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บทคดัย่อ 
 

  การศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้เกษตรกรรมของผูค้ ้าปลีกจากร้านค้าส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ใช้รูปแบบวิธี
การศึกษาเฉพาะกรณี การสัมภาษณ์เชิงลึกและการสังเกตแบบมีส่วนร่วม ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ านวน 18 ราย  
  ผลการศึกษาพบวา่ 1) คุณลกัษณะของผูค้า้ปลีกสินคา้เกษตรกรรมส่วนใหญ่มีอายุ
อยู่ในช่วง 54-62 ปี นับถือศาสนามุสลิมมากกว่าศาสนาพุทธ ส าเร็จการศึกษาไม่เกินระดับ
มธัยมศึกษา มีประสบการณ์การท างานอยูใ่นช่วง 11-19 ปี และ 29-37 ปี ส่วนมากสืบทอดกิจการ
บิดา-มารดา 2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา พบวา่ผูค้า้ปลีกเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากมีร้านคา้ส่ง
สินคา้เกษตรกรรมและสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ ใหเ้ลือกมากมาย สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการทั้ง
ในดา้นคุณภาพของสินคา้และราคา โดยไดรั้บการแนะน าจากบุคคลใกลชิ้ด 3) พฤติกรรมการเลือก
ซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง พบวา่ผูค้า้ปลีกจะเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งในช่วงเชา้ สัปดาห์ละ 
1 คร้ัง เพราะร้าน M คา้ส่งมีบริการท่ีดี ราคาถูก มีความหลากหลายของสินคา้ และมีนโยบายให้
สินเช่ือกบัลูกคา้รายใหญ่  

นอกจากน้ียงัพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีความหลากหลายตรงตามความ
ตอ้งการของลูกคา้ ปัจจยัด้านราคาท่ีมีราคาท่ีเป็นมาตรฐานมีความสมเหตุสมผลกบัคุณภาพของ
สินคา้ และปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีบริการจดัส่งสินค้าให้กบัลูกคา้ท่ีโทรสั่งสินค้า 
นอกเหนือจากการสั่งซ้ือสินคา้จากหน้าร้านเพียงอย่างเดียว ส่งผลต่อกระบวนการการตดัสินใจซ้ือ
ของผูค้า้ปลีกด้วยเช่นกนั ผลท่ีได้จากการวิจยัน้ีสามารถน าไปใช้เพื่อเป็นประโยชน์กบัผูท่ี้ด าเนิน
กิจการคา้ส่ง หรือผูท่ี้ก าลงัริเร่ิมเปิดร้านคา้ส่ง เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางการตลาด 
 



(4) 

 

Minor Thesis Title Purchasing Behavior of Five Southern Borders Provinces Retailers’ of 
Agricultural Products from Wholesaler: Case Study of an Agricultural 
Products Wholesaler M in Hatyai, Songkhla Province  

Author   Mr. Polsook Borriraksantikun 
Major Program  Business Administration 
Academic Year  2015 

 

ABSTRACT 
 

  This study aims to explore retailer's purchasing behavior of the agricultural 
goods from a wholesaler in Hatyai, Songkhla. The study were conducted by interviews and 
observations from the eighteen sample groups who purchase from the wholesaler "M". 
  The results indicated that 1) most of the agricultural goods retailers were 
approximately 54 to 62 years old, some of them are Muslim and some are Buddhist. They were 
mostly graduated from high school. Their working experiences were between 11-19 and 29-37 
years. Most of them were doing family business. 2) The retailers purchased from the shop 
because there are various choices of agricultural shops and other types of goods, which can satisfy 
their needs in terms of the price and quality as recommended from their friends. 3) The retailers 
were mostly come to the shop in the morning once a week. This is because M Wholesale shop has 
good services with reasonable price and offers variety choices of goods with good credit policy to 
the customers. 
  In addition , the study found that the product factor in terms of products' variety, 
price factor that meet the standard and reasonable in compare to the quality and the service factor 
particularly delivery have an influence on consumers decision making in purchasing agricultural 
products from shop M. The result of this study can be beneficial for those who are wholesalers 
and any entrepreneurs who enter in this business in order to gain competitive advantage in the 
market. 
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บทที ่1 

บทน ำ 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ  

ประเทศไทยเป็นประเทศเกษตรกรรม มีการผลิตสินคา้จากภาคเกษตรกรรมท่ี
ส าคญัต่อเศรษฐกิจและระบบเศรษฐกิจของประเทศโดยรวม ดังสังเกตได้จากการใช้ท่ีดินของ
ประเทศไทยในปี 2556 ประเทศไทยมีพื้นท่ีท่ีน ามาใชป้ระโยชน์ทั้งส้ิน จ านวน 320,696,888 ไร่ โดย
แบ่งเป็นพื้นท่ีทางการเกษตร จ านวน 149,236,233 ไร่ ซ่ึงมูลค่าการส่งออกสินคา้เกษตรกรรมของ
ประเทศไทย ปี 2557 มีมูลค่าสูงถึง 1,308,905 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 17.91 ของมูลค่าสินคา้
ส่งออกของประเทศไทย ปี 2557 (ส านกังานเศรษฐกิจการเกษตร, 2558) จึงท าให้ธุรกิจร้านคา้ส่ง
สินคา้เกษตรกรรมมีความส าคญัในการการกระจายสินคา้เกษตรกรรมจากเกษตรกรไปสู่ผูบ้ริโภค  

จงัหวดัสงขลาเป็นหน่ึงในจงัหวดัท่ีมีผูป้ระกอบการประเภทธุรกิจคา้ส่งสินคา้อยู่
หลายราย ทั้งยงัเป็นจงัหวดัท่ีอยูท่างภาคใตข้องประเทศไทย ซ่ึงสภาพเศรษฐกิจของจงัหวดัสงขลา 
ส่วนใหญ่ข้ึนอยู่กบัการผลิตอุตสาหกรรม รองลงมาคือ เกษตรกรรม การขายส่ง-ปลีก โรงแรม 
ก่อสร้าง และอ่ืนๆ ตามล าดบั (ขอ้มูลเศรษฐกิจการคา้ จงัหวดัสงขลา, 2555) ดงัตารางท่ี 1.1 อ าเภอ
หาดใหญ่จงัหวดัสงขลา จดัเป็นอ าเภอศูนยก์ลางทางการคา้และการคมนาคมของจงัหวดัสงขลา ซ่ึงมี
ผูป้ระกอบการท่ีหลากหลาย และมีความแตกต่างกนัในแต่ละธุรกิจ ท าให้ผูป้ระกอบการในอ าเภอ
หาดใหญ่ มีโอกาสทางการคา้เป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจากสามารถขยายธุรกิจไปยงัประเทศเพื่อนบา้น
ขา้งตน้ไดใ้นอีกหลายประเทศในอนาคต 
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ตำรำงที ่1.1 แสดงขอ้มูลเศรษฐกิจการคา้ จงัหวดัสงขลา ประจ าเดือนกรกฎาคม ปี พ.ศ. 2555 
 

ผลติภัณฑ์มวลรวมจังหวดัสงขลำ จ ำนวน (ล้ำนบำท) อตัรำร้อยละ 

เกษตรกรรม การล่าสัตว ์และป่าไม ้ 27,550 18 

การผลิตอุตสาหกรรม 40,937 27 
ขายส่ง การขายปลีก และการซ่อมแซม 15,455 10 
โรงแรมและภตัตาคาร 3,288 02 
การก่อสร้าง 4,948 03 
อ่ืน ๆ 60,845 40 
รวมราคาตลาด 153,023 100 

ท่ีมา : ส านกังานพาณิชยจ์งัหวดัสงขลา กระทรวงพาณิชย ์พ.ศ. 2555 

 ธุรกิจการคา้ท่ีนิยมท ากนัในอ าเภอหาดใหญ่ คือ ธุรกิจคา้ส่ง-ปลีก อาทิเช่น คา้ส่ง-
ปลีกเส้ือผา้ รองเทา้ และสินคา้เกษตรกรรม อย่างไรก็ตาม ธุรกิจประเภทเกษตรกรรมในอ าเภอ
หาดใหญ่นั้น ผูป้ระกอบการโดยส่วนใหญ่จะประกอบธุรกิจประเภทคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมเป็น
หลกั ซ่ึงจะไม่ไดเ้ป็นผูผ้ลิตสินคา้เกษตรโดยตรง แต่จะจ าหน่ายสินคา้ใหก้บัผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ี
ท าธุรกิจคา้ปลีก ผูท่ี้มาซ้ือเพื่อใช้ในการประกอบธุรกิจ หรือน าไปจ าหน่ายให้แก่ผูบ้ริโภครายย่อย
ต่อไป ซ่ึงมกัจะเดินทางมาจากต่างพื้นท่ี เช่น ต่างอ าเภอ หรือต่างจงัหวดั เป็นต้น ลักษณะการ
ประกอบธุรกิจของผูค้า้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ โดยส่วนใหญ่จะไม่มีการจดัรูปแบบการคา้ให้เป็น
มาตรฐาน และมีลกัษณะการบริหารจดัการเป็นระบบครอบครัว (วิทยา สุหฤทด ารง และ คณะ, 2550) 
ผูซ้ื้อซ่ึงเป็นผูค้า้ปลีก จะตอ้งเดินทางมาซ้ือยงัร้านคา้ส่งท่ีจ  าหน่ายสินคา้ท่ีตอ้งการดว้ยตนเอง ใน
ปัจจุบนัร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่มีจ านวนมากข้ึน แมว้่าจะไม่ไดเ้ป็นร้านคา้ส่งสินคา้ประเภท
เกษตรกรรมโดยตรง แต่ก็จะมีลกัษณะการจ าหน่ายสินคา้แบบครบวงจร โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง ร้านคา้
ประเภทหา้งสรรพสินคา้ อาทิ หา้งสรรพสินคา้แมค็โคร บ๊ิกซี เทสโกโ้ลตสั หรือ เคแอนด์เค เป็นตน้ 
ซ่ึงมีการจดัรูปแบบร้านคา้อย่างมีมาตรฐานและเป็นแบบแผน ผูซ้ื้อสามารถหาซ้ือสินคา้ไดง่้ายและ
ครบตามประเภทสินคา้ท่ีตอ้งการ  สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากกวา่ร้านคา้ส่งทัว่ไป และขยายตวัอยา่ง
รวดเร็วจนมีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงถึง 4.7 แสนลา้นบาท (กรมการคา้ภายในกระทรวงพาณิชย์, 
2551) จึงส่งผลกระทบต่อธุรกิจร้านคา้ส่งท่ีมีอยูเ่ดิมเป็นอยา่งมาก และท าให้ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้
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ส่งสินค้าเกษตรจ าเป็นจะต้องหาวิธีการท่ีจะรักษากลุ่มลูกค้าของตวัเองเพื่อรักษาส่วนแบ่งทาง
การตลาด 

แมว้่าร้านคา้ส่งประเภทสินคา้เกษตรกรรมในอ าเภอหาดใหญ่จะมีไม่มากราย
นักแต่การเขา้มาของห้างสรรพสินคา้ต่าง ๆ รวมถึงการเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์ทางการคา้ของ
ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมเกษตรรายใหญ่ต่าง ๆ ท าให้ผูค้า้ปลีกมีทางเลือกในการสั่งซ้ือ
วตัถุดิบทางการเกษตรจากผูค้า้ส่งที่สามารถตอบสนองได้รวดเร็วและตรงตามความตอ้งการ
มากกว่า (แสวง กุลทองค า, ม.ป.ป.) มีทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือมากข้ึน และมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้เกษตรท่ีเปล่ียนแปลงไป เช่น จากเดิมท่ีผูค้า้ปลีกมกัจะเขา้มาซ้ือสินคา้ยงัร้านคา้ส่งร้านเดิม 
อาทิ สัปดาห์ละคร้ัง กลบักลายเป็นทิ้งระยะเวลาห่างไปเป็นเดือนละคร้ัง ปริมาณการซ้ือสินคา้
ต่อคร้ังมีจ  านวนลดลง มีความตอ้งการในการให้ร้านคา้ส่งมีบริการจดัส่งสินคา้ไปยงัร้านคา้
ปลีกปลายทางมากยิ่งข้ึน มีการต่อรองราคามากยิ่งข้ึน มีการตรวจสอบและค านึงถึงคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ์ที่ซ้ือมากข้ึน เป็นตน้ (สันติธร ภูริภกัดี, 2554) ท าให้ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ส่ง
สินคา้เกษตรในอ าเภอหาดใหญ่ จ าเป็นตอ้งมีการปรับตวั และศึกษาถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผู ้
ซ้ือซ่ึงเป็นผูค้ ้าปลีกท่ีมีการเปล่ียนแปลงไป ว่ามีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนแปลงไปซ้ือสินค้าจาก
ห้างสรรพสินค้าท่ีจ  าหน่ายสินคา้ได้อย่างครบวงจรมากกว่าหรือไม่ หรือมีความต้องการซ้ือจาก
ผูผ้ลิต หรือผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมเกษตรโดยตรง หรืออาจจะเป็นเพียงการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมการซ้ือซ่ึงมีความตอ้งการในดา้นความสะดวกสบาย และเนน้ในเร่ืองคุณภาพสินคา้ และ
บริการมากยิง่ข้ึน 

ดงันั้นผูว้จิยัจึงมีความเห็นวา่การศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เกษตรกรรม
ของผูค้า้ปลีกจากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จะท าให้ไดข้อ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการ การ
เลือกซ้ือและการตดัสินใจซ้ือท่ีเปล่ียนแปลงไปของร้านคา้ปลีกในปัจจุบนั เพื่อเป็นประโยชน์แก่
ร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมในการน าไปพฒันาปรับปรุงทั้งดา้นสินคา้และบริการ ท าให้ทราบถึง
แนวทางการกระจายสินคา้ไปยงัผูซ้ื้อไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและช่วยลดตน้ทุนในการบริหารจดัการ
สินคา้คงคลงั อีกทั้งช่วยเพิ่มความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ รวมถึงประโยชน์ในการน าไปใชเ้พื่อเป็น
ข้อได้เปรียบทางการแข่งขันท าให้ธุรกิจสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงไป การศึกษาในคร้ังน้ี จึงจะเป็นประโยชน์ต่อผูค้า้ส่งสินคา้เกษตรต่อการรองรับต่อ
ความตอ้งการของผูค้า้ปลีกในปัจจุบนั และยงัสามารถน าขอ้มูลไปปรับเป็นกลยุทธ์ทางการคา้เพื่อ
เป็นจุดแขง็ทางการแข่งขนัต่อทางธุรกิจในอนาคตไดอี้กดว้ย 
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จากความส าคญัและท่ีมาของปัญหาท่ีได้กล่าวมาทั้งหมดในข้างต้น ได้น าไปสู่
ค าถามท่ีผูว้จิยัใชใ้นการวจิยัในคร้ังน้ี ดงัน้ี 

1. พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมประเภท หอมแดง กระเทียม พริก 
แหง้ ของผูค้า้ปลีกจากร้านคา้ส่งในอ าเภอเมืองหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาเป็นอยา่งไร 
 
1.2 วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของผูค้า้ปลีกจากร้านคา้ส่ง 
ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 
1.3 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจัิย 

1. ท าใหท้ราบถึงพฤติกรรมผูค้า้ปลีกในการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจาก 
ร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมใน อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
  2.   ท าใหรั้บรู้ถึงปัญหาของผูค้า้ปลีกในการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ส่ง และน ามา
เป็นขอ้มูล เพื่อท่ีจะแกไ้ขและปรับปรุงในร้านคา้ส่ง 
 
1.4 ขอบเขตของกำรวจัิย 

การวจิยัในคร้ังน้ี ท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของ 
ผูค้า้ปลีกจากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ มีขอบเขตของงานวจิยัดงัน้ี 
  1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา มุ่งศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของผูค้า้
ปลีกจากร้านคา้ส่ง: กรณีศึกษา ร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
  2. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี ร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา 

3. ขอบเขตดา้นช่วงเวลาในการท าวจิยั คือ ระหวา่งเดือนตุลาคม พ.ศ. 2555 จนถึง 
เดือนเมษายน พ.ศ. 2556 
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4. ขอบเขตดา้นกลุ่มประชากร คือ ผูค้า้ปลีกใน 5 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ไดแ้ก่ 
จงัหวดัสงขลา จงัหวดัสตูล จงัหวดัยะลา จงัหวดันราธิวาส และจงัหวดัปัตตานี ท่ีเขา้มาเลือกซ้ือ
สินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 
1.5 นิยำมศัพท์ 

1. ค้ำส่ง (Wholesaler) หมายถึง พ่อคา้ ตวัแทน ผูร้วบรวม หรือร้านคา้ส่ง ซ่ึงประกอบ
กิจการเขา้แทรกอยูร่ะหว่างผูผ้ลิตกบัผูค้า้ปลีก หรือผูใ้ช้ ผูค้า้ส่งส่วนใหญ่ขายให้แก่ผูค้า้ปลีก แต่ผูค้า้
ส่งขายสินคา้จ านวนเพียงเล็กนอ้ยเท่านั้นแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (อารีวรรณ์ อศัวรุ่งนิรันดร์, 2524, น.1) 

งานวิจยั น้ี  ศึกษาเกี่ยวกบัร้านคา้ส่งสินคา้ประเภทเกษตรกรรมในอ า เภอ
หาดใหญ่จงัหวดัสงขลา ที่จ  าหน่ายสินคา้และบริการให้แก่ผูค้า้ปลีก โดยเลือกร้านคา้ส่งที่มีอยู่
จริงในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ทางผูว้ิจยัใช้ช่ือว่า “ร้าน M คา้ส่ง” ที่มีลกัษณะเป็น
วิสาหกิจรายย่อมซ่ึงมีจ  านวนลูกจา้งตั้งแต่ 5-25 คนและมีมูลค่าสินทรัพยถ์าวรไม่เกิน 50 ล้าน
บาท ในการเก็บขอ้มูลและท าการศึกษาวิจยั 

2. ผู้ค้ำปลีก (Retailer) หมายถึง กลุ่มบุคคลท่ีท ากิจกรรมรูปแบบหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการขายสินคา้หรือบริการท่ีมุ่งเน้นไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยโดยตรงเพื่อน าไปบริโภคส่วนตวั 
หรือใชใ้นครัวเรือน (ธนัยาภรณ์ ด าจุติ, 2554, น.1) 

ผูค้ ้าปลีกในงานวิจัยน้ีเป็นผูค้ ้าปลีกใน 5 จังหวดัภาคใต้ ได้แก่ จงัหวดัสงขลา 
จงัหวดัสตูล จงัหวดัปัตตานี จงัหวดัยะลา และจงัหวดันราธิวาส มีลกัษณะคือเป็นธุรกิจคา้ปลีกขนาด
เล็กท่ีมาซ้ือสินค้าจากร้านค้าส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาและน าสินค้าไปกระจายยงั
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยในพื้นทีของตน 

3. สินค้ำเกษตรกรรม (Agricultural Products) หมายถึง พืชและสัตวช์นิดต่าง ๆ 
ท่ีผูผ้ลิตหรือเกษตรกรจดัการผลิตข้ึนมา โดยมีจุดประสงคเ์พื่อการบริโภคภายในครอบครัว หรือน า
ออกขายสู่ตลาดต่อไป (การตลาดสินคา้เกษตรกรรม, ม.ป.ป.) 

สินคา้เกษตรกรรมในงานวจิยัเร่ืองน้ี หมายถึง พืช ไดแ้ก่ หอมแดง กระเทียม 
เป็นตน้ ซ่ึงทางผูค้า้ปลีกไดเ้ขา้มาซ้ือจากร้านคา้ส่งเพื่อน าออกขายไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
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4. พฤติกรรมกำรเลือกซ้ือ หมายถึง การรับรู้ การประเมินขอ้มูล การตดัสินใจ
เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ในดา้นประเภทสินคา้ โดย
มีรูปแบบของผลิตภัณฑ์ท่ีตรงกับความต้องการใช้งาน การพิจารณาเหตุผล ความคุ้มค่า การ
ใหบ้ริการและวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ (ธญัรัตน์ จิรสัมปทา, 2551) 

งานวจิยัน้ีศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูค้า้ปลีกท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ส่งท่ีอยู่ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และน าสินค้าไปขายให้กับผูบ้ริโภคคนสุดท้ายเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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บทที ่2 
 

ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรจากร้านคา้ส่งของผูค้า้ปลีก 5 
จงัหวดัชายแดนภาคใต้: กรณีศึกษาร้านคา้ส่งสินคา้เกษตร เอ็ม อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
ผูว้ิจยัจึงไดศึ้กษาเอกสาร รวบรวมแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเ ก่ียวขอ้ง ซ่ึงน าเสนอเน้ือหาส าคญั
ในบทน้ีประกอบดว้ย ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจ 
2.1.1 ความหมายและลกัษณะของตลาดธุรกิจ 
2.1.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.1.3 การวเิคราะห์ตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซ้ือ 

2.2 แนวคิดร้านคา้ปลีก-ส่ง 
2.2.1 โครงสร้างร้านคา้ปลีก-ส่ง 
2.2.2 ความหมายของการคา้ส่ง 
2.2.3 บทบาทและหนา้ท่ีของการคา้ส่ง 
2.2.4 ประเภทผูค้า้ส่ง 

2.3 สินคา้เกษตรกรรมและตลาดสินคา้เกษตรกรรม 
  2.3.1 ความหมายของสินคา้เกษตรกรรม 

 2.3.2 ลกัษณะของสินคา้เกษตรกรรม 
 2.3.3 ประเภทของสินคา้เกษตรกรรม 
 2.3.4 ความหมายของตลาดสินคา้เกษตรกรรม 
  2.3.5 ระบบตลาดสินคา้เกษตร 
2.4 แนวคิดตลาดเชิงสัมพนัธ์ 
2.5 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.6 กรอบแนวคิดการศึกษา 
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2.1. แนวคิดตลาดธุรกจิและพฤติกรรมการซ้ือของธุรกจิ 

2.1.1 ความหมายและลกัษณะของตลาดธุรกจิ 
ตลาดธุรกิจหรือตลาดองค์กร หมายถึง องค์กรที่น าสินคา้และบริการอย่าง

หน่ึงไปผลิตสินคา้และบริการอย่างอ่ืน เพื่อขายต่อให้ผูอ่ื้น ตลาดธุรกิจจะมีลกัษณะที่แตกต่าง
จากตลาดผูบ้ริโภค คือ มีจ  านวนน้อยกว่า มียอดการซ้ือมากกว่า มีความสัมพนัธ์กบัผูข้าย
มากกว่า ความตอ้งการมาจากผูบ้ริโภคอีกต่อหน่ึง ท าให้มีความไม่แน่นอนสูงและไม่ค่อย
ยืดหยุ่น (จิรพรรณ เล่ียงโรคาพาธ, 2554)  

ศิวารัตน์ ณ ปทุม และคณะ (2550) กล่าววา่ตลาดองคก์ร หมายถึง กลุ่มองคก์รท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์เพื่อการอุตสาหกรรม การให้บริการ การด าเนินงานของกิจการ หรือเพื่อการขายต่อ มิได้
กระท าเพื่อท าการบริโภค แต่จะซ้ือสินคา้ หรือบริการไปใชเ้พื่อการผลิต การขายต่อ หรือน าไปใช้
เพื่อการบริการต่อไป หรือเรียกว่าผูข้ายต่อ ประกอบดว้ยบุคคลหรือองค์กรท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้มา
เพื่อจ าหน่ายต่อ หรือให้ผูอ่ื้นเช่าเพื่อแสวงหาก าไร แทนท่ีจะเป็นผูผ้ลิตสินคา้เอง ผูข้ายต่อบริหาร
เวลา สถานท่ี และความเป็นเจา้ของ ซ่ึงกระจายไปในทอ้งถ่ิน ผูข้ายต่อจะซ้ือสินคา้เพื่อขายต่อโดย
ผ่านขั้นตอนต่าง ๆ ไปยงัลูกคา้ สินคา้ส่วนใหญ่ผูข้ายจะขายให้ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อขั้นสุดทา้ยท่ีน า
สินคา้ไปใชส้อย ผูข้ายต่อจะมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือคือ ตอ้งการใหเ้กิดก าไรจากการขายต่อ เพื่อให้
ธุรกิจของตนอยูร่อดและด าเนินต่อไป 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546) ไดจ้ดัประเภทตลาดองคก์รออกเป็น 2 ประเภท
คือ ตลาดผูผ้ลิต และตลาดผูข้ายต่อ  
 ตลาดผูผ้ลิตหรือตลาดอุตสาหกรรม คือ ตลาดท่ีประกอบธุรกิจท่ีท าการผลิตทุก
ขนาด โดยจะท าการซ้ือสินคา้และบริการอย่างหน่ึงหรือหลายอย่าง เพื่อน ามาแปรสภาพให้เป็น
สินคา้และบริการอีกอยา่งหน่ึงแลว้น าไปจ าหน่าย 
 ตลาดผูข้ายต่อหรือตลาดคนกลาง คือ ตลาดท่ีประกอบธุรกิจทุกขนาดท่ีท าการซ้ือ
สินค้าและบริการอย่างหน่ึงหรือหลายอย่าง แล้วน าไปขายต่อโดยไม่แปรสภาพของสินคา้และ
บริการนั้น เช่น พอ่คา้ปลีก พอ่คา้ส่ง ตวัแทน นายหนา้ เป็นตน้ 
  โดยลกัษณะของตลาดองคก์รสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ประเภทดงัต่อไปน้ี 
  1. องคก์รท่ีไม่ไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์เพื่อการบริโภคหรืออรรถประโยชน์ส่วนบุคคล แต่
ตอ้งการสินคา้ และบริการเพื่อใชใ้นการผลิต การขายต่อ หรือการใหบ้ริการต่อไป 
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  2. บุคคลหลายคนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือในองคก์รโดยเฉพาะรายการสินคา้ท่ีส าคญั ๆ 
ผูต้ดัสินใจโดยทัว่ไปมีความรับผดิชอบในองคก์ร และท าการตดัสินใจต่าง ๆ เพื่อการตดัสินใจซ้ือ 
  3. องคก์รจะก าหนดนโยบาย เง่ือนไข และความตอ้งการเอาไว ้ซ่ึงผูซ้ื้อขององคก์ร
จะตอ้งระมดัระวงัเก่ียวกบัส่ิงท่ีองคก์รก าหนดไว ้
  4. เง่ือนไข ขอ้เสนอ และสัญญาซ้ือขายจะต้องมีข้ึนในตลาดองค์กร แต่ตลาด
ผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งมีในตลาดเหล่าน้ี 
 จากข้อมูลดังกล่าวสรุปได้ว่า ตลาดธุรกิจหรือตลาดองค์กร เป็นตลาดท่ีผูซ้ื้อ
ตอ้งการท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อการผลิตต่อ การจ าหน่าย หรือเพื่อการด าเนินงานในธุรกิจ โดยมี
ลกัษณะจ านวนผูซ้ื้อในตลาดธุรกิจจะมีจ านวนนอ้ยกว่าผูซ้ื้อในตลาดผูบ้ริโภค ขนาดของลูกคา้เป็น
ผูค้ ้ารายใหญ่ มีความสัมพนัธ์ระหว่างผูค้ ้าส่งกับผูค้ ้าปลีกท่ีมีความใกล้ชิดมากกว่าผูบ้ริโภคคน
สุดท้าย มีความช านาญในการซ้ือท่ีดีกว่า มีเง่ือนไขในการซ้ือขาย ตอ้งการก าไรจากการขายต่อ
เพื่อใหธุ้รกิจสามารถด าเนินต่อไปได ้
    2.1.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค เป็นการศึกษาถึงแรงจูงใจท่ีท าให้เกิดการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้
ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือ
ผูข้ายไม่สามารถคาดเดาไดถึ้งความรู้สึกนึกคิด หรืออิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) (อรชร มณีสงฆ,์ 2540) 

จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้เกิด
การตอบสนอง ดงันั้นโมเดลน้ีจึงเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฏีดงัในภาพท่ี 2.1 



10 

 

 

 

 

 
 

ภาพที ่2.1 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(A Simple Model of Consumer Behavior) 

ท่ีมา: วรินร าไพ รุ่งเรืองจิตต ์2556 
 

1) ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้
จากภายนอก เพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการ
ซ้ือสินคา้ (Buying motive) เรียกวา่ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marking stimulus) หรือส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing mix) ประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) สินคา้มีคุณภาพ 
ไดม้าตรฐาน มีการออกแบบท่ีทนัสมยั บรรจุภณัฑ์สวนงาม ความน่าเช่ือถือ และช่ือเสียงของร้าน 
เป็นตน้ ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) การก าหนดราคาสินคา้ การต่อรองราคา การให้ส่วนลด เป็นตน้
ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution หรือ place) การเปิดร้านในท าเลต่าง ๆ เช่น 
ย่านการคา้ ย่านชุมชน ย่านตลาด ห้างสรรพสินคา้ เป็นตน้ ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) เช่นการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การบริการการหลงัการขาย การใหข้องแถม เป็นตน้ 

นอกจากส่ิงกระตุ้นทางการตลาดแล้วยงัมีส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimuli) ท่ีอยู่
ภายนอกองค์การและนกัการตลาดไม่สามารถควบคุมได ้ ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทาง
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เศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้องผูบ้ริโภคจะมีผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค ส่ิง
กระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่นเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีทนัสมยัและรวดเร็ว ท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งการใช้
โทรศพัท์มือถือกนัมากข้ึน ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี
สินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงจะมีผลต่อความตอ้งการในสินคา้ชนิดนั้น และส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม  
เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่าง ๆ จะเป็นตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการสินคา้
บางอยา่งในเทศกาลนั้น ๆ เป็นตน้ 

2) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซ้ื้อ เป็นส่วนท่ีไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristic) ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลมา
จาก ปัจจยัด้านวฒันธรรม  ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา 
อีกทั้งยงัไดรั้บอิทธิพลมาจากกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ท่ีประกอบ
ไดด้ว้ยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

3) การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีการ
ตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ คือ การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) ท่ีจะมาตอบสนองความตอ้งการ 
เช่น เลือกขา้วตม้กุ้งเป็นอาหารเช้าหรือเลือกนมสดเป็นอาหารเช้า การเลือกตราสินคา้ (Brand- 
Choice) เช่น หากตอ้งการด่ืมนมเป็นอาหารเชา้แลว้จะด่ืมนมสดตราอะไร  การเลือกผูข้าย (Dealer-
Choice) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Time) การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount) 
เป็นตน้ 

4) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัด้านจิตวิทยา จะเป็นพลงักระตุน้หรือผลกัดนัให้เกิดการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ เช่น การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือถือ ทศันคติ บุคลิกภาพ แนวคิด
ของตนเอง ท่ีอยู่ภายในตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลกระท าหรือด าเนินการให้ไดม้าซ่ึงเป้าหมาย
ท่ีตั้งไว ้โดยอาจจะเกิดจากภายในตวับุคคล หรืออาจถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น ส่วนประสม
ทางการตลาด วฒันธรรม หรือชั้นทางสังคม 

5) ปัจจยัภายนอก อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของวฒันธรรม กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว 
หรือบทบาทและสถานะของแต่ละบุคคลท่ีท าใหเ้กิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได ้เป็นตน้ 
  จากขอ้มูลดงักล่าวสรุปไดว้า่ พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคจะใชใ้นการตดัสินใจซ้ือนั้นเกิด
จากทั้งส่ิงกระตุน้ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น ความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ความตอ้งการของตลาด ท่ีส่งผลต่อ
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค เกิดแรงจูงใจในการซ้ือ และท าให้เกิดการตอบสนองของผูบ้ริโภคคือ
การซ้ือผลิตภณัฑต่์าง ๆ เพื่อท่ีจะสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง 
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2.1.3 การวเิคราะห์ตลาดธุรกจิและพฤติกรรมการซ้ือของธุรกจิ 
การวิเคราะห์ตลาดธุรกิจ และพฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจนั้น ประกอบด้วย

กลุ่มบุคคลและองค์กรซ่ึงตอ้งการสินคา้ต่าง ๆ เพื่อจุดมุ่งหมายในการขายต่อและแสวงหาก าไร 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546)  โดยจะตอ้งเขา้ใจปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ธุรกิจและกระบวนการตดัสินใจซ้ือขององคก์รเพื่อท่ีจะวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเป็นส่วนท าให้เกิด
การซ้ือสินคา้ธุรกิจข้ึนมา ดงัในภาพท่ี 2.2  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

1. ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม (Environment factors) เป็นปัจจยัภายนอกองค์การเช่น 
กายภาพ เทคโนโลย ี เศรษฐกิจ การเมือง กฎหมาย วฒันธรรม ส่ิงแวดลอ้มเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อผูข้าย 
รวมทั้ งปัจจยัการผลิต คู่แข่งขนั ผูบ้ริโภค รัฐบาล เป็นต้น ซ่ึงจะต้องพิจารณาปัจจยัเหล่าน้ีทั้ ง
ขอ้จ ากดัและขอ้ไดเ้ปรียบอนัเน่ืองมาจากเป็นปัจจยัภายนอกท่ีเก่ียวกบัโอกาสทางการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที ่2.2 แสดงปัจจยัท่ีส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ธุรกิจ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546, น. 235 
 

 

สภาพแวดลอ้ม 

- ระดบัความตอ้งการซ้ือ 

- ภาวะเศรษฐกิจ 

- อตัราดอกเบ้ีย 

- อตัราการเปล่ียนแปลง

ทางเทคโนโลย ี

- การพฒันาดา้นการเมือง

และขอ้หา้มต่าง ๆ 

- การพฒันาการแข่งขนั 

- การตระหนกัถึงความ

รับผิดชอบต่อสงัคม 

องคก์าร 

- วตัถุประสงค ์

- นโยบาย 

- กระบวนการ 

- โครงสร้างของ

องคก์าร 

- ระบบ 

ปัจจยัระหวา่งบุคคล 

- ความสนใจ 

- อ านาจ 

- สถานะ 

- ความเห็นอกเห็น

ใจ 

- การชกัชวน 

ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

- ความสนใจ 

- อ านาจ 

- สถานะ 

- ความเห็นอก 

เห็นใจ 

- การชกัชวน 

ผูซ้ื้อ 
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2. ปัจจัยภายในองค์การ (Organizational factors) มีอิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือซ่ึง
แต่ละท่ีย่อมมีวตัถุประสงค์ นโยบายกระบวนการปฏิบัติ โครงสร้างและระบบงานท่ีจะเป็น
ตวัก าหนดแนวทางในการซ้ือเอาไว ้

3. ปัจจัยระหว่างบุคคล (Interpersonal factors) ในองค์การซ่ึงเป็นการซ้ือท่ี
เก่ียวขอ้งกบัคนหลายฝ่ายหรือหลายคน มติของกลุ่มอาจเกิดในรูปแบบใดก็ได้ แลว้แต่ว่ากลุ่มคน
เหล่านั้นจะเป็นกลุ่มท่ีแขง็กร้าวหรือชกัชวนให้เห็นคลอ้ยตามได ้คนท่ีมีอ านาจและสถานภาพสูงใน
กลุ่มอาจครอบง าความคิดของผูอ่ื้น 

4. ปัจจัยเฉพาะบุคคล (Individual factors) ในองค์การซ่ึงเป็นผูซ้ื้อท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจแต่ละคน มีนิสัยความนึกคิด ความชอบเฉพาะตนแตกต่างกนัออกไป ทั้งน้ีอาจข้ึนกบั
อาย ุการศึกษา รายได ้ต าแหน่งงาน บุคลิกภาพ และทศันคติหรือความนึกคิดท่ีเก่ียวกบัการเส่ียงของ
ตวับุคคลแต่ละคนนั้น 

กระบวนการจดัซ้ือจะผนัแปรไปตามชนิดของผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกัน ดังนั้ น
นกัการตลาดของสินคา้ธุรกิจจะตอ้งท าการปรับเปล่ียนขั้นตอนปกติในการตดัสินใจซ้ือ เพื่อให้ได้
ค  าสั่งซ้ือและสามารถรักษาลูกคา้ไวไ้ด ้โดยกระบวนการตดัสินใจซ้ือขององคก์รมีกระบวนการซ้ือ
ทั้งหมด 8 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 

1) การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) จะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลเผชิญกบัสถานการณ์
ความไม่สมดุลกนัระหวา่ง สภาวะท่ีเป็นจริงกบัสภาวะท่ีปรารถนา และความพยายามของบุคคลท่ี
อยากจะใหบ้รรลุสภาวะท่ีปรารถนา จะเป็นผลสะทอ้นท าให้เกิดความตอ้งการ และความตอ้งการน้ี
จะเป็นจุดเร่ิมตอ้งของพฤติกรรม 

2) การก าหนดรายละเอียดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ (General need description) ความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อในปัจจุบนั คือ ประเภทสินคา้และปริมาณสินคา้ส าหรับสินคา้ทัว่ไปจะไม่มีความ
เก่ียวขอ้งกบักระบวนการซ้ือ แต่ส าหรับสินคา้ท่ีมีความซบัซ้อนผูซ้ื้อจะตอ้งท างานร่วมกนัหลายฝ่าย 
ในการก าหนดความตอ้งการต่าง ๆ รวมถึงความน่าเช่ือถือ ความทนทาน ราคาและลกัษณะอ่ืน ๆ  

3) การก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Product specification) ในปัจจุบนัองคก์รซ้ือได้
พฒันาคุณสมบติัเชิงเทคนิคของสินคา้ข้ึนมา ซ่ึงโดยปกติแล้วบริษทัจะมอบหมายให้คณะวิศวกร
วเิคราะห์มูลค่าผลิตภณัฑ ์(Product Value Analysis : PVA) 

