
ท ัศนคต ิท ี ่ม ีอ ิทธ ิพลต่อการต ัดส ินใจประกอบด้วย                  
1) พนักงานต้องอธิบายให้ลูกค้าเข้าใจเรื่องสินค้าโดยใช้
คู ่มือเป็นเอกสารประกอบด้วยการชี้แจง 2) ผลิตภัณฑ์               
มีหลากหลายให้เลือก สินค้าบางตัวก็ตอบโจทย์ได้ดีเยี่ยม    
3) ใช้ดีก็บอกคนท่ีรักและเพื่อนต่อไป จากการศึกษาครั้งนี้
ผู้ว ิจ ัยเห ็นถึงความสำคัญในการศึกษาทัศนคติซึ ่งมี            
ส่วนสำคัญเป็นอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
ผู้บริโภคจำเป็นต้องมีความรู้ การรับรู้ ความเข้าใจ และ            
มีความเชื่อที่เกี่ยวกับสินค้านั้นๆ ซึ่งความชอบจะเกิดขึ้น
ตามมาและอาจจะมีแนวโน้มในการตัดสินใจที่จะซื้อสินคา้
นัน้ ๆ  

 กลยุทธ์การขายตรงโดยใช้พนักงานขายตรง               
ม ีอ ิทธ ิพลต ่อการต ัดส ินใจซ ื ้อส ินค ้าเกษตรขายตรง  
(ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี สมการ
ถดถอยของกลยุทธ์การขายตรงที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ=0.2527+0.175(ด้านบริการที่รวดเร็ว ต่อเนื ่อง และ
เข้าใจในความต้องการของลูกค้า) แสดงว่าการบริการที่
รวดเร็วต่อเนื่อง และเข้าใจในความต้องการของลูกค้า มีผล
ต่อการตัดสินใจซื ้อสินค้าเกษตรขายตรง(ประเภทปุ ๋ย)               
ในจังหวัดสุราษฏร์ธานี เพียงปัจจัยเดียวซึ่งมีค่าอิทธิพลใน
ระดับที่ต่ำ ประกอบกับค่าความเชื ่อมั ่น (R2) มีค่าอยู่ใน
ระดับต่ำมากเช่นกัน จึงอาจสรุปได้ว่ากลยุทธ์การขายตรง
โดยใช้พนักงานขายตรง ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าเกษตรขายตรง(ประเภทปุ๋ย)ของผู้บริโภคในจังหวัด
สุราษฏร์ธานี อาจเป็นเพราะว่าลูกค้าไม่ชอบรูปแบบ                
การนำเสนอของพนักงานตรงหรืออาจเกิดจากการกลัว 
เรื่องของการหลอกล่วงจากมิจฉาชีพ เพราะการนำเสนอโดย
ใช้พนักงานขายตรงเป็นการนำเสนอแบบสัมผัสถึงลูกค้า             
ได ้ง ่าย นอกจากนั ้นย ังสอดคล ้องก ับการส ัมภาษณ์                       
คุณปัทมา ทองศิริ ตำแหน่งแพลตินัม ซึ่งเป็นนักธุรกิจขาย
ตรงในจ ังหว ัดส ุราษฏร ์ธาน ี  ให ้ส ัมภาษณ์ เม ื ่อว ันที่                   
10 กุมภาพันธ์ 2562 ให้สัมภาษณ์ที่งานสัมนาเพชรบริหาร
โรงแรมร้อยเกาะในจังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่า กลยุทธ์การ
ใช้พนักงานขายตรงที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ พบว่า 
ด้านพนักงานมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ คือ 
ช่วยให้ตัดสินใจได้ง่ายขึ้นในการซื้อผลิตภัณฑ์ ด้านการแต่ง
กายของพนักงานบริการสะอาดเรียบร้อย คือ ทำให้อยากใช้
สินค้า ด้านการบริการพูดจาสุภาพ อ่อนน้อม และเป็น
กันเอง คือ อยากใช้สินค้าซ้ำ ด้านการบริการมีมนุษย์
สัมพันธ์ดี ยิ ้มแย้มแจ่มใส คือ ดี ด้านบริการที ่รวดเร็ว 
ต ่อเน ื ่อง และเข ้าใจในความต ้องการของล ูกค ้า  คือ                  
ดี สอดคล้องกับการส ัมภาษณ์ ค ุณเพชรร ัตน์ ช ูทอง 
ตำแหน่งไพล ิน ซ ึ ่ งเป ็นน ักธ ุรก ิจขายตรงในจ ังหวัด
สุราษฏร์ธานี ให้สัมภาษณ์เมื่อวันท่ี 25 พฤษภาคม 2562 
ให้สัมภาษณ์ที่งานสัมนาเพชรบริหารโรงแรมร้อยเกาะใน
จังหวัดสุราษฎร์ธานี  พบว่า ผู ้ให้สัมภาษณ์ให้ข้อมูลว่า
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ปัจจุบันลูกค้ากังวลต่อการหลอกลวงจากผู้ไม่หวังดีเป็น
อย่างมาก แต่ถ้ามีพนักงานขายตรงเข้ามาหาก็อยากให้
พนักงานขายตรงท่านนั้นมีการบริการที่เข้าใจความต้องการ
ของลูกค้า และพร้อมให้บริการอย่างรวดเร็ว ซึ่งเกษตรกร
ส่วนใหญ่ไม่มีการเก็บปุ๋ยในคลังวัสดุ และสอดคล้องกับ              
การสัมภาษณ์ คุณอุดม นวลปลอด ตำแหน่งแพลตินัม               
ให้สัมภาษณ์เมื่อวันที่ 10 กุมภาพันธ์ 2562 ให้สัมภาษณ์ที่ 
บ้านเลขที่ 24/3 หมู่ 15 ตำบลบ้านส้อง อำเภอเวียงสระ 
จังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่า ด้านพนักงานมีความรู้ความ
เข้าใจเกี ่ยวกับผลิตภัณฑ์ คือ นักธุรกิจขายตรงจะมีการ
อบรมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และทำการตลาดซ้ำ ๆ โดยอาศัย
การเรียนรู ้จากประสบการณ์จริง ด้านการแต่งกายของ
พนักงานบริการสะอาดเรียบร้อย คือ ถูกต้อง ต้องสะอาดดู
ดี ด้านการบริการพูดจาสุภาพ อ่อนน้อม และเป็นกันเอง 
คือ เป็นกันเอง และรู้เรื่องผลิตภัณฑ์ชัดเจน ด้านการบริการ
มีมนุษย์สัมพันธ์ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส คือ การบริการเป็นส่วน
หนึ่งของการทำธุรกิจ ด้านบริการที่รวดเร็ว ต่อเนื่อง และ
เข้าใจในความต้องการของลูกค้า คือ การบริการที่รวดเร็ว 
ต่อเนื่อง เป็นสิ่งที่ทุกคนอยากได้ ผู้วิจัยมีความเห็นว่าถ้า
พนักงานขายตรงมีพฤติกรรมขัดต่อความรู้สึกของผู้บริโภค
และคอยแต่จะหาเหตุผลเข้าข้างตนเองเพื่อให้ลูกค้าเกิด   
การยอมรับ หรือผู้บริโภคเกิดการซื้อสินค้านั้นๆก็อาจจะ
เป็นการซื้อที่ไม่เต็มใจ โอกาสในการนำสินค้าไปจำหน่ายใน
คร ั ้ งหน ้ าอาจจะเป ็นเร ื ่ องที่ ยาก หร ืออาจจะเสี ย
ความสัมพันธ์กับลูกค้าในอนาคตได้ ซึ ่งกลยุทธ์การใช้
พนักงานขายตรงอาจจะไม่ใช้แนวทางสำหรับการขายให้กับ
ลูกค้าที่เป็นเกษตรกรกลุ่มนี้ แนวทางที่สำคัญผู้ประกอบการ
น่าจะศึกษาทัศนคติองผู้บริโภคให้ละเอียด  
 

