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บทคัดย่อ 

การวิจยัครัง้นี ้ศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าเกษตรกรรมของผู้ ค้าปลีกจากร้านค้า
สง่ ในอ าเภอหาดใหญ่จงัหวดัสงขลา โดยใช้รูปแบบวิธีการศกึษาเฉพาะกรณี การสมัภาษณ์เชิงลึก
และการสงัเกตแบบมีสว่นร่วม ในการเก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเข้ามาเลือกซือ้สินค้าจากร้านค้า
ส่งในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา จ านวน 18 ราย พบว่าผู้ ค้าปลีกตัดสินใจเข้ามาซือ้สินค้า
เน่ืองจากอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีร้านค้าส่งสินค้าเกษตรกรรมและสินค้าประเภทอ่ืน ๆ ให้
เลือกมากมาย ตอบสนองต่อความต้องการทัง้ในด้านคณุภาพของสินค้าและราคา โดยจากการ
แนะน าของบุคคลใกล้ชิด และตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าจากร้าน M ค้าส่ง เพราะร้าน M ค้าส่งมี
บริการท่ีดี ราคาถกู มีความหลากหลายของสินค้า และมีนโยบายให้สินเช่ือกบัลกูค้ารายใหญ่  

อีกทัง้ยังพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีความหลากหลายตรงตามความต้องการของ
ลกูค้า ปัจจยัด้านราคา ท่ีมีราคาท่ีเป็นมาตรฐานมีความสมเหตสุมผลกับคณุภาพของสินค้า และ
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีบริการจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้าท่ีโทรสั่งสินค้าให้ทางร้าน
จดัส่ง ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้ ค้าปลีกด้วยเช่นกัน ผลท่ีได้จากการวิจยันีส้ามารถ
น าไปใช้เพ่ือเป็นประโยชน์กับผู้ ท่ีด าเนินกิจการค้าส่ง หรือผู้ ท่ีก าลงัริเร่ิมเปิดร้านค้าส่ง สร้างความ
ได้เปรียบในการแขง่ขนัทางการตลาด  

ค าส าคัญ:  พฤตกิรรมการเลือกซือ้, ผู้ ค้าปลีก, ร้านค้าสง่ 
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Abstract 
This research aims to study the purchasing behavior of agricultural product 

retailers in Hatyai, Songkhla. The data collection will be done by in-depth interview and 
observation of 18 retailers.  From the research, it is assumed that most retailers tend to 
purchase the goods from Hatyai, because there are more varieties of wholesales in 
which they satisfy their customers in both quality and price aspect. By recommendations 
from close acquaintance, Purchasing behavior from Wholesaler "M" store found that the 
retail buyers will shop from "M" store in the morning once a week because "M" wholesale 
store has good services, reasonable price, variety of products and also offer loan policy 
to major customers. 

Furthermore, the research information also contain factors that affect consumer 
behavior, such as diverse product, reasonable price, distribution channels, telesales, 
etc.  The result from this research can be useful for wholesale business owners or 
wholesalers and anyone who would like to have knowledge in this field. 

Keywords:  Purchasing Behavior, Retailer, Wholesaler 
 
บทน า 

ประเทศไทยเป็นประเทศเกษตรกรรม มีการผลิตสินค้าจากภาคเกษตรกรรมท่ีส าคญัต่อ
เศรษฐกิจของประเทศโดยรวม สงัเกตได้จากการใช้ท่ีดินของประเทศไทยในปี 2556 ประเทศไทยมี
พืน้ท่ีท่ีน ามาใช้ประโยชน์ทัง้สิน้ จ านวน 320,696,888 ไร่ โดยแบ่งเป็นพืน้ท่ีทางการเกษตร จ านวน 
149,236,233 ไร่ ซึ่งมูลค่าการส่งออกสินค้าเกษตรกรรมของประเทศไทย ปี 2557 มีมูลค่าสูงถึง 
1,308,905 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 17.91 ของมูลค่าสินค้าส่งออกของประเทศไทย ปี 2557 
(ส านกังานเศรษฐกิจการเกษตร, 2558) จึงท าให้ธุรกิจร้านค้าส่งสินค้าเกษตรกรรมมีความส าคญั
ในการการกระจายสินค้าเกษตรกรรมจากเกษตรกรไปสูผู่้บริโภค  

จังหวัดสงขลาเป็นจังหวัดท่ีมีผู้ ประกอบการประเภทธุรกิจค้าส่งสินค้าอยู่หลายราย ซึ่ง
สภาพเศรษฐกิจส่วนใหญ่ขึน้อยู่กับการผลิตอุตสาหกรรม รองลงมาคือ เกษตรกรรม การขายส่ง-
ปลีก โรงแรม ก่อสร้าง และอ่ืนๆ ตามล าดบั (ข้อมลูเศรษฐกิจการค้า จงัหวดัสงขลา, 2555) อ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จดัเป็นอ าเภอศนูย์กลางทางการค้าและการคมนาคมของจงัหวดัสงขลา 
ซึ่งมีผู้ ประกอบการท่ีหลากหลาย และมีความแตกต่างกันในแต่ละธุรกิจ ท าให้ผู้ ประกอบการมี
โอกาสทางการค้าเป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจากสามารถขยายธุรกิจไปยงัประเทศเพ่ือนบ้านได้ในอนาคต 
ธุรกิจการค้าท่ีนิยมท ากันในอ าเภอหาดใหญ่ คือ ธุรกิจค้าส่ง -ปลีก ปัจจุบันร้านค้าส่งในอ าเภอ
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หาดใหญ่มีจ านวนมากขึน้ มีลกัษณะการจ าหนา่ยสินค้าแบบครบวงจร โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง ร้านค้า
ประเภทห้างสรรพสินค้า อาทิ ห้างสรรพสินค้าแม็คโคร บิ๊กซี เทสโก้โลตสั หรือ เคแอนด์เค เป็นต้น 
ซึง่มีการจดัรูปแบบร้านค้าอย่างมีมาตรฐานและเป็นแบบแผน ผู้ ซือ้สามารถหาซือ้สินค้าได้ง่ายและ
ครบตามประเภทสินค้าท่ีต้องการ  สามารถเข้าถึงลูกค้าได้มากกว่าร้านค้าส่งทั่วไป และขยายตวั
อย่างรวดเร็วจนมีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงถึง 4.7 แสนล้านบาท (กรมการค้าภายในกระทรวง
พาณิชย์, 2551) 