4) การคน้หาผูข้าย (Supplier search) ผูซ้ื้อจะก าหนดลกัษณะของผูข้ายท่ีเหมาะสม
ท่ีสุด โดยพิจารณาจากสมุดรายการคา้ การคน้หาทางคอมพิวเตอร์ ดูจากโฆษณาการคา้ และการ
แสดงสินคา้ เป็นตน้ 
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5) การพิจารณาขอ้เสนอของผูข้าย (Proposal solicitation) ผูซ้ื้อจะเปิดโอกาสให้ผูข้าย
ท่ีมีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการไดม้าเสนอแบบเสนอโครงการ โดยผูซ้ื้อจะตอ้งการรายละเอียด
ของแบบเสนอโครงการท่ีเป็นลายลกัษณ์อกัษรจากผูข้ายแต่ละราย 

6) การคดัเลือกผูข้าย (Supplier selection) ก่อนการเลือกผูข้าย ศูนยก์ลางซ้ือจะก าหนด
และจดัล าดบัความส าคญัคุณสมบติัท่ีผูซ้ื้อท่ีตอ้งการ หลงัจากนั้นจึงจดัอนัดบัผูข้ายตามเกณฑ์และ
ระบุรายท่ีน่าสนใจท่ีสุด 

7) การก าหนดลกัษณะเฉพาะของค าสั่งซ้ือ (Order routine specification) หลงัจาก
เลือกผูข้ายแลว้ ผูซ้ื้อจะเจรจาเก่ียวกบัการสั่งซ้ือขั้นสุดทา้ย มีการก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์จ  านวน
ท่ีตอ้งการ เวลาส่งสินคา้ท่ีตอ้งการ นโยบายการคืนสินคา้ เป็นตน้ 

8) การตรวจสอบการปฏิบติังาน (Performance review) ผูซ้ื้อจะท าการตรวจสอบ
คุณสมบติัและการปฏิบติังานของผูข้ายท่ีไดรั้บการคดัเลือกไว ้โดยใหผู้ซ้ื้อติดต่อผูใ้ชร้ายสุดทา้ยและ
ท าการประเมินผล 

ณฐักาญจน์ เกล้ียกล่อมและคณะ (ม.ป.ป.) กล่าววา่ บริษทัหรือองคก์รต่าง ๆ จะซ้ือ
ผลิตภณัฑ์และบริการโดยมีวตัถุประสงค์หลัก คือ เพื่อช่วยให้บริษทัหรือองค์กรเหล่านั้นบรรลุ
วตัถุประสงค์ท่ีตั้งไวไ้ด ้และองค์กรนั้นจะซ้ือมากหรือน้อย ข้ึนอยู่กบัจ านวนสมาชิกในศูนยก์ลาง
การซ้ือ สามารถจ าแนกสถานการณ์การซ้ือเหล่าน้ีออกไปดงัน้ี 

1) การซ้ือซ ้ าประจ า (Straight Rebuy) เป็นสถานการณ์ท่ีผูซ้ื้อหรือผูจ้ดัการฝ่าย
จัดซ้ือสั่งซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีเคยสั่งซ้ือซ ้ าตามปกติ จากผูข้ายท่ีได้รับการยอมรับโดย
ปราศจากการตรวจสอบจากผูใ้ช ้

2) การซ้ือซ ้ าแบบปรับปรุง (Modified Rebuy) เป็นสถานการณ์ท่ีเกิดจากผูใ้ช ้ผูมี้
อิทธิพล หรือผูต้ดัสินใจ ในศูนยก์ลางการซ้ือตอ้งการปรับเปล่ียนเง่ือนไขของคุณลกัษณะมาตรฐาน
ของผลิตภณัฑ์ ราคา ตารางการจดัส่ง หรือผูข้าย การซ้ือลกัษณะน้ีมกัมีบุคคลในฝ่ายอ่ืนๆ เขา้มา
เก่ียวขอ้งในการตดัสินใจมากข้ึน 

3) การซ้ือใหม่ (New Task Purchase) เป็นสถานการณ์ท่ีองคก์รซ้ือผลิตภณัฑ์หรือ
บริการเป็นคร้ังแรก ซ่ึงมีความเส่ียงในการซ้ือค่อนขา้งมาก ดงันั้นศูนยก์ลางการซ้ือจึงมีบุคคลเขา้มา
มีส่วนร่วมในการตดัสินใจค่อนขา้งมาก 

จากขอ้มูลดงักล่าวสรุปไดว้า่ การวิเคราะห์ตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซ้ือของ
ธุรกิจนั้น แนวคิดเร่ืองตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจสามารถน ามาเป็นแนวทางในการ
วเิคราะห์การตดัสินใจซ้ือของธุรกิจ ตลอดจนวิเคราะห์ปัจจยัในดา้นต่างๆ ท่ีส่งผลให้ธุรกิจนั้นมีการ
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ตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ รวมถึงการสังเกตในพฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งกรณีศึกษาร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมใน อ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดั สงขลา อีกดว้ย 
 
2.2 แนวคิดร้านค้าปลกี-ส่ง 

การคา้ปลีกและการคา้ส่ง เป็นกิจกรรมรูปแบบหน่ึงท่ีส าคญัในระบบช่องทางการ
จดัจ าหน่ายท่ีมีความใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงรูปแบบของร้านคา้ปลีก-ส่งสามารถอธิบาย
ไดด้งัน้ี 

2.2.1 โครงสร้างร้านค้าปลกี-ส่ง 
ส านกังานโยธาธิการและผงัเมืองจงัหวดัร้อยเอ็ด (2555) ไดบ้ญัญติัให้ความหมาย 

“อาคารพาณิชกรรมประเภทคา้ปลีกส่ง” ว่า เป็นอาคารท่ีใช้ประโยชน์เพื่อการพาณิชยกรรมใน
อาคารหลงัเดียวหรือหลายหลงั ท่ีมีพื้นท่ีใช้สอยอาคารรวมกนัเพื่อประกอบกิจการขายปลีกขายส่ง
สินคา้อุปโภคและบริโภคหลายประเภทท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนั ตั้งแต่ 300 ตารางเมตรข้ึนไป แต่ไม่
หมายความรวมถึงตลาดตามกฎหมายวา่ดว้ยการสาธารณสุข และอาคารท่ีใชด้ าเนินการเพื่อส่งเสริม
หรือจ าหน่ายสินคา้ซ่ึงเป็นผลิตผลหรือผลิตภณัฑชุ์มชน 

ชยุตม์ วะนา (2552, น. 49) กล่าววา่ ร้านคา้ปลีกเป็นร้านท่ีเป็นช่องทางในการ
กระจายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยรูปแบบของร้านคา้ปลีกในประเทศไทยสามารถแบ่ง
ออกเป็น 2 ประเภท คือ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เช่น ร้านขายของช าหรือร้านโชห่วย เป็นตน้ และ
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ ไฮเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ 

ร้านคา้ส่งหรือร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีรูปแบบเป็นร้านคา้ห้องแถว เช่น ร้านคา้ส่ง
ทัว่ไป ร้านขายของช า เจา้ของร้านจะเป็นผูดู้แลและด าเนินกิจการเองทั้งหมด การบริหารงานไม่มี
ระบบแน่นอน ไม่มีการจดัระเบียบสินค้า และตกแต่งให้สวยงาม อาศยัเพียงความสะดวกของ
เจ้าของร้านเท่านั้น ต่างกนักับร้านค้าสมยัใหม่ท่ีมีการน าเทคโนโลยีมาใช้ในการด าเนินกิจการ 
เพื่อให้การบริหารงานมีประสิทธิภาพสูงข้ึน ท าให้เกิดความได้เปรียบด้านการแข่งขนัมากกว่า
ร้านคา้แบบดั้งเดิมการเลือกสถานท่ีตั้งของร้านคา้มกัจะอยูใ่กลต้ลาด หมู่บา้น หรือชุมชน เพื่อเป็น
ร้านคา้ของชุมชนนั้น และวิธีการซ้ือขายจะยึดหลกัอาศยัความสะดวกและความคุน้เคย การด าเนิน
กิจการมีลกัษณะแตกต่างกนัตามเงินทุนท่ีใชใ้นการด าเนินการ การจา้งงานมีตั้งแต่ ใช้แรงงานของ
ครอบครัว หรือมีการจา้งแรงงานตั้งแต่ 1 คนข้ึนไป เจา้ของหรือผูด้  าเนินกิจการจะมีเพียงคนเดียว 
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(ฝ่ายการวจิยัเศรษฐกิจรายสาขา, 2542) ซ่ึงสามารถสรุปลกัษณะการด าเนินธุรกิจของร้านคา้ปลีกได้
ดงัน้ี 

1) ด้านคลงัสินค้า จะมีคลงัสินคา้ขนาดเล็กอยู่ภายในร้าน สินคา้ท่ีจะเก็บไวใ้น
คลังสินค้าจะเป็นสินคา้ประเภทท่ีสามารถเก็บไวไ้ด้นาน หมดอายุช้า เช่น สินค้าอุปโภคต่าง ๆ 
อาหารกระป๋อง อาหารแหง้ เป็นตน้ ซ่ึงจะมีการเช็คคลงัสินคา้สัปดาห์ละ 1 คร้ังโดยเฉล่ีย 

2) ดา้นราคาสินคา้ ร้านคา้ปลีกจะตั้งราคาสินคา้ตามราคาท่ีติดอยู่บนบรรจุภณัฑ์
ของแต่ละสินคา้ แต่ถา้หากสินคา้นั้นไม่มีราคาติดไว ้ก็จะตั้งราคาขายตามร้านสะดวกซ้ืออ่ืน ๆ เช่น 
ร้านสะดวกซ้ือเซเวน่อีเลฟเวน่ จะมีลดราคาสินคา้ให้บา้งถา้เป็นลูกคา้ประจ าหรือซ้ือสินคา้คราวละ
มาก ๆ 

3) การเลือกท่ีตั้งร้าน ผูป้ระกอบการไม่มีหลกัเกณฑ์การเลือกท่ีตั้งร้าน ส่วนใหญ่
จะเปิดร้านใกล ้ๆ บริเวณบา้น หรือหากมีบา้นเป็นห้องแถวก็จะใชช้ั้นล่างเปิดเป็นร้านคา้ บางร้านก็
ไดรั้บสืบทอดการเป็นเจา้ของกิจการจากรุ่นก่อน จึงมีร้านอยูแ่ลว้ 

4) การบริหารการใช้พื้นท่ีเชิงพาณิชย์ ผูป้ระกอบการจะจดัสินคา้ประเภทขนม 
ของขบเค้ียว เล็ก ๆ นอ้ย ๆ รวมทั้งแผงหนงัสือ ตูใ้ส่เคร่ืองด่ืม หรือตูแ้ช่ไอศกรีม ไวด้า้นหนา้ร้าน ซ่ึง
ข้ึนอยู่กบัว่าร้านนั้นจะขายสินคา้ใดบา้ง ส่วนสินคา้ประเภทอุปโภค เช่น สบู่ ผงซักฟอก ลูกคา้ไม่
ตอ้งเดินไปหยบิเอง ผูป้ระกอบการจะเป็นคนหยบิมาใหจ้ากชั้นวางสินคา้ภายในร้านถา้ลูกคา้สั่งซ้ือ 

5) ดา้นภาษี รายจ่ายดา้นภาษีของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่จะเป็นภาษี
เงินไดแ้ละภาษีโรงเรือน 

6) ดา้นทรัพยากรมนุษย ์ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกจะเป็นผูด้  าเนินธุรกิจเพียงคน
เดียว ไม่มีผูช่้วยหรือลูกจา้ง ส่วนตวัผูป้ระกอบการเองก็ไม่ได้มีการเขา้รับการฝึกอบรมด้านการ
จดัการร้านคา้เน่ืองจากไม่มีเวลาเพราะตอ้งดูแลร้านทุกวนั 

7) ดา้นโลจิสติกส์ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกจะใชว้ธีิการโทรสั่งสินคา้แลว้จะมีรถ
ของ supplier หรือยี่ป๊ัว ซาป๊ัวน าสินคา้มาส่งให้ถึงร้าน ผูป้ระกอบการไม่จ  าเป็นตอ้งเดินทางไปซ้ือ
สินคา้มาขายเอง หรือผูป้ระกอบการเดินทางไปซ้ือสินคา้มาขายเอง โดยจะมีรถส าหรับรับสินคา้มา
ขายเป็นของผูป้ระกอบการเอง 

ประสิทธ์ิ รัตนพนัธ์ (2552, น. 92) กล่าวา่ โครงสร้างองคก์ารคา้ปลีกจะมีลกัษณะ
แตกต่างกนัข้ึนอยูก่บัประเภทและขนาดของธุรกิจคา้ปลีก ซ่ึงสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทดงัน้ี 

1. โครงสร้างองคก์ารส าหรับธุรกิจคา้ปลีกขนาดเล็ก (Organization of small store 
Retailers) เป็นลักษณะท่ีมีเจ้าของคนเดียว หรือเป็นธุรกิจท่ีไม่มีความซับซ้อนอะไร ไม่มีการ
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แบ่งย่อยเป็นแผนกต่าง ๆ เพราะกิจกรรมของธุรกิจคา้ปลีกขนาดเล็กจะไม่เน้นการใช้ความรู้และ
ความช านาญเฉพาะดา้นมากเท่ากบัธุรกิจขนาดใหญ่ ใชก้ารวางแผนนอ้ย มีจ านวนลูกคา้นอ้ย มีการ
ให้บริการลูกคา้เท่าท่ีจ  าเป็น หรือไม่มีการโฆษณา ท าให้หน้าท่ีต่าง ๆ ของธุรกิจนั้นรวมกนัอยู่ท่ี
บุคคลเพียงคนเดียวคือเจา้ของ 

2. โครงสร้างองคก์รการส าหรับธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Organization of Large 
Store Retailers) จะมีโครงสร้างองค์กรท่ีซับซ้อนมากกว่าธุรกิจคา้ปลีกขนาดเล็ก เพราะมีสินคา้
จ านวนมากท่ีจะตอ้งเสนอขายให้กบัลูกคา้ซ่ึงหลากหลายและมีจ านวนมาก และตอ้งใชค้วามความ
เช่ียวชาญส่วนบุคคลในการปฏิบติังานในหนา้ท่ีต่าง ๆตลอดจนมีความจ าเป็นในการประสานงาน
และควบคุมการด าเนินงานอย่างเหมาะสม และเจ้าของธุรกิจไม่สามารถท่ีจะรับผิดชอบหน้าท่ี
ทั้งหมดได ้จึงตอ้งมีการมอบหมายแบ่งหนา้ท่ีความรับผิดชอบ โดยการแบ่งหนา้ท่ีความรับผิดชอบ
เป็นฝ่าย ๆ เช่น ห้างสรรพสินคา้ (Department Store) หรือธุรกิจคา้ปลีกแบบลูกโซ่ (Chain Store 
Retailing) เป็นตน้ 

จากขอ้มูลดงักล่าวสรุปไดว้่า โครงสร้างร้านคา้ปลีกนั้น สามารถแบ่งออกเป็น 2 
ประเภท โดยดูจากลกัษณะขนาดของร้านคา้ ความหลากหลาย จ านวนสินคา้ และสถานท่ีตั้ง เป็น
ตวัก าหนดโครงสร้างหนา้ท่ี และความรับผดิชอบของคนภายในองคก์ร 

โดยในงานวิจยัน้ีจะเป็นร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมท่ีมีลกัษณะของร้านเป็นห้อง
แถว มีพื้นท่ีใชส้อยอาคารรวมกนัเพื่อประกอบกิจการขายส่งสินคา้เกษตรกรรม มีคลงัสินคา้ขนาด
เล็กอยูภ่ายในร้าน วิธีการจดัวางสินคา้ และระบบสินคา้คงคลงั ไม่มีหลกัการหรือรูปแบบเฉพาะ มี
เจา้ของคนเดียวหนา้ท่ีต่าง ๆ ของธุรกิจนั้นรวมกนัอยูท่ี่บุคคลเพียงคนเดียว 

 2.2.2 ความหมายของการค้าส่ง 
ยงยุทธ ฟูพงศ์ศิริพนัธ์ (ม.ป.ป.) ให้ความหมายของการคา้ส่งว่า เป็นกิจกรรมท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการจ าหน่ายสินคา้และบริการให้แก่ผูท่ี้ซ้ือไปเพื่อขายต่อหรือเพื่อใชใ้นธุรกิจ โดยผูค้่า
ส่ง (Wholesalers)  หรือเรียกว่าผู ้จ  าหน่าย (Distributors)  ต่างจากผู ้ค้าปลีกคือ ผู ้ค้าส่งจะให้
ความส าคญักบัท าเลท่ีตั้ง การจดับรรยากาศ และการส่งเสริมการตลาดน้อยกว่าผูค้า้ปลีก เพราะ
ไม่ไดเ้นน้ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย และการคา้ส่งจะมีขนาดใหญ่กวา่การคา้ปลีกและจะครอบคลุมพื้นท่ี
กวา้งขวางกวา่การคา้ปลีก 

สุรนาถ ปูชนียพงศกร (ม.ป.ป.) ไดใ้ห้ความหมายของการคา้ส่งว่า เป็นกิจกรรม
ทางดา้นการขายสินคา้ และบริการ ซ่ึงผูซ้ื้อไม่ไดซ้ื้อไปเพื่อการอุปโภคบริโภค แต่จะซ้ือไปเพื่อการ
ขายต่อ ผูซ้ื้อหรือลูกคา้ของผูค้า้ส่ง คือ พ่อคา้ปลีกท่ีซ้ือสินคา้ไปเพื่อขายให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย
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หรือผูค้า้ส่ง อาจจะเป็นผูท่ี้ขายสินคา้ให้กบัโรงงานอุตสาหกรรมต่าง ๆ ท่ีซ้ือสินคา้ไปเพื่อใชใ้นการ
ประกอบการผลิตสินคา้ต่อไป 

จากขอ้มูลดงักล่าวสรุปไดว้า่ การคา้ส่งหมายถึง ช่องทางการขายสินคา้หรือบริการ
ใหแ้ก่ผูซ้ื้อ โดยผูซ้ื้อไม่ไดซ้ื้อไปเพื่อการอุปโภคบริโภค แต่ซ้ือเพื่อขายหรือส่งต่อให้แก่ผูบ้ริโภคคน
สุดทา้ยเพื่อน าไปบริโภคหรือน าไปใชใ้นการผลิตสินคา้ต่อไป 

โดยในงานวจิยัน้ีการคา้ส่งจะหมายถึงร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมท่ีจ าหน่ายสินคา้
ใหแ้ก่ผูซ้ื้อท่ีเป็นผูค้า้ปลีกเพื่อท่ีจะน าไปขายต่อใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

2.2.3 บทบาทและหน้าทีข่องการค้าส่ง 
ยงยุทธ ฟูพงศ์ศิริพันธ์  (ม.ป.ป.) จ  าแนกบทบาทและหน้าท่ีของผู ้ค้าส่งได้ว่า

สามารถท าหนา้ท่ีหลายอยา่งท่ีกวา้งขวางกวา่ผูค้า้ปลีก ไดแ้ก่ 
1. การขายและการส่งเสริมการตลาด (Selling and Promoting) การคา้ส่งมีทีมงานขาย

ท่ีจะช่วยผูผ้ลิตใหส้ามารถกระจายสินคา้สู่ร้านคา้ปลีกขนาดเล็กไดด้ว้ยค่าใชจ่้ายท่ีต ่ากวา่ทีมงานขาย
ของผูผ้ลิตเน่ืองจากเป็นคนในพื้นท่ีมีความใกลชิ้ดกนัร้านคา้ปลีก สามารถติดตามดูแลการขายการ
ส่งเสริมการตลาดไดอ้ยา่งใกลชิ้ด 

2. การซ้ือและสร้างความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Buying and Assortment 
Building) ผูค้า้ส่งจะท าหนา้ท่ีคดัเลือกสินคา้ท่ีมีความหลากหลายตามความตอ้งการของร้านคา้ปลีก
จนถึงเป็นการประหยดัเวลาการหาซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีก 

3. ซ้ือปริมาณมากแลว้แบ่งขาย (Bulk Breaking) ผูค้า้ส่งช่วยแบ่งเบาภาระของผูค้า้
ปลีกโดยซ้ือสินคา้มาในปริมาณมากแลว้แบ่งขายใหผู้ค้า้ปลีกในหน่วยเล็กลง 

4. คลงัสินคา้ (Warehousing) ผูค้า้ส่งรับภาระสินคา้คงคลงัและบริหารคลงัสินคา้แทน
ร้านคา้ปลีก 

5. การขนส่ง (Transportation) ผูค้า้ส่งสามารถจดัส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดเ้ร็วกว่า
โรงงานเน่ืองจากอยูใ่กลก้วา่ 

6. การเงิน (Financing) ผูค้า้ส่งช่วยสนบัสนุนด้านการเงินแก่ผูค้า้ปลีกด้วยการให้
เครดิตซ่ึงผูผ้ลิตไม่สามารถใหส่้วนน้ีแก่ร้านคา้ปลีกได ้เพราะมีจ านวนมากดูแลไม่ทัว่ถึง 

7. การรับภาระความเส่ียง (Risk Bearing) ผูค้า้ส่งแบบรับภาระความเส่ียงบางอยา่งไว ้
เช่น ค่าเก็บรักษาสินคา้ สินคา้สูญหาย เส่ือมสภาพภาระดอกเบ้ีย 
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8. ขอ้มูลทางการตลาด (Maket Information) ผูค้า้ส่งจะเก็บรวบรวมขอ้มูลและให้การ
สนบัสนุนดา้นขอ้มูลการตลาดแก่ผูผ้ลิต เน่ืองจากผูใ้กลชิ้ดมองเห็นความเห็นไปของขอ้มูลในทุก  ๆ 
ดา้น 

9. เป็นท่ีปรึกษาดา้นการจดัการ (Management Services and Counseling) ผูค้า้ส่งจะมี
ความช านาญในด้านการจดัการ สามารถช่วยเหลือผูค้า้ปลีกปรับปรุงการด าเนินงานได ้เช่น การ
ฝึกอบรมพนกังานขาย การช่วยจดัตกแต่งหนา้ร้าน จดัระบบบญัชี ระบบสินคา้คงคลงั เป็นตน้ 

สุรนาถ ปูชนียพงศกร (ม.ป.ป.) กล่าววา่ การคา้ส่งนั้นมีความส าคญัและมีบทบาท
ต่อทางการตลาดคือ ท าหน้าท่ีกระจายสินค้าแทนผู ้ผลิต เป็นศูนย์รวมสินค้าจากอยู่ผลิต เพื่อ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของพ่อคา้ปลีก เป็นผูด้  าเนินการดา้นโฆษณาและส่งเสริมการขายแทน
ผูผ้ลิต ช่วยให้สินค้ากระจายสู่มือผูบ้ริโภคได้อย่างรวดเร็ว อีกทั้งยงัมีความส าคัญต่อผูค้ ้าปลีก
เก่ียวกบัดา้นต่าง ๆ โดยเป็นแหล่งรวบรวมสินคา้ส าหรับผูค้า้ปลีก ช่วยลดค่าใชจ่้ายในการจดัซ้ือและ
ค่าขนส่งให้กบัผูค้า้ปลีก ช่วยเหลือผูค้า้ปลีกในดา้นการโฆษณา และการส่งเสริมการขาย ให้ความ
ช่วยเหลือดา้นการเงินแก่ผูค้า้ปลีก เช่น ให้เครดิตหรือสินเช่ือ ให้บริการดา้นการขนส่งดว้ยความ
สะดวกและรวดเร็วแก่ผูค้า้ปลีกอีกดว้ย 

จากขอ้มูลดงักล่าวสรุปได้ว่า บทบาทและหน้าท่ีของการคา้ส่ง มีความส าคญัต่อ
ทางการตลาด ผูค้า้ปลีก หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย คือ เป็นตวัช่วยในการรวบรวม เก็บรักษา การ
กระจายสินค้า หรือเป็นการโฆษณาสินค้าให้แก่ผูผ้ลิต อีกทั้งยงัเป็นแหล่งรวบรวมข้อมูลของ
ผูบ้ริโภคจากกิจการคา้ปลีก เพื่อน าเสนอต่อผูผ้ลิตถึงขอ้มูลต่าง ๆ และท าการปรับปรุงการผลิตให้
ตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  

โดยในงานวิจยัน้ีบทบาทและหนา้ท่ีของร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรคือ เป็นผูร้วมรวม
สินคา้จากแหล่งผลิต และท าการกระจายสินคา้ไปยงัผูค้า้ปลีกท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้เพื่อท่ีจะน าไปขายต่อ 

2.2.4 ประเภทผู้ค้าส่ง 
  สุวิทย ์เปียผ่อง (2535) กล่าววา่ สามารถแบ่งสถาบนัหรือคนกลางท่ีท าการคา้ส่ง
ตามสิทธิในการเป็นเจา้ของได ้3 กลุ่มใหญ่ ๆ และอีก 1 กลุ่มเล็ก ๆ คือ 

1. พ่อคา้ขายส่ง (Merchant Wholesalers) พ่อคา้ส่งกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มใหญ่ท่ีสุด มี
ประมาณ 58% ของกิจการคา้ปลีกทั้งหมด พ่อคา้ขายส่งประเภทน้ีมีกรรมสิทธ์ิในตวัสินคา้ท่ีตน
จ าหน่าย แบ่งออกได้เป็น 2 แบบ คือ ผูค้า้ส่งท่ีบริการอย่างเต็มท่ี โดยผูค้า้ส่งประเภทน้ีอาจจะ
ให้บริการหลายอยา่งเช่น การขนส่ง การเก็บรักษา การส่งมอบ การให้สินเช่ือ การรับเปล่ียนสินคา้
หากช ารุด ฯลฯ  และผูค้า้ส่งท่ีให้บริการอย่างจ ากดั คือผูค้า้ส่งจะท าหน้าท่ีเพียงบางส่วน เพราะ
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บางคร้ังบริการบางอย่างไม่จ  าเป็นหรือไม่เหมาะสมส าหรับลูกคา้ และบางคร้ังลูกคา้เต็มใจท่ีจะ
บริการตนเองเพื่อท่ีจะไดซ้ื้อสินคา้จากพ่อคา้ส่งไดใ้นราคาท่ีถูกลง เพื่อท่ีจะไดน้ าสินคา้นั้นไปขาย
และมีก าไรมากข้ึน 

2. นายหนา้และตวัแทน (Broker and Agents) เป็นผูค้า้ส่งท่ีไม่มีกรรมสิทธ์ิในตวั
สินคา้ มีลกัษณะท่ีส าคญัคือ นายหนา้ (Brokers) มีหนา้ท่ีน าผูซ้ื้อและผูข้ายมาพบกนั เม่ือมีปัญหาใน
การติดต่อ ตกลงราคา การช าระเงิน การส่งมอบสินคา้ โดยนายหน้าจะได้รับค่าตอบแทนเป็นค่า
นายหน้า (Commission) มากน้อยตามลกัษณะความยากง่ายในการซ้ือขายแต่ละรายการ ในส่วน
ตวัแทน (Agent) จะมีเป็นตวัแทนของผูผ้ลิต หรือผูจ้  าหน่าย มกัจะไม่มีสิทธ์ิในเง่ือนไขของสัญญา
ซ้ือขาย โดยจะไดรั้บค่าตอบแทนเป็นค่าบริการ ตวัแทนนั้นจะตอ้งมีความรู้ดีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีตน
จดัการขาย มีความคุน้เคยกบัลูกคา้ในเขตท่ีตนรับผดิชอบของตน 

3. สาขาและส านกังานของผูผ้ลิต (Manufacturer’s Sale Offices and Branches) 
ผูค้า้ส่งกลุ่มน้ีเป็นการด าเนินงานของผูซ้ื้อหรือผูข้ายก็ได ้ซ่ึงอยู ่2 แบบ คือ สาขาและส านกังานขาย
สินค้าท่ีผูผ้ลิตจดัตั้งข้ึนมาเพื่อท่ีจะควบคุมสินคา้คงเหลือและปรับปรุงการขายและส่งเสริมการ
จ าหน่ายใหดี้ข้ึน สาขาท่ีตั้งข้ึนจะมีท่ีเก็บสินคา้ อีกแบบก็คือ ส านกังานจดัซ้ือ โดยผูค้า้ปลีกอาจจะตั้ง
ส านกังานจดัซ้ือข้ึนในเมืองใหญ่ ๆ ส านกังานจดัซ้ือน้ีจะท าหนา้ท่ีเช่นเดียวกบันายหนา้หรือตวัแทน
จ าหน่ายแต่จะเป็นหน่วยงานหน่วยหน่ึงของผูซ้ื้อ 

4. ผูค้า้ส่งอ่ืน ๆ (Miscellaneous Wholesalers) ผูค้า้ส่งประเภทน้ีจะมีลกัษณะพิเศษ
แตกต่างไปจากผูค้า้ส่งท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ เช่น 

4.1 ศูนยร์วมผลิตผลทางการเกษตร (Agricultural Assemblers) จะท าหน้าท่ี
รวบรวมผลิตผลทางการเกษตรและการประมง เช่น ตลาดกลางปลา ตลาดองค์การตลาดเพื่อ
การเกษตร ตลาดนดัส่ีมุมเมือง  

4.2 สถานีน ้ ามนัและโรงเก็บน ้ ามนั (Petroleum Bulk Plants and Terminals) 
ท าหนา้ท่ีในดา้นการขาย และส่งมอบน ้ ามนัให้กบัป้ัมน ้ ามนัผูค้า้ปลีกอ่ืน ๆ รวมทั้งองคก์ารธุรกิจอ่ืน 
ๆ ปกติผูผ้ลิตน ้ ามนัจะเป็นเจา้ของกิจการซ่ึงในกรณีน้ีสถานีน ้ ามนัและโรงเก็บน ้ ามนัก็จะเป็นสาขา
หน่ึงของผูผ้ลิต แต่ถา้บุคคลอ่ืนเป็นเจา้ของกิจการสถานีน ้ ามนัและโรงเก็บน ้ ามนัก็จะเป็นพ่อคา้ขาย
ส่ง 

4.3 ผูข้ายโดยวิธีประมูลราคา (Auction Companies or Auction Houses ) มี
ความส าคญัในสินคา้ทางการเกษตรบางอยา่ง ซ่ึงผูซ้ื้อตอ้งการจะมาเห็นสินคา้และท าการตรวจสอบ
ก่อนซ้ือ ผูซ้ื้อจะมารวมกนัและท าการประมูลสินคา้แข่งขนักนั ผูป้ระมูลรายท่ีเสนอราคาสูงสุดจะได้
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เป็นผูซ้ื้อสินคา้นั้นไป ทั้งน้ีราคาท่ีประมูลไดจ้ะตอ้งไม่ต ่ากว่าราคากลางหรือราคาขั้นต ่า ไดแ้ก่การ
ประมูลขายล าไยท่ีส่ีแยกมหานาค เป็นตน้ 

ฉันทนา วงศ์ประศาสตร์ (ม.ป.ป.) ได้นิยามว่า ผูค้ ้าส่งสามารถแบ่งได้เป็น 3 
ประเภทใหญ่ ๆ ดงัน้ี 

1. พอ่คา้ส่งแบ่งได ้2 ลกัษณะ ดงัน้ี 
1.1 ผูค้า้ส่งท่ีบริการอย่างเต็มท่ี (Full-service Wholesalers) เป็นผู ้คา้ส่งท่ี

ใหบ้ริการทุกอยา่งท่ีสามารถจดัหาใหไ้ด ้เช่น การใหเ้ครดิต การช่วยเหลือในการจดัการหรือส่งเสริม
การขายสินคา้ 

1.2 ผูค้ ้าส่งท่ีบริการอย่างจ ากัด (Self-service Wholesalers) เป็นผูค้ ้าส่ง
ขาย สินคา้เป็นเงินสด และขนส่งสินคา้เอง 

2. ตวัแทนและนายหนา้  
2.1 ตวัแทน จะไดรั้บมอบหมายให้ปฏิบติังานในเวลาท่ียาวนาน มีสิทธ์ิท า

กรรมสิทธ์ิในสัญญาซ้ือขาย มีสิทธ์ิรับเงินจากลูกคา้ได ้
2.2 นายหนา้ ไดรั้บมอบหมายใหป้ฏิบติังานเพียงคร้ังคราว ไม่มีสิทธ์ิท าสัญญา

ซ้ือขาย หรือรับเงิน มีเยงการชกัจูงใหลู้กคา้ซ้ือขายสินคา้ 
3. สาขาและส านกังานขายของผูผ้ลิต เป็นหน่วยงานท่ีผูผ้ลิตลงทุนสร้าง เพื่อมุ่งท า

การคา้คา้ส่งดว้ยตนเอง โดยแยกหน่วยงานออกมาต่างหากจาก โรงงานผลิต 
สุรนาถ ปูชนียพงศกร (ม.ป.ป.) ได้ให้นิยามว่า ผูค้า้ส่งสามารถแบ่งออกเป็น

ประเภทต่าง ๆ ดงัน้ี 
1. พ่อคา้ขายส่ง (Merchant Wholesalers) พ่อคา้ขายส่งเป็นกลุ่มผูค้า้ส่งท่ีมีจ  านวน

มากท่ีสุดในระบบการคา้ส่ง ซ่ึงมีลกัษณะส าคญัคือ เป็นเจา้ของธุรกิจ มีกรรมสิทธ์ิในสินคา้หรือ
บริการ มีจุดประสงคข์องการด าเนินงาน คือผลก าไร เช่น กิจการคา้ส่ง แม็คโคร พ่อคา้ส่งดอกไมส้ด
ในตลาดปากคลองตลาด พอ่คา้ส่งผกัและผลไมต้ลาดไท  พ่อคา้ส่งอาหารทะเลในตลาดสะพานปลา 
ฯลฯ พ่อคา้ขายส่งประเภทน้ีจะท าหน้าท่ีให้บริการในดา้นต่าง ๆ แก่ลูกคา้ คือพ่อคา้ปลีกมากมาย 
เช่น ท าหน้าท่ีเก็บรักษาสินค้า ขนส่งและส่งมอบสินค้า ให้สินเช่ือแก่ลูกค้าตลอดจนให้ความ
ช่วยเหลือดา้นขอ้มูลและบริการแก่ลูกคา้ เช่น พ่อคา้ขายส่งอาหารสด นอกจากน้ียงัมีพ่อคา้ขายส่ง
บางประเภทท่ีจ ากดัหน้าท่ีหรือไม่ให้บริการแก่ลูกคา้แต่จะขายสินคา้เป็น เงินสด และให้ลูกคา้ขน
ยา้ยสินคา้ไปดว้ยตนเอง พ่อคา้ขายส่งประเภทน้ีจะขายสินคา้ท่ีจ  าเป็นในชีวิตประจ าวนั เช่น กิจการ
คา้ส่ง แมค็โคร เป็นตน้ 
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2. ผูค้า้ส่งท่ีเป็นสาขาและส านกังานของผูผ้ลิตและผูค้า้ปลีก (Manufacturers and 
Retailer’s Branches and Offices) ผูผ้ลิตไดจ้ดัตั้งผูค้า้ส่งประเภทน้ีข้ึนให้ท าหนา้ท่ีขายส่งสินคา้ของ
กิจการผูผ้ลิตเพื่อประโยชน์ต่อการควบคุมสินคา้คงเหลือ ท าหนา้ท่ีส่งเสริมการตลาด เช่น ผูค้า้ส่งท่ี
เป็นสาขาจ าหน่ายรถยนตย์ี่ห้อต่าง ๆ หรือสินคา้ประเภทเคร่ืองจกัรอุตสาหกรรม ส่วนส านกังานซ้ือ
ของผูค้า้ปลีก เป็นลกัษณะการรวมตวัขอผูค้า้ปลีกเพื่อท าหนา้ท่ีซ้ือสินคา้ใหก้บัสินคา้ปลีก 

3. ผูค้า้ส่งประเภทนายหนา้และตวัแทน (Brokers and Agents) ผูค้า้ส่งท าหนา้ท่ี
เป็นนายหน้า (Brikers) คือ ผูค้า้ส่งท่ีท าหน้าท่ีเพียงบางอย่าง คือ น าผูซ้ื้อและผูข้ายมาพบกนัไม่มี
อ านาจดา้นการจดัการสินคา้ แต่ท าหนา้ท่ีเจรจาให้มีการซ้ือขายเกิดข้ึนเท่านั้น ผลตอบแทนท่ีผูค้า้ส่ง
ประเภทน้ีไดรั้บ คือ ค่านายหนา้ (Commission) ส่วนผูค้า้ส่งประเภทตวัแทน (Agency) คือผูค้า้ส่งท่ี
ท าหน้าท่ีซ้ือขายสินคา้ โดยไม่มีกรรมสิทธ์ิในตวัสินคา้ท่ีท าการซ้ือขาย แต่ท าหน้าท่ีเป็นตวัแทน
ให้กับผูข้ายได้รับค่านายหน้าเป็นค่าตอบแทน ท างานเป็นอิสระไม่ได้เป็นลูกจ้างของผูผ้ลิต ท า
หน้าท่ีขายสินค้าทั้ งหมด หรือเพียงบางส่วนของผูผ้ลิตตามราคาและเง่ือนไขท่ีผูผ้ลิตก าหนดไว ้
การค้าส่งมีบทบาทในการกระจายสินค้าในตลาดสินค้าอุตสาหกรรมและตลาดสินค้าอุปโภค 
บริโภค การค้าส่งจึงมีความส าคัญไม่น้อยกว่าสถาบันอ่ืน ๆ ในตลาด ซ่ึงก่อให้เ กิดความ
เจริญกา้วหนา้ในดา้นเศรษฐกิจ และท าให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบาย และความเป็นธรรมใน
การซ้ือหาสินคา้และบริการไดอ้ยา่งทัว่ถึง 

จากขอ้มูลดงักล่าวสรุปไดว้า่ ประเภทผูค้า้ส่งนั้นประกอบดว้ย  
1. ผูค้า้ส่งประเภทพอ่คา้ส่งท่ีมีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ ท่ีบริการอยา่งเต็มท่ี โดยผูค้า้ส่ง

ประเภทน้ีอาจจะให้บริการหลายอยา่งเช่น การขนส่ง การเก็บรักษา การส่งมอบ การให้สินเช่ือ การ
รับเปล่ียนสินค้าหากช ารุด ฯลฯ และบริการอย่างจ ากัดโดยผูค้ ้าส่งประเภทน้ีจะท าหน้าท่ีเพียง
บางส่วน เพราะบางคร้ังบริการบางอยา่งไม่จ  าเป็นหรือไม่เหมาะสมส าหรับลูกคา้ และบางคร้ังลูกคา้
เตม็ใจท่ีจะบริการตนเองเพื่อท่ีจะไดซ้ื้อสินคา้จากพอ่คา้ส่งไดใ้นราคาท่ีถูกลง 