5.  ข้อเสนอแนะ  
ผลการวิจัยทัศนคติและกลยุทธ์การใช้พนักงาน

ขายตรงที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตร
ขายตรง (ประเภทปุ๋ย) ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฏร์ธานี 
พบว่า มี 2 ด้านที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ พนักงานขาย

ตรงควรให้ความสำคัญต่อด้านกลยุทธ์การใช้พนักงานขาย
ตรง ได้แก่ ด้านการบริการที่รวดเร็วต่อเนื่อง และเข้าใจใน
ความต้องการ และด้านทัศนคติของผู้บริโภคได้แก่ ด้าน
ความรู้ความเข้าใจ ด้านความรู้สึก และด้านพฤติกรรม 
โดยผลที่ได้จะเป็นประโยชน์ต่อภาคส่วนดังนี้ 

1. ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง สามารถนำผล
ที่ได้ไปพัฒนาแนวทางในการดำเนินการธุรกิจให้ตอบ
โจทย์ความต้องการของลูกค้าได้เพิ่มมากข้ึน 

2. ภาครัฐสามารถนำผลที่ได้ไปกำกับนโยบาย
เพื่อควบคุมธุรกิจขายตรงให้มีประสิทธิภาพมาขึ้นหรือ
ช่วยเหลือให้สามารถดำเนินกิจการต่อไปได้ในอนาคต 