แม้วา่ร้านค้าสง่ประเภทสินค้าเกษตรกรรมในอ าเภอหาดใหญ่จะมีไม่มากแตก่ารเข้ามาของ

ห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ รวมถึงการเปล่ียนแปลงกลยทุธ์ทางการค้าของผู้ประกอบการอตุสาหกรรม

เกษตรรายใหญ่ต่าง ๆ ท าให้ผู้ ค้าปลีกมีทางเลือกในการสัง่ซือ้วตัถุดิบทางการเกษตรจากผู้ ค้าส่งท่ี

ตอบสนองได้รวดเร็วและตรงตามความต้องการมากกว่า (แสวง กุลทองค า, ม.ป.ป.) และมี

พฤติกรรมการซือ้สินค้าเกษตรท่ีเปล่ียนแปลงไป เช่น จากเดิมที่ผู้ ค้าปลีกจะเข้ามาซือ้สินค้า 

สัปดาห์ละครัง้ กลับกลายเป็นทิง้ระยะเวลาห่างไปเป็นเดือนละครัง้ ปริมาณการซือ้สินค้าต่อ

ครัง้มีจ านวนลดลง มีความต้องการในการให้ ร้านค้าส ่งจ ัดส ่งส ินค้าไปย ัง ร้านค้าปลีก

ปลายทางมากยิ่งขึน้ มีการต่อรองราคามากยิ่งขึน้ มีการตรวจสอบและค านึงถึงคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ท่ีซือ้มากขึน้ เป็นต้น (สนัติธร ภูริภกัดี, 2554) ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจค้าสง่สินค้าใน

อ าเภอหาดใหญ่ ต้องปรับตวั และศกึษาถึงความต้องการท่ีแท้จริงของผู้ ซือ้ท่ีเปล่ียนแปลงไป  

ผู้ วิจยัมีความเห็นว่าการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้สินค้าเกษตรกรรมของผู้ ค้าปลีก

จากร้านค้าส่งในอ าเภอหาดใหญ่ ท าให้ได้ข้อมูลของความต้องการ การเลือกซือ้และการตดัสินใจ

ซือ้ท่ีเปล่ียนแปลงไป เพ่ือเป็นประโยชน์แก่ร้านค้าส่งในการน าไปพฒันาปรับปรุงทัง้ด้านสินค้าและ

บริการ ชว่ยลดต้นทนุในการบริหารจดัการสินค้าคงคลงั อีกทัง้ช่วยเพิ่มความสมัพนัธ์อนัดีกบัลกูค้า 

เพ่ือเป็นข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน และน าข้อมูลไปปรับเป็นกลยุทธ์ทางการค้าเพ่ือเป็นจุดแข็ง

ทางการแขง่ขนัตอ่ทางธุรกิจในอนาคตได้ 

 
วัตถุประสงค์ 

เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าเกษตรกรรมของผู้ ค้าปลีกจากร้านค้าส่งในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมผู้ ค้าปลีกในการเลือกซือ้สินค้าเกษตรกรรมจากร้านค้าส่ง

สินค้าเกษตรกรรมใน อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
2. ท าให้รับรู้ถึงปัญหาของผู้ ค้าปลีกในการเข้ามาใช้บริการร้านค้าส่ง และน ามาเป็นข้อมลู 

เพ่ือท่ีจะแก้ไขและปรับปรุงในร้านค้าสง่ 
 
ทบทวนวรรณกรรม และการพัฒนาสมมตฐิาน 
แนวคิดตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซือ้ของธุรกิจ 