2. ผูค้า้ส่งประเภทนายหนา้และตวัแทน จะท าหนา้ท่ีเจรจาให้มีการซ้ือขายเกิดข้ึน
เท่านั้น โดยใหผู้ข้ายหรือผูผ้ลิต มาเจอกบัผูข้าย และจะไดค้่าตอบแทนเป็นค่านายหนา้ 

3. ผูค้า้ส่งท่ีเป็นสาขาของผูผ้ลิตและผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่งประเภทน้ีท าหน้าท่ีขายส่ง
สินคา้ของกิจการผูผ้ลิต จดัตั้งข้ึนมาเพื่อท่ีจะควบคุมสินคา้คงเหลือและปรับปรุงการขายและส่งเสริม
การจ าหน่ายใหดี้ข้ึน 
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โดยในงานวิจยัน้ีเป็นผูค้า้ส่งประเภทพ่อคา้ส่งท่ีมีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ ให้บริการ
หลายอยา่ง และบริการอยา่งจ ากดั โดยผูค้า้ส่งจะท าหนา้ท่ีเพียง เก็บสินคา้ การให้สินเช่ือ รับเปล่ียน
สินคา้ และลูกคา้เป็นคนมารับสินคา้ดว้ยตนเอง 

 
2.3 สินค้าเกษตรกรรมและตลาดสินค้าเกษตรกรรม 

2.3.1 ความหมายของสินค้าเกษตรกรรม   
  สมาคมวิทยาศาสตร์แห่งประเทศไทย (2555) ให้ความหมายของสินคา้เกษตรกรรม
วา่ เป็นผลผลิตท่ีไดจ้ากเกษตรกรรมโดยตรง ไดแ้ก่ขา้ว ขา้วโพด ใบยาสูบ ถัว่เขียว เป็นตน้ 
  ส านักงานมาตรฐานสินคา้เกษตรและอาหารแห่งชาติ (ม.ป.ป.) ให้ความหมาย
สินคา้เกษตร หมายถึง ผลิตผลหรือผลิตภณัฑ์อนัเกิดจากการกสิกรรม การประมง การปศุสัตว ์หรือ
การป่าไม ้และผลพลอยไดข้องผลิตผลหรือผลิตภณัฑด์งักล่าว 
  จากขอ้มูลดงักล่าวสรุปไดว้า่ สินคา้เกษตรกรมหมายถึง การท าการเกษตรกรรมทั้ง
จาก การท ากสิกรรม การประมง การปศุสัตว ์หรือการป่าไม ้และได้ผลผลิตออกมาเพื่อน าไปใช้
บริโภคหรือจ าหน่ายต่อไป 
  โดยในงานวิจยัน้ีสินคา้เกษตรกรรมท่ีไดจ้ากการท าการเกษตรกรรมคือ หอมแดง 
กระเทียม เป็นตน้ และน าไปจ าหน่ายใหก้บัผูค้า้ปลีกอีกต่อไป 

2.3.2 ลกัษณะของสินค้าเกษตรกรรม 
สมคิด ทกัษิณาวสุิทธ์ิ (2548) ไดจ้  าแนกลกัษณะของสินคา้เกษตรกรรม ดงัน้ี 
1) สินคา้เกษตรเป็นวตัถุดิบ (Raw material) เพราะการน าสินค้าเกษตรไปใช้

ประโยชน์หรือบริโภคนั้นจะตอ้งท าการแปรรูปเสียก่อน ความตอ้งการแปรรูปของสินคา้เกษตรแต่
ละชนิดไม่เท่ากนั บางชนิดตอ้งการแปรรูปขั้นตน้ จนดูเหมือนวา่ไม่ไดท้  าอะไรกบัตวัสินคา้นั้นเลย 
เช่น การท าความสะอาด การคดัคุณภาพ ไดแ้ก่ ผกั ผลไมท่ี้บริโภคสด การลดความช้ืนเพื่อเก็บรักษา
และเพื่อการแปรรูปขั้นต่อไป ไดแ้ก่ ขา้วเปลือก พืชไร่ เช่น ขา้วโพด ขา้วฟ่าง พริกแห้ง ถัว่ต่าง ๆ 
เป็นตน้ แต่บางชนิดตอ้งการแปรรูปจนไม่ปรากฏลกัษณะเดิมหลงเหลืออยู่เลย ดงันั้น การแปรรูป
สินคา้เกษตรจะมีมากหรือน้อย จึงข้ึนอยู่กบัลกัษณะความตอ้งการของผูใ้ช้ ผูบ้ริโภค และระดับ
เทคโนโลยใีนการแปรรูปสินคา้ชนิดนั้นดว้ย 

2) สินคา้เกษตรเน่าเสียง่าย (Perishable products) การเน่าเสียของสินคา้เกษตรจะ
เร็วชา้เพียงใดข้ึนอยู่กบัชนิดของสินคา้ เช่น ผกัและผลไมส่้วนใหญ่จะเน่าเสียภายในระยะ 2-3 วนั
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หลงัเก็บเก่ียว และสินคา้เกษตรโดยทัว่ไปจ าเป็นตอ้งเก็บเก่ียวเม่ือครบอายุการเก็บเก่ียวมิฉะนั้นจะ
เกิดความเสียหายโดยเฉพาะพืช เป็นตน้วา่ หากแก่เกินไปหรือผลผลิตร่วงลงสู่พื้นดินก็จะไม่เป็นท่ี
ตอ้งการของตลาด 

3) สินคา้เกษตรกินเน้ือท่ี (Bulky products) ส่วนใหญ่สินคา้เกษตรมีลกัษณะกิน
เน้ือท่ีเม่ือเปรียบเทียบกบัส่วนท่ีใชบ้ริโภคหรือส่วนท่ีใชป้ระโยชน์ ตวัอยา่งเช่น ผลไมห้ลายชนิดเม่ือ
เปรียบเทียบส่วนท่ีเป็นเปลือกและเมล็ดกบัส่วนท่ีใชบ้ริโภคได ้ออ้ยก็เช่นเดียวกบัหากเปรียบเทียบ
กบัน ้ าตาลท่ีผลิตได ้เป็นตน้ การท่ีสินคา้เกษตรมีลกัษณะกินเน้ือท่ีย่อมมีผลกระทบต่อการขนส่ง 
การเก็บรักษา รวมทั้งการเลือกสถานท่ีตั้งของโรงงานแปรรูปสินคา้เกษตร ค่าใชจ่้ายในการขนส่ง
และการเก็บรักษาส่วนใหญ่คิดตามปริมาตรมากกว่าตามมูลค่าสินคา้ ท าให้ค่าขนส่งและการเก็บ
รักษาเม่ือคิดเฉล่ียต่อหน่วยสินคา้ค่อนขา้งสูง ท าให้ตอ้งมีโรงงานแปรรูปสินคา้ตั้งอยู่ใกลก้บัแหล่ง
ผลิตใหม้ากท่ีสุด เพื่อลดค่าใชจ่้ายในการขนส่ง 

4) ปริมาณผลผลิตสินคา้เกษตรในแต่ละปีไม่มีเสถียรภาพ (Annual variability in 
production) ปริมาณผลผลิตสินคา้เกษตรในแต่ละปีนั้นไม่แน่นอน ทั้งน้ีเกิดจากปัจจยัท่ีมีผลกระทบ
ต่อการตดัสินใจในการผลิตของเกษตรกร โดยเฉพาะราคาท่ีไดรั้บในปีท่ีผา่นมา สภาพแวดลอ้มตาม
ธรรมชาติท่ีเปล่ียนแปลงในแต่ละปี รวมทั้งปัจจยัทางสถาบนับางอยา่ง เช่น นโยบายของรัฐบาล การ
เปล่ียนแปลงปริมาณผลผลิตในแต่ละปีย่อมมีผลกระทบต่อการตดัสินใจของคนกลางด้วย ทั้งน้ี
เพราะคนกลางจะตอ้งมีการคาดคะเนและการเตรียมการส่งออกล่วงหน้า ก่อนท่ีสินคา้ชนิดนั้นจะ
ออกสู่ตลาดไม่วา่จะไดผ้ลผลิตมากหรือนอ้ย 

5) การผลิตสินคา้เกษตรเป็นฤดูกาล (Season variability in production) สินคา้
เกษตรส่วนใหญ่ผลิตไดเ้ป็นฤดูกาล เช่น ขา้ว ท่ีมีการท านา 2 ฤดู คือขา้วนาปี และขา้วนาปรัง เป็น
ตน้ ส่วนพืชไร่ต่าง ๆ ฤดูกาลผลิตและเก็บเก่ียวจะเป็นช่วง ๆ เช่นกนั 

6) คุณภาพสินคา้เกษตรเปล่ียนแปลง (Quality variation) ในแต่ละปีและแต่ละ
ฤดูกาลคุณภาพสินคา้เกษตรเปล่ียนแปลงโดยตลอด ท าให้เป็นการยากในการก าหนดคุณภาพของ
สินคา้เกษตรท่ีแปรรูป เพื่อท่ีจะผลิตใหเ้ป็นมาตรฐานเดียวกนั 

7) สินค้า เกษตรแต่ละชนิดมีความเหมาะสมในการผลิตในแต่ละท้อง ท่ี 
ลกัษณะเฉพาะอย่างน้ี มิได้หมายความว่าจะผลิตในแหล่งอ่ืน ๆ ไม่ได้ อาจจะผลิตได้เช่นกนั แต่
ตน้ทุนการผลิตอาจไม่เหมาะสม บางชนิดอาจมีผลกระทบทั้งดา้นปริมาณผลิต สีสัน รวมทั้งรสชาติ
ของสินคา้นั้นดว้ย 
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ไพฑูรย ์รอดวินิจ (2541) กล่าววา่สินคา้เกษตรเป็นผลิตผลจากธรรมชาติ จึงท าให้
สินคา้เกษตรท่ีผลิตไม่สามารถควบคุมปริมาณ คุณภาพ และรูปลกัษณะให้เป็นไปตามความตอ้งการ
ได้ ซ่ึงเป็นลกัษณะพิเศษเฉพาะตวัของสินคา้เกษตรซ่ึงแตกต่างไปจากสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ และ
สามารถจ าแนกออกมาไดด้งัน้ี 

1) ไม่สามารถบริโภคไดโ้ดยตรง สินคา้ส่วนใหญ่โดยเฉพาะธญัพืชท่ีไม่สามารถน า
ผลผลิตมาบริโภคได ้แต่ตอ้งท าการแปรรูปเสียก่อนจึงสามารถใชบ้ริโภคได ้ส่วนกรรมวิธีแปรรูปจะ
ซบัซอ้นมากหรือนอ้ยเพียงไรนั้นข้ึนอยูก่บัลกัษณะตวัสินคา้และความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2) เน่าเสียง่ายและกินเน้ือท่ี สินค้าเกษตรหลายชนิด อาทิเช่น ผลไม้ ผกั และ
เน้ือสัตว ์มีลกัษณะเน่าเสียง่าย หรือมีขนาดของรูปร่างเทอะทะเม่ือเทียบกบัสินคา้ชนิดอ่ืนท่ีมีมูลค่า
เท่ากนั ดว้ยสภาพการณ์เช่นน้ี ท าใหก้ารขนส่งสินคา้เกษตรตอ้งท าเป็นพิเศษและมีอตัราค่าขนส่งสูง 
หรือตอ้งมีการแปรรูปใหส้ามารถใชป้ระโยชน์ไดใ้นเวลายาวนานข้ึน 

3) ผลผลิตมีเฉพาะบางท้องท่ีและออกสู่ตลาดตามฤดูกาล ด้วยความจ ากัดทาง
ธรรมชาติในตวัของสินคา้เกษตรเอง จึงท าให้พืชและสัตวบ์างชนิดเจริญเติบโตและท าการผลิตได้
เฉพาะบางทอ้งท่ีท่ีมีสภาพแวดลอ้มท่ีเหมาะสม และการผลิตสินคา้เกษตรโดนทัว่ไปตอ้งใชเ้วลาใน
การผลิตท่ีค่อนขา้งยาวนาน จึงท าให้การผลิตสินคา้เกษตรไม่สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคและราคาสินคา้ไดใ้นทนัทีทนัใดเช่นเดียวกบัสินคา้ประเภทอ่ืน 

4) คุณภาพไม่แน่นอน โดยทัว่ไปแลว้สินคา้เกษตรแต่ละชนิดจะมีคุณภาพแตกต่าง
กนัออกไป แมว้า่จะผลิตมาจากผูผ้ลิตรายเดียวกนัก็ตาม สินคา้เกษตรท่ีผลิตข้ึนโดยใชพ้นัธ์ุ กรรมวิธี
การผลิต และทอ้งท่ีท าการผลิตแตกต่างกนั จะท าให้รูปร่าง ขนาด และคุณภาพไม่เหมือนกนัทีเดียว 
ดงันั้นจึงตอ้งมีการจดัชั้นและมาตรฐานสินคา้เพื่ออ านวยความสะดวกในการซ้ือขายและการบริโภค 

จากขอ้มูลดงักล่าวสรุปไดว้า่ ลกัษณะของสินคา้เกษตรกรรมนั้นจะสามารถจ าแนก
ออกไดโ้ดยดูลกัษณะจากการใชป้ระโยชน์หรือการน าไปบริโภค สินคา้เกษตรจะเน่าเสียง่ายเพราะ
เป็นผลิตผลจากธรรมชาติ ท าใหสิ้นคา้เกษตรไม่สามารถควบคุมปริมาณ คุณภาพ และรูปลกัษณะให้
เป็นไปตามความตอ้งการได ้ประกอบกบัผลผลิตบางอย่างมีเฉพาะบางทอ้งท่ีและออกสู่ตลาดตาม
ฤดูกาล ด้วยความจ ากดัทางธรรมชาติในตวัของสินคา้เกษตรเอง จึงท าให้พืชและสัตว์บางชนิด
เจริญเติบโตและท าการผลิตไดเ้ฉพาะบางทอ้งท่ีท่ีมีสภาพแวดลอ้มท่ีเหมาะสม 

โดยในงานวจิยัน้ีลกัษณะของสินคา้เกษตรกรรมของร้านคา้ส่ง จะเป็นสินคา้เกษตร
ท่ีท าการแปรรูป มีระยะเวลาในการเก็บรักษาน้อย หรือหากเก็บรักษาไม่ดีอาจจะเน่าเสียได้
ยกตวัอยา่งเช่น หอมแดง กระเทียม พริกแหง้ เป็นตน้ 
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2.3.3 ประเภทของสินค้าเกษตรกรรม 
ไพฑูรย ์รอดวินิจ (2541) ไดจ้  าแนกประเภทสินคา้เกษตรออกเป็นหมวดยอ่ย โดย

การพิจารณาจากความคลา้ยคลึงกนัในดา้นการผลิต และลกัษณะของตวัสินคา้เป็นส าคญัดงัน้ี 
1) พืชนา ไดแ้ก่ ขา้วชนิดต่าง ๆ 
2) พืชไร่ ไดแ้ก่ ขา้วโพด มนัส าปะหลงั ปอ ออ้ย หอมแดง 
3) พืชสวน ไดแ้ก่ ผลไมแ้ละผกัประเภทต่าง ๆ สินคา้เกษตรประเภทน้ีมีลกัษณะพิเศษ

ท่ีส าคญัคือ เน่าเสียง่าย 
4) ปศุสัตวแ์ละสัตวปี์ก ไดแ้ก่ ววั ควาย หมู เป็ด ไก่ และอ่ืน ๆ 
5) สัตวน์ ้า ไดแ้ก่ ปลา กุง้ ปู หอย และอ่ืน ๆ 
  นงนุช  โสรัตน์ (2550) แบ่งประเภทสินคา้เกษตรออกเป็นหมวดดงัน้ี 
1) สินคา้กสิกรรม เป็นกลุ่มสินคา้เกษตรกรรมท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด ทั้งน้ีในกลุ่ม

สินค้าพืชประกอบด้วยการผลิตพืชส าคญัท่ีครอบคลุมถึงพืชชนิดต่างๆ และสามารถแบ่งตาม
ลกัษณะของการเป็นพืชเศรษฐกิจ คือ 

1.1) พืชอาหาร เป็นพืชท่ีใชเ้ป็นอาหารของมนุษยแ์ละของสัตว ์ซ่ึงมีทั้งพืชนา 
พืชไร่ และพืชผกั ตวัอยา่ง พืชอาหารในกลุ่มต่าง ๆ อาทิเช่น พืชนา ไดแ้ก่ ขา้วเจา้ ขา้วเหนียว พืชไร่ 
ไดแ้ก่ ขา้วโพด ขา้วฟ่าง ขา้วสาลี บาร์เล่ย ์ปอ ฝ้าย ถัว่ชนิดต่างๆ ละหุ่ง และพืชผกั ไดแ้ก่ ผกักินใบ 
ผกักินหวั ผกักินดอก ผกักินผล 

1.2) พืชอุตสาหกรรม เป็นพืชท่ีส่วนใหญ่ผลิตเพื่อส่งเขา้โรงงานแปรรูป หรือ
ท่ีเรียกวา่เป็นการท าอุตสาหกรรมเกษตร ไดแ้ก่ สับปะรด มนัส าปะหลงั ยางพารา ออ้ย มะพร้าว ถัว่
เหลือง ปาลม์น ้ามนั ทานตะวนั ขา้วโพดเล้ียงสัตว ์พืชสมุนไพร เช่น วา่นหางจระเข ้ฯลฯ 

1.3) พืชสวน จะรวมทั้งไมผ้ลและไมด้อก ทั้งน้ีไมผ้ลท่ีจะไดรั้บความสนใจให้
เกิดการพฒันาการเพาะปลูก จะข้ึนอยู่กบัลกัษณะความตอ้งการของตลาด อาทิเช่น ใช้บริโภคใน
ทอ้งถ่ิน ใชบ้ริโภคในประเทศ ใชใ้นการส่งออก และใชใ้นการแปรรูป 

2)  สินคา้ปศุสัตว ์ครอบคลุมสัตวเ์ศรษฐกิจชนิดต่างๆ ไดแ้ก่ สุกรโค ไก่เน้ือ กระบือ
และการผลิตปศุสัตวอ่ื์นๆ เช่นไก่ไข่ เป็ด ห่าน นกกระทา และนกกระจอกเทศ เป็นตน้ 

3)  สินค้าจากป่าไม ้พบว่าส่วนใหญ่เป็นสินค้าประเภทถ่านและฟืน รองลงมา คือ  
ไมส้ัก และไมย้าง 

4)  สินคา้ประมง จ าแนกตามแหล่งน ้า เช่น สัตวน์ ้าจืด น ้าเคม็และน ้ากร่อย 
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จากขอ้มูลดงักล่าวสามารถจ าแนกประเภทสินคา้เกษตรออกได้ 2 ประเภท คือ 
ประเภทท่ีเป็นพืช และประเภทท่ีเป็นสัตว ์โดยประเภทท่ีเป็นพืชนั้นสามารถจ าแนกออกเป็นยอ่ยได้
อีก 3 กลุ่มคือ พืชท่ีใชเ้ป็นอาหาร พืชอุตสาหกรรม และพืชสวน ในส่วนประเภทท่ีเป็นสัตวน์ั้นก็
สามารถแยกไดอ้อกเป็น สัตวบ์ก ไดแ้ก่ ววั ควาย หมู เป็ด ไก่ และอ่ืน ๆ และสัตวน์ ้ า ไดแ้ก่ ปลา กุง้ 
ปู หอย และอ่ืน ๆ 

โดยในงานวจิยัน้ีไดว้จิยัเก่ียวกบัประเภทสินคา้เกษตรในส่วนประเภทท่ีเป็นพืช คือ 
หอมแดง พริกแหง้ เป็นตน้ 

2.3.4 ความหมายของตลาดสินค้าเกษตร   
เบญจวรรณ อุชุพงศ์อมร (2552) กล่าว่า ตลาดสินค้าเกษตรเป็นแหล่งอุปทาน

แรงงานและปัจจยัการผลิตอ่ืน ๆ ในการสนบัสนุนการพฒันาเศรษฐกิจ โดยการผลิตเป็นแหล่งการ
กระจายรายไดสู่้การแปรรูปทั้งอุตสาหกรรมครัวเรือน อุตสาหกรรมเกษตรอ่ืน ๆ และในตลาดสินคา้
อุตสาหกรรม และยงัหมายถึง แหล่งท่ีด าเนินกิจการทางธุรกิจเก่ียวกบัสินคา้เกษตรทั้งพืชและสัตว ์
ตั้งแต่ระดบัของเกษตรกร คนกลาง ผูแ้ปรรูป เพื่อท าให้สินคา้ดงักล่าวตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชจ้นท าใหเ้กิดรายไดห้รือผลก าไรจากการธุรกิจนั้น (บญัญติั จุลนาพนัธ์ุ, 2535) 
  จากขอ้มูลดงักล่าวสรุปได้ว่า ตลาดสินคา้เกษตรหมายถึง แหล่งท่ีรวบรวม และ
กระจายสินค้าท่ีได้จากการเกษตรทั้งพืช และสัตว์ เพื่อท าให้สินค้าส่งถึงผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้จน
ก่อใหเ้กิดรายไดจ้ากการท าธุรกิจนั้น  

โดยในงานวิจยัน้ีตลาดสินคา้เกษตร หมายถึง แหล่งท่ีรวบรวมสินคา้เกษตรและ
กระจายสินค้าไปยงัผูค้ ้าปลีก เช่น หอมแดง กระเทียม พริกแห้ง เป็นต้น เพื่อท าให้สินคา้ส่งถึง
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้ท าใหเ้กิดก าไรจากการท าธุรกิจน้ี 

2.3.5 ระบบตลาดสินค้าเกษตร 
บญัญติั จุลนาพนัธ์ุ (2535) อธิบายระบบตลาดสินคา้เกษตรโดยแบ่งออกเป็น

ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
1. การผลิต (Production) เป็นการเปล่ียนสภาพปัจจยัทางการผลิตทางการเกษตร 

ไดแ้ก่ เงินทุน ท่ีดิน แรงงาน พนัธ์ุพืช ปุ๋ย ยาปราบศตัรูพืช การจดัการ และความรู้ทางดา้นวิชาการ 
เพื่อใหไ้ดผ้ลผลิตตามท่ีตอ้งการ 

2. การรวบรวม (Assembly) ไม่ว่าจะเป็นการผลิตขนาดใหญ่หรือขนาดย่อม แหล่ง
ผลิตจะอยู่ห่างไกลจากตลาดมาก ดงันั้นการรวบรวมเป็นส่ิงส าคญัท่ีมองขา้มไปไม่ได ้เพราะแหล่ง
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ผลิตอยู่กระจายกนั ถา้หากสามารถจดัการรวบรวมไดอ้ย่างพอเหมาะกบัขนาดพาหนะท่ีใช้ขนส่ง
แลว้จะช่วยประหยดัตน้ทุนลงไดอ้ยา่งมาก 

3. การแปรรูปหรืออุตสาหกรรมการเกษตร (Processing or Agro-Industry) เป็นขั้น
พื้นฐานท่ีท าให้เกิดสินค้าชนิดใหม่เพื่อสนองความต้องการของตลาด เป็นกระบวนการทาง
เศรษฐกิจท่ีส าคญั เพราะว่าสินค้าเกษตรท่ีผลิตได้นั้นบางชนิดไม่สามารถน าไปบริโภคหรือใช้
ประโยชน์ไดท้นัที จึงจ าเป็นตอ้งผา่นกระบวนการแปรรูปเสียก่อน เช่น การแปรรูปขา้วเปลือกเป็น
ขา้วสาร ผลไมส้ดเป็นผลไมก้ระป๋อง เป็นตน้  

4. การขายส่ง (Wholesaling) เป็นการกระจายสินคา้ออกไปสู่ตลาดโดยสถาบนัการคา้
ท่ีเรียกวา่ ร้านคา้ส่งหรือผูข้ายส่ง ท าหนา้ท่ีจดัการซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตและรวบรวมให้อยูใ่นลกัษณะ
ท่ีเหมาะสมกับการขนส่ง เพื่อน าสินค้าไปขายให้แก่ร้านค้าปลีกหรือผูข้ายปลีก และส่งให้กับ
ผูบ้ริโภคเพื่อน าไปใชบ้ริโภคในครัวเรือน 

5. การขายปลีก (Retailing) คือการท่ีกิจการเลือกซ้ือสินคา้มาจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายส่ง
และน ามาจดัเตรียมใหอ้ยูใ่นลกัษณะท่ีน่าสนใจต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค กิจการขายปลีกตอ้ง
ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายก่อนการตดัสินใจเลือกสินคา้ เพราะวา่จะท าให้กิจการ
สามารถจดัการตลาดไดส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ เป็นการสร้างความพอใจแก่ผูบ้ริโภค
ดว้ยสินคา้ดี มีคุณภาพตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

6. การบริโภค (Consumption) เป็นจุดหมายปลายทางของสินคา้ท่ีจะไปสู่ผูบ้ริโภค 
ดงันั้น ผูใ้ช้หรือผูบ้ริโภคจึงเป็นตวัก าหนดขนาดของตลาด สินคา้ต่างชนิดกนัขนาดตลาดอาจไม่
เท่ากนั ทั้งน้ี เพราะว่าสินคา้เกษตรหลายชนิด ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการมากน้อยแตกต่างกนั การ
บริโภคในระดบัของประชากรของประเทศ ได้แก่ ความตองการสินคา้เกษตรชนิดต่าง ๆ ท่ีเป็น
อาหารส าคญัมากนอ้ยตามชนิดของสินคา้ ประชากรมีมากข้ึน สินคา้ชนิดน้ีจะตอ้งการมากข้ึน ของ
ใช้ท่ีผ่านกระบวนการแปรรูปมาจากสินคา้เกษตร เคร่ืองนุ่งห่ม และขอ้งใช้อ่ืน ๆ จะผนัแปรตาม
จ านวนของประชากรท่ีเพิ่มมากข้ึนเช่นกนั 

เบญจวรรณ บวรกุลภา  (2554) กล่าวว่า ระบบการตลาด หมายถึงลักษณะ
ความสัมพนัธ์ของการด าเนินงานทุกชนิดในการตลาด รวมทั้งความสัมพนัธ์ของการบริการ ผู ้
ให้บริการ และผูรั้บบริการในตลาด ดงันั้นเม่ือกล่าวถึงระบบตลาดสินคา้เกษตร จึงหมายถึงทั้งใน
เร่ืองของลกัษณะของการด าเนินกิจกรรมการตลาดของสินคา้เกษตร การท าหนา้ท่ีการตลาดของคน
กลาง วถีิการตลาดของสินคา้นั้น ความสัมพนัธ์ขององคก์รต่าง ๆ ในตลาด และอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ตลาดสินคา้เกษตร ระบบการตลาดสินคา้เกษตรดงัแสดงใหเ้ห็นในภาพท่ี 2.3 
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สารานุกรมไทยส าหรับเยาวชน (ม.ป.ป.) ให้ความหมายของระบบตลาดสินค้า

เกษตรวา่ เป็นกิจกรรมต่าง ๆ ทั้งหมดท่ีด าเนินการในการตลาด ตั้งแต่ระดบัผูผ้ลิตถึงผูบ้ริโภค โดย
การมองภาพรวมของระบบทั้งหมด และในแต่ละขั้นตอนมีอะไรบา้ง ประกอบดว้ยกิจกรรมหลกั
อะไรบา้ง มีใครท าหนา้ท่ีอะไร ท่ีตอ้งพิจารณาก็เพื่อท าความเขา้ใจการตลาดให้ดีข้ึน ท าให้ทราบว่า
ถ้าจะปรับปรุงการตลาด ควรจะปรับปรุงในเร่ืองอะไรบ้าง เพราะระบบตลาดเปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลา ไม่อยูน่ิ่ง ข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่าง ๆ มากมาย ส่วนใหญ่เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนภายนอกการตลาด 
ซ่ึงเม่ือเกิดข้ึนแลว้ ก็ผลกัดนัให้ระบบตลาดปรับตวัตาม ตวัอยา่งเช่น การเปล่ียนแปลงนโยบายของ
รัฐบาล ในการสร้างถนนหนทาง หรือปรับปรุงระบบการขนส่ง การเปล่ียนแปลงทาง เทคโนโลย ี
ทั้งในด้านการผลิต การขนส่ง และการเก็บรักษา การเปล่ียนแปลงดา้นการผลิต มีการผลิตสินคา้
ตลอดปี ผลิตสินค้าชนิดใหม่ ๆ เกิดข้ึน ทางด้านผูบ้ริโภคได้แก่ การเพิ่มข้ึนของประชากร การ
ขยายตัวของคนในเมือง การเปล่ียนรสนิยมของผูบ้ริโภค ทั้ งในอาหารท่ีนิยมบริโภค บริการ
การตลาดท่ีตอ้งการเพิ่ม อุปนิสัยการจ่ายซ้ืออาหาร รวมทั้งความตอ้งการของตลาดต่างประเทศ ส่ิง
เหล่าน้ีถือวา่ เกิดข้ึนนอกระบบตลาด ซ่ึงจะมีผลท าใหก้ารตลาดตอ้งปรับตวัตาม 

(System of Marketing for Agricultural Products) 

ผู้ท าหน้าทีท่างการตลาด 

(การซ้ือขาย, การขนส่ง, การ

เก็บรักษา, การแปรรูป ฯลฯ) 

      รัฐบาล องค์การ สถาบันต่าง ๆ 

(กฎหมาย, ระเบียนการคา้ 

ฯลฯ) 

ผู้ผลิต 

ผู้บริโภค 

ภาพที ่2.3 ระบบการตลาดสินคา้เกษตร  
(System of Marketing for Agricultural Products) 

ท่ีมา: เบญจวรรณ บวรกุลภา, 2554 
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จากขอ้มูลดงักล่าวสรุปไดว้า่ ระบบตลาดสินคา้เกษตรเป็นการจดัการสินคา้เกษตร
จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค โดยการรวบรวมสินคา้ท่ีไดจ้ากผูผ้ลิตเขา้ไปสู่ตลาด เพื่อท่ีจะกระจายสินคา้
จนไปถึงมือผูใ้ช ้หรือผูบ้ริโภค โดยผูค้า้ส่งหรือผูค้า้ปลีก  

โดยในงานวิจยัน้ีผูว้ิจยัจะศึกษาส่วนหน่ึงท่ีอยู่ในระบบตลาดสินคา้เกษตรนั้นก็คือ 
ร้านคา้ส่งท่ีน าเอาสินคา้เกษตรจากผูผ้ลิตกระจายใหก้บัร้านคา้ปลีกเพื่อท่ีจะน าไปขายให้กบัผูบ้ริโภค
ต่อไป 

 
2.4 แนวคิดตลาดเชิงสัมพนัธ์ 

วิชิต อู่อน้ (2555) กล่าวว่า การตลาดเชิงสัมพนัธ์ คือการสร้างความเหนียวแน่น
ของลูกคา้ องคก์รในการใช้ผลิตภณัฑ์ ราคา การกระจาย การส่งเสริมการตลาด และบริการเพื่อให้
สามารถบรรลุสู่เป้าหมายเป้าหมายทางการตลาด นั้ นคือการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายนั้นเอง การตลาดเชิงสัมพนัธ์จะยึดความคิดท่ีวา่ลูกคา้ท่ีส าคญัตอ้งมีการเอาใจใส่อยา่ง
ต่อเน่ือง ในอดีตบริษทัส่วนใหญ่ไม่ไดส้ร้างข้ึนมาเพื่อสนองคุณสมบติัเหล่าน้ีทั้งหมด ระดบัธุรกิจ
ความสัมพนัธ์ของลูกคา้จะสร้างตวัแปร องคก์รทั้งหลายยงัคงขายสินคา้และบริการให้กบัลูกคา้และ
จากนั้นก็ลืมลูกคา้ไปเลย แต่ในปัจจุบนัองค์กรหลาย ๆ องค์กรพยายามพฒันาความสัมพนัธ์อย่าง
ใกลชิ้ดกบัลูกคา้เพื่อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

วลัลภ สิริขจรเดชสกุล (2542) กล่าวว่า สาเหตุหลัก ๆ ท่ีผลักดันให้กระแส
การตลาดเชิงสัมพนัธ์ไดรั้บความสนใจมากข้ึน ก็เน่ืองมาจากมูลเหตุท่ีส าคญัดงัต่อไปน้ี 

1. สามารถช่วยลดค่าใชจ่้ายในการขยายฐานลูกคา้ใหม่แต่ละราย จากการกลบัมาซ้ือซ ้ า
หรือใชบ้ริการอีกรอบของลูกคา้เดิม และจ านวนลูกคา้ใหม่ท่ีเพิ่มข้ึนจากการท่ีส่ือสารปากต่อปาก 

2. ลดความเส่ียงในการแนะน าสินคา้ตวัใหม่ เพราะมีฐานลูกคา้เดิมท่ีจงรักภคัดีคอย
สนบัสนุน 

3. ขอ้มูลการตลาดท่ีไดรั้บจะมีประสิทธิภาพมากข้ึนเพราะจากการท่ีไดใ้กลชิ้ดลูกคา้
ตลอดเวลา ท าให้สามารถผลิตสินคา้หรือบริการตอบสนองได้ทนัท่วงทีและเป็นท่ีพึงพอใจของ
ลูกคา้ 

4. ช่วยผลกัดนัให้มูลค่าซ้ือขายของลูกคา้แต่ละรายมีโอกาสเพิ่มสูงข้ึน ก็เน่ืองจาก
สัมพนัธภาพท่ีดี 
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จากขอ้มูลดงักล่าวสรุปไดว้่าการตลาดเชิงสัมพนัธ์ เป็นการตลาดท่ีอาศยัความรู้
เก่ียวกบัลูกคา้อย่างลึกซ้ึงมาวางแผนยุทธศาสตร์ในการจูงใจให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้รวมไปถึงการสร้าง
ความประทบัใจให้เกิดข้ึนกบัลูกคา้ท่ีจนเกิดเป็นความผูกพนัระหวา่งลูกคา้กบั Brand เพื่อสร้างขอ้
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอีกดว้ย 

โดยในงานวิจยัน้ีผูว้ิจยัได้เขา้ไปศึกษาดูการตลาดเชิงสัมพนัธ์ของร้านคา้ส่งใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพื่อท่ีจะสังเกต ความสัมพนัธ์ของทางร้านคา้ส่งกบัลูกคา้ปลีกท่ีเขา้
มาใช้บริการ น าไปแจง้ถึงปัญหาท่ีร้านคา้ส่งมองไม่เห็น เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการน าไปใช้ของ
ร้านคา้ส่งอีกดว้ย 

  
2.5 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

จากการศึกษาคน้ควา้งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูค้า้
ปลีกจากร้านคา้ส่ง กล่าวไดโ้ดยสรุปดงัน้ี 
  เกรียงสิทธ์ิ เข่ือนแกว้ (2545) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกท่ีตั้งอยูใ่นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ จงัหวดัเชียงใหม่ 
ผลการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินในของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ของ
ร้านคา้ปลีก ท่ีตั้งอยูใ่นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ จงัหวดัเชียงใหม่ เรียงตามล าดบัความส าคญัดงัน้ี ปัจจยั
ดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นอ่ืนๆ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ส าหรับปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุดคือ 
มีสินค้าตรงตามความต้องการ ปัจจยัด้านราคาท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑ์มีราคาถูกและ
เหมาะสม ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ อยู่ใกล้บ้านหรือท่ีท างาน
เดินทางไปมาสะดวก ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ การบริการรวดเร็วจาก
พนักงานขาย และปัจจยัด้านอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ รายได้ท่ีได้รับ ปัญหาในการเลือกซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกท่ีตั้งอยูใ่นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ จงัหวดัเชียงใหม่ แบ่งเป็น สินคา้
มีให้เลือกนอ้ยเกินไป ไม่ตรงกบัความตอ้งการ สินคา้มีราคาไม่แน่นอนเปล่ียนแปลงบ่อย ร้านคา้คบั
แคบไม่สะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ และการส่งเสริมการตลาดไม่มี 

สิริกาญน์ สีด า (2548) ไดศึ้กษาเร่ืองผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกรายย่อยจากการเขา้
มาของดิสเคาน์สโตร์ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผลการศึกษาพบว่าการขยายตวัของ
ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่มีปัจจัยท่ีส่งผลกระทบต่อร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในเขตเทศบาลนคร
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หาดใหญ่ ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นความหลากหลายของสินคา้ ปัจจยัด้านขนาดของเงินทุนทรัพย ์
ปัจจยัดา้นการตกแต่งร้านคา้ทั้งภายในและภายนอก ปัจจยัดา้นสถานท่ีจอดรถ ปัจจยัดา้นราคาสินคา้ 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดของสินคา้ (ลด แลก แจก แถม) ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี ท าเลท่ีตั้งของ
ร้านค้า อ านาจการต่อรองจากการซ้ือสินคา้ และการขยายตวัของดิสเคาน์สโตร์มีผลกระทบต่อ
ยอดขาย ก าไร และจ านวนของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ส่วนแนวทางในการปรับตวัของร้านคา้ปลีก
ในอนาคต ประกอบดว้ยการจดัตกแต่งร้านใหม่ให้ทนัสมยั สวยงามและน่าใชบ้ริการมากยิ่งข้ึน การ
ปรับเปล่ียนไปเป็นมินิมาร์ทขนาดเล็ก การขยายเวลาเปิดและปิดร้านออกไป และการส่งเสริมการ
ขายโดยการจดัท ารายการเป็นระยะ ๆ อยา่งต่อเน่ือง 