3. น ักว ิชาการสามารถนำผลที ่ ไ ด ้ ไปเป็น
แนวทางในการศึกษาและพัฒนาต่อยอดงานวิจัยให้เข้าถึง
เป้าหมายในการพัฒนาเศรษฐกิจให้ยั่งยืน 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
1. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมตัวแปรด้านอื่น ๆ              

ที่อาจจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตร
ขายตรง (ประเภทปุ๋ย) นอกเหนือจากตัวแปรที่ใช้ศึกษาใน
ครั้งนี ้เช่น พฤติกรรมของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตรขายตรง (ประเภทปุ๋ย) 

2.งานวิจัยครั้งต่อไป อาจศึกษาผู้ซื้อผลิตภัณฑ์
สินค้าเกษตรขายตรง (ประเภทปุ๋ย) ในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลที่มีธุรกิจร้านขายผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตร
ขายตรง (ประเภทปุ๋ย) เพื ่อนำไปแก้ไขปัญหาในธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตรขายตรง (ประเภทปุ๋ย) ต่อไป 

 

6.  เอกสารอ้างอิง   
ฐิติมา ผการัตนส์กุลและวิโรจน์ เจษฎาลักษณ.์ 
           (2558).กลยุทธ์ในการดำเนินธุรกิจเสื้อ 
           ผ้าแฟช่ันผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน. 
           วารสารวิชาการ Veridian E-Journal, 
           8(3), 538-550. 
 ประสพชัย พสนุนท์. (2553). สถิติธุรกิจ. กรุงเทพฯ :  
            ท้อป. 



วารสารวิทยาการจดัการปริทัศน์ ปีท่ี 22 ฉบับท่ี 1 (มกราคม  – มิถุนายน 2563) | 79 

  ปาณิสรา บุญมากและอัญชลี เทพรัตน์. (2554).  
            กลยุทธ์ธุรกิจกลยุทธก์ารตลาดและปัจจัย 
           ส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ 
           ประกันภัยประเภทรถยนต์ของบริษัทไทย 
           ประภัยจำกัด (มหาชน). วิทยานิพนธ ์
           บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการตลาด, 
           มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย. 
ปัทมา สุวรรณจำรูญ. (2556). ทัศนคติของเกษตรกรต่อ 
           ส่วนประสมทางการตลาดระหว่างปุ๋ยเคมีและ 
           ปุ๋ยอินทรีย ์กรณีศึกษาเกษตรผู้ปลูกยางพารา  
           อำเภอควนกาหลง จังหวัดสตูล. วิทยานิพนธ ์
           ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการ 
           จัดการธุรกิจ, มหาวิทยาลัยทักษิณ. 
พิริณฎา หลวงเทพ และประสพชัย พสนุนท์. 
            (2557).ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 
           สินค้าและบริการผ่านธรุกิจพาณิชย์อิเล็กทร 
           อนิกส์ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศลิปากร  
           วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี. วารสารวิชาการ 
           Veridian E-Journa, 7(2), 621-638. 
พวงทิพย์ บุญช่วย. (2557). ศูนย์เทคโนโลยีสารสนเทศ 
           และการสื่อสารกรมส่งเสริมการเกษตร.  
            ค้นเมื่อ 30 ธันวาคม 2560, จาก  
            http://production. Doae.go.th. 
ลัดดาวลัย์ เพชรโรจน์ และอัจฉรา ชำนิประศาสน์.  
            (2547). ระเบียบวิธีวิจัย. กรุงเทพฯ: พิมพ์ดี. 
วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี. (2561). แผนพัฒนาเศรษฐกิจ 
           และสังคมแห่งชาติฉบับท่ี 12  ส่วนที่4  
           ยุทธศาสตร์ที่3. ค้นเมื่อ 30  
 ธันวาคม 2560, จาก  
 https://th.wikisource.org/wiki/ 
อัศราพรรณ ภูจำปา. (2556). บุคลิกภาพและทัศนคต ิ
           ที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกแบรนด์เคร่ือง 
           สำอางของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี.      
          วิทยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจ มหาบัณฑติ  
           สาขาบริหารธุรกิจ, มหาวิทยาลัยอีสเทิร์น 

           เอเชีย. 
ศูนย์วิจัยกสิกรไทย. (2560). จับตาเคมีภัณฑ์เกษตร 
           ตลาดนี้มีอนาคต.  ค้นเมื่อ 30  
 ธันวาคม 2560, จาก https://      
            www.kasikornbank.com/th/ 
            business/sme 
Phrapratanporn, B. and Wangkananon, W. (2015).  
           Marketing strategies affecting     
           customer loyalty of Thai plastic               
           packaging. BU Academic Review,  
           14(1), 138-152. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://th.wikisource.org/wiki/
https://www.kasikornbank.com/th/


80 |  Journal of Management Science Review  Vol. 22 No. 1 January – June 2020 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


