
บทที่ 2 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การวิจยัเร่ือง ผลของ ความรูของผูบริโภค และการเปนที่ยอมรับในสงัคมของธุรกิจ ตอ
ความไววางใจผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอม ในธุรกิจผักไฮโดรโปนิกส ในเขต
กรุงเทพมหานครครั้งนี้ ผูวิจัยไดรวบรวมเนื้อหาของแนวความคิดทฤษฎี และเอกสารงานวิจยัที่
เกี่ยวของเพื่อนําไปสรางกรอบแนวความคิด 
 1. ความรูเกี่ยวกบัวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม หรือ SMEs (Small and Medium 
Enterprises) 
 2. ความรูเกี่ยวกบัผักไฮโดรโปนิกส 
 3. แนวความคิดการตลาดสัมพันธ (Relationship Marketing) 
 4. แนวความคิดตาง ๆ ที่เกี่ยวของ 
 5. งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 

ความรูเกี่ยวกับวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม  
 ความหมายและความสําคัญของอุตสาหกรรมขนาดยอม 
 ความหมายของอุตสาหกรรมขนาดยอม 
   เมื่อกลาวถึงวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมแลว บางครั้งยังมีความสับสนใน
ความหมายอยู ดังนั้นกระทรวงอุตสาหกรรมโดยสงเสริมอุตสาหกรรมจึงรวมกับหนวยงานตาง ๆ 
อาทิเชน กระทรวงกางคลัง ธนาคารแหงประเทศไทย สภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย หอการคา
ไทย บรรษัทเงนิทุนอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย ธนาคารเพื่อการสงออกและนําเขาแหงประเทศ
ไทย  ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตร ธนาคารออมสิน และบรรษัทประกันสินเชื่อ
อุตสาหกรรมขนาดยอม บรรษัทเงินทุนอตุสาหกรรมขนาดยอม รวมทั้งกลุมผูประกอบการธุรกิจ
ขนาดยอม ไดมารวมระดมสมองและพิจารณาใหความหมายของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม  
คํายอมาจากภาษาอังกฤษวา Small and Medium Enterprises หมายถึง วสิาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอมประกอบดวย กิจการการผลิตกิจการการคาและกิจการการบริการ โดยไดกําหนดคุณลักษณะ
ของวิสาหกิจที่จะเปนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ใหพิจารณาจากเกณฑมูลคาขั้นสูงของ
ทรัพยสินถาวรที่กิจการนั้นมีอยู ดังนี ้
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ตารางที่ 2-1  การกําหนดคณุลักษณะของวิสาหกจิที่จะเปนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
 

ประเภท ขนาดยอม ขนาดกลางและขนาดยอม 
การผลิต ไมเกิน 50 ลานบาท ไมเกิน 200 ลานบาท 
การบริการ ไมเกิน 50 ลานบาท ไมเกิน 200 ลานบาท 
การคาสง ไมเกิน 50 ลานบาท ไมเกิน 100 ลานบาท 
การคาปลีก ไมเกิน 50 ลานบาท ไมเกิน 60 ลานบาท 
ที่มา: (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, 2529) 
 
 วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม มีความสําคัญอยางไรตอระบบเศรษฐกิจ 
 จากการศึกษาไดพบวา สาระสําคัญที่วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ทําใหเกิด
ประโยชนตอระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยโดยรวมดังนี้ 