ไพศาล ร้ิวธงชยั (2546) ไดศึ้กษาสภาพปัญหาและปัจจยัเก่ียวกบัการด าเนินกิจการ
ร้านคา้ปลีกและคา้ส่งสมยัใหม่ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาคเหนือ โดยใชร้ะเบียบการ
วิจยัเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณจากการสัมภาษณ์ประธานหอการคา้และหัวหน้าส านกังานพฒันา
ธุรกิจการคา้ท่ีเป็นจงัหวดัตวัอย่างและผูจ้ดัการ โลตสั ซุปเปอร์เซนเตอร์ สาขาพิษณุโลก และจาก
การสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจ านวน 226 ราย ไดผ้ลจากการวิจยัว่าร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีศึกษาส่วนใหญ่เป็นร้านตึกแถว 1 คูหา เจา้ของร้านจะท าหน้าท่ีแทบทุกด้าน 
เจา้ของร้านส่วนใหญ่จะมีผูช่้วยด าเนินงาน 1 คน และมียอดขายท่ีไม่แน่นอน ส่วนปัจจยัท่ีส่งผล
กระทบต่อการด าเนินกิจการของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในภาพรวมพบว่ามีผลกระทบเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่มีอยู ่15 ขอ้ท่ีส่งผลกระทบในระดบัมาก แต่มีอยูเ่พียง
ขอ้เดียวท่ีมีผลกระทบในระดบัปานกลางไดแ้ก่ การมีท่ีจอดรถท่ีสะดวกและปลอดภยัและในส่วน
การด าเนินกิจการร้านคา้ปลีกและคา้ส่งสมยัใหม่ในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบัผลกระทบท่ีมีต่อการ
ด าเนินกิจการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาคเหนือ พบวา่ร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่จะมีทางเลือก
เก่ียวกบัสินคา้มากกวา่และมีการส่งเสริมการขายบ่อยคร้ัง 

จากงานวิจยัขา้งตน้สรุปไดว้่าพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งนั้น 
ผูค้า้ปลีกหรือผูบ้ริโภคจะพิจารณาโดยดูจากดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และการแนะน าจากผูใ้กลชิ้ดหรือคนท่ีรู้จกั เป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งนั้น ซ่ึงผลการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงักล่าว สามารถน าไปใชใ้นการก าหนด
ประเด็นค าคามส าหรับใชใ้นการสัมภาษณ์เชิงลึกและเก็บขอ้มูลไดอ้ยา่งเป็นระบบ 

 



33 

 

 

 

2.6 กรอบแนวคิดการศึกษา 

ผูว้ิจยัไดศึ้กษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูค้า้ปลีกในสินคา้เกษตรจากร้านคา้ส่ง
สินคา้เกษตรใน อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาทฤษฎี แนวความคิดและ
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นพื้นฐานและเป็นแนวทางในการวิจยัในเร่ืองของพฤติกรรม
การเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของผูค้า้ปลีกจากร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมใน อ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลาแลว้น ามาประมวลเป็นกรอบแนวคิด ดงัภาพท่ี 2.4  
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพที ่2.4 แสดงกรอบแนวคิดของการวจิยั 

 

ร้านค้าส่งสินค้าเกษตร 

การใหบ้ริการ 
(Service) 

กลุ่มผู้ค้าปลกีสินค้าเกษตร 

          1. จงัหวดัสงขลา 
          2. จงัหวดัสตูล 
          3. จงัหวดัปัตตานี 
          4. จงัหวดัยะลา 
          5. จงัหวดันราธิวาส 

 

ผลตอบรับ 
(Feedback) 
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บทที ่3 

ระเบียบวธิีการวจิัย 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรจากร้านคา้ส่งของผูค้า้ปลีก 5 
จงัหวดัชายแดนภาคใต้: กรณีศึกษาร้านคา้ส่งสินคา้เกษตร เอ็ม อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
ใช้ระเบียบวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้
เกษตรกรรมของผูค้า้ปลีกจากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาซ่ึงผูว้ิจยัไดด้ าเนินการตาม
ขั้นตอน ดงัน้ี 

3.1 ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง และวธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
3.2 รูปแบบการวจิยั 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5 การตรวจสอบขอ้มูล 
3.6 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ 
3.7 จริยธรรมในการวจิยัเชิงคุณภาพ 

 
3.1 ประชากร กลุ่มตัวอย่าง และวธีิการสุ่มตัวอย่าง 

ประชากรส าหรับการศึกษาวิจยั คือ ผูค้า้ปลีกท่ีเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน 
M คา้ส่ง อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ทั้งหมด 5 จงัหวดั ไดแ้ก่ จงัหวดัสงขลา จงัหวดัสตูล 
จงัหวดัปัตตานี จงัหวดัยะลา และจงัหวดันราธิวาส ผูว้จิยัใชก้ารสุ่มตวัอยา่งโดยไม่ใชค้วามน่าจะเป็น 
(Non-probability Sampling) ซ่ึงเป็นการเลือกตวัอยา่งท่ีไม่ค  านึงวา่ตวัอยา่งแต่ละหน่วยมีโอกาสถูก
เลือกมากนอ้ยเท่าไหร่ และการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) คือ การเลือก
กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นลูกคา้ประจ าและเป็นลูกคา้รายใหญ่ของร้าน M คา้ส่ง มียอดการสั่งซ้ือสินคา้
มากกวา่ 100,000 บาท ภายในระยะเวลา 1 เดือน เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มน้ีมีก าลงัซ้ือท่ีสูง สามารถเลือก
ซ้ือสินค้าเกษตรได้หลากหลายช่องทาง ดังนั้นผูว้ิจยัจึงเลือกศึกษากลุ่มลูกค้าดังกล่าว เพื่อเป็น
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แนวทางในการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูค้า้ปลีกในสินคา้เกษตรจากร้านคา้ส่งจากร้าน M 
คา้ส่ง โดยมีจ านวน 18 ราย จากจ านวนกลุ่มผูค้า้ปลีกทั้งหมด 35 ราย ซ่ึงแสดงไดด้งัตารางท่ี 3.1 

ตารางที ่3.1 แสดงกลุ่มตวัอยา่งของผูค้า้ปลีกท่ีเขา้มาใชบ้ริการจากร้าน M คา้ส่ง 

กลุ่มผู้ค้าปลกี จ านวนผู้ให้การสัมภาษณ์ (ราย) 
1. จงัหวดัสงขลา 4 
2. จงัหวดัสตูล 3 
3. จงัหวดัปัตตานี 5 
4. จงัหวดัยะลา 3 
5. จงัหวดันราธิวาส 3 

รวม 18 
ท่ีมา : ร้าน M คา้ส่ง อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 
การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูค้า้ปลีกท่ีเขา้มาใช้บริการ

ของร้าน M คา้ส่ง อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยจะท าการสังเกตพฤติกรรมการเลือกซ้ือและ
การสัมภาษณ์เชิงลึก 

  
3.2 รูปแบบการวจัิย 

การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เป็นการวิจยัที่ศึกษาวิเคราะห์ด้วย
ขอ้มูลเชิงคุณภาพที่รวบรวมได้จากสภาพแวดล้อมที่เป็นจริง และเสนอผลการวิจยัในลกัษณะ
รวมความส าคญัของการวิจยัเชิงพรรณนาข้ึนอยู ่กบัลกัษณะขอ้มูลที่ใช้และวิธีการวิเคราะห์ 
(ณรงค ์โพธ์ิพฤกษานนัท,์ 2556, น. 85) โดยมีขั้นตอนดงัแสดงในภาพท่ี 3.1 ดงัน้ี 
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ขั้นตอนท่ี 1. การก าหนดเร่ืองการวิจัย เป็นการก าหนดหัวข้อท่ีกระท าข้ึนเพื่อ

แสวงหาขอ้มูลพื้นฐาน 
ขั้นตอนท่ี 2. การเตรียมการรวบรวมขอ้มูล เป็นขั้นตอนในการเตรียมการรวบรวม

ขอ้มูลเพื่อท่ีจะศึกษา โดยการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลพื้นฐาน หรือบุคคลท่ีจะเป็นแหล่งขอ้มูลส าคญั 
ขั้นตอนท่ี 3. การรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัจะตอ้งลงมือรวบรวมขอ้มูลดว้ยการสังเกต

และบนัทึกการสัมภาษณ์บุคคลท่ีเป็นแหล่งขอ้มูลส าคญั  
ขั้นตอนท่ี 4. การบนัทึกขอ้มูล โดยน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสังเกตและการสัมภาษณ์

ในแต่ละวนัมาจดัระบบและบนัทึกไวใ้นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั เช่น สมุดบนัทึก คอมพิวเตอร์ 
เป็นตน้ 

ขั้นตอนท่ี 5. การวิเคราะห์ขอ้มูล โดยน าขอ้มูลเชิงพรรณนาท่ีไดม้าตีความหมาย 
หากไดข้อ้มูลใหม่เพิ่มก็จะท าการตีความหมายใหม่และเขียนใหม่ ซ่ึงมีผลท าให้การตีความหมาย
เปล่ียนแปลงไปจากเดิม 

ขั้นตอนท่ี 6. การสรุปและเขียนรายงาน ขั้นตอนน้ีผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ
รวบรวมข้อมูล การบันทึกข้อมูล และผลการวิเคราะห์ข้อมูล มาเรียบเรียงข้อมูลใหม่เพื่อตอบ
วตัถุประสงคข์องการวจิยัคร้ังน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.1 วฏัจกัรของขั้นตอนการวจิยัคุณภาพ 

ท่ีมา : ณรงค ์โพธ์ิพฤกษานนัท,์ 2556, น. 85 
 

1 

3 5 

4 

ก าหนดเร่ืองการวจัิย 

สรุปและเขียนรายงาน 

วเิคราะห์ข้อมูล 

บันทกึข้อมูล 

เตรียมการรวบรวมข้อมูล 

รวบรวมข้อมูล 

2 6 
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  งานวิจยัน้ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาสังเกตกลุ่มบุคคลท่ีตอ้งการศึกษาและมีวตัถุประสงคข์อง
การวิจยัเพื่อบรรยายปัญหาหรือเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึน ใช้วิธีการสังเกตแบบมีส่วนร่วม และการ
สัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการเป็นหลกัในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูล จะใช้การ
วิเคราะห์เชิงเหตุผลไม่ไดมุ้่งเก็บเป็นตวัเลขมาท าการวิเคราะห์ ซ่ึงผูว้ิจยัจะใชรู้ปแบบวิธีการศึกษา
เฉพาะกรณี 
 

3.2.1 วธีิการศึกษาเฉพาะกรณ ี(Case Study Approach) 
เกียรติสุดา ศรีสุข (2552) ให้ความหมายของการศึกษารายกรณี (Case Studies) 

เป็นการวิจยัท่ีมุ่งศึกษาถึงรายละเอียดเร่ืองราวต่าง ๆ ของบุคคล กลุ่มคน หน่วยทางสังคม หรือ
สถาบนัใดสถาบนัหน่ึงเป็นราย ๆ ไป เพื่อให้ไดข้อ้มูลอยา่งลึกซ้ึงเก่ียวกบัภูมิหลงั สถานภาพ และ
ปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้มต่าง ๆ เช่น พฤติกรรมความรุนแรงของเด็กชายในสถานพินิจบา้นเมตตา: 
กรณีศึกษาเด็กไร้บา้น ฯลฯ 

ชาย โพธิสิตา  (2550) กล่าวไวว้า่ วิธีการศึกษาเฉพาะกรณี คือ วิธีการวิจยัท่ีเน้น
การศึกษากรณีท่ีเฉพาะเจาะจง จุดเนน้อยูท่ี่ส่ิงท่ีถูกศึกษา (Case) ซ่ึงตอ้งมีลกัษณะเจาะจง มีขอบเขต
ท่ีก าหนดไดช้ดัเจน มีความสมบูรณ์ในตวัเอง ไม่ไดเ้น้นวิธีการศึกษา (Method) วิธีการศึกษาไม่ได้
ต่างจากวิธีการวิจยัทางสังคมศาสตร์ท่ีเป็นมาตรฐานทัว่ไป กล่าวคือ เทคนิคมาตรฐานใด ๆ ท่ีใชใ้น
การรวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณได ้ก็สามารถน ามาใช้กบัการวิจยัแบบ
กรณีศึกษาไดท้ั้งส้ิน โดยส่ิงท่ีจะเลือกมาเป็นกรณีศึกษาตอ้งเป็นส่ิงท่ีสามารถก าหนดขอบเขตชดัเจน
ไดด้งันั้น กรณีท่ีผูว้จิยัเลือกมาศึกษานั้นสามารถจ าแนกออกเป็น 3 ประเด็น คือ  

1. กรณีท่ีเลือกมาศึกษาเพื่อสนองความอยากรู้ ในส่ิงนั้นเป็นหลกั เป็นกรณีท่ีน่ารู้
และสมบูรณ์ในตวัเอง ผูว้จิยัเลือกศึกษากรณีนั้น เพราะความสนใจอยากรู้ อยากท าความเขา้ใจ อยาก
เปิดเผยรายละเอียดของกรณีนั้น ไม่มีจุดประสงคอ์ยา่งอ่ืน 

2. กรณีท่ีใช้เพื่อแสดงหรือสนบัสนุนขอ้สรุปอย่างใดอย่างหน่ึงของผูว้ิจยั ผูว้ิจยั
เลือกกรณีน้ีเพราะเห็นวา่กรณีนั้นเป็นตวัอยา่งหรือเป็นตวัแทนของกรณีอ่ืน ๆ และผูว้ิจยัตอ้งการใช้
กรณีนั้นเพื่อแสดงเป็นตวัอยา่งของเร่ืองท่ีก าลงัน าเสนอ หรือเป็นตวัอยา่งเพื่อสนบัสนุนขอ้สรุปหรือ
ขอ้โตแ้ยง้อยา่งใดอยา่งหน่ึงของตน 

3. กรณีท่ีผูว้ิจยัเลือกศึกษาหลาย ๆ กรณีเพื่อใชส้นบัสนุนเร่ืองเดียวกนัโดยผูว้ิจยั
เลือกท่ีจะศึกษา เพื่อแสดงหรือสนบัสนุนขอ้สรุปหลายๆราย เพื่อแน่ใจวา่ส่ิงท่ีตอ้งการแสดงนั้นมี
ความชดัเจนและเพื่อความมัน่ใจในขอ้สรุปท่ีได ้



38 

 

พิชญสิ์นี ชมพูค า และ พิมพท์อง สังสุทธิพงศ ์(2552) ไดก้ล่าววา่ วธีิการด าเนินวจิยั
ของการศึกษาแบบเฉพาะกรณีส่วนใหญ่จะคลา้ยกบัการวิจยัเชิงชาติพนัธ์วรรณนา ซ่ึงมีขั้นตอนโดย
อาศยัแนวคิดในการท ากรณีศึกษาของ Stake ดงัต่อไปน้ี 

1. เลือกกรณีส าหรับศึกษา กรณีท่ีควรเลือกมาศึกษานั้นตอ้งเป็นกรณีท่ีมีขอบเขต
ชัดเจน สมบูรณ์ในตัวเอง ทั้ งในแง่เน้ือหา เวลา และสถานท่ี ซ่ึงอาจจะเป็นบุคคล เหตุการณ์ 
ปรากฏการณ์ กลุ่มชนท่ีมีลกัษณะเฉพาะโครงการหรือกิจกรรม อยา่งใดอยา่งหน่ึงก็ได ้ในการเลือก
กรณีส าหรับศึกษานั้นโดยปกติใชว้ิธีเลือกแบบเจาะจง คือให้ความสนใจกรณีท่ีสามารถให้ขอ้มูลท่ี
หลากหลายและครอบคลุมเก่ียวกบัประเด็นท่ีตอ้งการศึกษาในกรณีนั้นๆเป็นส าคญั ในการศึกษาท่ี
ใชห้ลายกรณี ผูว้ิจยัอาจจะสร้างวิธีการเลือกตวัอยา่งท่ีค่อนขา้งเป็นระบบข้ึนมาใช้เป็นการเฉพาะก็
ได ้การเลือกกรณีตวัอยา่งเพื่อให้ไดล้กัษณะครอบคลุมประชากรท่ีหลากหลายอาจมีความจ าเป็น ถา้
ตอ้งการใหผ้ลการศึกษามีน ้าหนกัการอธิบาย 

2. รวบรวมข้อมูลท่ีหลากหลายเก่ียวกบักรณีท่ีศึกษา ใช้เทคนิคหลายแบบในการ
รวบรวมขอ้มูล เน่ืองจากจุดเด่นของกรณีศึกษาอยู่ท่ีการให้ภาพท่ีชดัเจนและสมบูรณ์ของส่ิงท่ีจะ
ศึกษา ข้อมูลท่ีหลากหลายจึงเป็นส่ิงจ าเป็น ผูว้ิจยัอาจรวบรวมข้อมูลโดยการสังเกต สัมภาษณ์ 
คน้ควา้จากเอกสาร หรือโสตทศันูปกรณ์อ่ืนๆเช่นเดียวกบัในการวิจยัเชิงคุณภาพทัว่ไป ขอ้มูลอาจ
เป็นทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ และควรจะตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีใหบ้ริบทอยา่งเพียงพอ โดยสรุปก็คือ 
ใชทุ้กวธีิการท่ีเหมาะสมและรวบรวมขอ้มูลทุกชนิดท่ีจะใหภ้าพท่ีสมบูรณ์ท่ีสุดของกรณีท่ีศึกษานั้น 

3. พรรณนารายละเอียดของส่ิงท่ีศึกษา จ าเป็นตอ้งพรรณนากรณีศึกษาอยา่งละเอียด
เพื่อให้เห็นภาพอย่างชดัเจน การพรรณนาไม่ใช่เพียงแต่เล่าเร่ืองโดยปราศจากจุดมุ่งหมาย แต่เป็น
การน าเสนอเร่ืองราวของกรณีท่ีศึกษาอยา่งมีจุดมุ่งหมายท่ีชดัเจน 

4. วิเคราะห์และตีความข้อมูล วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลจะต้องเหมาะสมกบัลกัษณะ
ขอ้มูล และตอ้งค านึงถึงจุดมุ่งหมาย ค าถามและวตัถุประสงคใ์นการศึกษา ตลอดจนบริบทของกรณี
ท่ีศึกษาดว้ยเสมอ  

กรณีศึกษา สามารถท าได ้2 แบบ คือ 
1. การท ากรณีศึกษาในฐานะเป็นส่วนหน่ึงของการวจิยัเร่ืองอ่ืน ท าเพื่อเสริมหรือแสดง

เป็นตวัอยา่งของส่ิงท่ีนกัวจิยัน าเสนอในงานวจิยันั้น 
2. การท ากรณีศึกษาในฐานะเป็นการวิจยัเอกเทศเร่ืองหน่ึงโดยตวัของมนัเองไม่ได้

เป็นส่วนหน่ึงของการวิจยัเร่ืองอ่ืน กรณีศึกษาในลกัษณะน้ีมีลกัษณะเหมือนการศึกษาเชิงชาติพนัธ์ุ
วรรณนาทุกประการ โดยการศึกษาเชิงชาติพนัธ์ุวรรณนา เป็นการศึกษาเฉพาะกรณีท่ีมีขนาดใหญ่
การเลือกกรณีศึกษา จ าเป็นตอ้งดูจุดมุ่งหมายของการศึกษา ถา้อยากรู้แบบเจาะลึกในส่ิงใด เร่ืองใด
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เร่ืองหน่ึง ก็เลือกหรือศึกษาเพียงส่ิงเดียว และท าการศึกษากรณีนั้นอย่างรอบดา้นและอย่างลงลึก 
เป็นเอกเทศ สมบูรณ์ในตวัเอง (แบบท่ี 2) แต่ถา้ตอ้งการใชต้วัอยา่งเพื่อแสดงหรือสนบัสนุนประเด็น
หลกัท่ีนกัวิจยัตอ้งการเน้นหรือช้ีชดั อาจเลือกเป็นกรณีตวัอย่างสักจ านวนหน่ึง (แบบท่ี 1) ดงันั้น 
การเลือกกรณีศึกษา ข้ึนอยูก่บัแนวทางท่ีนกัวจิยัเลือกวา่จะเป็นเชิงปริมาณหรือเชิงคุณภาพ  

การวจิยัแบบกรณีศึกษาสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 รูปแบบ คือ  
1. การศึกษาเชิงพรรณนา (Descriptive) มุ่งแสดงรายละเอียดพร้อมทั้งบริบทอยา่ง

สมบูรณ์ของปรากฏการณ์ท่ีเลือกมาศึกษา โดยผูว้ิจยัน าเสนอเน้ือหาด้วยเทคนิคการบรรยาย ส่ิง
ส าคญัอยูท่ี่การใหร้ายละเอียด พร้อมดว้ยบริบทของกรณีท่ีศึกษา ไม่เนน้การวเิคราะห์ 

2. การศึกษาแบบมุ่งการคน้หา (Exploratory) เป็นกรณีศึกษาท่ีรู้จกัและใชก้นัอยา่ง
แพร่หลาย มีลกัษณะเป็นการวิจยัน าร่อง เพื่อหานิยามส าหรับมโนทศัน์ท่ียงัไม่ชัดเจน เพื่อสร้าง
สมมติฐานส าหรับการวิจยัแบบส ารวจ (เชิงปริมาณ) ท่ีจะตามมาภายหลงั นอกจากน้ีผูว้ิจยัอาจท า
กรณีศึกษาเพื่อคน้หาประเด็นปัญหาท่ีแทจ้ริงของปรากฏการณ์อยา่งใดอยา่งหน่ึง หรือคน้หาประเด็น
ท่ีควรไดรั้บการศึกษาให้ลึกลงไป หลงัจากนั้นจึงออกแบบการวิจยัท่ีมุ่งท าความเขา้ใจหรือหาแนว
ทางแกไ้ขปัญหานั้นๆ ซ่ึงวิธีการเช่นน้ีจะช่วยให้ผูว้ิจยัมัน่ใจว่าการวิจยัท่ีจะตามมานั้นจบัประเด็น
และตั้งค  าถามไดถู้กตอ้ง ขอ้คน้พบของกรณีศึกษารูปแบบน้ีมีลกัษณะเป็นขอ้คน้พบชัว่คราวเพื่อรอ
การวเิคราะห์เจาะลึกมายนืยนั หรือปรับปรุงหลงัจากท่ีไดศึ้กษาในรายละเอียดแลว้ 

3. ศึกษาแบบมุ่งหาค าอธิบาย (Explanatory) กรณีศึกษาแบบน้ี ปรากฏการณ์หรือ
ส่ิงท่ีเลือกมาศึกษาอาจเป็นท่ีรู้จกัคุน้เคยอยูบ่า้งไม่มากก็นอ้ย การท ากรณีศึกษาแบบน้ีไม่ไดมุ้่งท่ีจะ
เปิดเผยหรือท าความรู้จกัปรากฏการณ์เพียงอยา่งเดียว แต่เพื่อหาค าอธิบายท่ียงัไม่เคยมีมาก่อน หรือ
ค าอธิบายอาจจะมีอยูแ่ต่ไม่เป็นท่ีพอใจ กรณีศึกษาเชิงคุณภาพแบบน้ีมีประโยชน์มากส าหรับการหา
ค าอธิบายใหแ้ก่ขอ้คน้พบจากการศึกษาเชิงปริมาณ ท่ีขอ้มูลเชิงปริมาณไม่สามารถให้ค  าอธิบายท่ีน่า
พอใจได ้การศึกษาแบบน้ีนกัวิจยัมกัมีแนวคิดหรือขอ้สรุปบางอย่างท่ีตอ้งการเสนอเป็นค าอธิบาย
ส าหรับปรากฏการณ์ท่ีศึกษา หรือมิฉะนั้นก็เสนอค าอธิบายเป็นเชิงทฤษฎีท่ีได้จากการวิเคราะห์
ขอ้มูลในการศึกษานั้น 

กล่าวโดยสรุปงานวิจยัเร่ืองน้ีมีการเลือกกรณีส าหรับศึกษาแบบเจาะจง  มีการวิจยั
เอกเทศเร่ืองหน่ึงโดยตวัของมนัเองไม่ไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของการวิจยัเร่ืองอ่ืน เพื่อสนองความอยากรู้ 
อยากท าความเขา้ใจ อยากเปิดเผยรายละเอียดของกรณีท่ีศึกษาของร้าน M คา้ส่งเป็นหลกั ใชรู้ปแบบ
การคน้หา (Exploratory) ท่ีมุ่งแสดงลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของผูค้า้ปลีก
จากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และศึกษาเชิงพรรณนา (Descriptive) ท่ีมุ่งแสดง
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของผูค้า้ปลีกจากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
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สงขลา โดยรวบรวมขอ้มูลการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูค้า้ปลีก และการสังเกตร่วมด้วย เพื่อให้ได้
ขอ้มูลท่ีสมบูรณ์ท่ีสุดของกรณีท่ีศึกษา ซ่ึงผูว้จิยัน าเสนอเร่ืองราวของกรณีท่ีศึกษาอยา่งมีจุดมุ่งหมาย
ท่ีชดัเจนโดยการพรรณนา พร้อมทั้งท าการวเิคราะห์ขอ้มูลและตีความขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษา 
 
3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเชิงคุณภาพท่ีส าคญั คือ ตวัผูว้ิจยัเองและเคร่ืองมือในการ
วจิยัอยา่งอ่ืน ไดแ้ก่ 

1. การสังเกต (Observation) เป็นการสังเกตการณ์โดยผูว้ิจยัเขา้ไปอยู่ในเหตุการณ์
ท่ีเกิดข้ึนดว้ยตนเอง ผูว้ิจยัตอ้งก าหนดวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีจะไดรั้บจากการสังเกต ก าหนด
ส่ิงท่ีตนเองตอ้งการจะสังเกต และควรมีการสังเกตพฤติกรรมเดียวหลาย ๆ คร้ัง เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ี
เป็นจริงมากท่ีสุด (กรแกว้ จนัทภาษา, ม.ป.ป.) และงานวิจยัน้ีผูว้ิจยัจะท าการสังเกตการณ์พฤติกรรม
การเลือกซ้ือของกลุ่มผูค้า้ปลีกท่ีเขา้มาใชบ้ริการของร้าน M คา้ส่ง อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
โดยผูว้จิยัจะเขา้ไปอยูใ่นเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนดว้ยตนเอง 

2. สัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เป็นการสัมภาษณ์ในรูปแบบท่ีไม่เป็น
ทางการ โดยการใช้ประเด็น /แนวค าถามกวา้ง ๆ เพื่อกระตุ้นให้คู่สนทนาเล่าเร่ืองราวอย่างมี
เป้าหมาย ผูส้ัมภาษณ์มกัมีปฏิสัมพนัธ์กบัผูถู้กสัมภาษณ์ในลักษณะเป็นคู่สนทนา ใช้ทกัษะการ
ส่ือสาร สร้างการสนทนาอย่างมีเป้าหมาย (อรนรินทร์ ขจรวงศ์วฒันา, 2552) โดยผูว้ิจยัจะสร้าง
บรรยากาศ ทกัทายผูถู้กสัมภาษณ์ ช้ีแจง แนะน าตวั อธิบายวตัถุประสงค์การวิจยั และด าเนินการ
สนทนาตามแบบสัมภาษณ์ท่ีผูว้จิยัไดจ้ดัท าข้ึนและใชแ้บบสัมภาษณ์เดียวกนักบัทุกคนท่ีอยูใ่นกลุ่มผู ้
ถูกสัมภาษณ์จนไดค้  าตอบครบถว้นจากผูถู้กสัมภาษณ์ 

3. เค ร่ืองบันทึก เ สียง  (Recorder)  พ ร้อมเทปบันทึก เ สียงส าหรับบันทึก
การสัมภาษณ์เชิงลึก  

 
3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้ิจยัไดร้วบรวมขอ้มูลจากแหล่งสารสนเทศดา้นต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงทฤษฎี 
เอกสาร งานวิจยั และขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้ทางอินเตอร์เน็ต โดยการน าตวัผูว้ิจยัเขา้ไปสัมผสั
ปรากฏการณ์และเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนจริง ใชว้ิธีการสังเกตและการสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นหลกัในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงคุณภาพเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของผูค้ ้าปลีกจาก
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ร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมใน อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ใชร้ะยะเวลา 1-2 สัปดาห์ และใช้
เวลาสัมภาษณ์ 30 นาทีโดยประมาณ ต่อผูส้ัมภาษณ์ 1 ราย ในการเก็บขอ้มูล โดยการประสานงานจะ
ช้ีแจงโครงการวิจัยและนัดหมายกับกลุ่มตัวอย่างคือ กลุ่มผู ้ค้าปลีกท่ีเข้ามาเลือกซ้ือสินค้า
เกษตรกรรมจากร้านค้าส่งสินค้าเกษตรกรรม และท าการสัมภาษณ์เชิงลึกพร้อมทั้งสังเกตส่ิงท่ี
เกิดข้ึนจริง จากนั้นท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูค้า้ปลีก เพื่อให้ไดข้อ้มูลของกลุ่มผูค้า้ปลีกท่ีหลาย
หลายและท าการตีความซ่ึงหลกัส าคญัในการตีความคือ ตอ้งตีความหมายค าพูดท่ีไดย้ิน และส่ิงท่ีได้
พบวา่มีความหมายถึงอะไร ส่ิงส าคญัคือ ให้มีการสังเกตร่วมดว้ย แลว้ควรเก็บทุกอยา่งท่ีไดท้ั้งหมด 
มาคดั จ  าแนกและจดักลุ่มขอ้มูล ซ่ึงการตีความของนักวิจยัคุณภาพจะเช่ือในการตีความมากกว่า
ความจริง 
 
3.5 การตรวจสอบข้อมูล 

ผูว้จิยัไดด้ าเนินขั้นตอนการวจิยัท่ีแสดงถึงความน่าเช่ือถือของการวจิยั ดงัน้ี 
1. ความเช่ือถือได ้หมายถึง ความถูกตอ้งและความเช่ือถือไดข้องขอ้มูลท่ีไดจ้าก 

การสัมภาษณ์ โดยผูว้จิยัสังเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ โดยอา้งอิงกบัแนวคิดและทฤษฎี 
ท่ีน ามาใช ้พร้อมทั้งตรวจสอบขอ้มูลท่ีไดใ้หถึ้งจุดอ่ิมตวั 

2. การยนืยนัผลการวจิยั เป็นการยนืยนัผลท่ีไดจ้ากขอ้มูลและการตรวจซ ้ า 
ประกอบดว้ย 

2.1 การบนัทึกเทปขณะสัมภาษณ์ 
2.2 การจดบนัทึกรายละเอียดขอ้มูลของผูใ้หข้อ้มูลหลกัแต่ละราย 
2.3 การถอดเทปแบบค าต่อค า 
2.4 การอา้งค าพูดของผูใ้หข้อ้มูลหลกัในการเสนอผลการวจิยั 

 
3.6 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 

กระบวนการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ มีการด าเนินการอยา่งต่อเน่ืองตั้งแต่เร่ิมตน้
เก็บขอ้มูลจนส้ินสุดการศึกษา ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Thematic 
Analysis or Interpretive Thematic Analysis) ซ่ึงมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
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1. ผูว้ิจยัน าเทปท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ซ่ึงเป็นการสนทนาระหว่างผูว้ิจยัและผูใ้ห้
ขอ้มูลหลักมาฟัง และถอดขอ้ความแบบค าต่อค า และตรวจสอบความถูกตอ้งของการถอดเทป 
รวมทั้งตรวจสอบกบัขอ้มูลท่ีจดบนัทึกไวไ้ดใ้นขณะท าการสัมภาษณ์ภาคสนาม 

2. ตรวจสอบขอ้มูลเพื่อให้มัน่ใจความเช่ือถือไดข้องขอ้มูล ดูความครบถว้นของ
ขอ้มูล และประเมินคุณภาพของขอ้มูลวา่อยูใ่นระดบัท่ีจะน ามาวเิคราะห์และตอบค าถามของการวิจยั
ได้ โดยอา้งอิงทฤษฎีดว้ยผูว้ ิจยั เองและการใช้ว ิธีการสังเกตอย ่างมีส่วนร่วมควบคู่กบัการ
สัมภาษณ์ (อารียว์รรณ อ่วมตานี, ม.ป.ป.) 

3. ผูว้ิจยัท าการจดัประเด็นย่อย (Category) มารวบยอดเป็นเร่ืองหรือกลุ่มเร่ือง
เดียวกนัซึงเรียกขั้นตอนน้ีวา่การสรุปประเด็นหลกั (Theme) โดยการเขียนอธิบายประเด็นท่ีไดจ้าก
การสัมภาษณ์เป็นความเรียงใหมี้ความต่อเน่ืองกลมกลืน 

4. เขียนสรุปรายงานการศึกษา อธิบายเช่ือมโยงความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลท่ีได้
กบัแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
3.7 จริยธรรมในการวจัิยเชิงคุณภาพ 

งานวจิยัเร่ืองน้ีไดมี้จริยธรรมในขั้นตอนการวิจยั โดยการขอความยินยอมจากกลุ่ม
ตวัอย่าง วางแผนการขอสัมภาษณ์เพื่อรบกวนผูใ้ห้สัมภาษณ์ให้น้อยท่ีสุด รักษาความลบัของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลโดยวิเคราะห์ขอ้มูลบนพื้นฐานของขอ้เท็จจริงท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งไดใ้หส้ัมภาษณ์ไว ้ และจะป้องกนัไม่ใหเ้กิดผลกระทบเน่ืองมาจากการท่ีเขาให้ความร่วมมือ
ในการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของผูค้า้ปลีก 5 
จงัหวดัชายแดนภาคใต้: กรณีศึกษาร้านคา้ส่งสินคา้เกษตร เอ็ม อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
มีวตัถุประสงค์ของงานวิจยั คือ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของผูค้า้ปลีก
จากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ทั้งน้ีผูว้จิยัน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีสรุปเป็น
ประเด็นต่าง ๆ ท่ีส าคญัของการวจิยัดงัน้ี 

4.1 คุณลกัษณะของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
4.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมทัว่ไปของผูใ้ห้

สัมภาษณ์ 
4.3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 

4.1 คุณลกัษณะของผู้ให้สัมภาษณ์   

  งานวิจยัเร่ืองน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของผูค้า้
ปลีกจากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยการเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก
และการสังเกต ซ่ึงมีผูใ้ห้สัมภาษณ์คือ ร้านคา้ปลีกจาก 5 จงัหวดั ไดแ้ก่ จงัหวดัสงขลา จงัหวดัสตูล 
จงัหวดัปัตตานี จงัหวดัยะลา และจงัหวดันราธิวาส ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่ง
จ านวนทั้งหมด 18 ราย สามารถสรุปผลจากการสัมภาษณ์เป็นประเด็นหลกัดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.1 ช่วงอายุของผู้ให้สัมภาษณ์ 

ช่วงอายุ จ านวน(ราย) 
27 – 35 4 
36 – 44 6 
45 – 53 1 
54 – 62 7 

รวม 18 
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จากตารางท่ี 4.1 แสดงช่วงอายุของผูใ้ห้สัมภาษณ์พบว่า ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีอายุอยู่

ในช่วง 27 – 35 ปี มีจ านวน 4 ราย อยูใ่นช่วง 36 – 44 ปี มีจ านวน 6 ราย อยูใ่นช่วง 45 – 53 ปี มี
จ านวน 1 ราย และอยูใ่นช่วง 54 – 62 ปี มีจ านวน 7 ราย 
 
ตารางที ่4.2 การนับถือศาสนาของผู้ให้สัมภาษณ์ 

ศาสนา จ านวน(ราย) 
พุทธ 7 
อิสลาม 11 

รวม 18 
 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนมากนบัถือศาสนาอิสลามมีจ านวน 11 

ราย และนบัถือศาสนาพุทธ มีจ านวน 7 ราย 
 

ตารางที ่4.3 การศึกษาของผู้ให้สัมภาษณ์ 

การศึกษา จ านวน(ราย) 
ประถมศึกษา 5 
มธัยมศึกษา 8 
ปริญญาตรี 4 

สูงกวา่ปริญญาตรี 1 
รวม 18 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีการศึกษาตั้งแต่ระดบัประถมศึกษาจนถึงสูง

กว่าปริญญาตรี โดยจบการศึกษาระดบั ประถมศึกษาจ านวน 5 ราย มธัยมศึกษาจ านวน 8 ราย 
ปริญญาตรีจ านวน 4 ราย และสูงกวา่ปริญญาตรีจ านวน 1 ราย 
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ตารางที ่4.4 ระยะเวลาท างานของผู้ให้สัมภาษณ์ 

ระยะเวลาท างาน(ปี) จ านวน(ราย) 
2 – 10 6 

11 – 19 4 
20 – 28 2 
29 – 37 6 

รวม 18 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีอายุการท างานอยูใ่นช่วง 2 – 10 ปี เป็น
จ านวน 6 ราย อยูใ่นช่วง 11 – 19 ปี เป็นจ านวน 4 ราย อยูใ่นช่วง 20 – 28 ปี เป็นจ านวน 2 ราย และ
อยูใ่นช่วง 29 – 37 ปี เป็นจ านวน 6 ราย 

 
4.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านค้าส่งสินค้าเกษตรกรรมทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

  จากการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าเกษตรกรรมของผูค้ ้าปลีกจาก
ร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูว้ิจยัไดท้  าการคน้หาประเด็นพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ของผูค้า้ปลีกจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้สัมภาษณ์พบว่า ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้ขอ้มูลในการเขา้มา
เลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมทัว่ไปในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ดงัน้ี 
  จากการสัมภาษณ์เชิงลึกของผูใ้ห้สัมภาษณ์ ท าให้ทราบว่าเหตุผลท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์
เขา้มาเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา คือ ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา มีสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการ โดยส่วนใหญ่ทราบจากการแนะน ามีจ านวน 10 ราย ทราบจาก
ครอบครัวมีจ านวน 4 ราย ทราบจากการสอบถามมีจ านวน 3 ราย และเป็นคนในท่ีพื้นท่ีมีจ  านวน 1 
ราย ดงัเช่นค าพูดท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นผูค้า้ปลีก (R1) ผูค้า้ปลีก (R4) และผูค้า้ปลีก (R12) กล่าววา่   
 