ตลาดธุรกิจหรือตลาดองค์กร หมายถึง องค์กรท่ีน าสินค้าและบริการอยา่งหนึ่งไป ผลิตแปร
สภาพ เพ่ือขายต่อให้ผู้ อ่ืน มีลกัษณะท่ีแตกต่างจากตลาดผู้บริโภค คือ มีจ านวนน้อยกว่า มียอด
การซือ้มากกวา่ มีความสมัพนัธ์กบัผู้ขายมากกวา่ ความต้องการมาจากผู้บริโภคอีกตอ่หนึง่ ท าให้มี
ความไม่แน่นอนสงูและไมค่อ่ยยืดหยุน่ (จิรพรรณ เล่ียงโรคาพาธ, 2554) และศิริวรรณ เสรีรัตน์และ
คณะ (2546) ได้จดัประเภทตลาดองค์กรออกเป็น 2 ประเภทคือ 1) ตลาดผู้ผลิต ท่ีประกอบธุรกิจท่ี
ท าการผลิตทุกขนาด โดยจะท าการซือ้สินค้าและบริการอย่างหนึ่งหรือหลายอย่าง เพ่ือน ามาแปร
สภาพให้เป็นสินค้าและบริการอีกอย่างหนึ่งแล้วน าไปจ าหน่ายและตลาดผู้ขายตอ่  2) ตลาดผู้ขาย
ตอ่หรือตลาดคนกลาง คือ ตลาดท่ีประกอบธุรกิจทุกขนาดท่ีท าการซือ้สินค้าและบริการอย่างหนึ่ง
หรือหลายอยา่ง แล้วน าไปขายตอ่โดยไมแ่ปรสภาพของสินค้าและบริการนัน้ เชน่ พ่อค้าปลีก พอ่ค้า
สง่ ตวัแทน นายหน้า เป็นต้น โดยในงานวิจยัชิน้นีผู้้วิจยัได้ศกึษาเก่ียวกบัตลาดผู้ขายตอ่หรือตลาด
คนกลาง 

พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศกึษาถึงแรงจงูใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ โดยมี
จดุเร่ิมต้นจากการเกิดสิ่งกระตุ้นท่ีท าให้เกิดความต้องการ สิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิด
ของผู้ ซือ้ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดเดาได้ถึง
ความรู้สึกนึกคิด หรืออิทธิพลจากลักษณะต่าง ๆ ของผู้ ซือ้ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้ ซือ้ 
(Buyer’s Purchase Decision) (อรชร มณีสงฆ์, 2540) 
 
สินค้าเกษตรกรรมและตลาดสินค้าเกษตรกรรม 
 ส านักงานมาตรฐานสินค้าเกษตรและอาหารแห่งชาติ (ม.ป.ป.)  ให้ความหมายสินค้า
เกษตร หมายถึง ผลิตผลหรือผลิตภัณฑ์อนัเกิดจากการกสิกรรม การประมง การปศสุตัว์ หรือการ
ป่าไม้ และผลพลอยได้ของผลิตผลหรือผลิตภัณฑ์ และไพฑูรย์ รอดวินิจ (2541) กล่าวว่าสินค้า
เกษตรเป็นผลิตผลจากธรรมชาติ ท าให้ไม่สามารถควบคมุปริมาณ คุณภาพ และรูปลักษณะให้
เป็นไปตามความต้องการได้ และสามารถจ าแนกออกมาได้ดงันี ้1) ไม่สามารถบริโภคได้โดยตรง
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ต้องท าการแปรรูปเสียก่อนจึงสามารถใช้บริโภคได้ 2) เน่าเสียง่ายและกินเนือ้ท่ีเพาะปลูก 3) 
ผลผลิตมีเฉพาะบางท้องท่ีและออกสู่ตลาดตามฤดกูาล 4) คณุภาพไม่แน่นอนใช้พนัธุ์ กรรมวิธีการ
ผลิต และท้องท่ีท าการผลิตแตกตา่งกนั จะท าให้รูปร่าง ขนาด และคณุภาพไมเ่หมือนกนั 
 เบญจวรรณ บวรกลุภา (2554) กล่าวว่า ระบบการตลาด หมายถึงลกัษณะความสมัพนัธ์
ของการด าเนินงานทุกชนิดในการตลาด รวมทัง้ความสัมพันธ์ของการบริการ ผู้ ให้บริการ และ
ผู้ รับบริการในตลาด ดงันัน้เม่ือกลา่วถึงระบบตลาดสินค้าเกษตร จงึหมายถึงทัง้ในเร่ืองของลกัษณะ
ของการด าเนินกิจกรรมการตลาดของสินค้าเกษตร การท าหน้าท่ีการตลาดของคนกลาง วิถี
การตลาดของสินค้านัน้ ความสมัพนัธ์ขององค์กรต่าง ๆ ในตลาด และอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับตลาด
สินค้าเกษตร 
 