 1.  วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนแหลงรองรบัการวาจางแรงงานขนาดใหญ
และกระจายอยูทั่วประเทศ ทั้งนี้เพราะวิสาหกิจตาง ๆ ไดเกิดอยูในทุกชุมชนที่มีประชากรอาศัยอยู
กันเปนหมูเหลา ในป พ.ศ. 2542 มีการประมาณวา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม สามารถ
รองรับในการวาจางงานไดถึง 4.5 ลานคน 
 2.  วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม สามารถสรางมูลคาเพิ่มในตวัสินคารวมทั้งยังทํา
รายไดนําเขา เงินตราตางประเทศจากการสงออก และยงัสามารถผลิตสินคาและบริการเพื่อทดแทน
การนําเขา อันทําใหประเทศสามารถประหยัดเงินตราตางประเทศ 
 3.  วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนแหลงสรางเสริมประสบการณบริการแก
ผูประกอบการ โดยเฉพาะผูเริ่มตนธุรกิจใหมหรือนักลงทุนหนาใหมจากธุรกจิขนาดเล็ก ๆ และ
พัฒนาจนเติบโตในที่สุด 
 4. วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม เปนหนวยผลิตที่สนบัสนุน และเชือ่มโยงไปสู
กิจการขนาดตาง ๆ โดยเฉพาะกิจการขนาดใหญ ขนาดกลางและขนาดยอมดวยกันเองในรูปแบบ
ของการผลิตเปนสินคาวัตถุดิบขั้นตน ขั้นกลางดวยวิธีการวาจางผลิต การรับชวงการผลิต 
(Subcontracting)  
 5.  วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนการเชื่อมโยงระหวางภาคการผลิตที่เกี่ยวของ
กัน เชน ภาคการเกษตร ภาคการบริการขนสง ภาคการกอสราง ภาคการคาสง-คาปลีกการเกิดขึ้น
ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ตามภูมิภาคตาง ๆ ของประเทศเทากับเปนการกระจายความ
เจริญไปสูภูมภิาคอันเปนสวนหนึ่งของการกระจายรายไดที่ดีทางหนึ่ง 
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 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีลักษณะเดนอยางไร 
 การประกอบอาชีพใด ๆ กแ็ลวแตจะมีความแตกตางกันในสาระของกระบวนการ
วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม ก็มีคณุลักษณะเดนทีค่วรทราบ ดังนี้ 
 1.  การเขาสูธุรกิจทําไดงาย เพราะใชเงินทุนและสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ไมมาก
นัก และเมื่อประกอบการแลวเกิดปญหามีความสูญเสีย โอกาสที่จะฟนตัวเกิดไดงายกวากิจการ
ขนาดใหญ 
 2.  มีความคลองตัวในการบริการจัดการ ผูประกอบการสามารถควบคุมดูแลกิจการได
ทั่วถึงและใกลชิด 
 3.  การดําเนินธุรกิจไมวาดานการผลิตสินคา การจัดจําหนายหรือการบริการจะมีความ
ยืดหยุนสูงสอดคลองกับยุคการผลิตและการคาที่ตองการตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick Response) 
ตลอดจนการผลิต และการคาที่มุงความหลากหลายของรูปแบบ หรือบริการมากกวามุงปริมาณ 
 4.  สามารถสรางความชํานาญเฉพาะอยางเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพ                                   
(มาณพ  ชิวธนาสุนทร, 2542, หนา 5-6) 
 

คํานิยามหรอืเกณฑการแบงขนาดธุรกิจ 
 คํานิยามหรือเกณฑทีใ่ชแบงขนาดของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SME) เปนเรื่องที่
มีความสําคัญมากเพราะผูประกอบการสามาระใชสิทธิประโยชนและเขาถึงบริการตาง ๆ ของภาพ