“อ ำเภอหำดใหญ่ จังหวัดสงขลำ มีสินค้ำให้เลือกมำกมำย และ
มำรดำได้บอกให้เข้ำมำซ้ือสินค้ำจำกอ ำเภอหำดใหญ่ จังหวดัสงขลำ” 

(ผูค้า้ปลีก : R1) 
 

“พี่ตำมแม่มำซ้ือสินค้ำในอ ำเภอหำดใหญ่ตั้งแต่อำยุยังน้อย
จนกระท่ังพี่ออกมำเปิดกิจกำรเป็นของตนเอง” 

(ผูค้า้ปลีก : R4) 
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“จำกกำรแนะน ำของเพ่ือนท่ีรู้จักท ำให้รู้ว่ำสำมำรถเข้ำมำซ้ือ

สินค้ำได้จำกอ ำเภอหำดใหญ่ จังหวดัสงขลำ และจำกกำรท่ีเคยเข้ำมำอ ำเภอ
หำดใหญ่ จังหวัดสงขลำอยู่บ่อยคร้ังท ำให้รู้ว่ำแหล่งซ้ือสินค้ำประเภทนีอ้ยู่
บริเวณไหน” 

(ผูค้า้ปลีก : R12) 
   
  ร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ได้
เลือกเขา้ไปซ้ือนั้นจากการสัมภาษณ์พบว่า มีผูใ้ห้สัมภาษณ์บางรายเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง
ทั้งหมด 3 ร้าน คือร้าน M คา้ส่ง ร้าน N คา้ส่ง และร้าน O คา้ส่ง ผูใ้ห้สัมภาษณ์บางรายเลือกเพียง 2 
ร้าน คือ ร้าน M คา้ส่งและร้าน N คา้ส่ง หรือ ร้าน M คา้ส่งและร้าน O คา้ส่ง และผูใ้ห้สัมภาษณ์บาง
รายก็ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งเพียงร้านเดียวคือ ร้าน M คา้ส่ง ซ่ึงผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
สินคา้จากร้าน M คา้ส่งเป็นหลกั แต่ละคนใหเ้หตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจาก
ร้านคา้ส่งต่าง ๆ โดยมีเหตุผลคือ ความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ของผูใ้ห้สัมภาษณ์ คุณภาพของสินคา้ 
ราคา ระยะเวลา หรือเหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ีสินคา้นั้นมีความตอ้งการสูง ดงัเช่นค าพูดท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่ี
เป็นผูค้า้ปลีก (R3) ผูค้า้ปลีก (R5) ผูค้า้ปลีก (R8) และ ผูค้า้ปลีก (R11) กล่าววา่   
 

 “กำรตัดสินใจในกำรเลือกซ้ือสินค้ำจำกร้ำนค้ำส่งท้ัง 3 แห่ง 
จะต้องดูจำกควำมต้องกำรของลูกค้ำของ หลังจำกนั้นจะพิจำรณำสินค้ำและ
รำคำตำมล ำดับ” 

(ผูค้า้ปลีก : R3) 
 

“กำรตัดสินใจเลือกซ้ือนั้นจะซ้ือสินค้ำจำกควำมต้องกำรของ
กลุ่มลูกค้ำ หรือเลือกซ้ือสินค้ำโดยดูจำกช่วงระยะเวลำ หรือเหตุกำรณ์ต่ำง 
ๆ ท่ีสินค้ำนั้นมีควำมต้องกำรสูงยกตัวอย่ำงเช่น ช่วงก่อนถือศีลอดของคน
นับถือศำสนำอิสลำม ก็จะมีควำมต้องกำรหอมใหญ่ หอมแดง กระเทียม 
เป็นจ ำนวนมำก ก็จะส่ังสินค้ำเกบ็ไว้มำกกว่ำปกติ เม่ือเข้ำเดือนถือศีลอดก็
จะส่ังสินค้ำในจ ำนวนท่ีไม่มำก” 

(ผูค้า้ปลีก : R5) 
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“ซ้ือจำกร้ำน M ค้ำส่งเพียงร้ำนเดียว สินค้ำท่ีเลือกซ้ือจะเป็น
หอมแดง กระเทียม พริกแห้ง เป็นต้น เหตุผลท่ีเลือกร้ำนนีคื้อ มีสินค้ำท่ีตน
ต้องกำร รำคำสินค้ำเป็นท่ียอมรับได้ และธุรกิจของตนเติบโตขึน้ได้กเ็พรำะ
ซ้ือสินค้ำจำกร้ำน M ค้ำส่ง” 

(ผูค้า้ปลีก : R8) 
 

“ดูคุณภำพของสินค้ำเพ่ือเลือกซ้ือสินค้ำว่ำจะซ้ือจำกร้ำนใด 
หรือหำก คุณภำพเท่ำกันแต่รำคำต่ำงกัน ก็จะเลือกซ้ือจำกร้ำนค้ำส่งท่ีให้
รำคำท่ีต ำ่กว่ำ” 

(ผูค้า้ปลีก : R11) 
 
สินค้าท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เข้ามาเลือกซ้ือจากร้านค้าส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา พบว่า ผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกซ้ือสินคา้คือ หอมแดง เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือ กระเทียม 
และพริกแห้ง รองลงมาคือหอมหวัใหญ่ ตามล าดบั โดยให้เหตุผลท่ีเลือกเขา้มาใชบ้ริการในร้านคา้
ส่งว่า มีสินค้าท่ีตนต้องการ มีคนแนะน าว่าร้านน้ีสินค้าราคาถูก เป็นต้น อีกทั้ งยงัพบว่าผูใ้ห้
สัมภาษณ์ส่วนใหญ่จะเป็นคนเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ดว้ยตนเองและใหเ้หตุผลวา่การเขา้มาดูสินคา้ดว้ย
ตนเองจะสามารถเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพ อีกทั้งยงัสามารถต่อรองราคาสินคา้กบัเจา้ของร้านไดอี้ก
ดว้ย รองลงมาก็คือ โทรมาสั่งสินคา้กบัทางร้านแลว้ให้รถรับจา้งมารับสินคา้ หรือฝากคนท่ีรู้จกัเขา้
มาซ้ือสินคา้ใหแ้ละใหเ้หตุผลวา่สินคา้บางอยา่งท่ีร้านเหลือนอ้ยหรือหมดก็จะให้รถยนตรั์บจา้งหรือ
คนรู้จกัเข้ามาซ้ือสินคา้จากทางร้านค้าส่งแทนตนเองเพื่อประหยดั เวลา ต้นทุนในการเดินทาง 
ดงัเช่นค าพูดท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็น ผูค้า้ปลีก (R9) ผูค้า้ปลีก (R12) และ ผูค้า้ปลีก (R13) กล่าววา่   

 
“สินค้ำท่ีเลือกซ้ือนั้นจะเป็น หอมแดง กระเทียม หอมหัวใหญ่ 

พริกแห้ง เป็นต้น กำรตัดสินใจในกำรเลือกซ้ือสินค้ำนั้นผู้ให้สัมภำษณ์จะดู
สถำนกำรณ์ควำมต้องกำรสินค้ำของลูกค้ำ กำรเข้ำมำเลือกซ้ือสินค้ำนั้นใน
ระยะแรกจะเข้ำมำส่ังซ้ือและดูสินค้ำด้วยตนเอง หลังจำกนั้นจะโทรมำส่ัง
สินค้ำแล้วให้รถรับจ้ำงไปขนสินค้ำ” 

(ผูค้า้ปลีก : R9) 
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“ซ้ือสินค้าหลักคือ หอมแดง กระเทียม พริกแห้งเป็นหลัก 
เลือกซ้ือสินคา้จากทั้ง 2 ร้านคา้น้ี เพราะมีสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการ อีกทั้ง
ร้านคา้ปลีกท่ีอยูใ่นสตูลนั้นเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งทั้ง 2 ร้านคา้ท่ีอยู่
ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และตนจะเข้ำมำเลือกซ้ือสินค้ำด้วย
ตนเองท ำให้เห็นว่ำสินค้ำมีลักษณะอย่ำงไร และยังได้ต่อรองรำคำกับ
เจ้ำของร้ำนได้” 

(ผูค้า้ปลีก : R12) 
 

“ส่วนมำกจะซ้ือหอมแดง กระเทียม พริกแห้ง เป็นต้น ร้ำนค้ำ
ส่งท้ัง 2 ร้ำนมีสินค้ำท่ีตนเองต้องกำร ตนจะตัดสินใจจำกลักษณะควำมสด
ใหม่ คุณภำพ รำคำของสินค้ำ และเข้ำมำเลือกซ้ือด้วยตนเอง” 

(ผูค้า้ปลีก : R13) 
 

  กล่าวโดยสรุปผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งสินคา้
เกษตรกรรมทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์พบวา่ การเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลานั้นจะข้ึนอยูก่บัการไดรั้บขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นการแนะน าจากบุคคลท่ี
อยูใ่กลต้วั เช่น พ่อ แม่ เพื่อน เป็นตน้ ประกอบกบัการตอ้งการสินคา้ของลูกคา้ หรือเหตุการณ์ท่ีท า
ใหค้วามตอ้งการสินคา้นั้น เพิ่มข้ึน-ลดลง คุณภาพของสินคา้ หรือราคาท่ีไดม้าตรฐาน เป็นตวัช่วยใน
การประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งนั้น 
    
4.3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าจากร้าน M ค้าส่งของผู้ให้สัมภาษณ์ 

  ร้าน M คา้ส่งเป็นร้านคา้ส่งร้านหน่ึงท่ีตั้งอยู่ในอ าเภอหาดใหญ่จงัหวดัสงขลา 
ประกอบกิจการน าเขา้ – ส่งออกสินคา้เกษตรกรรม อาทิเช่น หอมแดง กระเทียม พริกแห้ง มะขาม
แกะเน้ือ เป็นตน้ อีกทั้งยงัขายส่งสินคา้ให้กบัผูค้า้ปลีกท่ีน าสินคา้ไปจ าหน่ายยงัจงัหวดัของผูค้า้ปลีก 
โดยมีลูกคา้ท่ีเป็นผูค้า้ปลีกในจงัหวดัสงขลา และใกล้เคียงกบัจงัหวดัสงขลา ได้แก่ จงัหวดัสตูล 
จงัหวดัปัตตานี จงัหวดัยะลา และจงัหวดันราธิวาส โดยผูว้จิยัไดท้  าการคน้หาประเด็นพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคา้ของผูค้า้ปลีกจากร้านคา้ส่งท าการเก็บขอ้มูลจากร้าน M คา้ส่ง ดว้ยการสัมภาษณ์ผูใ้ห้
สัมภาษณ์พบวา่ ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้ขอ้มูลในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ดงัน้ี 
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  จากการสัมภาษณ์เชิงลึกของผูใ้ห้สัมภาษณ์ ท าให้ทราบวา่เหตุใดจึงเขา้มาเลือกซ้ือ
สินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่ง มีการซ้ือสินคา้ใดบา้ง จ านวนคร้ังท่ีเขา้มาในร้าน M คา้ส่งต่อ
สัปดาห์ และช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง โดยสาเหตุท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวถึงมาก
ท่ีสุดคือ การบริการท่ีดี สินคา้ราคาถูก รองลงมาคือมีสินคา้หลากหลาย รองลงมาคือสามารถซ้ือ
สินคา้เป็นเงินเช่ือได ้รองลงมาคือมีคนแนะน า และน้อยท่ีสุดคือสามารถเปล่ียนสินคา้ได้ ดงัเช่น
ค าพูดท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นผูค้า้ปลีก (R2) ผูค้า้ปลีก (R3) ผูค้า้ปลีก (R6) และ ผูค้า้ปลีก (R15) กล่าว
วา่   
 

“กำรบริกำรท่ีดี และสินค้ำท่ีต้องกำรเป็นสำเหตุของกำร
ตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้ำจำกร้ำน M ค้ำส่ง” 

(ผูค้า้ปลีก : R2) 
 

“ร้ำน M ค้ำส่งมีสินค้ำท่ีต้องกำร และอีกเหตุผลกคื็อสำมำรถ
ซ้ือสินค้ำเป็นเงินเช่ือได้ โดยให้เครดิต 1 อำทิตย์ในกำรช ำระสินค้ำ และ
สำมำรถเปลี่ยนคืนสินค้ำได้หำกสินค้ำท่ีส่งไปนั้นพบว่ำเสียหำยภำยใน 3 
วนั นับตั้งแต่วนัส่งสินค้ำ” 

(ผูค้า้ปลีก : R3) 
“ส่วนมำกจะซ้ือสินค้ำจำกร้ำน M ค้ำส่งเป็นหลัก เน่ืองจำก

พี่ชำยได้ซ้ือกับร้ำนค้ำส่งนีม้ำเป็นระยะเวลำนำนจึงท ำให้ตัดสินใจท่ีจะ
เลือกซ้ือสินค้ำจำกร้ำนนี ้อีกท้ังเจ้ำของร้ำนยังให้ซ้ือสินค้ำเป็นเงินเช่ือกับ
ตนอีกด้วย” 

(ผูค้า้ปลีก : R6) 
 

“ร้ำน M ค้ำส่งนั้นให้รำคำท่ีถูกเม่ือเทียบกับรำคำของร้ำนค้ำ
ส่งอ่ืน ๆ ในพืน้ท่ีอ ำเภอหำดใหญ่ จังหวดัสงขลำ หรือจังหวัดท่ีใกล้เคียงกัน 
ซ่ึงท ำให้มีต้นทุนน้อย สำมำรถน ำสินค้ำไปขำยแข่งกับร้ำนค้ำปลีกท่ีอยู่ใน
พืน้ท่ีของตน” 

(ผูค้า้ปลีก : R15) 
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ในส่วนของสินคา้ จ  านวนคร้ัง การช าระเงิน และช่วงเวลาท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ขา้มาใช้
บริการจากร้าน M คา้ส่งสามารถน ามาเขียนเป็นตาราง 4.5 และตาราง 4.6 ดงัน้ี 
 

ตารางที ่4.5 สินคา้ท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์เลือกซ้ือจากร้าน M คา้ส่งในแต่ละคร้ัง 
 

สินคา้ 
 
ผูใ้หส้ัมภาษณ์ 

หอมแดง กระเทียม พริกแหง้ หอมหวัใหญ่ อ่ืน ๆ 

R1       -   
R2       -   
R3       -   
R4       -   
R5       - - 
R6       - - 
R7       - - 
R8       - - 
R9          

R10   -       
R11   -     - 
R12       - - 
R13         - 
R14     -   - 
R15     -   - 
R16     -   - 
R17           
R18   -   -   
รวม 18 15 15 8 7 
ร้อยละ 100 83 83 44 39 

   
จากตารางท่ี 4.5 แสดงใหเ้ห็นวา่สินคา้ท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ทุกคนเขา้มาเลือกซ้ือท่ีร้าน 

M คา้ส่ง คือ หอมแดง คิดเป็นร้อยละ 100 รองลงมาคือ กระเทียมและพริกแหง้ คิดเป็นร้อยละ 83 
รองลงมาคือ หอมหวัใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 44 และสินคา้อ่ืน ๆ อาทิเช่น ถัว่ลิสง พริกไทยด า 
มะขามเปียก เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 39  



51 

 

ตารางที ่4.6  จ านวนคร้ัง รูปแบบการช าระเงิน และช่วงเวลาท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เขา้มาใชบ้ริการจากร้าน 
M คา้ส่ง 

ผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
จ านวนคร้ัง/สัปดาห์ 

(ใชบ้ริการจากร้าน M คา้
ส่ง) 

การช าระเงิน 
(เงินเช่ือ/เงินสด) 

ช่วงเวลา 

R1 1 คร้ัง เงินเช่ือ 8.00 น. – 9.00 น. 

R2 1 คร้ัง 
เงินสดส่วนหน่ึง 

และเงินเช่ือในส่วน
หน่ึง 

8.00 น. – 9.00 น. 

R3 4 – 5 คร้ัง เงินเช่ือ 
8.00 น. – 10.00 น. 

16.00 น. – 18.00 น. 
R4 1 คร้ัง เงินสด 8.00 น. – 9.00 น. 
R5 1 คร้ัง เงินเช่ือ 9.00 น. – 10.00 น. 
R6 1 คร้ัง เงินเช่ือ 9.00 น. – 10.00 น. 
R7 1 คร้ัง เงินเช่ือ 9.00 น. – 10.00 น. 
R8 1 คร้ัง เงินเช่ือ 9.00 น. – 10.00 น. 
R9 1 – 2 คร้ัง เงินเช่ือ 10.00 น. – 11.00 น. 

R10 1 คร้ัง เงินเช่ือ 8.00 น. – 9.00 น. 
R11 1 คร้ัง เงินสด 9.00 – 12.00 น. 
R12 1 คร้ัง เงินสด 17.00 – 18.00 น. 
R13 1 คร้ัง เงินสด ไม่สามารถระบุได ้
R14 1 – 2 คร้ัง เงินสด ไม่สามารถระบุได ้

R15 1 – 2 คร้ัง 
เงินสดส่วนหน่ึง 

และเงินเช่ือในส่วน
หน่ึง 

ไม่สามารถระบุได ้

R16 1-3 คร้ัง เงินเช่ือ 
09.00 - 12.00 น. 
17.00 – 18.00 น. 

R17 1 คร้ัง เงินเช่ือ 
09.00 - 12.00 น. 
17.00 – 18.00 น. 

R18 1 คร้ัง เงินเช่ือ 17.00 น – 18.00 น. 
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จากตารางท่ี 4.6 ขา้งตน้ผูว้จิยัสามารถน ามาจดักลุ่มใหม่ออกเป็นตารางยอ่ยไดด้งัน้ี 

ตารางที ่4.6.1 จ านวนคร้ังท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์เขา้มาใชบ้ริการจากร้าน M คา้ส่ง 
จ านวนคร้ัง / สัปดาห์ จ านวน(ราย) ร้อยละ 

1 คร้ัง 13 72 
1 – 2 คร้ัง 3 17 
1 – 3 คร้ัง 1 6 
4 – 5 คร้ัง 1 6 

รวม 18 100 
 

  จากตารางท่ี 4.6.1 แสดงให้เห็นวา่ จ  านวนคร้ังท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เขา้มาใชบ้ริการจาก
ร้าน M คา้ส่งจ านวน 18 ราย มีจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ ท่ีเขา้มาใชบ้ริการมากท่ีสุดคือ เขา้มาใชบ้ริการ 
1 คร้ังต่อสัปดาห์ มีจ  านวน 13 ราย คิดเป็นร้อยละ 72 รองลงมาคือ เขา้มาใชบ้ริการ 1 – 2 คร้ังต่อ
สัปดาห์ มีจ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 17 รองลงมาคือ เขา้มาใชบ้ริการ 1 – 3 คร้ังต่อสัปดาห์ และ 4 
– 5 คร้ังต่อสัปดาห์ ซ่ึงมีจ านวนเท่ากนัคือ 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 6 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.6.2 รูปแบบการช าระเงินของผูใ้ห้สัมภาษณ์ที่เขา้มาใช้บริการในแต่ละคร้ังจากร้าน 

M คา้ส่ง 
การช าระเงิน จ านวน(ราย) ร้อยละ 
เงินเช่ือ 11 61 
เงินสด 5 28 

เงินสดส่วนหน่ึง 
และเงินเช่ือในส่วนหน่ึง 

2 11 

รวม 18 100 
 

  จากตารางท่ี 4.6.2 แสดงให้เห็นวา่รูปแบบการช าระเงินของผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่ีเขา้มา
ใชบ้ริการในแต่ละคร้ังจากร้าน M คา้ส่ง จ  านวน 18 ราย มีรูปแบบการการช าระ ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ
มากท่ีสุดคือ ช าระเป็นเงินเช่ือ มีจ านวน 11 ราย คิดเป็น ร้อยละ 61 รองลงมาคือ ช าระเป็นเงินสด มี
จ านวน 5 ราย คิดเป็น ร้อยละ 28 รองลงมาคือ ช าระเงินสดส่วนหน่ึงและเงินเช่ือในส่วนหน่ึง คือ 
2 ราย คิดเป็น ร้อยละ 11 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.6.3 จ านวนคร้ังในสัปดาห์ต่อรูปแบบการช าระเงินของผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่ีเขา้มาใช้บริการ

จากร้าน M คา้ส่ง 

การช าระเงิน 
จ านวนคร้ัง/สัปดาห์ 

เงินสด เงินเช่ือ 
เงินสด/เงิน

เช่ือ 
รวม(ราย) 

1 คร้ัง 8  4  1  13  
1 – 2 คร้ัง 1  1  1  3  
1 – 3 คร้ัง 1  - - 1  
4 – 5 คร้ัง 1  - - 1  

รวม 11  5  2  18  
 

  จากตารางท่ี 4.6.3 แสดงให้เห็นวา่รูปแบบการช าระเงินต่อจ านวนคร้ังในสัปดาห์
ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเขา้มาใชบ้ริการจากร้าน M คา้ส่ง จ  านวน 18 ราย พบวา่ผูใ้ห้สัมภาษณ์เขา้มาซ้ือ
สินคา้ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ มีการช าระเป็นเงินสด จ านวน 8 ราย รองลงมาคือ ช าระเป็นเงินเช่ือ 
จ านวน 4 ราย และช าระเป็นเงินสด/เงินเช่ือ จ านวน 1 ราย ในส่วนของการเขา้มาซ้ือสินคา้ 1 – 2 
คร้ังต่อสัปดาห์ มีการช าระเป็นเงินสด ช าระเป็นเงินเช่ือ และช าระเป็นเงินสด/เงินเช่ือ ท่ีเท่ากนัคือ 
จ านวน 1 ราย ในส่วนของการเขา้มาซ้ือสินคา้ 1 – 3 คร้ังและ4 – 5 คร้ังนั้น มีการช าระเป็นเงินสดท่ี
เท่ากนัคือจ านวน 1 ราย 
 
ตารางที ่4.6.4 จ านวนคร้ังในสัปดาห์ต่อช่วงเวลาของผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่ีเขา้มาใชบ้ริการจากร้าน M คา้

ส่ง 
ช่วงเวลา 

จ านวนคร้ัง/สัปดาห์ 
เชา้ บ่าย 

ทั้งเชา้และ
บ่าย 

ไม่แน่นอน รวม(ราย) 

1 คร้ัง 9 2 1 1 13  
1 – 2 คร้ัง 1 - - 2 3  
1 – 3 คร้ัง - - 1 - 1  
4 – 5 คร้ัง - - 1 - 1  

รวม 10 2 3 3 18 
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จากตารางท่ี 4.6.4 แสดงให้เห็นว่าจ านวนคร้ังในสัปดาห์ต่อช่วงเวลาของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ท่ีเขา้มาใชบ้ริการจากร้าน M คา้ส่ง จ  านวน 18 ราย พบวา่ผูใ้ห้สัมภาษณ์เขา้มาซ้ือสินคา้ 1 
คร้ังต่อสัปดาห์ เขา้มาซ้ือสินคา้ในช่วงเช้า จ  านวน 9 ราย ช่วงบ่าย จ านวน 2 ราย ทั้งเชา้และบ่าย 
จ านวน 1 ราย ในส่วนของการเขา้มาซ้ือสินคา้ 1 – 2 คร้ังต่อสัปดาห์ เขา้มาซ้ือสินคา้ในช่วงเช้า 
จ  านวน 1 ราย เวลาไม่แน่นอน จ านวน 1 ราย ในส่วนของการเขา้มาซ้ือสินคา้ 1 – 3 คร้ังต่อสัปดาห์ 
เขา้มาซ้ือสินคา้ในช่วงทั้งเชา้และบ่าย จ านวน 1 ราย ในส่วนของการเขา้มาซ้ือสินคา้ 4 – 5 คร้ังต่อ
สัปดาห์ เขา้มาซ้ือสินคา้ในช่วงทั้งเชา้และบ่าย จ านวน 1 ราย 

  ในส่วนของความคิดเห็นต่อการซ้ือและการตอบสนองต่อความตอ้งการสินค้า
เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่งเม่ือเปรียบเทียบกบัการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากผูค้า้ส่งรายอ่ืน
ของผูใ้หส้ัมภาษณ์พบวา่ความคิดเห็นของผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนมากจะให้เหตุผลวา่ร้าน M คา้ส่งนั้นมี
ความแตกต่างเพราะการบริการท่ีดี สินคา้มีราคาถูกกว่า และตอบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ได้อย่างเพียงพอ ดงัเช่นค าพูดท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่ีเป็นผูค้า้ปลีก (R7) และผูค้า้ปลีก (R12) 
กล่าววา่ 

 

“สินค้ำของร้ำน M ค้ำส่งนั้นมีคุณภำพและรำคำท่ีถูกกว่ำ

ร้ำนค้ำส่งรำยอ่ืน ในส่วนของสินค้ำของร้ำน M ค้ำส่งนั้นมีควำมเพียงพอ

ต่อควำมต้องกำร และในเร่ืองท่ีจะต้องกำรให้ร้ำนค้ำปรับปรุงนั้น ควรจะ

ให้ร้ำน M ค้ำส่งนั้นจัดท ำห้องพักระหว่ำงรอสินค้ำให้กับลูกค้ำท่ีเข้ำมำซ้ือ

สินค้ำ ห้องท ำละหมำด เป็นต้น” 

(ผูค้า้ปลีก : R7) 
 

“ร้ำน M ค้ำส่งนั้นจะเกบ็สินค้ำท่ีมีคุณภำพท่ีดีให้กับตนเสมอ 

ต่ำงจำกร้ำนค้ำส่งอ่ืน ๆ เพรำะส่วนใหญ่สินค้ำท่ีมีคุณภำพจะขำยหมด

ก่อนท่ีจะถึงช่วงเวลำท่ีตนเข้ำมำซ้ือสินค้ำ” 

(ผูค้า้ปลีก : R12) 
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ในขณะท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนนอ้ยจะใหเ้หตุผลวา่ไม่แตกต่างกนัมากเท่าไหร่ดงัเช่น
ค าพูดท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็น ผูค้า้ปลีก (R8) และ ผูค้า้ปลีก (R18) กล่าววา่  
 

 
“ไม่เคยไปซ้ือสินค้ำกับร้ำนค้ำส่งอ่ืน แต่ก็มีควำมคิดว่ำคงจะ

ไม่แตกต่ำงกันมำกเท่ำไหร่ อีกท้ังจำกค ำบอกกล่ำวของผู้ ท่ีเข้ำมำซ้ือสินค้ำ

จำกร้ำน M ค้ำส่ง จึงท ำให้ตนคิดว่ำรำคำและสินค้ำคงไม่ต่ำงกันมำก ร้ำน 

M ค้ำส่งนั้นมีสินค้ำเพียงพอท่ีตอบสนองต่อควำมต้องกำรอยู่แล้วและ

ปัจจุบันร้ำน M ค้ำส่งนั้นกด็ีอยู่แล้วไม่ต้องปรับปรุงอะไรอีก” 

(ผูค้า้ปลีก : R8) 
 

“ท้ัง 2 ร้ำนค้ำนั้นมกีำรบริกำรท่ีดี ดังนั้นจึงคิดว่ำท้ัง 2 ร้ำนไม่

มีอะไรท่ีแตกต่ำงกันมำก อีกท้ังร้ำน M ค้ำส่งสำมำรถตอบสนองต่อควำม

ต้องกำรของตนได้อย่ำงเพียงพอ” 

(ผูค้า้ปลีก : R18) 
   

กล่าวโดยสรุป จากการสัมภาษณ์เชิงลึกของผูใ้ห้สัมภาษณ์หลกัในการศึกษา
เร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของผูค้า้ปลีกจากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา พบว่าพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูค้า้ปลีกจากร้านคา้ส่งนั้นแบ่งออกเป็น
ประเด็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง คือ 1) ขอ้มูลที่ได้รับจากแหล่งต่าง 
ๆ ไม่ว่าจะเป็นการแนะน าจากบุคคลรอบขา้ง ญาติ พี่ น้อง หรือการพบเจอด้วยตนเอง มีผลท า
ให้เกิดการกระตุน้เพื่อที่อยากจะลองเขา้ไปใช้บริการจากร้านคา้ส่งนั้น 2) ด้านการบริการจาก
ร้านคา้ส่ง คงจะปฏิเสธไม่ได้ว่าการบริการท่ีดีนั้นส่งผลต่อการเขา้ใช้บริการในร้านคา้ส่ง ไม่ว่า
จะเป็นการพูดจาก การตอ้นรับ การให้เครดิตสินคา้ หรือการบริการต่าง ๆ ที่ทางร้านมีให้ต่อ
ลูกคา้ ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นตวัช่วยในการตดัสินใจในการเขา้มาซ้ือสินคา้ซ ้ าจากร้านคา้ส่งนั้น 3) 
คุณภาพ ราคา ของสินคา้และความตอ้งการในตวัสินคา้ อย่างท่ีรู้กนัอยู่หากร้านคา้ใดมีสินคา้ท่ีมี
คุณภาพ ราคาท่ีถูกกว่า เป็นขอ้ได้เปรียบอีกขอ้หน่ึงที่จะท าให้เกิดการกระตุน้ที่จะซ้ือสินคา้นั้น
อีกทั้งหากร้านใดมีสินคา้ที่ในขณะนั้นมีความตอ้งการมาก ก็จะเป็นที่ชักชวนให้เหล่าบรรดา
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ผูค้า้ปลีกเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งนั้นก็เป็นได้ ซ่ึงประเด็นที่กล่าวมาน้ีเป็นขอ้มูลที่ท  า
ให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์ตดัสินใจเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งต่อไป 
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บทที ่5 

สรุปผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

การศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของผูค้า้ปลีก 5 
จงัหวดัชายแดนภาคใต้: กรณีศึกษาร้านคา้ส่งสินคา้เกษตร เอ็ม อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื ่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้
เกษตรกรรมของผูค้า้ปลีกจากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซ่ึงเคร่ืองมือที่ใช้ใน
การวิจยัและการรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ีประกอบดว้ยแบบสัมภาษณ์ 1 ชุด เป็นแบบสัมภาษณ์แบบ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก มีการสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured of Guided 
Interview) อีกทั้งการสังเกตการณ์ร่วมดว้ย  ในส่วนของการศึกษาเอกสารผูว้ ิจยัไดส้ ารวจ
วรรณกรรมต่าง ๆ รวมถึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีแสดงถึงพฤติกรรมการตดัสินใจเขา้เลือกซ้ือสินคา้
ของผูค้า้ปลีก โดยเก็บขอ้มูลจากผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 18 ราย ซ่ึงเป็นผูค้า้ปลีกที่เขา้มาเลือกซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัท าการจดัประเด็นยอ่ยแลว้ท าการรวบเป็นเร่ืองหรือกลุ่ม
เดียวกัน ซ่ึงเรียกขั้นตอนน้ีว่าการสรุปประเด็นหลกั สามารถเขียนอธิบายประเด็นท่ีได้จากการ
สัมภาษณ์เรียบเรียงใหมี้ความต่อเน่ืองกลมกลืน ซ่ึงน าเสนอเน้ือหาส าคญัในบทน้ีประกอบดว้ยดงัน้ี 

 
5.1 สรุปผลการวจิยั 
5.2 อภิปรายผลการศึกษาวจิยั 
5.3 ขอ้เสนอแนะจากการวจิยั 
5.4 ปัญหาและขอ้จ ากดั 
5.5 ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 
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5.1 สรุปผลการวจัิย   

  5.1.1 คุณลกัษณะของผู้ให้สัมภาษณ์ 
  คุณลกัษณะของผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่ีมีความเก่ียวขอ้งในการศึกษาพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือสินคา้เกษตรกรรมของผูค้า้ปลีกจากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ประกอบดว้ย 
อาย ุศาสนา การศึกษา และระยะเวลาท างานของผูค้า้ปลีก ซ่ึงสามารถสรุปคุณลกัษณะดงักล่าวของ
ผูค้า้ปลีกไดว้า่ ผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีอยูอ่ายอุยูใ่นช่วง 54-62 ปี และนบัถือศาสนามุสลิมมากกวา่
นบัถือศาสนาพุทธ โดยส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาไม่เกินระดบัมธัยมศึกษา อีกทั้งผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วน
ใหญ่จะมีอายกุารท างานอยูใ่นช่วง 11-19 ปี และ 29-37 ปี ในส่วนท่ีมีประสบการณ์การท างานท่ีนอ้ย
นั้นส่วนมากจะสืบทอดมาจากกิจการของบิดา-มารดา เพราะจากการท่ีบิดา-มารดาถ่ายทอด
ประสบการณ์หรือยกกิจการท่ีมีมาใหแ้ก่รุ่นต่อไปเพื่อใชใ้นการประกอบกิจการของตนเอง 
 
  5.1.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านค้าส่งสินค้าเกษตรกรรมทั่วไปของผู้ให้
สัมภาษณ์ 
  จากผลการศึกษาวิจยัพบว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านค้าส่งสินค้า
เกษตรกรรมทัว่ไปนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์โดยส่วนใหญ่จะเข้ามาเลือกซ้ือสินค้าในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา เพราะมีทั้งสินคา้เกษตรกรรมและสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ อีกทั้งมีร้านคา้ส่งให้เลือก
มากมาย ท่ีสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า ทั้ งในด้านคุณภาพของสินค้า ราคา 
ระยะเวลา เน่ืองจากความตอ้งการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมนั้นแปรผนัตามสถานการณ์หรือเหตุการณ์
ต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค ทั้งน้ี ร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกซ้ือเป็นหลกั คือ ร้าน M 
คา้ส่ง และร้าน N คา้ส่ง โดยไดรั้บการแนะน าจากบุคคลใกลชิ้ดท่ีรู้จกั จึงท าให้สามารถตดัสินใจซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ส่งนั้นกลบัไปขายให้กบัลูกคา้ในพื้นท่ีของตนได ้และจะเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ดว้ย
ตนเองเพราะการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ดว้ยตนเองท าให้เห็นตวัคุณภาพของสินคา้ สามารถต่อรอง
ราคากบัเจา้ของร้านโดยตรงท าใหไ้ดท้ั้งสินคา้และราคาท่ีตนเองยอมรับได ้

 

5.1.3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าจากร้าน M ค้าส่งของผู้ให้สัมภาษณ์ 

จากผลการศึกษาวจิยัพบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ โดยส่วนใหญ่ผูค้า้ปลีกจะเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้าน M คา้ส่งในช่วงเชา้ สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 
การเขา้มาซ้ือสินคา้นั้นจึงตอ้งค านึงถึงระยะเวลา ค่าใชจ่้ายในการเดินทางเขา้มาซ้ือสินคา้ท าให้ตอ้ง
ซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังเป็นจ านวนมาก อีกทั้งเลือกท่ีจะเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้านคา้น้ีเพราะวา่ร้าน M 
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คา้ส่งมีบริการท่ีดี สินคา้ราคาถูก ความหลากหลายของสินคา้ท่ีร้าน M คา้ส่งสามารถตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ท าใหผู้ใ้หส้ัมภาษณ์ไม่เสียเวลาไปเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้อ่ืน อีก
ทั้งทางร้านยงัมีนโยบายใหสิ้นเช่ือกบัลูกคา้รายใหญ่ ซ่ึงเป็นปัจจยัท าให้ลูกคา้ตดัสินใจเลือกท่ีจะเขา้
มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งน้ี  

 

5.2 อภิปรายผลการวจัิย 

5.2.1 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า 

  ตามแนวคิดร้านคา้ปลีก – ส่ง ร้าน M คา้ส่ง เป็นร้านคา้ส่งประเภทผูค้า้ส่งประเภท
อ่ืน ๆ (Miscellaneous Wholesalers) โดยจะรวมผลผลิตทางการเกษตรไวท่ี้ร้าน และกระจายสินคา้
ไปสู่ทอ้งตลาด โดยการซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตเพื่อน าสินคา้ไปขายให้แก่ร้านคา้ปลีกหรือผูข้ายส่งเพื่อ
น าไปขายใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยน าไปประกอบอาหาร  

จากผลการศึกษาวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือของ
ผูค้า้ปลีกในสินคา้เกษตรจากร้านคา้ส่ง มีดงัในภาพท่ี 5.1 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่5.1 แสดงการอภิปรายผลการวจิยัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ 