แนวคดิตลาดเชิงสมัพนัธ์ 

 วิชิต อู่อ้น (2555) กล่าวว่า การตลาดเชิงสมัพนัธ์ คือการสร้างความเหนียวแน่นของลกูค้า 
องค์กรในการใช้ผลิตภัณฑ์ ราคา การกระจาย การส่งเสริมการตลาด และบริการเพ่ือให้สามารถ
บรรลสุู่เปา้หมายเปา้หมายทางการตลาด นัน้คือการสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้ากลุ่มเปา้หมาย
นัน้เอง ในปัจจบุนัองค์กรหลาย ๆ องค์กรพยายามพฒันาความสมัพนัธ์อย่างใกล้ชิดกบัลกูค้าเพ่ือ
สร้างข้อได้เปรียบในการแข่งขนั ในท านองเดียวกนั วลัลภ สิริขจรเดชสกลุ (2542) กล่าวว่า สาเหตุ
หลกั ๆ ท่ีผลกัดนัให้กระแสการตลาดเชิงสมัพนัธ์ได้รับความสนใจมากขึน้ ก็เน่ืองมาจากมูลเหตท่ีุ
ส าคญัดงัต่อไปนี ้1) สามารถช่วยลดค่าใช้จ่ายในการขยายฐานลูกค้าใหม่แต่ละราย 2) ลดความ
เส่ียงในการแนะน าสินค้าตัวใหม่ 3) ข้อมูลการตลาดท่ีได้รับจะมีประสิทธิภาพมากขึน้  4) ช่วย
ผลกัดนัให้มลูคา่ซือ้ขายของลกูค้าแตล่ะรายมีโอกาสเพิ่มสงูขึน้ 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 เกรียงสิทธ์ิ เข่ือนแก้ว (2545) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ
ผู้บริโภคในการเลือกซือ้สินค้าของร้านค้าปลีก ท่ีตัง้อยู่ในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ จังหวัดเชียงใหม่  
พบว่าปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลมาก
ท่ีสุดคือ มีสินค้าตรงตามความต้องการ ราคาถูกและเหมาะสม อยู่ใกล้บ้านเดินทางไปมาสะดวก 
การบริการรวดเร็วจากพนักงานขายซึ่งมีความสอดคล้องกับ ไพศาล ริว้ธงชัย (2546) ได้ศึกษา
สภาพปัญหาและปัจจยัเก่ียวกบัการด าเนินกิจการร้านค้าปลีกและค้าส่งสมยัใหม่ท่ีมีผลตอ่ร้านค้า
ปลีกแบบดัง้เดิมในเขตภาคเหนือ พบว่าปัจจยัท่ีส่งผลกระทบตอ่การด าเนินกิจการของร้านค้าปลีก
แบบดัง้เดิมในภาพรวมมีผลกระทบเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ในสว่นการด าเนินกิจการร้านค้าปลีกและ
ค้าส่งสมยัใหม่ในภาพรวมมีความสมัพนัธ์กับผลกระทบท่ีมีต่อการด าเนินกิจการร้านค้าปลีกแบบ
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ดัง้เดิมในเขตภาคเหนือ พบว่าร้านสะดวกซือ้สมยัใหม่จะมีทางเลือกเก่ียวกบัสินค้ามากกว่าและมี
การส่งเสริมการขายบอ่ยครัง้ ในท านองเดียวกนั สิริกาญน์ สีด า (2548) ได้ศกึษาเร่ืองผลกระทบตอ่
ร้านค้าปลีกรายย่อยจากการเข้ามาของดิสเคาน์สโตร์ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่า
การขยายตัวของร้านค้าปลีกขนาดใหญ่มี ปัจจัยท่ีส่งผลกระทบต่อร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม 
ประกอบด้วยปัจจยัด้านความหลากหลายของสินค้า ปัจจยัด้านขนาดของเงินทนุทรัพย์ ปัจจยัด้าน
การตกแตง่ร้านค้าทัง้ภายในและภายนอก ปัจจยัด้านสถานท่ีจอดรถ ปัจจยัด้านราคาสินค้า ปัจจยั
ด้านการส่งเสริมการตลาดของสินค้า (ลด แลก แจก แถม) ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ท าเลท่ีตัง้ของ
ร้านค้า อ านาจการต่อรองจากการซือ้สินค้า และการขยายตวัของดิสเคาน์สโตร์มีผลกระทบต่อ
ยอดขาย ก าไร และจ านวนของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดมิ  
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าเกษตรกรรมของผู้ ค้าปลีกจากร้านค้าส่ง  ใน
อ าเภอหาดใหญ่จังหวัดสงขลา ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยในครัง้นี ้คือ ผู้ ค้าปลีกท่ีเลือกซือ้สินค้า
เกษตรกรรมจากร้าน M ค้าส่ง อ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ทัง้หมด 5 จังหวดั ได้แก่ จังหวัด
สงขลา จงัหวดัสตลู จงัหวดัปัตตานี จงัหวดัยะลา และจงัหวดันราธิวาส การสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใช้
ความน่าจะเป็น และการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง คือ เลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นลกูค้าประจ า
และเป็นลูกค้ารายใหญ่ของร้าน M ค้าส่ง มียอดการสั่งซือ้สินค้ามากกว่า 100,000 บาท ภายใน
ระยะเวลา 1 เดือน ดงันัน้ผู้ วิจยัจึงเลือกศึกษากลุ่มลูกค้าดงักล่าว เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษา
พฤติกรรมการเลือกซือ้ของผู้ ค้าปลีกในสินค้าเกษตรจากร้านค้าส่งจากร้าน M ค้าส่ง โดยมีจ านวน 
18 ราย จากจ านวนกลุ่มผู้ ค้าปลีกทัง้หมด  35 ราย แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบด้วย 1) 
คณุลกัษณะของผู้ ให้สมัภาษณ์ 2) พฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าจากร้านค้าส่งสินค้าเกษตรกรรม
ทัว่ไปของผู้ ให้สมัภาษณ์ 3) พฤตกิรรมการเลือกซือ้สินค้าจากร้าน M ค้าส่งของผู้ ให้สมัภาษณ์ และ
น าผลของแบบสมัภาษณ์ถามมาวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคณุภาพโดยใช้กระบวนการวิเคราะห์ข้อมลูเชิง
คณุภาพ คือ บนัทึกการสนทนาระหวา่งผู้วิจยัและผู้ ให้ข้อมลู ถอดข้อความแบบค าตอ่ค า ตรวจสอบ
ข้อมลู จดัท าประเด็นย่อและสรุปเป็นรายงานการศกึษาโดยเช่ือมโยงความสมัพนัธ์ระหวา่งข้อมลูท่ี
ได้กบัแนวคดิและทฤษฏีท่ีเก่ียวข้อง 
 