รัฐที่จัดใหเปนการเฉพาะ 
 ในกรณีของประเทศไทยยังไมมีการกําหนดคํานิยมของ SME เพื่อใชรวมกันระหวาง
หนวยงานตาง ๆ ในขณะนี้หนวยงานแตละแหงกําหนดนยิามที่แตกตางกันตามวัตถุประสงคใน          
การดําเนนิงานของหนวยงานของตน ซ่ึงโดยทัว่ไปจะใชขนาดสินทรัพยเปนตวัจําแนกหลัก                
(ศิณยี  สังขรัศมี, 2542, หนา 109-110)  
 ในการกลาวถึงธุรกิจขนาดยอมในประเทศนั้น มีหนวยงานและองคการตาง ๆ ไดให
นิยามของวิสาหกิจ ขนาดยอมดวยการพิจารณาจากขนาดของธุรกิจโดยกําหนดจากสนิทรัพย หรือ
จํานวนพนกังานซึ่งมีขนาดเหมือนกันหรือแตกตางกันบางดังแสดงในตารางที่  
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ตารางที่ 2-2 นิยามวิสาหกิจขนาดยอมของหนวยงานตาง ๆ ในประเทศไทย 
 

หนวยงาน สินทรัพย (ลานบาท) แรงงาน (คน) 
บรรษัทเงินทนุอุตสาหกรรมขนาดยอม สินทรัพยถาวรไมเกิน 50 ไมระบ ุ
บรรษัทสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดยอม สินทรัพยถาวรไมเกิน 50 ไมระบ ุ
กรมสงเสริมอุตสาหกรรม สินทรัพยถาวรไมเกิน 20 ไมเกิน 50 
สภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย สินทรัพยถาวรไมเกิน 20 ไมเกิน 50 
บรรษัทเงินทนุอุตสาหกรรมแหง
ประเทศไทย 

สินทรัพยถาวรไมเกิน 100 ไมระบ ุ

ตลาดหลักทรพัยแหงประเทศไทย ทุนจดทะเบียนไมต่ํากวา 40 ไมระบ ุ
ธนาคารแหงประเทศไทย สินทรัพยถาวรไมเกิน 50 ไมระบ ุ
ที่มา : http://www.thaisme.com) 
 
 สําหรับในตางประเทศ มีการใหนยิามของธุรกิจขนาดยอมไวเชนกัน ตวัอยางเชน  
 ในสหรัฐอเมรกิาหนวยงานของรัฐบาลที่ทําหนาที่ใหคําแนะนําและชวยเหลือธุรกิจขนาด
ยอมเกีย่วกับการหาแหลงเงนิทุนและการตลาดมีแนวทางในการพจิารณาธุรกิจที่ถือเปนธุรกิจขนาด
ยอม โดยใชหลักดังตอไปนี้ (จินตนา สุนทรธรรม และคณะ, 2531, หนา 16) 
 1.  ธุรกิจการผลิต มีพนักงานไมเกิน 250 คน 
 2.  ธุรกิจคาสง มียอดรายไดไมเกิน 5 ลานเหรียญสหรัฐตอป 
 3.  ธุรกิจรับเหมากอสราง มียอดรายไดไมเกนิ 5 ลานเหรียญสหรัฐตอป 
 4.  ธุรกิจบริการ มียอดรายไดไมเกิน 1 ลานเหรียญสหรัฐตอป 
 สวนในประเทศญี่ปุนหนวยงานของรัฐบาลกําหนดคําจํากดัความของธุรกิจขนาดยอมไว 
ดังนี ้
 ธุรกิจโรงงาน : มีคนงานไมเกิน 20 คน 
 ธุรกิจบริการ : มคีนงานไมเกนิ 5 คน 
 สวนดัชนีอ่ืน ๆ ที่บางประเทศใชในการจาํแนกวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม คอื          
เงินลงทุนสินทรัพยถาวรและยอดขาย และจํานวนการจางงาน 
 จากขอมูลดังกลาวขางตนผูวจิัยจึงพจิารณาใหคําจํากัดความ วิสาหกจิขนาดยอม โดยใช
จํานวนการจางงานและจํานวนเงนิลงทุนเปนเกณฑ โดยใหวิสาหกิจขนาดยอม หมายถึง กิจการการ
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ผลิตหรือกิจการการคาหรือกจิการ การบริการที่มีลูกจางตั้งแต 1-50 คน และเงินลงทุนไมเกิน 50 
ลานบาท 
 ปญหาสําคัญในการดําเนินธรุกิจขนาดยอม 
 สุวินัย ภรณวลัย (2533  อางถึงในโชติรัส ชวนิชย และคณะ, 2538, หนา 29-30) ได
อธิบายปญหาสําคัญในการดาํเนินธุรกิจขนาดยอม สําหรบัประเทศไทย ปญหาการหาบุคลากรนี้       