ปัจจัยภายนอก 

- เหตุการณ์วนัส าคญั 

- สภาวะทางเศรษฐกิจ 

- ปัจจยัระหวา่งบุคคล เช่น ธุรกิจครอบครัว 

  การแนะน าหรือชกัชวนจากบุคคลท่ีรู้จกั 

ปัจจัยภายใน 

- ปัจจยัภายในองคก์ร เช่น นโยบายการให้

สินเช่ือจากทางร้านคา้ส่ง ผลิตภณัฑ์ ราคา  

ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมทาง

การตลาด เป็นตน้ 

ผู้ค้าปลกี ร้านค้าส่ง 
การเลอืกซือ้ 

กลบัมาซือ้ซ า้ 
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ปัจจัยภายนอก  
  เหตุการณ์วนัส าคญั เป็นปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อกระบวนการการตดัสินใจซ้ือของ
ผูค้า้ปลีกทั้งส้ิน อาทิเช่น ความตอ้งการของหอมหัวใหญ่ ในช่วงเทศกาลถือศีลอดของชาวมุสลิม 
เทศกาลไหวเ้จา้ของชาวไทยเช้ือสายจีน และวนัสารทของชาวไทยพุทธ โดยในช่วงเทศกาลต่าง ๆ 
เหล่าน้ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะตอ้งซ้ือของอุปโภค บริโภค ส่งผลให้ผูค้า้ปลีกจะตอ้งจดัหาสินคา้
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ เกรียงสิทธ์ิ เขื่อนแก้ว 
(2545) ท่ีกล่าวว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้มากที่สุดคือ มี
สินคา้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ และจากขอ้มูลของ วรินร าไพ รุ่งเรืองจิตต ์(2556) ท่ีกล่าว
วา่ส่ิงกระตุน้ทางดา้นวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่าง ๆ จะเป็นตวักระตุน้
ใหเ้กิดความตอ้งการของสินคา้บางอยา่งในเทศกาลนั้น ๆ ดงันั้นร้านคา้ส่งควรจะเตรียมสินคา้ต่าง ๆ 
ตามเทศกาลให้พอเพียงต่อความตอ้งการในตวัสินคา้ตามเทศกาลเหล่าน้ี เพื่อสร้างความมัน่ใจต่อ
กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งวา่ ตนเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งแลว้จะตอ้งไดสิ้นคา้
นั้นตามท่ีตนตอ้งการอีกดว้ย 
  สภาวะทางเศรษฐกิจ เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อความต้องการในการซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภครายสุดทา้ย เพราะสภาวะทางเศรษฐกิจทั้งประเทศหรือในภูมิภาคนั้นจะเป็นตวับ่งช้ีให้เห็น
วา่ผูบ้ริโภครายสุดทา้ยจะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อยา่งไรส่งผลถึงจ านวนการสั่งซ้ือสินคา้ของผูค้า้
ปลีกท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง เช่น การซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังจะมีปริมาณท่ีนอ้ยลง หรือสั่งซ้ือ
สินคา้จ านวนมาก ความถ่ีของการเขา้มาสั่งซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ วรินร าไพ รุ่งเรืองจิตต ์(2556) ท่ีกล่าวว่า ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้
ของผูบ้ริโภคจะมีผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกบัการผลการศึกษาวิจยัของ 
เกรียงสิทธ์ิ เข่ือนแก้ว (2545) ท่ีพบว่าปัจจยัด้านอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ รายได้ท่ีไดรั้บ ซ่ึง
ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านคา้ปลีก จะตอ้งพิจารณาปัจจยัน้ีทั้งขอ้จ ากดัและขอ้ไดเ้ปรียบอนัเน่ืองมาจาก
เป็นปัจจยัภายนอกท่ีเก่ียวกบัการสร้างโอกาสทางการตลาด 
  ปัจจยัระหว่างบุคคลเป็นอีกปัจจยัท่ีมองขา้มไปไม่ได้ เพราะการท่ีผูค้า้ปลีกหรือ
ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงแหล่งท่ีสินค้ามีอยู่นั้นก็ตอ้งรู้จากขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีรับรู้มาจากส่ือโฆษณา การ
สังเกตตามสถานท่ี การชักชวนจากบุคคลท่ีรู้จัก หรือบุคคลภายในครอบครัว ท าให้ทราบถึง
แหล่งท่ีมาท่ีจะเขา้ไปหาสินคา้ท่ีตนตอ้งการได ้ส่งผลให้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ปลีก 
ซ่ึงปัจจยัท่ีกล่าวถึงในเบ้ืองตน้สอดคลอ้งกบัแนวคิดตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจ ท่ี
กล่าวว่า ปัจจยัภายในองค์กรและปัจจยัระหว่างบุคคลมีผลต่อกระบวนการการตดัสินใจซ้ือของ
องค์กร เน่ืองจากลกัษณะการประกอบธุรกิจของผูค้า้ปลีกสินคา้เกษตรในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
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สงขลา ส่วนใหญ่มีลกัษณะเป็นธุรกิจครอบครัว การชกัชวนจากบุคลท่ีรู้จกั หรือการแนะน าจาก
บุคคลภายในครอบครัวสามารถสร้างความน่าเช่ือถือต่อองค์กร ส่งผลให้ปัจจยัระหวา่งบุคคลมีผล
ต่อกระบวนการการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ปลีกอยา่งยิง่ 

 
ปัจจัยภายใน 
ปัจจยัภายในองค์กร เน่ืองจากร้าน M นั้นมีนโยบายการให้สินเช่ือต่อผูซ้ื้อราย

ใหญ่ ส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า ซ่ึงนโยบายการให้สินเช่ือต่อผูซ้ื้อรายใหญ่
น้ีถือเป็นปัจจยัส าคญั ในการสร้างการตลาดเชิงสัมพนัธ์ เพื ่อสร้างฐานลูกคา้เดิมให้มีความ
จงรักภกัดี ก่อให้เกิดการคา้ระยะยาวระหว่างผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก และช่วยผลกัดนัให้เกิดมูลค่า
การซ้ือขาย ผูค้า้ปลีกสามารถน าเงินสินเชื่อไปใช้ในการลงทุน  ก่อให้เกิดเงินหมุนเวียนทาง
การคา้อย่างต่อเน่ือง สร้างโอกาสในการซ้ือขายให้เพิ่มสูงข้ึน อีกทั้งการท่ีร้านคา้ส่งมีส่ิงอ านวย
ความสะดวก การบริการที่ดีทั้งจากพนักงานหรือเจา้ของร้าน ก็ส่งผลต่อการเขา้มาใช้บริการ
จากร้านคา้ส่ง เพราะหากร้านคา้ส่งร้านใดที่ให้บริการไม่ดี อาจส่งผลให้ไม่อยากเขา้ไปใช้
บริการในร้านคา้ส่งนั้น ซ่ึงสอดคล้องกบัแนวคิดตลาดเชิงสัมพนัธ์ของ วิชิต อู่อน้ (2555) ท่ี
กล่าวว่า การตลาดเชิงสัมพนัธ์ คือการสร้างความเหน่ียวแน่นของลูกคา้ การสร้างความพึงพอใจ
ให้กบัลูกคา้โดยการให้ความเอาใจใส่อย่างต่อเน่ืองท าให้ลูกคา้เกิดความสัมพนัธ์ที่ดีต่อลูกคา้
และกลบัเขา้มาใช้บริการซ ้ า ๆ อีกทั้งปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา และปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ก็ส่งผลต่อกระบวนการการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ปลีกด้วยเช่นกนั โดยส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดจะส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ และก่อให้เกิดการตอบสนองของผู ้
ซ้ือ จากกรณีศึกษาร้าน M คา้ส่ง พบว่า ผูค้า้ปลีกเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง เน่ืองจากร้าน 
M คา้ส่งนั้นมีผลิตภณัฑ์หลากหลายตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ ราคามาตรฐาน มีความ
สมเหตุสมผลกบัคุณภาพของสินคา้ และลูกคา้ยอมรับได้ ตลอดจนมีบริการจดัส่งสินคา้ให้กบั
ลูกคา้ที ่โทรสั ่ง สินคา้  นอกเหนือจากการสั ่ง ซื้อสินคา้จากหน้าร้านเพียงอย ่างเดียว และ
สอดคล้องกบัการผลการศึกษาวิจยัของ เกรียงสิทธ์ิ เข่ือนแก้ว (2545) ที่พบว่า สินคา้ที่ตรงตาม
ความตอ้งการ และช่องทางการจดัจ าหน่ายที่เดินทางไปมาสะดวกมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด  

จากขอ้มูลขา้งตน้ แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัต่าง ๆ นั้นมีผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือของผูค้า้ปลีกในสินคา้เกษตรจากร้านคา้ส่ง สอดคล้องกบัแนวคิดตลาดธุรกิจและ
พฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546)  ที ่กล่าวว ่า  ในการ
วิเคราะห์ตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจนั้น จะตอ้งวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ที่มี
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อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ธุรกิจ เน่ืองจากสินคา้เกษตรเป็นสินคา้ที่ผลิตตามฤดูกาล 
เน่าเสียง่าย และไม่มีความแน่นอน การรับรู้ปัญหาสถานการณ์ความตอ้งการของผูค้า้ปลีก 
ตลอดจนความตอ้งการของผูบ้ริโภครายสุดทา้ย จึงเป็นปัจจยัส าคญัในการน ามาใช้ในการ
บริหารจดัการคลงัสินคา้ คดัเลือกสินคา้ที่มีคุณภาพ เพื่อให้ผูค้า้ปลีกกลบัมาซ้ือสินคา้ประจ า 
และบอกต่อให้กบัผูค้า้ปลีกรายใหม่ด้วย 
 
5.3 ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

จากผลการศึกษาวิจยัพบว่า นอกเหนือจากปัจจยัที่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรม
การเลือกซ้ือของผูค้า้ปลีกในสินคา้เกษตรจากร้านคา้ส่งนั้น ยงัมีอีกปัจจยัก็คือ ปัจจยัด้านส่ิง
อ านวยความสะดวก และปัจจยัด้านการบริการและพนักงาน ที่เป็นปัจจยัส าคญัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซื้อของผู ค้ า้ปลีก  โดยจากการสัง เกตผู ใ้ห ้ส ัมภาษณ์และร้านคา้ส่ง  ผู ว้ ิจ ยัจ ึง มี
ขอ้เสนอแนะเพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ส่ง ดงัน้ี 

 

1. ด้านส่ิงอ านวยความสะดวก 
 1. ทางร้านควรมีห้องไวส้ าหรับให้ลูกคา้ ท่ีมาซ้ือสินคา้พกัระหว่างรอ

กระบวนการจดัส่งสินคา้ไปยงัรถของลูกคา้ 
 2. ทางร้านควรจะมีการจดัวางต าแหน่งของสินคา้จดัให้เหมาะสม โดยจดั

หมวดหมู่ประเภทของสินคา้ใหถู้กตอ้ง เพื่อใหลู้กคา้สามารถเดินเขา้ไปดูสินคา้ไดง่้าย  
 3. ทางร้านคา้ควรจะมีมาตรการการป้องกนัให้กบัลูกคา้เก่ียวกบั ความ

สะอาด หรือฝุ่ นท่ีมาจากสินคา้เกษตรกรรม อาทิเช่น แจกหนา้กากอนามยัให้กบัลูกคา้ท่ีเขา้ไปเลือกดู
สินคา้ในโกดงั ติดตั้งเคร่ืองก าจดัฝุ่ น เป็นตน้ 

 4. ทางร้านค้าควรจะน าเทคโนโลยีใหม่เข้ามาใช้เพื่อลดเวลาใน
กระบวนการสั่งซ้ือสินคา้ อาทิเช่น คอมพิวเตอร์ บาร์โคด้ หนา้จอหรือแผน่ป้ายแสดงราคาของสินคา้ 
รถยกสินคา้ เพื่อสร้างความสะดวกใหก้บัทั้งร้านคา้และลูกคา้ 

 

2. ด้านการบริการ 
  1. ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มลูกค้ามีพฤติกรรมในการเข้ามาซ้ือสินค้า

สัปดาห์ละ 1 คร้ัง คือวนัเสาร์หรือวนัอาทิตย ์ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีการจดัสินคา้ให้เพิ่มมากข้ึน
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ในวนัดังกล่าว เพื่อให้มีสินค้าเพียงพอ และหลากหลายตรงกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า 
เน่ืองจากสามารถดึงดูดใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าไดอี้กในคร้ังต่อไป 

 2. ทางร้านควรปรับปรุงการให้บริการในรูปแบบท่ีทนัสมยัเพิ่มข้ึน เช่น 
การให้บริการขอ้มูลข่าวสารผ่านทางระบบแอปพลิเคชั่นต่าง ๆ ในมือถือ หรืออีเมล เพื่อความ
สะดวกต่อการตดัสินใจของลูกคา้ 

 3. ทางร้านควรจดัท าแบบส ารวจความพึงพอใจ ความตอ้งการ ของลูกคา้
เป็น   ระยะ ๆ เพื่อท่ีจะน าปัญหาหรือขอ้เสีย มาปรับปรุงแกไ้ขใหก้บัทางร้านไดอี้กดว้ย 

 

3. ด้านพนักงาน 
 1. ควรจะแบ่งหนา้ท่ีใหก้บัพนกังานแต่ละคนอยา่งชดัเจน อาทิเช่น ใครคือ

หวัหนา้พนกังาน คนจดัสินคา้ตามรายการ พนกังานยกสินคา้ เป็นตน้  เพื่อสร้างความสะดวกให้กบั
ทั้งร้านคา้และลูกคา้ในการติดต่อส่ือสาร 

 2. ทางร้านควรมีการอบรมมารยาทใหก้บัพนกังาน เพราะ หากวา่พนกังาน
ในร้านแสดงกิริยามารยาทท่ีไม่เหมาะสมกบัลูกคา้ออกไป จะเป็นส่ิงท่ีอาจท าให้ทางร้านเสียลูกคา้
คนส าคญัไปได ้ 
 

5.4 ปัญหาและข้อจ ากดั 

1. การตดัสินใจเลือกตวัอย่าง เน่ืองจากกรณีศึกษาร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เป็นกลุ่มเฉพาะท าให้มีจ  านวนกลุ่มตวัอย่างน้อยรายท าให้ไดรั้บขอ้มูลไม่
หลากหลายเท่าท่ีควร 

2. ระยะเวลาในการให้สัมภาษณ์ของกลุ่มตวัอยา่งสั้นเกินไป เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งมี
ความเร่งรีบในการประกอบอาชีพ ท าให้ไม่สามารถสอบถามขอ้มูลเชิงลึกจากกลุ่มตวัอยา่งไดอ้ยา่ง
เตม็ท่ี  
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5.5 ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป   

จากการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีพบวา่ประเด็นท่ีคาดวา่จะมีประโยชน์ในการศึกษาวิจยั
คร้ังต่อไปมีดงัน้ี  

1. การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ การศึกษาเฉพาะกลุ่มผูค้า้ปลีกรายใหญ่ 
ท าให้ไม่มีความหลากหลายของกลุ่มตวัอย่าง ดงันั้นควรจะน าการวิจยัเชิงปริมาณมาใช้ควบคู่กบั
ขอ้มูลการวจิยัเชิงคุณภาพเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความหลากหลายมากยิง่ข้ึน 

2. ศึกษาร้านค้าส่งร้านอ่ืน ๆ เพื่อเปรียบเทียบจุดแข็งและจุดอ่อน ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ เป็นแนวทางในการปรับใชก้บัร้านคา้ส่งหรือผูท่ี้ตอ้งการเปิดร้านคา้ส่ง 

3. ศึกษาพฤติกรรมความตอ้งการสินคา้ของทั้งผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก และผูบ้ริโภค เพื่อ
เป็นประโยชน์ในการน ามาใชบ้ริหารธุรกิจประเภทคา้ส่ง  
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ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ 

1) R. 1 (เพศหญิง อายุ 28 ปี) นบัถือศาสนาอิสลาม จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
พกัอาศยัอยูใ่นอ าเภอนาทว ีจงัหวดัสงขลา ประกอบอาชีพคา้ขายสินคา้อุปโภคบริโภค หน่ึงในนั้นมี
สินคา้เกษตรกรรมซ่ึงเป็นสินคา้หลัก ปัจจุบนัเป็นเจ้าของกิจการร่วมกบัมารดา ท าธุรกิจคา้ขาย
ร่วมกบัมารดาเป็นระยะเวลา 2 ปี และทราบวา่ตอ้งเขา้มาซ้ือสินคา้เกษตรกรรมท่ีอ าเภอหาดใหญ่จาก
มารดา 

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก  ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีสินคา้ให้เลือกมากมาย
ประกอบกบัมารดาของผูใ้ห้สัมภาษณ์ ไดบ้อกกล่าวให้เขา้มาซ้ือสินคา้จากอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา จากการสอบถามขอ้มูลเร่ืองการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งท่ีมีอยู่ในอ าเภอ
หาดใหญ่จงัหวดัสงขลา พบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งเป็นหลกั 
เน่ืองจากมารดาของตนไดร้ะบุให้เขา้มาซ้ือจากร้าน M คา้ส่งเท่านั้น การเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน M 
ค้าส่งนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะมาซ้ือสินค้าด้วยตนเอง สินค้าท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ซ้ือส่วนใหญ่จะเป็น
หอมแดง กระเทียม พริกแห้ง ตามล าดบั และจะซ้ือสินคา้อ่ืน ๆ ของทางร้าน M คา้ส่งบา้งเพียง
เล็กน้อย เช่น กาแฟผงส าเร็จรูป น ้ าตาลทราย ถั่งลิสงดิบ เป็นต้น การเข้ามาซ้ือสินค้าของผูใ้ห้
สัมภาษณ์จะเขา้มา สัปดาห์ละ 1 คร้ัง มียอดการสั่งซ้ือคร้ังละประมาณ 40,000 – 50,000 บาท ส่วน
การช าระเงินนั้นทางผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าจะซ้ือเป็นเงินเช่ือและจะน าเงินสดมาจ่ายในคร้ังต่อไป
ท่ีมาซ้ือสินคา้ วนัท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มาซ้ือสินคา้เป็นประจ านั้นจะเป็นวนัเสาร์ ช่วงเวลา 8.00 น. 
– 9.00 น. ท่ีเขา้มาในช่วงเวลาน้ีผูใ้หส้ัมภาษณ์กล่าววา่ เป็นช่วงเวลาท่ีทางร้าน M คา้ส่งนั้นมีลูกคา้ไม่
มากท าใหส้ามารถจดัสินคา้ข้ึนไปยงัรถของผูใ้หส้ัมภาษณ์ไดร้วดเร็วอีกทั้งช่วงเวลานั้นการจราจรยงั
ไม่ติดขดัอีกดว้ย ร้าน M คา้ส่งนั้นตอบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดอ้ย่างเพียงพอ 
แต่ผูใ้ห้สัมภาษณ์ยงัคงอยากจะให้ทางร้าน M คา้ส่งนั้น ปรับปรุงเร่ืองราคาสินคา้ให้มีราคาท่ีถูกลง
มากกวา่น้ีอีก  

ขอ้มูลการสังเกต  ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีลกัษณะท่ีเป็นมิตร พูดจาเป็นกนัเอง และช้ีมือไป
ยงัสินคา้ท่ีตนไดเ้ลือกซ้ือไวใ้นขณะท่ีถูกสัมภาษณ์ อีกทั้งมีการลุกเดินไปยงัรถของตนเพื่อตรวจดู
สินคา้ขณะขนสินคา้ไปยงัรถของตนอีกดว้ย 
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2) R. 2 (เพศชาย อายุ 46 ปี) นับถือศาสนาอิสลาม จบการศึกษาระดบัมธัยม
การศึกษา พกัอาศยัอยู่ในอ าเภอเทพา จงัหวดัสงขลา ประกอบอาชีพคา้ขาย เป็นเจา้ของกิจการคน
เดียว ท างานมาประมาณ 14-15 ปี และไดท้ราบจากเพื่อนท่ีรู้จกัวา่ตอ้งเขา้มาซ้ือสินคา้เกษตรกรรม
ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากตนตอ้งเขา้มาอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพื่อซ้ือสินคา้
น ากลบัไปขายยงัร้านคา้ของตน ประกอบกบัมีเพื่อนท่ีรู้จกัได้แนะน าให้เขา้มาซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าตนได้ซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากคา้ส่งในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อยู ่ 2 ร้าน หน่ึงในนั้นก็มีร้าน M คา้ส่ง ส่วนอีกร้านคา้ส่งนั้นทางผูใ้ห้
สัมภาษณ์ไม่สามารถระบุช่ือร้านใหท้ราบได ้การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่ง
นั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะดูจากตวัสินคา้เป็นหลกั ส่วนราคาสินคา้นั้นจะพิจารณาภายหลงั การเขา้มาซ้ือ
สินคา้นั้นผูใ้หส้ัมภาษณ์จะเดินทางมาซ้ือดว้ยตนเอง โดยใหเ้หตุผลวา่ตอ้งมาดูสินคา้ดว้ยตนเองถึงจะ
ได้สินคา้ท่ีมีคุณภาพ ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวการบริการท่ีดี และสินคา้ท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ต้องการเป็น
สาเหตุของการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง ในส่วนของสินคา้ท่ีผูใ้ห้ขอมูลเลือกนั้นจะ
เน้นไปท่ี หอมแดง พริกแห้งเป็นหลกั ส่วนกระเทียมและสินคา้อ่ืน ๆ ของร้านจะซ้ือเพียงเล็กน้อย 
การเขา้มาซ้ือสินคา้นั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มาซ้ือสินคา้ 1 คร้ังในหน่ึงสัปดาห์ มียอดการสั่งซ้ือ
สินคา้ประมาณ 50,000 – 60,000 บาทต่อคร้ัง การช าระเงินจะช าระเป็นเงินสดส่วนหน่ึงและเงินเช่ือ
ในส่วนหน่ึง วนัท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเข้ามาซ้ือสินค้าเป็นประจ านั้นจะเป็นวนัพุธหรือพฤหัสบดี 
ช่วงเวลา 8.00 น. – 9.00 น. เม่ือสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นในการเปรียบเทียบกบัการซ้ือสินคา้
เกษตรกรรมจากผูค้า้ส่งรายอ่ืนกบัร้าน M คา้ส่งนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ราคาของร้าน M คา้ส่งถูก
กว่าร้านคา้ส่งอ่ืน ๆ เพียงเล็กน้อยแต่เน่ืองจากการบริการจากเจา้ของร้านท่ีเป็นกนัเองท าให้ผูใ้ห้
สัมภาษณ์ตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งเป็นหลกั ร้าน M คา้ส่งนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์
กล่าววา่สินคา้ภายในร้านนั้นตามความคิดมีสินคา้ท่ีตอ้งการอยู ่90 % ถือวา่เพียงพอต่อความตอ้งการ 
และในส่วนท่ีตอ้งการจะใหป้รับปรุงก็คือ สินคา้ เพราะบางคร้ังเม่ือน าสินคา้กลบัไปปรากฏวา่สินคา้
มีความเสียหายมีต าหนิท าให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์จ าเป็นจะตอ้งคดัทิ้ง ในอนาคตผูใ้ห้สัมภาษณ์ยงัคงท่ีจะ
เขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งต่อไปและยงัไม่มีความคิดท่ีจะเปล่ียนแปลงไปซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ส่งอ่ืน  

ขอ้มูลการสังเกต  ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีลกัษณะท่ีเป็นมิตร ยิ้มแยม้ พูดจาเป็นกันเอง 
ชอบพูดคุยกบัเจา้ของร้าน 
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3) R. 3 (เพศหญิง อายุ 57 ปี) นับถือศาสนาพุทธ จบการศึกษาระดบัมธัยม
การศึกษา พกัอาศยัอยูใ่นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ประกอบอาชีพคา้ขาย ก่อตั้งกิจการร่วมกบั
สามีท ากิจการมามากกว่า 30 ปี ประกอบกบัพกัอาศยัอยูใ่นอ าเภอหาดใหญ่ จึงทราบวา่สามารถซ้ือ
สินคา้เกษตรกรรมไดจ้ากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากผูใ้ห้สัมภาษณ์อาศยัอยูใ่นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และได้
ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งสินคา้เกษตรกรรมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อยู ่3 ร้านคา้ สินคา้ท่ี
ผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกซ้ือจาก 3 ร้านน้ีคือ หอมแดง กระเทียม พริกแห้ง ถัว่ลิสง เป็นตน้ การตดัสินใจ
ของผูใ้ห้สัมภาษณ์ในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งทั้ง 3 แห่ง จะตอ้งดูจากความตอ้งการของ
ลูกคา้ของผูใ้ห้สัมภาษณ์เป็นหลกั หลงัจากนั้นจะพิจารณาสินคา้และราคาตามล าดบั การสั่งสินคา้
นั้นปัจจุบนัผูใ้ห้สัมภาษณ์จะโทรไปยงัร้านคา้ส่งเพื่อสั่งสินคา้ หรือให้บุตรชายของตนไปยงัร้านคา้
เพื่อดูสินค้าหลังจากนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะโทรไปยงัร้านคา้และสั่งสินค้าให้มาส่งยงับ้านของตน 
เหตุผลท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง เพราะร้าน M คา้ส่งมีสินคา้ท่ีทางผูใ้ห้
สัมภาษณ์ตอ้งการ และอีกเหตุผลก็คือสามารถซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือได ้โดยให้เครดิต 1 อาทิตยใ์น
การช าระสินคา้ และสามารถเปล่ียนคืนสินคา้ไดห้ากสินคา้ท่ีส่งไปนั้นพบวา่เสียหายภายใน 3 วนั
นบัตั้งแต่วนัส่งสินคา้ สินคา้ท่ีสั่งจากร้าน M คา้ส่งจะเป็นหอมแดง และกระเทียมเป็นหลกั ส่วน
สินคา้อ่ืน ๆ ท่ีไดส้ั่งซ้ือรองลงมาก็คือ ถัว่ลิสง พริกแห้ง เป็นตน้ มีจ  านวนการสั่งซ้ือ 4 – 5 คร้ังต่อ
สัปดาห์ และมียอดในการสั่งซ้ือประมาณ 10,000 - 20,000 บาท ต่อคร้ัง โดยซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือ
ทั้งหมด และจะช าระเงินก็ต่อเม่ือถึงวนัศุกร์ของทุกสัปดาห์โดยจะน าเงินท่ีคา้งจ่ายภายใน 1 สัปดาห์
ทั้งหมดมาให้กบัเจา้ของร้าน การสั่งสินคา้ส่วนใหญ่นั้นทางผูใ้ห้สัมภาษณ์จะสั่งในช่วงเวลา 16.00 
น. - 18.00 น. อีกช่วงเวลาก็คือ 8.00 น. – 10.00 น. ความคิดเห็นต่อการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจาก
ร้านคา้ M เม่ือเปรียบเทียบกบัผูค้า้ส่งรายอ่ืนผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ สินคา้ของร้าน M คา้ส่งนั้นจะมี
บางคร้ังท่ีสินค้าหรือราคานั้นด้อยกว่าผูค้า้ส่งรายอ่ืน หรือร้าน M คา้ส่งไม่มีสินค้าท่ีทางผูใ้ห้
สัมภาษณ์ต้องการท าให้ต้องไปสั่งซ้ือจากผูค้ ้าส่งรายอ่ืน ส่วนในเร่ืองของการตอบสนองความ
ตอ้งการและการปรับปรุงหรือพฒันานั้น ทางผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่า ร้าน M คา้ส่งนั้นสามารถ
ตอบสนองต่อความตอ้งการไดเ้พียงพอและปัจจุบนัร้าน M คา้ส่งนั้นดีอยูแ่ลว้ในความคิดของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ ส่วนในเร่ืองอนาคตวา่จะเปล่ียนแปลงไปซ้ือร้านอ่ืนนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์ระบุวา่ตนจะยงัคง
สั่งซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งเป็นหลกั เพราะผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดท้  าธุรกิจคา้ขายกบัร้าน M คา้ส่งมา
เป็นระยะเวลานานแลว้ แต่หากร้าน M คา้ส่งไม่มีสินคา้ท่ีตนตอ้งการ ก็จะไปสั่งซ้ือสินคา้จากผูค้า้ส่ง
รายอ่ืน  
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ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีลักษณะท่ีเป็นมิตร ยิ้มแยม้ พูดจาเป็นกันเอง 
ในขณะใหข้อ้มูลไดมี้การคุยโทรศพัทเ์พื่อสั่งสินคา้อ่ืน ๆ จากร้านคา้ส่งอ่ืน ท่ีไม่ใช่ร้าน M คา้ส่ง 

 
4) R. 4 (เพศหญิง อายุ 43 ปี) นบัถือศาสนาอิสลาม จบการศึกษาระดบัมธัยม

การศึกษา พกัอาศยัอยู่ในอ าเภอจะนะ จงัหวดัสงขลา ประกอบอาชีพคา้ขาย เป็นเจ้าของกิจการ
ร่วมกบัสามี ด าเนินกิจการมาแลว้ 15 ปี และทราบว่าสามารถซ้ือสินคา้เกษตรกรรมไดใ้นอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จากการบอกกล่าวของเพื่อนท่ีท าธุรกิจเดียวกนั  

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ทราบขอ้มูลจากเพื่อนท่ีท าธุรกิจเดียวกนัแนะน าให้
เขา้มาซ้ือสินคา้ท่ีอ าเภอหาดใหญ่ อีกทั้งยงัทราบวา่ในอ าเภอหาดใหญ่นั้นมีสินคา้หลากหลายอีกทั้ง
ยงัเป็นเมืองแห่งการคา้ขาย และเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา อยูด่ว้ยกนั 2 ร้านคือ ร้าน M คา้ส่ง ส่วนอีกร้านคา้ส่งนั้นตั้งอยูบ่ริเวณใกลก้นักบัร้าน M คา้
ส่ง ผูใ้หส้ัมภาษณ์สามารถบอกไดเ้พียงเท่าน้ี สินคา้ท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ซ้ือนั้นจะเป็นหอมแดง กระเทียม 
พริกแห้ง มะขามเปียกแกะเมล็ด เป็นตน้ การตดัสินใจของผูใ้ห้สัมภาษณ์ในการเลือกซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ส่งทั้ง 2 แห่ง ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่จะดูท่ีสภาพของสินคา้เป็นหลกัและราคาจะเป็นเหตุผล
ในการเลือกซ้ือล าดบัต่อไป ในการเขา้มาซ้ือสินคา้นั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มาซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง 
แต่ถา้หากสินคา้ขาดมือเพียงเล็กนอ้ยก็จะโทรมาสั่งใหร้้านคา้ส่งนั้นส่งสินคา้ไปใหก้บัผูใ้ห้สัมภาษณ์ 
โดยฝากสินคา้ให้กบัรถยนต์รับจา้งน าไปส่ง เหตุผลท่ีเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M 
คา้ส่งผูใ้หส้ัมภาษณ์กล่าววา่ร้าน M คา้ส่งนั้นมีเจา้ของร้านท่ีนิสัยดี พูดจาเป็นกนัเอง และยงัสามารถ
ซ้ือสินคา้ในเงินเช่ือได ้และซ้ือหอมแดง กระเทียม พริกแห้ง จากร้าน M คา้ส่ง จ  านวนในการสั่งซ้ือ
ปกติจะซ้ือสัปดาห์ละ 1 คร้ังต่อสัปดาห์แต่หากบางคร้ังสินคา้ขาดหรือไม่เพียงพอก็จะเขา้มาซ้ืออีก
คร้ังหรือสั่งใหท้างร้านจดัส่งสินคา้ใหใ้นปริมาณเพียงเล็กนอ้ย การเขา้มาซ้ือสินคา้นั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์
จะเขา้มาซ้ือสินคา้ 1 คร้ังในหน่ึงสัปดาห์ มียอดการสั่งซ้ือสินคา้ประมาณ 50,000 – 60,000 บาทต่อ
คร้ัง การช าระเงินผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ส่วนมากตนจะจ่ายเงินสดแต่หากเงินไม่เพียงพอในการซ้ือ
คร้ังนั้นก็จะจ่ายเงินสดไวส่้วนหน่ึงและคา้งจ่ายไวอี้กส่วนหน่ึง วนัเวลาท่ีทางผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มา
ใชบ้ริการนั้นจะเป็นวนัพฤหสับดีช่วงเวลา 8.00 น – 9.00 น. เม่ือสอบถามถึงความคิดเห็นในการซ้ือ
สินคา้เกษตรกรรมเปรียบเทียบร้าน M คา้ส่งกบัร้านคา้ส่งอ่ืน ๆ พบวา่ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีความคิดเห็น
วา่สินคา้ทั้งร้าน M คา้ส่งและร้านคา้ส่งอ่ืน ๆ นั้นมีคุณภาพ ราคา ท่ีไม่ต่างกนัมาก ร้าน M คา้ส่งนั้น
ตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ห้สัมภาษณ์ได้เพียงพออยู่แลว้ หากจะปรับปรุงก็ควรจะปรับปรุง
สภาพแวดลอ้มภายในร้านเน่ืองจากร้าน M คา้ส่งนั้นมีฝุ่ นมากมายท่ีติดมาจากสินคา้เกษตรกรรม 
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และควรจะมีห้องพกัให้กบัลูกคา้เพื่อพกัรอในขณะท่ีก าลงัรอพนกังานน าสินคา้ข้ึนรถ ส่วนในเร่ือง
ความคิดท่ีจะเปล่ียนไปซ้ือสินคา้จากผูซ้ื้อรายอ่ืน ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ยงัคงท่ีจะซ้ือสินคา้จากร้าน 
M คา้ส่ง เพราะไดท้  าธุรกิจกบัร้าน M คา้ส่งมาเป็นระยะเวลานานแลว้ 

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีลกัษณะท่ีเป็นมิตร ยิม้แยม้ ชอบเดินดูสินคา้และ
มีการต่อรองราคากบัเจา้ของร้านก่อนจะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 

 
5) R. 5 (เพศหญิง อายุ 38 ปี) นบัถือศาสนาอิสลาม จบการศึกษาระดบัมธัยม

การศึกษา พกัอาศยัอยู่ในจงัหวดัปัตตานี ประกอบอาชีพคา้ขาย เป็นเจ้าของกิจการร่วมกับสามี 
ด าเนินกิจการมาแลว้ 20 ปี และทราบวา่สามารถซ้ือสินคา้เกษตรกรรมไดใ้นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา จากการบอกกล่าวของเพื่อนท่ีท าธุรกิจเดียวกนั 

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากในอ าเภอหาดใหญ่นั้นมีสินคา้หลากหลาย สามารถเลือกซ้ือสินคา้
ท่ีตอ้งการได้ครบตามตอ้งการ และเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา อยูด่ว้ยกนั 2 ร้านคือ ร้าน M คา้ส่ง และอีกร้านก็คือร้านคา้ส่งท่ีอยูใ่นบริเวณใกลเ้คียง
กนั สินคา้ท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ซ้ือจะเป็นหอมแดง กระเทียม พริกแห้ง เป็นตน้ การตดัสินใจของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งทั้ง 2 แห่ง ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่จะซ้ือสินคา้จากร้าน 
M คา้ส่งเป็นหลกัแต่หากร้าน M คา้ส่งไม่มีสินคา้ท่ีตนตอ้งการก็จะไปซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งอีกร้าน
ท่ีอยู่ในบริเวณใกลเ้คียงกนั การตดัสินใจเลือกซ้ือนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะซ้ือสินคา้จากความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้ของผูใ้ห้สัมภาษณ์ หรือเลือกซ้ือสินคา้โดยดูจากช่วงระยะเวลา หรือเหตุการณ์ต่าง ๆ 
ท่ีสินคา้นั้นมีความตอ้งการสูงยกตวัอยา่งเช่น ช่วงก่อนถือศีลอดของคนนบัถือศาสนาอิสลาม ก็จะมี
ความตอ้งการหอมใหญ่ หอมแดง กระเทียม เป็นจ านวนมาก ก็จะสั่งสินคา้เก็บไวม้ากกวา่ปกติ เม่ือ
เขา้เดือนถือศีลอดก็จะสั่งสินคา้ในจ านวนท่ีไม่มาก เป็นตน้ การเขา้มาสั่งซ้ือสินคา้นั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์
จะเขา้มาสั่งซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง สาเหตุท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์เลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่ง
นั้น คือ ถูกใจเจ้าของร้าน เพราะเจ้าของร้านนิสัยดี เป็นกันเอง สินค้าท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกซ้ือ
ส่วนมากจะเป็นหอมแดง พริกแหง้ กระเทียม ตามล าดบั และจะซ้ือสินคา้อ่ืน ๆ บา้งเพียงเล็กนอ้ย ใน
การเขา้มาซ้ือสินคา้นั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มาซ้ือสินคา้ สัปดาห์ละ 1 คร้ัง ยอดการสั่งซ้ือต่อคร้ัง
ประมาณ 40,000 – 50,000 บาท วธีิการช าระเงินจะช าระเป็นเงินเช่ือ และจะช าระเป็นเงินสดทั้งหมด
ในคร้ังถดัไป ช่วงวนัเวลาท่ีจะเขา้มาซ้ือสินคา้คือทุกวนัจนัทร์ เวลา 9.00 น. - 10.00 น. เม่ือสอบถาม
ถึงความคิดเห็นในการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมเปรียบเทียบร้าน M คา้ส่งกบัร้านคา้ส่งอ่ืน ๆ พบวา่ผูใ้ห้
สัมภาษณ์มีความคิดเห็นวา่ร้าน M คา้ส่งนั้น มีสินคา้ท่ีราคาไม่แพงมาก สินคา้ครบเพียงพอต่อความ
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ตอ้งการ และมีบริการท่ีดี และยงัพบวา่ผูใ้ห้สัมภาษณ์นั้นตอ้งการท่ีจะให้ทางร้าน M คา้ส่งปรับปรุง
ในเร่ืองของสภาพแวดลอ้มภายในร้านคา้ อาทิเช่น ท่ีนัง่ส าหรับลูกคา้ยงัมีไม่เพียงพอ อีกทั้งยงัมีฝุ่ น
ละอองท่ีมากจึงควรจะจดัให้มีห้องพกัเป็นสัดส่วน เม่ือสอบถามถึงการจะเปล่ียนแปลงร้านคา้ท่ีจะ
ซ้ือสินคา้ในอนาคตนั้นผูใ้หส้ัมภาษณ์กล่าววา่ตนยงัคงท่ีจะซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งไปจนกวา่ร้าน 
M คา้ส่งจะเลิกกิจการหรือตนจะเลิกท ากิจการ  

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีลกัษณะท่ีเป็นมิตร ยิม้แยม้ มีการต่อรองราคาบา้ง 
ซ้ือสินคา้ง่าย 

 
6) R. 6 (เพศชาย อายุ 40 ปี) นับถือศาสนาอิสลาม จบการศึกษาระดบัมธัยม

การศึกษา พกัอาศยัอยู่ในจงัหวดัปัตตานี ประกอบอาชีพคา้ขาย เป็นเจา้ของกิจการ ด าเนินกิจการ
มาแลว้ 15 ปี และทราบวา่สามารถซ้ือสินคา้เกษตรกรรมไดใ้นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จาก
การบอกกล่าวของพี่ชายท่ีท าธุรกิจเดียวกนั 