ผลการวิจัย 
คณุลกัษณะของผู้ให้สมัภาษณ์ 

จากการศกึษาพบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามประกอบด้วย ผู้ ให้สมัภาษณ์ส่วนใหญ่มี
อายุอยู่ในช่วง 54-62 ปี นับถือศาสนามุสลิมมากกว่านับถือศาสนาพุทธ โดยส่วนใหญ่ส าเร็จ
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การศึกษาไม่เกินระดบัมธัยมศึกษา อีกทัง้ผู้ ให้สมัภาษณ์ส่วนใหญ่จะมีอายุการท างานอยู่ในช่วง 
11-19 ปี และ 29-37 ปี ในส่วนท่ีมีอายกุารท างานท่ีน้อยนัน้ส่วนมากจะสืบทอดมาจากกิจการของ
บดิา-มารดา จงึท าให้สามารถเรียนรู้การประกอบอาชีพนีไ้ด้อยา่งรวดเร็ว 
 
พฤตกิรรมการเลือกซือ้สินค้าจากร้านค้าสง่สินค้าเกษตรกรรมทัว่ไปของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 จากการศกึษาเร่ืองพฤตกิรรมการเลือกซือ้สินค้าเกษตรกรรมของผู้ ค้าปลีกจากร้านค้าสง่ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา ผู้ วิจยัได้ท าการค้นหาประเด็นพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าของ
ผู้ ค้าปลีกจากการสมัภาษณ์ผู้ ให้สมัภาษณ์พบว่าโดยส่วนใหญ่เข้ามาเลือกซือ้สินค้าจากร้านค้าส่ง
สินค้าเกษตรกรรมทั่วไปในอ าเภอหาดใหญ่ ทราบจากการแนะน ามีจ านวน 10 ราย ทราบจาก
ครอบครัวมีจ านวน 4 ราย ทราบจากการสอบถามมีจ านวน 3 ราย และเป็นคนในท่ีพืน้ท่ีมีจ านวน 1 
ราย โดยมีการเลือกซือ้สินค้าจากร้านค้าส่งทัง้หมด 3 ร้าน คือร้าน M ค้าส่ง ร้าน N ค้าส่ง และร้าน 
O ค้าส่งโดยมีเหตผุลคือ ความต้องการของกลุ่มลกูค้าของผู้ให้สมัภาษณ์ คณุภาพของสินค้า ราคา 
ระยะเวลา หรือเหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ีสินค้านัน้มีความต้องการสูง ในส่วนสินค้า ท่ีเลือกซือ้นัน้คือ 
หอมแดง กระเทียม พริกแห้ง และหอมหวัใหญ่ ตามล าดบั 
 
พฤตกิรรมการเลือกซือ้สินค้าจากร้าน M ค้าสง่ของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 จากการสมัภาษณ์เชิงลึกของผู้ ให้สมัภาษณ์ ท าให้ทราบว่าเหตใุดจึงเข้ามาเลือกซือ้สินค้า
เกษตรกรรมจากร้าน M ค้าส่ง มีการซือ้สินค้าหอมแดง คิดเป็นร้อยละ 100 รองลงมาคือ กระเทียม
และพริกแห้ง คดิเป็นร้อยละ 83 รองลงมาคือ หอมหวัใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 44 และสินค้าอ่ืน ๆ อาทิ
เชน่ ถัว่ลิสง พริกไทยด า มะขามเปียก เป็นต้น คดิเป็นร้อยละ 39  

ในส่วนจ านวนครัง้ท่ีเข้ามาในร้าน M ค้าส่งใช้บริการมากท่ีสุดคือ เข้ามาใช้บริการ 1 ครัง้
ตอ่สปัดาห์ มีจ านวน 13 ราย คิดเป็นร้อยละ 72 รองลงมาคือ เข้ามาใช้บริการ 1 – 2 ครัง้ตอ่สปัดาห์ 
มีจ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 17 รองลงมาคือ เข้ามาใช้บริการ 1 – 3 ครัง้ตอ่สปัดาห์ และ 4 – 5 
ครัง้ตอ่สปัดาห์ ซึ่งมีจ านวนเท่ากนัคือ 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 6 ตามล าดบั และช่วงเวลาท่ีเข้ามาซือ้
สินค้าจากร้าน M ค้าส่ง พบว่าผู้ ให้สัมภาษณ์เข้ามาซือ้สินค้า 1 ครัง้ต่อสัปดาห์ เข้ามาซือ้สินค้า
ในชว่งเช้า จ านวน 9 ราย ชว่งบา่ย จ านวน 2 ราย ทัง้เช้าและบา่ย จ านวน 1 ราย  

ในส่วนของการเข้ามาซือ้สินค้า 1 – 2 ครัง้ต่อสปัดาห์ เข้ามาซือ้สินค้าในช่วงเช้า จ านวน 1 
ราย เวลาไม่แนน่อน จ านวน 1 ราย ในสว่นของการเข้ามาซือ้สินค้า 1 – 3 ครัง้ตอ่สปัดาห์ เข้ามาซือ้
สินค้าในช่วงทัง้เช้าและบ่าย จ านวน 1 ราย ในส่วนของการเข้ามาซือ้สินค้า 4 – 5 ครัง้ต่อสปัดาห์ 
เข้ามาซือ้สินค้าในชว่งทัง้เช้าและบา่ย จ านวน 1 ราย 
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อีกทัง้สาเหตท่ีุผู้ ให้สมัภาษณ์กลา่วถึงมากท่ีสดุคือ การบริการท่ีดี สินค้าราคาถกู รองลงมา
คือมีสินค้าหลากหลาย รองลงมาคือสามารถซือ้สินค้าเป็นเงินเช่ือได้ รองลงมาคือมีคนแนะน า และ
น้อยท่ีสดุคือสามารถเปล่ียนสินค้าได้ 
 