เร่ิมรุนแรงเมื่อยางเขาสูทศวรรษที่ 2520 โดยไดชีใ้หเหน็ถึงปญหานี้วา  
  “เกือบทั้งหมดของกลุมหัตถกรรมของไทยลวนตกอยูภายใตการควบคมุของตระกูลใด
ตระกูลหนึ่ง ไมวาจะเปนเรื่องการคัดเลือกผูบริหาร เร่ืองการหาเงินลงทุน หรือเรื่องการแบงปน
ผลประโยชนภายใตสภาวการณที่ตลาดทนุของไทยยังไมพัฒนา และทรัพยากรผูบริหารมีอยูอยาง
จํากัดเชนนี้ การที่กลุมหัตถอุตสาหกรรมของไทยกอตวัขึน้มาภายในกรอบของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง
หรือตระกูลใดตระกูลหนึ่ง อาจจะเปนเรื่องที่สมเหตุสมผลก็เปนไป แตเมื่อใดก็ตามทีป่ระเทศไทย
ไดพัฒนาอุตสาหกรรมจนมีระดับสูงขึ้น มีความจําเปนตองปฏิรูปเทคโนโลยี และลงทุนดานอุปกรณ
เครื่องจักรขนาดใหญและระยะยาว เมื่อนั้นรูปแบบการบริหารธุรกิจแบบครอบครัวที่เจาของกับ
บริหารเปนคนเดียวกันก็จะกลายเปนอุปสรรคขัดขวางการพัฒนายิ่งขึ้นไปของลุมธุรกิจนั้น” 
 ผูนําหรือผูกอตั้งกลุมธุรกิจอุตสาหกรรมของไทยสวนใหญ ไดเลิกการบริหารปลอยให
คนรุนหลังทําแทนแลว  ความจําเปนในการใชนักบริหารอาชีพที่มีความสามารถ และเปน
บุคคลภายนอก เพื่อพัฒนาระบบการบริหารธุรกิจเปนสิ่งเรงดวนที่จะตองทําใหสําเร็จลุลวงโดยเรว็ 
จนกระทั่งกลุมธุรกิจนั้นกลายเปนบริษัทมหาชน แตก็ไมควรจะลืมวาการใชนักบริหารอาชีพที่มี
ความสามารถและเปนบุคคลภายนอก เปนเพียงเงื่อนไขที่จําเปนสําหรบัการสถาปนาระบบการ
บริหารธุรกิจเหลานั้นจะสถาปนา “ระบบเทคโนโลยีการจัดการอยางครบวงจร” ขึ้นมาในบริษัทได
เสียกอน เมื่อนัน้ถึงจะไดเงื่อนไขที่เพยีงพอ ซ่ึงเงื่อนไขของระบบเทคโนโลยีที่วานี้ โดยตัวมนัเองก็
ไดกลายเปนปญหาการสะสมเทคโนโลยีของบริษัทเชนกนั 
 เทาที่ผานมาผูนําธุรกิจสวนใหญของกลุมธุรกิจไทยเชื้อสายจีนไดแกไขปญหาเทคโนโลยี
นี้ โดยมอบหมายปญหาเทคโนโลยีทั้งหมดใหแกคณะทาํงานของบริษัทตางชาติผูเขามารวมลงทุน 
(โดยเฉพาะบรษิัทญี่ปุน) สวนตัวเองมุงแตดานการตลาดเปนหลัก แตวธีิการแกปญหาแบบนี้ควรจะ
เรียกวาเปนการละทิ้งปญหามากกวาเปนการแกปญหาระบบเทคโนโลยีอยางจริงจัง เพราะฉะนัน้  
จึงหลีกเลี่ยงไดยากทีน่ายทนุอุตสาหกรรมไทยเชื้อสายจีนจะไมถูกผูรวมทุนบริษัทญี่ปุวิพากษวิจารณ
ในประเด็นตาง ๆ ดังตอไปนี ้คือ 
 1.  มีนายตาคบัแคบ มุงหวังแตผลประโยชนเฉพาะหนา 
 2.  สนใจการไดผลประโยชนจากการเก็งกาํไรมากกวาทีจ่ะมุงลดตนทนุการผลิต 
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 3.  ไมคอยคิดที่จะขายมากกาํไรนอย ๆ (ตอช้ิน) แตมุงขายนอยกําไรมาก (ตอช้ิน) 
 4.  ไมคอยใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคา คิดเพียงวาใหขายไดกพ็อแลว 
 5.  ใหความสนใจกับการบรหิารโรงงานไมมากนัก และไมคอยตระหนักถึงความสําคัญ
ของโรงงาน 
 6.  ไมคอยสนใจเทคโนโลยี ไมคอยเขาไปในโรงงาน 
 จากการศึกษาวิจัย และเก็บรวบรวมของกรมสงเสริมอุตสาหกรรมตลอดเวลากวา 50 ป        
ที่ผานมาพบวาปญหาโดยรวมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมทีป่ระสบอยูตลอดระยะเวลา        
ที่ผานมา (อดศิักดิ์ ศรีสม, 2543, หนา 6-7) ไดแก 