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพราะในอ าเภอหาดใหญ่ มีสินคา้ท่ีตนตอ้งการและจากค าแนะน าของ
พี่ชายท่ีท าธุรกิจเดียวกนั จึงเลือกท่ีจะเขา้มาซ้ือสินคา้ในอ าเภอหาดใหญ่ ร้านคา้ส่งท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์
เลือกซ้ือสินคา้มีอยู ่2 ร้าน คือร้าน M คา้ส่งและร้านคา้ส่งประเภทเดียวกนัท่ีอยูบ่ริเวณเดียวกนั สินคา้
ท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกซ้ือจากร้านคา้ส่งทั้ง 2 นั้น คือ หอมแดง กระเทียม และพริกแห้ง เป็นตน้ ผูใ้ห้
สัมภาษณ์ยงักล่าวอีกว่าส่วนมากจะซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งเป็นหลกั เน่ืองจากพี่ชายไดซ้ื้อกบั
ร้านคา้ส่งน้ีมาเป็นระยะเวลานานจึงท าให้ตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้จากร้านน้ี อีกทั้งเจา้ของร้าน
ยงัให้ซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือกบัตนอีกดว้ย แต่หากสินคา้ของร้าน M คา้ส่งท่ีตนตอ้งการนั้นไม่มีก็จะ
ไปซ้ือกบัร้านคา้ส่งท่ีอยู่บริเวณเดียวกนั การตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งนั้น
ผูใ้หส้ัมภาษณ์กล่าววา่จะตอ้งดูสินคา้ท่ีมีลกัษณะท่ีดูสด ใหม่ ราคาปานกลางเหมาะสมกบัสภาพของ
สินคา้ ส่วนจ านวนนั้นจะซ้ือตามความตอ้งการของลูกคา้ปลีกท่ีสั่งซ้ือสินคา้กบัตน และจะซ้ือสินคา้
เพิ่มนอกเหนือจากรายการของลูกคา้ปลีกเพื่อท่ีจะไดน้ าไปขายปลีกกบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยอีกดว้ย 
การเขา้มาซ้ือสินคา้นั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มาซ้ือดว้ยตนเองหรือหากสินคา้บางอยา่งขาดก็จะโทร
ให้เจา้ของร้านฝากสินคา้ไวก้บัลูกคา้ของร้าน M คา้ส่งท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้และพกัอยูใ่กลเ้คียงกบัผูใ้ห้
สัมภาษณ์ จ านวนคร้ังการเขา้มาซ้ือสินคา้ของผูใ้ห้สัมภาษณ์นั้นจะเขา้มาซ้ือสินคา้ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ 
มียอดการสั่งซ้ือจ านวน 40,000 – 60,000 บาทต่อคร้ัง วิธีการช าระเงินจะช าระเป็นเงินเช่ือทั้งหมด 
และจะช าระเป็นเงินสดทั้งหมดในคร้ังถดัไป ช่วงวนัเวลาท่ีจะเขา้มาซ้ือสินคา้คือทุกวนัอาทิตย ์เวลา 
9.00 น. - 10.00 น. เม่ือสอบถามถึงความคิดเห็นต่อการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่งกบั
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ร้านคา้ส่งรายอ่ืน ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีความคิดเห็นว่าสินคา้ของทั้งสองร้านนั้นมีคุณภาพท่ีใกลเ้คียงกนั
แต่เม่ือเทียบกบัราคานั้นร้านคา้ส่งอ่ืนมีราคาสูงกวา่ร้าน M คา้ส่ง ในส่วนของสินคา้ของร้าน M คา้
ส่งนั้นมีความเพียงพอต่อความต้องการของผูใ้ห้สัมภาษณ์ และในเร่ืองท่ีจะต้องการให้ร้านค้า
ปรับปรุงนั้น ผูใ้ห้ขอ้มูลกล่าววา่ไม่ตอ้งปรับปรุงเพราะปัจจุบนัดีอยูแ่ลว้ และจะซ้ือสินคา้กบัร้าน M 
คา้ส่งต่อไป  

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีลักษณะดูเป็นคนมีความละเอียดในการเลือก
สินคา้ อาจจะใชเ้วลาเลือกสินคา้พอสมควรต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ 

 
7) R. 7 (เพศหญิง อายุ 40 ปี) นับถือศาสนาอิสลาม จบการศึกษาระดับ

ประถมศึกษา พกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปัตตานี ประกอบอาชีพคา้ขาย เป็นเจา้ของกิจการ ด าเนินกิจการ
มาแลว้ 18 ปี และทราบวา่สามารถซ้ือสินคา้เกษตรกรรมไดใ้นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จาก
การบอกกล่าวของมารดาท่ีท าธุรกิจเดียวกนั 

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพราะติดตามมารดามาซ้ือสินคา้ในอ าเภอหาดใหญ่ตั้งแต่อายุยงัน้อย
จนกระทัง่ออกมาเปิดกิจการเป็นของตนเอง ร้านคา้ส่งท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์เลือกซ้ือมีอยูด่ว้ยกนั 3 ร้านคา้ 
คือร้าน M คา้ส่ง ร้าน N และร้านคา้ส่งท่ีอยูบ่ริเวณเดียวกบัร้าน M คา้ส่ง ส่วนมากจะซ้ือหอมแดง 
กระเทียม พริกแหง้ เป็นตน้ สาเหตุท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งนั้น เพราะมารดาไดซ้ื้อกบัร้าน 
M คา้ส่งมาเนินนานแลว้ ส่วนร้าน N นั้นตนไดซ้ื้อกระเทียม พริกแห้ง จากร้านน้ีหากร้าน M คา้ส่ง
ไม่มีสินคา้ ประกอบกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ไดส้ั่งซ้ือสินคา้อ่ืนท่ีไม่ใช่สินคา้เกษตรกรรมจากร้าน N คา้ส่ง
อยูเ่ป็นประจ า ส่วนอีกร้านท่ีเหลือนั้นตนจะซ้ือก็ต่อเม่ือสินคา้ร้าน M คา้ส่งไม่มีสินคา้ท่ีตนตอ้งการ 
ในเร่ืองของการตดัสินใจซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งต่าง ๆ ท่ีอยู่ในอ าเภอหาดใหญ่จงัหวดั
สงขลานั้น ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าจะใช้ยอดจ านวนการสั่งซ้ือของลูกคา้ท่ีตอ้งการสินค้านั้นกับ
คุณภาพและราคาในการประกอบการตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง การเขา้มาสั่งซ้ือ
สินคา้นั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเป็นคนเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง และใชเ้ขา้มาใชบ้ริการจากร้าน 
M คา้ส่ง 1 คร้ังต่อสัปดาห์ มียอดการสั่งซ้ือ 40,000 – 50,000 บาท ต่อคร้ัง ซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือและ
จะช าระหมดในคร้ังต่อไปท่ีมาซ้ือสินคา้ ช่วงวนัเวลาท่ีจะเขา้มาซ้ือสินคา้คือทุกวนัจนัทร์ เวลา 9.00 
น. - 10.00 น. แต่หากสินคา้หมดก่อนจะถึงวนัจนัทร์ก็จะเขา้มาสั่งซ้ือสินคา้ในวนัอาทิตยแ์ทน เม่ือ
สอบถามถึงความคิดเห็นต่อการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่งกบัร้านคา้ส่งรายอ่ืน ผูใ้ห้
สัมภาษณ์มีความคิดเห็นวา่สินคา้ของร้าน M คา้ส่งนั้นมีคุณภาพและราคาท่ีถูกกวา่ร้านคา้ส่งรายอ่ืน 
ในส่วนของสินคา้ของร้าน M คา้ส่งนั้นมีความเพียงพอต่อความตอ้งการของผูใ้ห้สัมภาษณ์ และใน
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เร่ืองท่ีจะตอ้งการให้ร้านคา้ปรับปรุงนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าควรจะให้ร้าน M คา้ส่งนั้นจดัท า
หอ้งพกัระหวา่งรอสินคา้ใหก้บัลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ ห้องท าละหมาด เป็นตน้ และในอนาคตผูใ้ห้
สัมภาษณ์ยงัคงซ้ือกบัร้าน M คา้ส่งต่อไป ไม่คิดจะเปล่ียนเพราะซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งมา
ยาวนาน และเกิดความเกรงใจกบัเจา้ของร้านเพราะตนเจอกบัเจา้ของร้านตั้งแต่ตนอายยุงันอ้ย  

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้ห้สัมภาษณ์ชอบปรึกษากบักลุ่มเพื่อนท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้พร้อม
กนัเพื่อท่ีจะไดเ้ลือกสินคา้ไปขายเหมือนกนั อาจเป็นเพราะขายในพื้นท่ีเดียวกนัจึงตอ้งเลือกสินคา้ท่ี
เหมือน ๆ กนั 

 
8) R. 8 (เพศหญิง อายุ 60 ปี) นับถือศาสนาอิสลาม จบการศึกษาระดับ

ประถมศึกษา พกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปัตตานี ประกอบอาชีพคา้ขาย เป็นเจา้ของกิจการ ด าเนินกิจการ
มาแลว้ 35 ปี และทราบวา่สามารถซ้ือสินคา้เกษตรกรรมไดใ้นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จากค า
บอกกล่าวของคนท่ีรู้จกั 

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพราะรู้จากค าบอกกล่าวของคนท่ีรู้จกัวา่จะตอ้งซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 
ได้ในอ าเภอหาดใหญ่ และยงัมีระยะทางท่ีใกล้อีกด้วย ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าเลือกซ้ือสินค้า
เกษตรกรรมในอ าเภอหาดใหญ่ จากร้าน M คา้ส่งเพียงร้านเดียว สินคา้ท่ีเลือกซ้ือจะเป็นหอมแดง 
กระเทียม พริกแหง้ เป็นตน้ เหตุผลท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกร้านน้ีคือ มีสินคา้ท่ีตนตอ้งการ ราคาสินคา้
เป็นท่ียอมรับได ้และธุรกิจของตนเติบโตข้ึนไดก้็เพราะซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง การเขา้มาซ้ือ
สินคา้นั้นผูใ้ห้ขอ้มูลจะเป็นคนเขา้มาซ้ือสินคา้ด้วยตวัเอง และเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง
สัปดาห์ละ 1 คร้ัง มียอดการซ้ือประมาณคร้ังละ 40,000 – 50,000 บาท โดยการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังจะ
ซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือทั้งหมด และจะจ่ายหมดในคร้ังต่อไป ผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มาซ้ือสินคา้ทุกวนั
จนัทร์ เวลา 9.00 น. – 10.00 น. เม่ือสอบถามถึงความคิดเห็นต่อการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน 
M คา้ส่งเปรียบเทียบกบัร้านคา้ส่งอ่ืน ผูใ้หข้อ้มูลกล่าววา่ตนไม่เคยไปซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ส่งอ่ืน แต่ก็
มีความคิดวา่คงจะไม่แตกต่างกนัมากเท่าไหร่ อีกทั้งจากค าบอกกล่าวของผูท่ี้เขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน 
M คา้ส่ง จึงท าให้ตนคิดว่าราคาและสินคา้คงไม่ต่างกนัมาก ร้าน M คา้ส่งนั้นมีสินคา้เพียงพอท่ี
ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ห้สัมภาษณ์หลกัอยูแ่ลว้และปัจจุบนัร้าน M คา้ส่งนั้นก็ดีอยูแ่ลว้
ไม่ตอ้งปรับปรุงอะไรอีก ในอนาคตผูใ้ห้สัมภาษณ์ยงัคงซ้ือกบัร้าน M คา้ส่งต่อไปจนกวา่ตนจะเลิก
กิจการ  

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีลกัษณะดูคล่องแคล่วถึงแมว้่าอายุจะมากแล้ว 
การตดัสินใจซ้ือก็ง่ายอาจเป็นเพราะวา่ซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งมาเป็นระยะเวลานาน 
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9) R. 9 (เพศชาย อายุ 29 ปี) นบัถือศาสนาอิสลาม จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
พกัอาศยัอยูใ่นอ าเภอสายบุรี จงัหวดัปัตตานี ประกอบอาชีพคา้ขาย เป็นเจา้ของกิจการ ด าเนินกิจการ
มาแลว้ 5 ปี และทราบว่าสามารถซ้ือสินคา้เกษตรกรรมไดใ้นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาจาก
เพื่อนท่ีอาศยัอยูใ่นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาเป็นคนแนะน า  

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพราะสินคา้เกษตรกรรมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลามีราคาท่ีถูก 
ร้านคา้ส่งท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกซ้ือมีอยู ่2 ร้าน คือร้าน M คา้ส่งและ ร้านคา้ส่งอีกร้านท่ีอยูบ่ริเวณ
เดียวกัน สินค้าท่ีเลือกซ้ือนั้นจะเป็น หอมแดง กระเทียม หอมหัวใหญ่ พริกแห้ง เป็นต้น การ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้นั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะดูสถานการณ์ความตอ้งการสินคา้ของลูกคา้ใน
พื้นท่ี เช่น เดือนถือศีลอดของศาสนาอิสลาม ก็จะมีการสั่งซ้ือสินคา้เก็บกกัตุนไว ้ส่วนใหญ่จะเป็น 
หอมแดง หอมหวัใหญ่ เป็นตน้ การเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้นั้นในระยะแรกจะเขา้มาสั่งซ้ือและดูสินคา้
ดว้ยตนเอง หลงัจากนั้นจะโทรมาสั่งสินคา้แล้วให้รถรับจา้งไปขนสินคา้ ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่า
จ านวนคร้ังท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งนั้นจะดูสถานการณ์และจ านวนการสั่งสินคา้ของ
ลูกคา้เป็นตวัก าหนดในการเขา้มาซ้ือสินคา้ หากตอ้งการมากก็จะเขา้มาสั่งสินคา้ สัปดาห์ละ 2 - 3 
คร้ัง แต่หากนอ้ยก็จะเขา้มาซ้ือสินคา้สัปดาห์ละ 1 - 2 คร้ัง ยอดการสั่งซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังจะมียอด
ประมาณ 30,000 - 50,000 บาท จะช าระเงินโดยการโอนเงินให้กบัเจา้ของร้าน และปกติจะเขา้มาซ้ือ
สินคา้ในวนัจนัทร์และวนัเสาร์ ช่วงเวลา 10.00 น. - 11.00 น. ปัจจุบนัผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดเ้ลือกซ้ือกบั 
ร้าน M คา้ส่งอยูร้่านเดียวเพราะเม่ือเปรียบเทียบราคาแลว้ร้าน M คา้ส่งมีราคาท่ีถูกกวา่ และมีสินคา้ท่ี
ตอ้งการมากกว่ามีเทียบกบัร้านคา้ส่งท่ีอยู่บริเวณเดียวกนั ในอนาคตผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าจะซ้ือ
สินคา้จากร้าน M คา้ส่งเพียงร้านเดียว เพราะเจา้ของร้านนั้นเป็นคนท่ีใจดี แนะน าสินคา้ และยงั
อธิบายว่าแนวโน้มสินคา้ท่ีจะมีราคาท่ีสูงข้ึนหรือราคาท่ีต ่าลงกับตน ท าให้ตนสามารถค านวณ
ปริมาณการสั่งและวางแผนในการซ้ือหรือขายสินคา้ได ้ 

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีลกัษณะเป็นคนพูดเสียงเบา พูดจาเป็นกนัเอง ซ้ือ
ของง่าย เนน้สินคา้ท่ีมีราคาถูก 

 
10) R. 10 (เพศชาย อายุ 56 ปี) นับถือศาสนาอิสลาม จบการศึกษาระดับ

ประถมศึกษา พกัอาศยัอยูใ่น จงัหวดัสตูล ประกอบอาชีพคา้ขาย เป็นเจา้ของกิจการ ด าเนินกิจการ
มาแลว้ 30 ปี และทราบว่าสามารถซ้ือสินคา้เกษตรกรรมไดใ้นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาจาก
เพื่อนท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัสตูลเป็นคนแนะน า  
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ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพราะสินคา้ส่วนใหญ่ของผูค้า้ปลีกในจงัหวดัสตูลไดส้ั่งซ้ือมาจากอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จึงท าให้ตนตอ้งเขา้มาซ้ือในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ร้านคา้ส่งท่ี
ผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกนั้นมีอยูเ่พียงร้านเดียวคือ ร้าน M คา้ส่ง เพราะมีคนแนะน าว่าร้านน้ีสินคา้ราคา
ถูก สินคา้เกษตรกรรมหลกั ๆ ท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกคือ หอมแดง หอมหัวใหญ่ พริกแห้ง เป็นตน้ 
และซ้ือสินคา้อ่ืน ๆ ท่ีร้าน M คา้ส่งนั้นมี เช่น ถัว่ลิสง พริกไทยด า มะขามเปียกแกะเมล็ดและมีเมล็ด 
เป็นตน้ ในเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ จะ
ตดัสินใจจากคุณภาพ ลกัษณะท่ีดีของสินคา้ เป็นหลกัและจะดูราคาสินคา้เป็นอนัดบัต่อมา แต่ละ
คร้ังในการเขา้มาซ้ือสินคา้นั้นตนเองจะเป็นผูม้าเลือกสินคา้เอง แต่หากไม่ว่างก็จะให้ลูกสาวและ
ลูกเขยเป็นคนเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ จ  านวนคร้ังท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เขา้มาซ้ือสินคา้นั้นคือ 1 คร้ังต่อ
สัปดาห์ มียอดการสั่งซ้ือสินคา้เป็นจ านวนเงิน 40,000 – 50,000 บาท ช าระเงินเป็นเงินเช่ือ และจะ
จ่ายหมดในคร้ังต่อไปท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ ช่วงวนัเวลาท่ีจะเขา้มาซ้ือสินคา้ของผูใ้หส้ัมภาษณ์คือ ทุกวนั
พฤหัสบดี เวลา 8.00 น. – 9.00 น. แต่หากสินคา้หมดเร็วก่อนก าหนดก็จะเขา้มาก่อนท่ีจะถึงวนั
พฤหสับดี เม่ือถามถึงเร่ืองความคิดเห็นต่อการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่ง เปรียบเทียบ
กบัการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากผูส่้งรายอ่ืน ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าตนซ้ือจากร้าน M คา้ส่งเพียง
ร้านเดียวไม่เคยซ้ือจากร้านค้าส่งอ่ืนท่ีอยู่ในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา จึงไม่สามารถจะ
เปรียบเทียบหรือออกความคิดเห็นได้ ในเร่ืองของการตอบสนองต่อความตอ้งการท่ีร้าน M คา้ส่งมี
ให้กบัผูใ้ห้สัมภาษณ์นั้น ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ร้าน M คา้ส่งมีสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของตนได ้ 

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีลกัษณะพูดนอ้ย เสียงดงั ไม่เลือกสินคา้เท่าไหร่ 
อาจจะเป็นเพราะซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งมาเป็นระยะเวลานาน 

 
11) R. 11 (เพศชาย อายุ 61 ปี) นับถือศาสนาอิสลาม จบการศึกษาระดับ

ประถมศึกษา พกัอาศยัอยูใ่น จงัหวดัสตูล ประกอบอาชีพคา้ขาย เป็นเจา้ของกิจการ ด าเนินกิจการ
มาแลว้ 30 ปี และทราบวา่สามารถซ้ือสินคา้เกษตรกรรมไดใ้นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดย
การสอบถามจากเพื่อนท่ีท าธุรกิจเดียวกนัในจงัหวดัสตูล  

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพราะสังเกตจากเพื่อนท่ีท าธุรกิจเดียวกันเข้ามาซ้ือสินค้าจากอ าเภอ
หาดใหญ่ จังหวดัสงขลา และจากการสอบถามจึงท าให้ตนเข้ามาซ้ือสินค้าในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา ผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง 2 ร้านคา้ในหาดใหญ่ และยงัเล่าให้ฟังวา่
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เร่ิมแรกนั้นไดซ้ื้อสินคา้จากร้านคา้ส่งท่ีไม่ใช่ร้าน M คา้ส่งอยู่เป็นร้านคา้ประจ า แต่เน่ืองจากว่ามี
ร้านคา้ปลีกท่ีเป็นเพื่อนกนัไดฝ้ากให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์เขา้มาช่วยซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง หลงัจาก
นั้นมาผูใ้หส้ัมภาษณ์ก็เร่ิมเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง สินคา้เกษตรกรรมท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือก
ซ้ือนั้นจะเน้นหอมแดง หอมหัวใหญ่ พริกแห้ง เป็นหลัก การตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้านั้ นผูใ้ห้
สัมภาษณ์กล่าวว่าตนจะดูปริมาณสินคา้คงเหลือภายในร้าน ประกอบกบัความตอ้งการท่ีมีลูกคา้
สั่งซ้ือ เหตุการณ์ปัจจุบนัของความตอ้งการสินคา้ เทศกาล เป็นตน้ในการก าหนดปริมาณในการ
สั่งซ้ือสินคา้นั้น และดูคุณภาพของสินคา้เพื่อเลือกซ้ือสินคา้ว่าจะซ้ือจากร้านใด หรือหาก คุณภาพ
เท่ากนัแต่ราคาต่างกนั ก็จะเลือกซ้ือจากร้านคา้ส่งท่ีใหร้าคาท่ีต ่ากวา่ การเขา้มาซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง
นั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มาเลือกซ้ือดว้ยตนเอง จ านวนในการเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งนั้น 
จะเขา้มา สัปดาห์ละ 1 คร้ัง มียอดการสั่งซ้ือ ประมาณ 30,000 - 40,000 บาท และจะช าระเป็นเงินสด
ทั้งหมด แต่หากเงินท่ีน ามาไม่เพียงพอก็จะพูดคุยกบัเจา้ของร้านเพื่อขอคา้งช าระและจะน าเงินคา้ง
ช าระส่วนท่ีเหลือมาช าระในคร้ังต่อไป วนัเวลาท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เขา้มาเลือกซ้ือนั้นเป็นวนัพฤหสับดี 
ช่วงเวลา 9.00 - 12.00 น. ผูใ้ห้สัมภาษณ์ให้เหตุผลท่ีเลือกวนัน้ีเพราะเป็นวนัท่ีตนปิดร้าน ในส่วน
ความคิดเห็นต่อการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่งเม่ือเปรียบเทียบกบัผูค้า้ส่งรายอ่ืนนั้น 
ผูใ้หส้ัมภาษณ์กล่าววา่สินคา้ของทั้ง 2 ร้านท่ีไดเ้ลือกซ้ือนั้นไม่ไดแ้ตกต่างกนัมาก ในส่วนของสินคา้
ท่ีร้าน M คา้ส่งนั้นมีความเพียงพอต่อความตอ้งการของตนอยู ่เพราะเม่ือไหร่ก็ตามท่ีเขา้ไปซ้ือสินคา้
ก็จะมีสินคา้ให้กบัตนเสมอ ในเร่ืองการพฒันาหรือการปรับปรุงนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์บอกว่าไม่ตอ้ง
ปรับเปล่ียนอะไรแลว้เพียงเท่าน้ีก็ดีอยู่แลว้ ในอนาคตผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าว่าจะยงัคงเขา้มาเลือกซ้ือ
สินคา้ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และจะเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งทุกคร้ังท่ีเขา้มาอีก
ดว้ย  

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีลกัษณะพูดจาเสียงดงั และเรียกหาเจา้ของร้าน
เม่ือเขา้มายงัร้าน M คา้ส่ง เพื่อสอบถามสินคา้ ราคา ในปัจจุบนั อีกทั้งยงัต่อรองราคาทนัทีท่ีเจา้ของ
ร้านพูดราคาเสร็จ 

 
12) R. 12 (เพศชาย อายุ 40 ปี) นบัถือศาสนาพุทธ จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 

พกัอาศยัอยูใ่น จงัหวดัสตูล ประกอบอาชีพคา้ขาย เป็นเจา้ของกิจการ ด าเนินกิจการมาแลว้ 7 ปี และ
ทราบวา่สามารถซ้ือสินคา้เกษตรกรรมไดใ้นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาจากเพื่อนท่ีอาศยัอยูใ่น
จงัหวดัสตูลเป็นคนแนะน า  

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพราะจากการแนะน าของเพื่อนท่ีรู้จกัท าให้รู้วา่สามารถเขา้มาซ้ือสินคา้ได้
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จากอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และจากการท่ีเคยเข้ามาอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาอยู่
บ่อยคร้ังท าให้รู้ว่าแหล่งซ้ือสินคา้ประเภทน้ีอยู่บริเวณไหน ท าให้ตนเข้ามาซ้ือสินค้าในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูใ้ห้สัมภาษณ์ให้ขอ้มูลวา่เลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง 2 ร้านคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และซ้ือสินคา้หลกัคือ หอมแดง กระเทียม พริกแหง้เป็นหลกั เหตุผลท่ีเลือก
ซ้ือสินคา้จากทั้ง 2 ร้านคา้น้ี เพราะมีสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการ และร้านคา้ปลีกท่ีอยูใ่นสตูลนั้นเขา้มา
ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งทั้ง 2 ร้านคา้ท่ีอยูใ่นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาจึงท าให้ตนไดต้ดัสินใจ
เขา้มาซ้ือสินคา้จากร้านคา้น้ีอีกดว้ย การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งนั้นผูใ้ห้
สัมภาษณ์ตดัสินใจจากลกัษณะของสินคา้ท่ีมีความสดใหม่ ขนาด สีสัน และราคา หลงัจากนั้นก็จะดู
จ านวนการสั่งซ้ือสินคา้จากลูกคา้ เพื่อท่ีจะไดท้  าการสั่งซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง การเขา้มาซ้ือสินคา้
นั้นผูใ้หส้ัมภาษณ์จะเป็นคนเขา้มาเลือกซ้ือดว้ยตนเองโดยให้เหตุผลวา่การเขา้มาเลือกซ้ือดว้ยตนเอง
นั้นสามารถเห็นสินคา้วา่มีลกัษณะอยา่งไร และยงัไดต่้อรองราคากบัเจา้ของร้านไดด้ว้ยตนเองท าให้
ไดร้าคาท่ีตนเองยอมรับได ้ในส่วนของเหตุผลท่ีเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่ง
นั้น ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าร้าน M คา้ส่งนั้นมีเจา้ของร้านท่ีพูดจากดี และสามารถโทรสั่งสินคา้
ล่วงหนา้ ท าใหค้วามสะดวกในวนัท่ีมารับสินคา้อีกดว้ย จ านวนในการเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้
ส่งนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มาสัปดาห์ละ 1 คร้ัง มียอดการสั่งซ้ือสินคา้ 40,000 – 50,000 บาท และ
ช าระเป็นเงินสดทั้งหมด แต่หากเงินท่ีน ามาไม่เพียงพอก็จะพูดคุยกบัเจา้ของร้านเพื่อขอคา้งช าระ
และจะน าเงินคา้งช าระส่วนท่ีเหลือมาช าระในคร้ังต่อไป วนัเวลาท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เขา้มาเลือกซ้ือนั้น
เป็นวนัเสาร์หรืออาทิตย ์ช่วงเวลา 17.00 - 18.00 น. ผูใ้ห้สัมภาษณ์ให้เหตุผลท่ีเลือกวนัน้ีเพราะเป็น
วนัท่ีตนสะดวกและปิดร้านแลว้ ในส่วนความคิดเห็นต่อการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่ง
เม่ือเปรียบเทียบกบัผูค้า้ส่งรายอ่ืนนั้น ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าร้าน M คา้ส่งนั้นจะเก็บสินคา้ท่ีมี
คุณภาพท่ีดีให้กบัตนเสมอ ต่างจากร้านคา้ส่งอ่ืน ๆ เพราะส่วนใหญ่สินคา้ท่ีมีคุณภาพจะขายหมด
ก่อนท่ีจะถึงช่วงเวลาท่ีตนเขา้มาซ้ือสินคา้ ในส่วนของสินคา้ท่ีร้าน M คา้ส่งนั้นมีความเพียงพอต่อ
ความตอ้งการหรือไม่และตอ้งปรับปรุงและพฒันาอย่างไร ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าร้าน M คา้ส่ง 
สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของตนไดแ้ละไม่ตอ้งปรับปรุงเปล่ียนแปลงอะไร ในอนาคต
ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวา่ยงัไม่สามารถจะบอกได ้แต่หากไม่มีอะไรเปล่ียนแปลงก็จะยงัคงเขา้มาเลือก
ซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งทุกคร้ังท่ีเขา้มาอีกดว้ย  

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีลกัษณะพูดจาเป็นกนัเอง และเรียกหาเจา้ของร้าน
เม่ือเขา้มายงัร้าน M คา้ส่ง เพื่อสอบถามสินคา้ ราคา ในปัจจุบนั และยงัพูดคุยเก่ียวกบัเร่ืองเหตุการณ์
ของร้านคา้ปลีกท่ีอยูใ่นจงัหวดัสตูลอีกดว้ย 
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13) R. 13 (เพศชาย อายุ 38 ปี) นบัถือศาสนาพุทธ จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
พกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดัยะลา ประกอบอาชีพคา้ขาย ปัจจุบนัเป็นเจา้ของกิจการ ด าเนินกิจการมาแลว้ 5 
ปี และทราบว่าตอ้งเขา้มาซ้ือสินคา้เกษตรกรรมท่ีอ าเภอหาดใหญ่จากการแนะน าของเพื่อนท่ีท า
ธุรกิจเดียวกนั 

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก  ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีสินคา้หลากหลายประเภท
ให้เลือกมากมาย และจากการบอกกล่าวของเพื่อนท่ีท าธุรกิจเดียวกนัแนะน า จึงตดัสินใจเขา้มาซ้ือ
สินค้าจากอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา จากการสอบถามข้อมูลเร่ืองการเลือกซ้ือสินค้า
เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งท่ีมีอยูใ่นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่ผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกซ้ืออยู่
ดว้ยกนั 2 ร้านคา้ คือ ร้าน M คา้ส่ง และร้านคา้ส่งท่ีอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกนั สินคา้ท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ได้
เลือกซ้ือจากร้านคา้ส่งทั้ง 2 น้ี คือ หอมหวัใหญ่ กระเทียม พริกแห้ง เป็นตน้ โดยให้เหตุผลวา่ร้านคา้
ส่งทั้ง 2 ร้านมีสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการ การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งต่าง ๆ 
นั้น ผูใ้หส้ัมภาษณ์กล่าววา่ตนจะตดัสินใจจากลกัษณะความสดใหม่ คุณภาพ ราคาของสินคา้ ในการ
เขา้มาซ้ือสินคา้ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มาเลือกซ้ือดว้ยตนเอง ใน
ส่วนของการสอบถามถึงเหตุผลท่ีเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง ผูใ้หข้อ้มูลกล่าววา่ คร้ังแรก
ท่ีตนไดเ้ขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งน้ี ทางร้าน M คา้ส่งไดมี้การตอ้นรับและแนะน าสินคา้
ใหก้บัตนเป็นอยา่งดี ท าใหเ้กิดความประทบัใจ และท าให้ตนตดัสินใจท่ีจะเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จาก
ร้าน M คา้ส่งเป็นร้านคา้แรกเสมอ สินคา้ท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ซ้ือส่วนใหญ่จะเป็นหอมแดง หอมหวัใหญ่ 
กระเทียม พริกแหง้ เป็นตน้ การเขา้มาซ้ือสินคา้ของผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มา สัปดาห์ละ 1 คร้ัง มียอด
การสั่งซ้ือคร้ังละประมาณ 40,000 – 50,000 บาท ส่วนการช าระเงินนั้นทางผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่จะ
ซ้ือเป็นเงินสด วนัและช่วงเวลาท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์จะเขา้มาซ้ือสินคา้ ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ไม่สามารถ
ระบุวนัไดช้ดัเจน ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของสินคา้ และสินคา้คงเหลือท่ีมีอยู ่ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีความ
คิดเห็นต่อการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่งเม่ือเปรียบเทียบกบัการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง
อ่ืนว่า ร้าน M คา้ส่งมีสินคา้ท่ีราคาถูก และการบริการท่ีประทบัใจของร้านท่ีดีกว่าเม่ือเทียบกบั
ร้านคา้ส่งอ่ืน อีกทั้งร้าน M คา้ส่งนั้นตอบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดอ้ยา่งเพียงพอ 
และในอนาคตผูใ้หส้ัมภาษณ์กล่าววา่จะมาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งเสมอ เพราะความเป็นมิตรของ
เจา้ของร้าน สินคา้จากทางร้านท่ีตนตอ้งการ จึงเป็นเหตุผลท่ีตนจะเลือกร้าน M คา้ส่งเป็นร้านคา้แรก
ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้  

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีลกัษณะมีความมัน่ใจตนเองสูง ตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือสินคา้รวดเร็ว ใชเ้กณฑก์ารเลือกสินคา้ดูจากคุณภาพมากกวา่ราคา 
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14) R. 14 (เพศหญิง อายุ 62 ปี) นับถือศาสนาพุทธ จบการศึกษาระดับ
ประถมศึกษา พกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดัยะลา ประกอบอาชีพคา้ขาย ปัจจุบนัเป็นเจา้ของกิจการ ด าเนิน
กิจการมาแลว้ 30 ปี และทราบวา่ตอ้งเขา้มาซ้ือสินคา้เกษตรกรรมท่ีอ าเภอหาดใหญ่จากการแนะน า
ของเพื่อนท่ีท าธุรกิจเดียวกนั 

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก  ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เป็นศูนยร์วมของสินคา้ท่ีมา
จากหลากหลายจงัหวดั และจากการบอกกล่าวของเพื่อนท่ีท าธุรกิจเดียวกนัแนะน า จึงตดัสินใจเขา้
มาซ้ือสินค้าจากอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จากการสอบถามข้อมูลเร่ืองการเลือกซ้ือสินค้า
เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งท่ีมีอยูใ่นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่ผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกซ้ืออยู ่
คือ ร้าน M ค้าส่ง สินค้าท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ได้เลือกซ้ือจากร้านคา้ส่ง คือ หอมแดง หอมหัวใหญ่ 
กระเทียม เป็นตน้ โดยให้เหตุผลว่าร้าน M คา้ส่งมีสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการ การตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งนั้น ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ตนจะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากความ
ตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั หลงัจากนั้นจะดูลกัษณะความสดใหม่ คุณภาพ ราคาของสินคา้ ในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา การเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้นั้นผูใ้ห้
สัมภาษณ์จะเขา้มาเลือกซ้ือดว้ยตนเอง ในส่วนของการสอบถามถึงเหตุผลท่ีเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จาก
ร้าน M คา้ส่ง เพราะร้าน M คา้ส่งมีสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการประกอบกบัการพูดจาของเจา้ของร้านใน
การแนะน าสินคา้ พูดจาเป็นกนัเอง การบริการท่ีรวดเร็ว ท าให้ตนมีความประทบัใจและตดัสินใจท่ี
จะเข้ามาเลือกซ้ือสินค้าจากร้านค้าแห่งน้ี สินค้าท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ซ้ือส่วนใหญ่จะเป็นหอมแดง 
หอมหวัใหญ่ กระเทียม เป็นตน้ การเขา้มาซ้ือสินคา้ของผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มา สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง 
มียอดการสั่งซ้ือคร้ังละประมาณ 30,000 – 40,000 บาท และช าระเงินเป็นเงินสดทั้งหมด วนัและ
ช่วงเวลาท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มาซ้ือสินคา้ ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าไม่สามารถระบุวนัได้ชัดเจน 
ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการสินคา้ของลูกคา้ตน และสินคา้คงเหลือท่ีมีอยู ่ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีความคิดเห็น
ต่อการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่ง เม่ือเปรียบเทียบกบัการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งอ่ืนวา่ 
ร้าน M คา้ส่งมีการบริการท่ีประทบัใจของร้านท่ีดีกว่า เม่ือเทียบกบัร้านคา้ส่งอ่ืนจากทั้งในอ าเภอ
หาดใหญ่ หรือในจงัหวดัอ่ืน อีกทั้งร้าน M คา้ส่งนั้นตอบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ห้สัมภาษณ์
ไดอ้ยา่งเพียงพอ และในอนาคตผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ยงัคงจะมาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง เพราะ
ความเป็นกนัเอง การพูดการจา การบริการ ของเจา้ของร้านท่ีมีกบัตน จึงเป็นเหตุผลท่ีตนจะเลือก
ร้าน M คา้ส่งเป็นร้านคา้แรกท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้  
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ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีลกัษณะ เป็นกนัเอง เสียงดงั ไม่สนใจว่าสินคา้
นั้นจะแพงหรือไม่ ขอให้สินคา้นั้นมีคุณภาพท่ีดีก็พอ มีการต่อรองราคาบา้ง หากเจา้ของร้านไม่
สามารถใหร้าคาดงัท่ีต่อได ้ผูใ้หส้ัมภาษณ์ก็คงยงัจะซ้ือสินคา้นั้นอยู ่

 
15) R. 15 (เพศชาย อายุ 27 ปี) นับถือศาสนาอิสลาม จบการศึกษาระดับ

มธัยมศึกษา พกัอาศยัอยู่ในจงัหวดัยะลา ประกอบอาชีพคา้ขาย ปัจจุบนัเป็นเจา้ของกิจการ ด าเนิน
กิจการมาแลว้ 5 ปี และทราบวา่ตอ้งเขา้มาซ้ือสินคา้เกษตรกรรมท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จากการสอบถาม
และเขา้มาคน้หาดว้ยตนเอง 