บทสรุป วิจารณ์ และข้อเสนอแนะ 

ผลการวิจยั พบวา่ พฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าจากร้านค้าส่งสินค้าเกษตรกรรมทั่วไปนัน้
โดยส่วนใหญ่จะเข้ามาซือ้สินค้าในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพราะมีทัง้สินค้าเกษตรกรรม
และสินค้าประเภทอ่ืน ๆ มีร้านค้าส่งให้เลือกมากมาย ท่ีตอบสนองตอ่ความต้องการของลูกค้า ทัง้
ในด้านคณุภาพ ราคา ระยะเวลา ทัง้นี ้ร้านค้าส่งสินค้าเกษตรกรรมท่ีเลือกซือ้เป็นหลัก คือ ร้าน M 
ค้าส่ง และร้าน N ค้าส่ง โดยได้รับการแนะน าจากบุคคลใกล้ชิด ส่งผลให้ตดัสินใจซือ้สินค้าจาก
ร้านค้าสง่นัน้กลบัไปขายให้กบัลกูค้าในพืน้ท่ีของตน และเข้ามาเลือกซือ้สินค้าด้วยตนเองเพราะท า
ให้เห็นสภาพของสินค้า สามารถต่อรองราคากับเจ้าของร้านโดยตรง ท าให้ได้สินค้าและราคาท่ี
ตนเองยอมรับได้ ในพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าจากร้าน M ค้าส่งของผู้ ให้สัมภาษณ์ โดยส่วน
ใหญ่ผู้ ค้าปลีกจะเข้ามาซือ้สินค้าในร้าน M ค้าส่งในช่วงเช้า สปัดาห์ละ 1 ครัง้ การเข้ามาซือ้สินค้า
นัน้จึงต้องค านึงถึงระยะเวลา คา่ใช้จ่ายในการเดินทางเข้ามาซือ้สินค้าท าให้ต้องซือ้สินค้าในแตล่ะ
ครัง้เป็นจ านวนมาก และมีบริการท่ีดี สินค้าราคาถูก ความหลากหลายของสินค้าตอบสนองต่อ
ความต้องการของผู้ให้สมัภาษณ์ ท าให้ไม่เสียเวลาไปเลือกซือ้สินค้าจากร้านค้าอ่ืน อีกทัง้ทางร้านมี
นโยบายให้สินเช่ือกับลูกค้ารายใหญ่ ซึ่งเป็นปัจจยัท าให้ลูกค้าตดัสินใจเลือกท่ีจะเข้ามาซือ้สินค้า
จากร้าน M ค้าส่งนี ้ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้ของผู้ ค้าปลีกในสินค้าเกษตร
จากร้านค้าสง่ มีดงันี ้

ปัจจยัภายนอก  
เหตุการณ์วนัส าคญั เป็นปัจจัยท่ีส่งผลกระทบต่อกระบวนการการตดัสินใจซือ้ของผู้ ค้า