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก  ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากสอบถามและการเขา้มาคน้หาดว้ยตนเอง จึงท าให้ทราบวา่
ในอ าเภอหาดใหญ่นั้นมีสินคา้หลากหลายประเภทให้เลือกมากมาย ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวา่จุดเร่ิมแรก
ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากอ าเภอหาดใหญ่ไปขายนั้น เกิดจากสังเกตเห็นคนในพื้นท่ีมีรายได้
ท่ีดีจากการขายสินค้าเกษตรกรรม ตนจึงมองเห็นช่องทางและอยากท่ีจะมีอย่างนั้นบ้าง จึงเร่ิม
สอบถามและเขา้มาหาสินคา้ด้วยตนเองในอ าเภอหาดใหญ่ เม่ือสอบถามขอ้มูลเร่ืองการเลือกซ้ือ
สินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งท่ีมีอยูใ่นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่ผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือก
ซ้ืออยู่ดว้ยกนั 2 ร้านคา้ คือ ร้าน M คา้ส่ง และร้านคา้ส่งท่ีอยู่บริเวณใกลเ้คียงกนั สินคา้ท่ีผูใ้ห้
สัมภาษณ์ได้เลือกซ้ือจากร้านค้าส่งทั้ง 2 น้ี คือ หอมหัวใหญ่ กระเทียม พริกแห้ง เป็นตน้ การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งต่าง ๆ นั้น ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ตนจะตดัสินใจ
จาก ราคาของสินคา้ คุณภาพ ตามล าดบั หากสินคา้มีความตอ้งการของลูกคา้ท่ีสูง ตนก็จะพิจารณา
สินคา้นั้นเป็นพิเศษในการตดัสินใจเลือกซ้ือ หรือสินคา้นั้นมีแนวโนม้ท่ีราคาจะสูงข้ึน เป็นตน้ ใน
การเขา้มาซ้ือสินคา้ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มาเลือกซ้ือดว้ยตนเอง 
หรือให้พี่สาวเป็นคนเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ โดยตนจะให้พี่สาวตดัสินใจซ้ือสินคา้แทนตน ในส่วน
ของการสอบถามถึงเหตุผลท่ีเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง ผูใ้หข้อ้มูลกล่าววา่ ร้าน M คา้ส่ง
นั้นใหร้าคาท่ีถูกเม่ือเทียบกบัราคาของร้านคา้ส่งอ่ืน ๆ ในพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา หรือ
จงัหวดัท่ีใกลเ้คียงกนั ซ่ึงท าใหมี้ตน้ทุนนอ้ยสามารถน าสินคา้ไปขายแข่งกบัร้านคา้ปลีกท่ีอยูใ่นพื้นท่ี
ของตน สินคา้ท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ซ้ือส่วนใหญ่จะเนน้ หอมหวัใหญ่ กระเทียม หอมแดง ตามล าดบั การ
เขา้มาซ้ือสินคา้ของผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มา สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง มียอดการสั่งซ้ือคร้ังละประมาณ 
40,000 – 50,000 บาท ส่วนการช าระเงินนั้นทางผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่จะซ้ือและจ่ายสินคา้เป็นเงิน
สดไวส่้วนหน่ึง และอีกส่วนหน่ึงจะน ามาจ่ายในคร้ังถดัไปท่ีมาซ้ือสินคา้ วนัและช่วงเวลาท่ีผูใ้ห้
สัมภาษณ์จะเขา้มาซ้ือสินคา้ ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าไม่สามารถระบุวนัได้ชัดเจน ข้ึนอยู่กบัความ
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ตอ้งการของสินคา้ หรือราคาของสินคา้ท่ีคาดวา่จะมีราคาท่ีสูงข้ึนตามช่วงเวลา และสินคา้คงเหลือท่ี
มีอยู ่ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีความคิดเห็นต่อการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่งเม่ือเปรียบเทียบกบั
การซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งอ่ืนวา่ ร้าน M คา้ส่งมีสินคา้ท่ีราคาถูก และการบริการท่ีประทบัใจของ
ร้านท่ีดีกว่าเม่ือเทียบกบัร้านคา้ส่งอ่ืน อีกทั้งร้าน M คา้ส่งนั้นตอบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ไดอ้ย่างเพียงพอ และในอนาคตผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าจะมาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง
เสมอ  

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีลกัษณะ ชอบสอบถามราคาของสินคา้ว่ามี
แนวโนม้ยงัไง ข้ึน-ลง ราคาหรือไม่ สินคา้ตวัไหนช่วงไหนสามารถท าก าไรไดบ้า้ง และชอบต่อรอง
ราคากบัเจา้ของร้าน 

 
16) R. 16 (เพศหญิง อาย ุ62 ปี) นบัถือศาสนาพุทธ จบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา

พกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดันราธิวาสประกอบอาชีพคา้ขาย เป็นเจา้ของกิจการ ด าเนินกิจการมาแลว้ 30 ปี 
และทราบวา่สามารถซ้ือสินคา้เกษตรกรรมไดใ้นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาจากคนรู้จกัท่ีอยูใ่น
จงัหวดันราธิวาสเป็นคนแนะน า  

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพราะจากการแนะน าของคนท่ีรู้จกั อีกทั้งตนยงัน าไข่ไก่จากฟาร์มของตน
เขา้มาขายส่งในอ าเภอเมืองหาดใหญ่ ท าให้รู้ว่าสามารถหาสินคา้เกษตรกรรมไดท่ี้ไหนในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูใ้หส้ัมภาษณ์ใหข้อ้มูลวา่ปัจจุบนัเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งเพียง ร้านคา้
เดียวในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และซ้ือสินคา้หลกัคือ หอมแดง กระเทียม หอมหวัใหญ่ เป็น
หลกั เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้น้ี เพราะมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัเจา้ของร้านมาเนินนาน การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์ตดัสินใจจากลกัษณะของสินคา้
ท่ีมีความสดใหม่ ขนาด สีสัน และราคาท่ีเหมาะสม เป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจ การเขา้มาซ้ือสินคา้
นั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเป็นคนเขา้มาเลือกซ้ือด้วยตนเอง หรือโทรมาสั่งแล้วให้ลูกจา้งขบัรถไปรับ
สินคา้ หรือหากตอ้งการสินคา้ปริมาณไม่มากก็จะให้เจา้ของร้านน าไปฝากไวก้บัร้านท่ีตนรู้จกั โดย
จะมีรถรับจา้งมารับสินคา้ไปส่งใหก้บัตน ในส่วนของเหตุผลท่ีเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจาก
ร้าน M คา้ส่งนั้น ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ร้าน M คา้ส่งนั้นมีเจา้ของร้านท่ีพูดจากดี และสามารถโทร
สั่งสินคา้ล่วงหนา้ ท าให้ความสะดวกในวนัท่ีมารับสินคา้อีกดว้ย จ านวนในการเขา้มาซ้ือสินคา้จาก
ร้าน M คา้ส่งนั้นผูใ้หส้ัมภาษณ์จะเขา้มาสัปดาห์ละ 1-3 คร้ัง มียอดการสั่งซ้ือสินคา้ 30,000 – 50,000 
บาท โดยช าระเป็นเงินเช่ือทั้งหมด และช าระเงินท่ีคา้งช าระทั้งหมดเม่ือถึงส้ินเดือน วนัเวลาท่ีผูใ้ห้
สัมภาษณ์เขา้มาเลือกซ้ือนั้นหากมาดว้ยตนเองหรือใหลู้กจา้งเขา้มาซ้ือก็จะเป็นวนัพุธ ศุกร์ เสาร์ หรือ
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อาทิตย ์ช่วงเวลา 09.00 - 12.00 น. แต่หากตอ้งการสินคา้ในปริมาณเพียงเล็กนอ้ยก็จะโทรมาสั่งใน
ช่วงเวลา 17.00 – 18.00 น. ในส่วนความคิดเห็นต่อการซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่งเม่ือ
เปรียบเทียบกบัผูค้า้ส่งรายอ่ืนนั้น ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ร้าน M คา้ส่งนั้นจะเก็บสินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ี
ดีให้กบัตนเสมอ เพราะความสัมพนัธ์ท่ีดีทางการคา้ท่ีร้าน M คา้ส่งนั้นมีให้กบัตนและทางร้านยงั
สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการสินคา้ของตนไดเ้ป็นอยา่งดี ในอนาคตผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวา่คง
ยงัท่ีจะซ้ือสินคา้กบัร้าน M คา้ส่งต่อไป  

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีลกัษณะ มีความสนิทสนมกบัเจา้ของร้าน พูดจาดี 
สอบถามพูดคุยเร่ืองปัญหาการคา้ขายกบัเจา้ของร้าน ซ้ือสินคา้ง่าย 

 
17) R. 17 (เพศชาย อายุ 29 ปี) นบัถือศาสนาพุทธ จบการศึกษาระดบัสูงกว่า

ปริญญาตรี พกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดันราธิวาสประกอบอาชีพคา้ขาย เป็นเจา้ของกิจการ ด าเนินกิจการ
มาแลว้ 4 ปี และทราบวา่สามารถซ้ือสินคา้เกษตรกรรมไดใ้นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาจากการ
ติดตามมารดาเขา้มาซ้ือของท่ีอ าเภอหาดใหญ่ 

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพราะจากการติดตามครอบครัวเขา้มาซ้ือสินคา้ท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลากบัครอบครัวเป็นประจ าท าให้ทราบว่า สามารถหาสินคา้เกษตรกรรมได้ท่ีไหนในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูใ้หส้ัมภาษณ์ใหข้อ้มูลวา่ปัจจุบนัเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งเพียง ร้านคา้
เดียวคือร้าน M คา้ส่ง และซ้ือสินคา้หลกัคือ หอมแดง พริกแหง้เป็นหลกั เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้น้ี เพราะติดตามมารดาเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้านค้าน้ีมาหลายคร้ังและเกิดความคุน้เคยกับ
เจา้ของร้านเป็นอย่างดี ท าให้เม่ือตอ้งการสินคา้ก็จะเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งร้านน้ี การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์ตดัสินใจจากลกัษณะของสินคา้
ท่ีดีหรือสามารถยอมรับได ้และราคาท่ีเหมาะสม เป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจ การเขา้มาซ้ือสินคา้นั้น
ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าส่วนใหญ่จะเป็นคนเขา้มาเลือกซ้ือดว้ยตนเอง จะโทรมาสั่งสินคา้ก็ต่อเม่ือ
ตอ้งการสินคา้ไม่มาก และจะให้เจา้ของร้านน าไปฝากไวก้บัร้านท่ีตนรู้จกั โดยจะมีรถรับจา้งมารับ
สินคา้ไปส่งให้กบัตน ในส่วนของเหตุผลท่ีเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่งนั้น 
ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่าไดด้ าเนินการซ้ือขายตามมารดาท่ีไดม้าซ้ือท่ีร้านแห่งน้ีอีกทั้งการพูดจาของ
เจา้ของร้านท่ีดี มีสินคา้ท่ีตนตอ้งการอยู่เสมอ และสามารถโทรสั่งสินคา้ให้ทางร้านน าไปฝากรถ
รับจา้งขนส่งสินคา้มายงัร้านคา้ของตนอีกดว้ย จ านวนในการเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งนั้น
ผูใ้หส้ัมภาษณ์จะเขา้มาสัปดาห์ละ 1 คร้ัง มียอดการสั่งซ้ือสินคา้ 30,000 – 50,000 บาท โดยช าระเป็น
เงินเช่ือทั้งหมด และช าระเงินท่ีคา้งช าระทั้งหมดเม่ือถึงส้ินเดือน วนัเวลาท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์เขา้มาเลือก
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ซ้ือนั้นผูใ้หส้ัมภาษณ์จะเขา้มาซ้ือสินคา้จากทางร้านดว้ยตนเองก็ต่อเม่ือสินคา้เกษตรกรรมและสินคา้
อ่ืน ๆ ของทางร้านใกลจ้ะหมดในช่วงเวลา 09.00 - 12.00 น. และจะโทรสั่งหากตอ้งการสินคา้ใน
ปริมาณเพียงเล็กน้อยในช่วงเวลา 17.00 – 18.00 น. ในส่วนความคิดเห็นต่อการซ้ือสินค้า
เกษตรกรรมจากร้าน M คา้ส่งเม่ือเปรียบเทียบกบัผูค้า้ส่งรายอ่ืนนั้น ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาตนซ้ือเพียงแค่ร้าน M คา้ส่งเท่านั้นแต่ถา้เปรียบเทียบกบัร้านคา้ส่งประเภท
เดียวกนัในจงัหวดัอ่ืนตนบอกได้เลยว่าร้าน M คา้ส่งน้ีเป็นอีกร้านหน่ึงท่ีมีบริการท่ีดี สินคา้ท่ีมี
คุณภาพ ราคาท่ีไม่แพงจนเกินไป และทางร้านยงัสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการสินคา้ของตน
ไดเ้ป็นอยา่งดี ในอนาคตผูใ้หส้ัมภาษณ์กล่าวา่คงยงัท่ีจะซ้ือสินคา้กบัร้าน M คา้ส่งต่อไป  

ขอ้มูลการสังเกต ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีลกัษณะ เป็นกนัเองกบัเจา้ของร้าน พูดจากหยอก
ลอ้กบัเจา้ของร้าน และตดัสินใจซ้ือสินคา้จากการโทรไปสอบถามกบัมารดา 

 
18) R. 18 (เพศหญิง อาย ุ54 ปี) นบัถือศาสนาพุทธ จบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา 

พกัอาศยัอยู่ในจงัหวดันราธิวาส ประกอบอาชีพคา้ขาย ปัจจุบนัเป็นเจา้ของกิจการ ด าเนินกิจการ
มาแลว้ 25 ปี และทราบว่าตอ้งเขา้มาซ้ือสินคา้เกษตรกรรมท่ีอ าเภอหาดใหญ่จากการแนะน าของ
เพื่อนท่ีท าธุรกิจเดียวกนั 

ขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก  ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้เหตุผลในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เป็นแหล่งของสินคา้ท่ีมา
จากหลากหลายจงัหวดั และมีร้านขายส่งสินคา้ต่าง ๆ มากมาย ประกอบกบัการบอกกล่าวของเพื่อน
ท่ีท าธุรกิจเดียวกนัแนะน า จึงตดัสินใจเขา้มาซ้ือสินคา้จากอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จากการ
สอบถามขอ้มูลเร่ืองการเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งท่ีมีอยูใ่นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่เลือกซ้ืออยู ่2 ร้านคือ ร้าน M คา้ส่ง และร้านท่ีอยูใ่กลเ้คียงกนักบัร้าน 
M คา้ส่ง สินคา้ท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ไดเ้ลือกซ้ือจากร้านคา้ส่ง คือ หอมแดง หอมหวัใหญ่ กระเทียม พริก
แห้ง เป็นตน้ โดยให้เหตุผลว่าทั้ง 2 ร้านเป็นร้านคา้ส่งท่ีมีช่ือเสียงและมีร้านคา้ปลีกต่าง ๆ เขา้มา
เลือกซ้ือมากมาย การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เกษตรกรรมจากร้านคา้ส่งผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่ตนจะ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากความตอ้งการของลูกคา้ คุณภาพ และราคาของสินคา้ ในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา การเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้นั้นส่วนใหญ่จะ
เขา้มาดูตวัอย่างสินคา้ เลือกซ้ือ และให้ทางร้านคา้จดัหารถขนส่งไปยงัร้านคา้ของตน หรือบางคร้ัง
หากสินคา้เหลือนอ้ยและยงัไม่ถึงเวลาท่ีจะเขา้มาสั่งซ้ือสินคา้ก็จะโทรให้ร้านคา้ส่งจดัส่งสินคา้ให ้ 
ในส่วนของการสอบถามถึงเหตุผลท่ีเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง เพราะเป็นอีกร้านคา้ท่ี
ร้านคา้ปลีกต่าง ๆ เลือกเขา้มาซ้ือ อีกทั้งมีสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการ มีการบริการท่ีรวดเร็ว ท าให้ตน
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ตดัสินใจท่ีจะเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้แห่งน้ี สินค้าท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ซ้ือส่วนใหญ่จะเป็น
หอมแดง พริกแห้ง ถัว่ลิสง เป็นตน้ การเขา้มาซ้ือสินคา้ของผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มา สัปดาห์ละ 1 
คร้ัง มียอดการสั่งซ้ือคร้ังละ 40,000 - 50,000 บาท ช าระเงินเป็นเงินเช่ือทั้งหมด และช าระหมด
ภายในส้ินเดือน วนัและช่วงเวลาท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้มาซ้ือสินคา้ คือวนัอาทิตย ์เวลา 17.00 น – 
18.00 น. ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีความคิดเห็นต่อการซ้ือสินค้าเกษตรกรรมจากร้าน M ค้าส่ง เม่ือ
เปรียบเทียบกบัการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งอ่ืนวา่ ปกติตนเป็นลูกคา้ประจ าของอีกร้านท่ีไม่ใช่ร้าน M 
คา้ส่ง แต่ตนก็เขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง เพราะจะได้เป็นการเปรียบเทียบราคาและ 
คุณภาพของสินคา้ เพื่อเป็นการตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ในดา้นการบริการนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าววา่
ทั้ง 2 ร้านคา้นั้นมีการบริการท่ีดี ดงันั้นจึงคิดว่าทั้ง 2 ร้านไม่มีอะไรท่ีแตกต่างกนัมาก ในการ
ตอบสนองความตอ้งการของร้าน M คา้ส่งท่ีมีให้นั้น ผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวา่ร้าน M คา้ส่งสามารถ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของตนไดอ้ยา่งเพียงพอ และในอนาคตผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวว่ายงัคงจะ
มาซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่ง  

ขอ้มูลการสังเกต  ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีลกัษณะ เป็นคนท่ีมีความใส่ใจถึงคุณภาพของ
สินคา้เป็นอยา่งมาก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ตารางที ่1: สรุปขอ้มูลของผูใ้หส้ัมภาษณ์ (ผูค้า้ปลีก) 
ช่ือ เพศ อายุ ศาสนา การศึกษา จังหวดั อาชีพ ต าแหน่ง ระยะเวลางาน รู้จากแหล่งใด 
R1. หญิง 28 อิสลาม ปริญญาตรี สงขลา คา้ขาย เจา้ของกิจการ 2 ปี ครอบครัว 
R2. ชาย 46 อิสลาม มธัยมศึกษา สงขลา คา้ขาย เจา้ของกิจการ 15 ปี มีคนแนะน า 
R3. หญิง 57 พทุธ มธัยมศึกษา สงขลา คา้ขาย เจา้ของกิจการ 30 ปี ภูมิล าเนา 
R4. หญิง 43 อิสลาม มธัยมศึกษา สงขลา คา้ขาย เจา้ของกิจการ 15 ปี มีคนแนะน า 
R5. หญิง 38 อิสลาม มธัยมศึกษา ปัตตานี คา้ขาย เจา้ของกิจการ 20 ปี มีคนแนะน า 
R6. ชาย 40 อิสลาม มธัยมศึกษา ปัตตานี คา้ขาย เจา้ของกิจการ 15 ปี ครอบครัว 
R7. หญิง 40 อิสลาม ประถมศึกษา ปัตตานี คา้ขาย เจา้ของกิจการ 18 ปี ครอบครัว 
R8. หญิง 60 อิสลาม ประถมศึกษา ปัตตานี คา้ขาย เจา้ของกิจการ 35 ปี มีคนแนะน า 
R9. ชาย 29 อิสลาม ปริญญาตรี ปัตตานี คา้ขาย เจา้ของกิจการ 5 ปี มีคนแนะน า 

R10. ชาย 56 อิสลาม ประถมศึกษา สตูล คา้ขาย เจา้ของกิจการ 30 ปี มีคนแนะน า 
R11.  หญิง 61 อิสลาม ประถมศึกษา สตูล คา้ขาย เจา้ของกิจการ 30 ปี สอบถาม 
R12. ชาย 40 พทุธ ปริญญาตรี สตูล คา้ขาย เจา้ของกิจการ 7 ปี มีคนแนะน า 
R13.  ชาย 38 พทุธ ปริญญาตรี ยะลา คา้ขาย เจา้ของกิจการ 5 ปี มีคนแนะน า 
R14.  หญิง 62 พทุธ ประถมศึกษา ยะลา คา้ขาย เจา้ของกิจการ 30 ปี มีคนแนะน า 
R15.  ชาย 27 อิสลาม มธัยมศึกษา ยะลา คา้ขาย เจา้ของกิจการ 5 ปี สอบถาม 
R16.  หญิง 62 พทุธ มธัยมศึกษา นราธิวาส คา้ขาย เจา้ของกิจการ 30 ปี สอบถาม 
R17.  ชาย 29 พทุธ สูงกวา่ปริญญาตรี นราธิวาส คา้ขาย เจา้ของกิจการ 4 ปี ครอบครัว 
R18.  ชาย 54 พทุธ มธัยมศึกษา นราธิวาส คา้ขาย เจา้ของกิจการ 25 ปี มีคนแนะน า 
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การจัดหมวดหมู่ข้อมูลตามรหัสและนิยามรหัส 

ตารางที ่1 : Code Book 

Key Theme Code Sub-Theme Code 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ 

BBH - ส่ิงกระตุน้ภายนอก STIM 

  - การตอบสนองของผูซ้ื้อ RESP 
  - ปัจจยัภายนอก EXTR 
  - ปัจจยัภายใน INTR 
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ตารางที ่2 : Definition 

Sub-Theme Code Definition 
- ส่ิงกระตุน้ภายนอก STIM สินคา้ท่ีมีคุณภาพ ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของร้าน 

ราคาท่ีเหมาะสม การต่อรองราคา การให้ส่วนลด 
รวมถึงท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ คู่แข่งทางการคา้ เป็นตน้ 

- การตอบสนองของผู ้
ซ้ือ 

RESP การเลือกสินคา้ เวลาในการเขา้มาซ้ือสินคา้ การทดลอง
ซ้ือ การซ้ือซ ้ า และพฤติกรรมหลงัจากการซ้ือสินคา้ 

- ปัจจยัภายนอก EXTR ภูมิล าเนาของผูซ้ื้อ การแนะน าจากครอบครัว เพื่อน 
ความต้องการของลูกค้าหรือเทศกาลท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

- ปัจจยัภายใน INTR ความหลากหลายของตวัสินค้าและการบริการท่ีทาง
ร้านมีใหก้บัลูกคา้ 

 



 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

การจัดประเด็นย่อย (Category) 
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ตารางที ่1 : การจดัประเด็นยอ่ยของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูค้า้ปลีกในสินคา้เกษตรจากร้านคา้ส่งสินคา้

เกษตรใน อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า (BBH) 
R 1. STIM สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการไดอ้ยา่งเพียงพอ 

RESP การเขา้มาซ้ือสินคา้จะเขา้มา สัปดาห์ละ 1 คร้ัง ซ้ือสินคา้เป็นประจ าคือวนัเสาร์ 
ช่วงเวลา 8.00 น. – 9.00 น. 

EXTR มารดาของตนไดร้ะบุใหเ้ขา้มาซ้ือจากร้าน M คา้ส่งเท่านั้น 
INTR มีสินคา้หลากหลายประเภทใหเ้ลือกมากมาย 

R 2. STIM สินคา้ท่ีมีคุณภาพ ราคาท่ีถูกกวา่ร้านคา้ส่งอ่ืน ๆ และสามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการไดอ้ยา่งเพียงพอ 

RESP การเขา้มาซ้ือสินคา้จะเขา้มา สัปดาห์ละ 1 คร้ัง ซ้ือสินคา้เป็นประจ า คือวนัพุธหรือ
พฤหสับดี ช่วงเวลา 8.00 น. – 9.00 น. 

EXTR มีเพื่อนแนะน าร้านคา้ใหรู้้จกั 
INTR การบริการท่ีดี และความเป็นกนัเองของเจา้ของร้าน 

R 3. STIM สามารถซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือได ้และสามารถเปล่ียนคืนสินคา้ได ้
RESP มีจ  านวนการสั่งซ้ือ 4 – 5 คร้ังต่อสัปดาห์ สั่งสินคา้ในช่วงเวลา 16.00 น. - 18.00 

น. อีกช่วงเวลาก็คือ 8.00 น. – 10.00 น. 
EXTR อาศยัอยูใ่นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
INTR มีสินคา้หลากหลายประเภทใหเ้ลือกมากมาย และมีบริการส่งสินคา้ ภายในอ าเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
R 4. STIM เจา้ของร้านท่ีนิสัยดี พูดจาเป็นกนัเอง และยงัสามารถซ้ือสินคา้ในเงินเช่ือได ้  

RESP เขา้มาซ้ือสินคา้ 1 คร้ังในหน่ึงสัปดาห์ คือวนัพฤหสับดี ช่วงเวลา 8.00 น – 9.00 น. 
EXTR ทราบขอ้มูลจากเพื่อนท่ีท าธุรกิจเดียวกนัแนะน าใหเ้ขา้มาซ้ือ 
INTR สามารถโทรมาสั่งสินคา้และใหท้างร้านคา้ส่งไปส่งสินคา้ โดยฝากสินคา้ใหก้บั

รถยนตรั์บจา้งน าไปส่ง 
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ตารางที ่1 : การจดัประเด็นยอ่ยของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูค้า้ปลีกในสินคา้เกษตรจากร้านคา้ส่งสินคา้

เกษตรใน อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา (ต่อ) 

 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า (BBH) 
R 5. STIM ร้าน M คา้ส่งนั้น มีสินคา้ท่ีราคาไม่แพงมาก สินคา้ครบเพียงพอต่อความตอ้งการ 

และมีบริการท่ีดี 
RESP เขา้มาซ้ือสินคา้ สัปดาห์ละ 1 คร้ัง คือทุกวนัจนัทร์ เวลา 9.00 น. - 10.00 น. 
EXTR เลือกซ้ือสินคา้โดยดูจากช่วงระยะเวลา หรือเหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ีสินคา้นั้นมีความ

ตอ้งการสูงเช่น ช่วงก่อนถือศีลอดของคนนบัถือศาสนาอิสลาม เป็นตน้ 
INTR มีสินคา้หลากหลายประเภทและถูกใจเจา้ของร้าน เพราะเจา้ของร้านนิสัยดี เป็น

กนัเอง 
R 6. STIM สามารถซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือได ้และมีราคาท่ีถูกกวา่ร้านคา้ส่งอ่ืน 

RESP เขา้มาซ้ือสินคา้ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ทุกวนัอาทิตย ์เวลา 9.00 น. - 10.00 น. 
EXTR จากค าแนะน าของพี่ชายท่ีท าธุรกิจเดียวกนั จึงเลือกท่ีจะเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้

ส่งน้ี 
INTR สามารถโทรสั่งสินคา้ใหท้างร้านคา้ฝากสินคา้ไปกบัลูกคา้ของร้านท่ีพกัอยู่

ใกลเ้คียงกบัตนเอง 
R 7. STIM สินคา้ร้าน M คา้ส่งนั้นมีคุณภาพและราคาท่ีถูกกวา่ร้านคา้ส่งรายอ่ืน 

RESP เขา้มาซ้ือสินคา้ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ทุกวนัจนัทร์ เวลา 9.00 น. - 10.00 น. 
EXTR ติดตามมารดามาซ้ือสินคา้ตั้งแต่อายยุงันอ้ยจนกระทัง่ออกมาเปิดกิจการเป็นของ

ตนเอง 
INTR ซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งมายาวนาน และเกิดความเกรงใจกบัเจา้ของร้านเพราะ

ตนเจอกบัเจา้ของร้านตั้งแต่ตนอายยุงันอ้ย 
R 8. STIM มีสินคา้ท่ีตนตอ้งการ ราคาสินคา้เป็นท่ียอมรับได ้และธุรกิจของตนเติบโตข้ึนได ้

RESP เขา้มาซ้ือสินคา้สัปดาห์ละ 1 คร้ังทุกวนัจนัทร์ เวลา 9.00 น. – 10.00 น. 
EXTR ไดรั้บค าบอกกล่าวจากคนท่ีรู้จกั 
INTR - 
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ตารางที ่1 : การจดัประเด็นยอ่ยของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูค้า้ปลีกในสินคา้เกษตรจากร้านคา้ส่งสินคา้

เกษตรใน อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา (ต่อ) 

 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า (BBH) 
R 9. STIM มีราคาท่ีถูก และมีสินคา้ท่ีตอ้งการ  

RESP จะเขา้มาสั่งสินคา้ สัปดาห์ละ 2 - 3 คร้ัง แต่หากนอ้ยก็จะเขา้มาซ้ือสินคา้สัปดาห์
ละ 1 - 2 คร้ัง และปกติจะเขา้มาซ้ือสินคา้ในวนัจนัทร์และวนัเสาร์ ช่วงเวลา 10.00 
น. - 11.00 น. 

EXTR จะดูสถานการณ์ความตอ้งการสินคา้ของลูกคา้ในพื้นท่ี เช่น เดือนถือศีลอดของ
ศาสนาอิสลาม ก็จะมีการสั่งซ้ือสินคา้เก็บกกัตุนไว ้และจ านวนการสั่งสินคา้ของ
ลูกคา้เป็นตวัก าหนดในการเขา้มาซ้ือสินคา้ 

INTR โทรมาสั่งสินคา้แลว้ให้รถรับจา้งไปขนสินคา้ได ้
R 10. STIM มีสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของตนได ้

RESP เวลาท่ีจะเขา้มาซ้ือสินคา้คือ ทุกวนัพฤหสับดี เวลา 8.00 น. – 9.00 น. การเลือกซ้ือ
สินคา้จะตดัสินใจจากคุณภาพ ลกัษณะท่ีดีของสินคา้ เป็นหลกัและจะดูราคา
สินคา้เป็นอนัดบัต่อมา 

EXTR เพราะสินคา้ส่วนใหญ่ของผูค้า้ปลีกในจงัหวดัสตูลไดส้ั่งซ้ือมาจากอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

INTR - 
R 11. STIM สินคา้มีความเพียงพอต่อความตอ้งการของตน ราคาถูก 

RESP จะเขา้มา สัปดาห์ละ 1 คร้ัง เป็นวนัพฤหสับดี ช่วงเวลา 9.00 - 12.00 น. 
EXTR สังเกตจากเพื่อนท่ีท าธุรกิจเดียวกนัเขา้มาซ้ือสินคา้ และการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้จะดูปริมาณสินคา้คงเหลือภายในร้าน ประกอบกบัความตอ้งการท่ีมีลูกคา้
สั่งซ้ือ เหตุการณ์ปัจจุบนัของความตอ้งการสินคา้ เทศกาล เป็นตน้ 

INTR ทางร้านมีสินคา้ใหก้บัตนตลอด บริการท่ีเป็นกนัเอง ใส่ใจลูกคา้ 
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ตารางที ่1 : การจดัประเด็นยอ่ยของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูค้า้ปลีกในสินคา้เกษตรจากร้านคา้ส่งสินคา้

เกษตรใน อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา (ต่อ) 

 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า (BBH) 
R 12. STIM สินคา้ท่ีมีความสดใหม่ ขนาด สีสัน ราคาท่ียอมรับได ้และยงัไดต่้อรองราคากบั

เจา้ของร้านได ้
RESP เขา้มาสัปดาห์ละ 1 คร้ัง คือวนัเสาร์หรืออาทิตย ์ช่วงเวลา 17.00 - 18.00 น. 
EXTR การแนะน าของเพื่อนท่ีรู้จกั และความตอ้งการสั่งซ้ือสินคา้ของลูกคา้ เป็น

ตวัก าหนดในการเขา้มาซ้ือสินคา้ 
INTR เจา้ของร้านพูดจากดี บริการเป็นกนัเอง เก็บสินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีดีใหก้บัตนเสมอ 

และสามารถโทรสั่งสินคา้ล่วงหนา้ได ้
R 13. STIM มีสินคา้หลากหลายประเภทใหเ้ลือกมากมายและสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการ 

RESP เขา้มา สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 
EXTR การตดัสินใจซ้ือข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของสินคา้ และสินคา้คงเหลือท่ีมีอยู ่
INTR คร้ังแรกท่ีตนไดเ้ขา้มาเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน M คา้ส่งน้ี ทางร้าน M คา้ส่งไดมี้

การตอ้นรับและแนะน าสินคา้ใหก้บัตนเป็นอยา่งดี 
R 14. STIM เป็นแหล่งศูนยข์องสินคา้ท่ีมาหลากหลายจงัหวดั และมีสินคา้ท่ีไดคุ้ณภาพ 

RESP เขา้มา สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง 
EXTR ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการสินคา้ของลูกคา้ตน และสินคา้คงเหลือท่ีมีอยูใ่นการ

ตดัสินใจเขา้มาซ้ือสินคา้ 
INTR เพราะความเป็นกนัเอง การพูดการจา การบริการ ของเจา้ของร้านท่ีมีกบัตน จึง

เป็นเหตุผลท่ีตนจะเลือกร้าน M คา้ส่งเป็นร้านคา้แรก 
R 15. STIM สินคา้ท่ีราคาถูก ร้านคา้มีช่ือเสียง น่าเช่ือถือ  

RESP เขา้มา สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง 
EXTR หากสินคา้มีความตอ้งการของลูกคา้ท่ีสูง ตนก็จะพิจารณาสินคา้นั้นเป็นพิเศษใน

การตดัสินใจเลือกซ้ือ 
INTR การบริการท่ีประทบัใจของร้านท่ีดี 
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ตารางที ่1 : การจดัประเด็นยอ่ยของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูค้า้ปลีกในสินคา้เกษตรจากร้านคา้ส่งสินคา้

เกษตรใน อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา (ต่อ) 

 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า (BBH) 
R 16. STIM สินคา้ท่ีมีความสดใหม่ ขนาด สีสัน และราคาท่ีเหมาะสม 

RESP เขา้มาสัปดาห์ละ 1-3 คร้ังคือ วนัพุธ ศุกร์ เสาร์ หรืออาทิตย ์ช่วงเวลา 09.00 - 
12.00 น. 

EXTR คนรู้จกัท่ีอยูใ่นจงัหวดันราธิวาสเป็นคนแนะน า และมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัเจา้ของ
ร้านมาเนินนาน 

INTR สามารถโทรมาสั่งแลว้ใหลู้กจา้งขบัรถไปรับสินคา้ หรือหากตอ้งการสินคา้
ปริมาณไม่มากก็จะใหเ้จา้ของร้านน าไปฝากไวก้บัร้านท่ีตนรู้จกัได ้

R 17. STIM ท่ีร้านคา้มีสินคา้ท่ีดีหรือสามารถยอมรับได ้และราคาท่ีเหมาะสม  
RESP เขา้มาสัปดาห์ละ 1 คร้ังในช่วงเวลา 09.00 - 12.00 น. หรือโทรสั่งสินคา้ใน

ช่วงเวลา 17.00 – 18.00 น. 
EXTR ติดตามมารดาเขา้มาซ้ือของท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จึงท าให้เกิดความสัมพนัธ์อนัดีต่อ

เจา้ของร้าน 
INTR มีบริการสั่งสินคา้ใหท้างร้านน าไปฝากรถรับจา้งขนส่งสินคา้มายงัร้านคา้ของตน 

R 18. STIM มีช่ือเสียงและมีร้านคา้ปลีกต่าง ๆ เขา้มาเลือกซ้ือมากมาย 
RESP เขา้มา สัปดาห์ละ 1 คร้ังคือ วนัอาทิตย ์เวลา 17.00 น – 18.00 น. 
EXTR การบอกกล่าวของเพื่อนท่ีท าธุรกิจเดียวกนัแนะน า 
INTR มีการบริการท่ีรวดเร็ว 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง 

แนวค าถามแบบสัมภาษณ์ 
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แบบสัมภาษณ์ (ส ำหรับกลุ่มตวัอยำ่งท่ีเป็นผูค้ำ้ปลีกสินคำ้เกษตรกรรม) 

ส่วนที่ 1 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ ไดแ้ก่ เพศ อำยุ กำรศึกษำ ศำสนำ จงัหวดั ระยะเวลำใน
กำรท ำงำน แหล่งขอ้มูลในกำรคน้หำสถำนท่ีซ้ือสินคำ้เกษตรจำกผูค้ำ้ส่งในอ ำเภอหำดใหญ่ จงัหวดั
สงขลำ 
 
ส่วนที ่2 : พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านค้าส่งสินค้าเกษตรกรรมทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

2.1 เหตุใดท่ำนจึงเลือกซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมในอ ำเภอเมืองหำดใหญ่ จงัหวดัสงขลำ 
2.2 ท่ำนเลือกซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมในอ ำเภอหำดใหญ่ จงัหวดัสงขลำจำกร้ำนคำ้ใดบำ้ง  
2.3 ท่ำนมกัจะซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมใดบำ้งจำกร้ำนคำ้ในขอ้ 2.2 และเหตุใดจึงเลือกซ้ือจำกร้ำนน้ี 
2.4 ท่ำนมกัจะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมจำกร้ำนคำ้ส่งต่ำง ๆ ในอ ำเภอหำดใหญ่ จงัหวดั

สงขลำอยำ่งไร 
2.5 ท่ำนมกัจะมำซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมอย่ำงไร (เช่น มำซ้ือด้วยตนเอง , ให้ลูกจำ้งในร้ำนมำซ้ือ 

ฯลฯ) 

ส่วนที ่3 : พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าจากร้าน M ค้าส่งของผู้ให้สัมภาษณ์ 

3.1 เหตุใดท่ำนจึงเลือกซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมจำกร้ำน M คำ้ส่ง 
3.2 ท่ำนมกัจะซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมประเภทใดบำ้งจำกร้ำน M คำ้ส่ง 
3.3 จ ำนวนคร้ังท่ีซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมจำกร้ำน M คำ้ส่ง(ต่อสัปดำห์) 
3.4 ยอดกำรสั่งซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมจำกร้ำน M คำ้ส่งแต่ละคร้ัง(บำท) 
3.5 ท่ำนช ำระเงินดว้ยวธีิใด เงินสด เงินเช่ือ อ่ืน ๆ 
3.6 ท่ำนมกัจะซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมจำกร้ำน M คำ้ส่งในวนัและช่วงเวลำใด 
3.7 ท่ำนมีควำมคิดเห็นอยำ่งไรต่อกำรซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมจำกร้ำน M คำ้ส่ง เปรียบเทียบกบักำร

ซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมจำกผูค้ำ้ส่งรำยอ่ืน 
3.8 ท่ำนคิดว่ำร้ำน M คำ้ส่ง สำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรของท่ำนไดอ้ย่ำงเพียงพอหรือไม่ 

และควรจะมีกำรปรับปรุงและพฒันำอยำ่งไร 
3.9 ท่ำนคิดว่ำในอนำคต ท่ำนอำจจะเปล่ียนแปลงกำรซ้ือสินคำ้เกษตรกรรมจำกร้ำน M คำ้ส่ง 

เป็นไปซ้ือจำกผูซ้ื้อรำยอ่ืนหรือไม่ เพรำะเหตุใด 
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รหัสประจ าตัวนักศึกษา         5410522025 

วุฒิการศึกษา 

วุฒิ ช่ือสถาบัน ปีทีส่ าเร็จการศึกษา 
มธัยมศึกษำตอนปลำย    โรงเรียนหำดใหญ่วทิยำลยัสมบูรณ์กุล

กนัยำ 
        ปีกำรศึกษำ 2546 

ปริญญำตรี    มหำวทิยำลยักรุงเทพ         ปีกำรศึกษำ 2550 
 

ต าแหน่งงานและสถานทีท่ างานปัจจุบัน 
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