ปลีกทัง้สิน้ อาทิเช่น ความต้องการของหอมหัวใหญ่ ในช่วงเทศกาลถือศีลอดของชาวมุสลิม 
เทศกาลไหว้เจ้าของชาวไทยเชือ้สายจีน เป็นต้น โดยในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เหล่านีผู้้บริโภคส่วน
ใหญ่จะต้องซือ้ของอุปโภค บริโภค ส่งผลให้ผู้ ค้าปลีกจะต้องจัดหาสินค้าเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เกรียงสิทธิ์ เขื่อนแก้ว (2545) ที่กล่าวว่า
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้สินค้ามากท่ีสุดคือ มีสินค้าตรงตาม
ความต้องการของลูกค้า และจากข้อมลูของ วรินร าไพ รุ่งเรืองจิตต์ (2556) ท่ีกล่าวว่าสิ่งกระตุ้น
ทางด้านวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่าง ๆ จะเป็นตวักระตุ้นให้เกิดความ
ต้องการของสินค้าบางอย่างในเทศกาลนัน้ ๆ ดังนัน้ร้านค้าส่งควรจะเตรียมสินค้าต่าง ๆ ตาม
เทศกาลให้พอเพียงตอ่ความต้องการในตวัสินค้าตามเทศกาลเหล่านี ้เพ่ือสร้างความมัน่ใจตอ่กลุ่ม
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ลกูค้าท่ีเข้ามาซือ้สินค้าจากร้านค้าส่งว่า ตนเข้ามาซือ้สินค้าจากร้านค้าส่งแล้วจะต้องได้สินค้านัน้
ตามท่ีตนต้องการอีกด้วย 
 สภาวะทางเศรษฐกิจ เป็นปัจจยัท่ีส่งผลตอ่ความต้องการในการซือ้สินค้าของผู้บริโภคราย
สุดท้าย เป็นตวับ่งชีใ้ห้เห็นว่าผู้ บริโภครายสุดท้ายจะมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าอย่างไรส่งผลถึง
จ านวนการสัง่ซือ้สินค้าของผู้ ค้าปลีกท่ีเข้ามาซือ้สินค้าในร้านค้าส่ง เช่น การซือ้สินค้าในแต่ละครัง้
จะมีปริมาณท่ีน้อยลง หรือสัง่ซือ้สินค้าจ านวนมาก ความถ่ีของการเข้ามาสัง่ซือ้สินค้าจากร้านค้าส่ง 
เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ วรินร าไพ รุ่งเรืองจิตต์ (2556) ท่ีกล่าวว่า สิ่งกระตุ้ นทาง
เศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผู้บริโภคจะมีผลต่อความต้องการซือ้ของผู้บริโภค และ
สอดคล้องกบัการผลการศึกษาวิจยัของ เกรียงสิทธ์ิ เข่ือนแก้ว (2545) ท่ีพบว่าปัจจยัด้านอ่ืน ๆ ท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสดุคือ รายได้ท่ีได้รับ ซึ่งผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีก จะต้องพิจารณาปัจจยันีท้ัง้
ข้อจ ากัดและข้อได้เปรียบอันเน่ืองมาจากเป็นปัจจัยภายนอกท่ีเก่ียวกับการสร้างโอกาสทาง
การตลาด 
 ปัจจยัระหว่างบคุคลเป็นอีกปัจจยัท่ีมองข้ามไปไม่ได้ เพราะการท่ีผู้ ค้าปลีกหรือผู้บริโภคจะ
รับรู้ถึงแหล่งท่ีสินค้ามีอยู่นัน้ก็ต้องรู้จากข้อมูลต่าง ๆ ท่ีรับรู้มาจากส่ือโฆษณา การสังเกตตาม
สถานท่ี การชกัชวนจากบคุคลท่ีรู้จกั หรือบคุคลภายในครอบครัว ท าให้ทราบถึงแหล่งท่ีมาท่ีจะเข้า
ไปหาสินค้าท่ีตนต้องการได้ ส่งผลให้มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ของผู้ ค้าปลีก ซึง่ปัจจยัท่ีกลา่วถึง
ในเบือ้งต้นสอดคล้องกับแนวคิดตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซือ้ของธุรกิจ ท่ีกล่าวว่า ปัจจัย
ภายในองค์กรและปัจจยัระหว่างบุคคลมีผลต่อกระบวนการการตดัสินใจซือ้ขององค์กร เน่ืองจาก
ลกัษณะการประกอบธุรกิจของผู้ ค้าปลีกสินค้าเกษตรในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ส่วนใหญ่
มีลักษณะเป็นธุรกิจครอบครัว การชักชวนจากบุคลท่ีรู้จัก หรือการแนะน าจากบุคคลภายใน
ครอบครัวสามารถสร้างความน่าเช่ือ ถือต่อองค์กร ส่งผลให้ปัจจัยระหว่างบุคคลมีผลต่อ
กระบวนการการตดัสินใจซือ้ของผู้ ค้าปลีกอย่างยิ่ง 

ปัจจยัภายใน 
ปัจจัยภายในองค์กร เนื่องจากร้าน M นัน้มีนโยบายการให้สินเชื่อต่อผู้ ซือ้รายใหญ่ 

ส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการกลับมาซือ้สินค้าซ า้ ซึ่งนโยบายนีถื้อเป็นปัจจัยส าคญั ในการสร้าง
การตลาดเชิงสัมพันธ์ เพื่อสร้างฐานลูกค้าเดิมให้มีความจงรักภักดี ก่อให้เกิดการค้าระยะยาว
ระหว่างผู้ ค้าส่งและผู้ ค้าปลีก และช่วยผลักดนัให้เกิดมูลค่าการซือ้ขาย อีกทัง้การท่ีร้านค้าส่งมี
สิ่งอ านวยความสะดวก การบริการท่ีดีทัง้จากพนักงานหรือเจ้าของร้าน ก็ส่งผลต่อการเข้ามา
ใช้บริการจากร้านค้าส่ง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดตลาดเชิงสัมพันธ์ของ วิชิต อู่อ้น (2555) ท่ี
กล่าวว่า การตลาดเชิงสัมพันธ์ คือการสร้างความเหนี่ยวแน่นของลูกค้า การสร้างความพึง
พอใจให้กับลูกค้าโดยการให้ความเอาใจใส่อย่างต่อเน่ืองท าให้ลูกค้าเกิดความสัมพันธ์ท่ีดีต่อ
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ลูกค้าและกลับเข้ามาใช่บริการซ า้ ๆ อีกทัง้ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา และปัจจัย
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ก็ส่งผลต่อกระบวนการการตดัสินใจซือ้ของผู้ ค้าปลีกด้วยเช่นกัน 
สอดคล้องกับแรงจูงใจ โดยสิ ่งกระตุ้นทางการตลาดจะส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซื อ้ 
ก่อให้เกิดการตอบสนองของผู้ ซือ้ และสอดคล้องกับการผลการศึกษาวิจ ัยของ เกรียงสิทธ์ิ 
เขื่อนแก้ว (2545) ที่พบว่า สินค้าที่ตรงตามความต้องการ และช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ี
เดินทางไปมาสะดวกมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้สินค้ามากท่ีสุด  

จากข้อมูลข้างต้น แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยต่าง ๆ นัน้มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้
ของผู้ ค้าปลีกในสินค้าเกษตรจากร้านค้าส่ง สอดคล้องกับแนวคิดตลาดธุรกิจและพฤติกรรม
การซือ้ของธุรกิจของ ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546) ที่กล่าวว่า ในการวิเคราะห์ตลาด
ธุรกิจและพฤติกรรมการซือ้ของธุรกิจนัน้  จะต้องวิเคราะห์ปัจจ ัยต ่าง ๆ ที ่ม ีอ ิทธิพลต ่อ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าธุรกิจ เนื่องจากสินค้าเกษตรเป็นสินค้าที่ผลิตตามฤดูกาล เน่าเสีย
ง่าย และไม่มีความแน่นอน การรับรู้ปัญหาสถานการณ์ความต้องการของผู้ ค้าปลีก ตลอดจน
ความต้องการของผู้บริโภครายสุดท้าย จึงเป็นปัจจ ัยส าคญัในการน ามาใช้ในการบริหาร
จัดการคลังสินค้า คดัเลือกสินค้าที่มีคุณภาพ เพื่อให้ผู้ ค้าปลีกกลับมาซือ้สินค้าประจ า และ
บอกต่อให้กับผู้ ค้าปลีกรายใหม่ด้วย 
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 

จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านสิ่งอ านวยความสะดวก การบริการและพนักงาน 
มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ ผู้ วิจัยมีข้อเสนอแนะเพ่ือประโยชน์ต่อผู้ ประกอบการร้านค้าส่ง ดงันี  ้

1. ด้านสิ่งอ านวยความสะดวกพบว่า ทางร้านควรมีห้องไว้ส าหรับให้ลูกค้าท่ีมาซือ้สินค้า
พักระหว่างรอกระบวนการจัดส่งสินค้าไปยังรถของลูกค้า  ควรจัดวางต าแหน่งของสินค้าให้
เหมาะสม ท าให้ลูกค้าสามารถเดินเข้าไปดูสินค้าได้ง่าย มีอุปกรณ์ท่ีป้องกันฝุ่ นท่ีอยู่ภายในร้าน 
หรือแจกหน้ากากอนามัยให้กับลูกค้า เป็นต้น อีกทัง้น าเทคโนโลยีเข้ามาใช้เพ่ือลดเวลาใน
กระบวนการสัง่ซือ้สินค้า อาทิเช่น คอมพิวเตอร์ บาร์โค้ด เป็นต้น สร้างความสะดวกให้กบัทัง้ร้านค้า
และลกูค้า 

2. ด้านการบริการพบว่า กลุ่มลกูค้ามีเข้ามาซือ้สินค้าสปัดาห์ละ 1 ครัง้ คือ วนัเสาร์หรือวนั

อาทิตย์ ดงันัน้ผู้ประกอบการควรเตรียมสินค้าให้เพียงพอ และหลากหลายตรงกับความต้องการ

ของกลุ่มลกูค้า ส่งผลให้ลกูค้ากลบัมาซือ้สินค้าซ า้ได้อีกในครัง้ตอ่ไป ควรปรับปรุงการให้บริการใน

รูปแบบท่ีทนัสมยัเพิ่มขึน้ เช่น การให้บริการข้อมลูขา่วสารผา่นทางระบบแอปพลิเคชัน่ตา่ง ๆ ในมือ
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ถือ และจดัท าแบบส ารวจความพงึพอใจ ความต้องการ ของลกูค้าเป็น   ระยะ ๆ เพ่ือท่ีจะน าปัญหา

หรือข้อเสีย มาปรับปรุงแก้ไขให้กบัทางร้านได้อีกด้วย 

3. ด้านพนักงานพบว่า ทางร้านควรจะแบ่งหน้าท่ีให้กับพนักงานแต่ละคนอย่างชัดเจน 
อาทิเช่น ใครคือหวัหน้าพนักงาน คนจัดสินค้าตามรายการ พนักงานยกสินค้า เป็นต้น เพ่ือสร้าง
ความสะดวกให้กับทัง้ร้านค้าและลูกค้าในการติดต่อส่ือสาร และมีการอบรมมารยาทให้กับ
พนกังาน เพราะ หากว่าพนกังานในร้านแสดงกิริยามารยาทท่ีไมเ่หมาะสมกบัลกูค้าออกไป จะเป็น
สิ่งท่ีอาจท าให้ทางร้านเสียลกูค้าคนส าคญัไปได้  

 
ข้อเสนอแนะการวิจยัครัง้ตอ่ไป 

การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงคณุภาพ การศกึษาเฉพาะกลุ่มผู้ ค้าปลีกรายใหญ่ ท าให้ไม่มี
ความหลากหลายของกลุ่มตวัอย่าง ดงันัน้ควรจะน าการวิจยัเชิงปริมาณมาใช้ควบคู่กบัข้อมลูการ
วิจัยเชิงคุณภาพเพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีมีความหลากหลายมากยิ่งขึน้ อีกทัง้ศึกษาร้านค้าส่งร้านอ่ืน ๆ 
เพ่ือเปรียบเทียบจุดแข็งและจุดอ่อน ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้า เป็นแนวทางในการปรับใช้
กบัร้านค้าสง่หรือผู้ ท่ีต้องการเปิดร้านค้าส่ง และศกึษาพฤตกิรรมความต้องการสินค้าของทัง้ผู้ ค้าส่ง 
ผู้ ค้าปลีก และผู้บริโภค เพ่ือเป็นประโยชน์ในการน ามาใช้บริหารธุรกิจประเภทค้าสง่  
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