 1.  ปญหาดานการตลาด วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมสวนใหญมักตอบสนอง 
ความตองการของตลาดในทองถ่ิน หรือตลาดภายในประเทศ ยังขาดความรูความสามารถในดาน
การตลาดในวงกวาง โดยเฉพาะตลาดตางประเทศ ขณะเดียวกันความสะดวกรวดเร็วในการคมนาคม
ขนสง ตลอดจนการเปดเสรทีางการคาทําใหวิสาหกิจขนาดใหญ รวมทัง้สินคาจากตางประเทศเขามา
แขงขันกับสินคาในทองถ่ินหรือในประเทศที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม           
มากขึ้น 
 2.  ขาดแคลนเงินทุน วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมมักประสบปญหาการขอกูเงนิ
จากสถาบันการเงินเพื่อมาลงทุนหรือยายาการลงทุน หรือเปนเงินทุนหมนุเวยีน ทั้งนีเ้นือ่งจากไมมี
การทําบัญชีอยางเปนระบบ และขาดหลกัทรัพยค้ําประกนัเงินกู ทําใหตองพึ่งพากูนอกระบบ และ
ตองจายดอกเบี้ยในอัตราทีสู่ง 
 3.  ปญหาดานแรงงาน แรงงานที่ทํางานในวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมจะมีปญหา
การเขาออกสูง กลาวคือ เมื่อมีฝมือและมีความชํานาญงานมากขึ้น กจ็ะยายออกไปทํางานในโรงงาน
ขนาดใหญที่มีระบบและผลตอบแทนที่ดกีวา จึงทําใหคณุภาพแรงงานไมสม่ําเสมอการพัฒนาไม
ตอเนื่อง สงผลกระทบตอประสิทธิภาพการผลิตและคุณภาพสินคา 
 4.  ปญหาขอจํากัดดานเทคโนโลยีการผลิต โดยทั่วไปวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม
มักใชเทคนิคการผลิตไมซับซอน เนื่องจากการลงทุน และผูประกอบการ/ พนักงานขาดความรู
พื้นฐานที่รองรับเทคนิควิชาการที่ทันสมัย จึงทําใหขาดการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑตลอดจนการ
พัฒนาคุณภาพมาตรฐานที่ด ี
 5.  ขอจํากัดดานการจัดการ วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมมักขาดความรูในดานการ
จัดการหรือการบริหารงานที่มีระบบ ใชประสบการณจากการเรียนรู โดยเรียนถูกเรียนผิดเปนหลัก 
อาศัยบุคคลในครอบครัวหรือญาติพี่นองมาชวยงาน การบริหารภายในลักษณะนีแ้มจะมีขอดีในเรื่อง
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การดูแลที่ทั่วถึง (หากธุรกิจไมใหญนกั) แตเมื่อกิจการเริม่ขยายตวั หากไมปรับปรุงการบริหาร
จัดการใหมีระบบก็จะเกิดปญหาขึ้นได 
 6.  ปญหาการเขาถึงบริการสงเสริมของรัฐวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมเปนจํานวน
มาก เปนการจดัตั้งกิจการที่มรูีปแบบไมเปนทางการ เชน ผลิตตามบาน ผลิตในลักษณะโรงงานหอง
แถว ไมมีการจดทะเบียนโรงงาน ทะเบยีนพาณิชย หรือทะเบียนการคา ดังนั้น กจิการหรือโรงงาน
เหลานี้จึงคอนขางปดตัวเองในการเขามาใชบริการของรัฐ หรือแมแตกิจการหรือโรงงานที่มีการจด
ทะเบียนถูกตอง ก็มักไมคอยอยากเขามายุงเกี่ยวกับหนวยงานของรัฐ เนือ่งจากปฏิบัติไมคอยถูกตอง
เกี่ยวกับการเสียภาษี การรักษาสภาพสิ่งแวดลอม หรือรักษาความปลอดภัยทีก่ําหนดตามกฎหมาย 
นอกจากนี้ ไนเรื่องการสงเสริมการลงทุนก็เชนเดยีวกัน แมวารัฐจะไดลดเงื่อนไขขนาดเงินลงทุน
และการจางงานเพื่อจูงใจใหวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมเสนอโครงการขอรับการสงเสริมการ
ลงทุนใหมากขึ้น แตจะขอมลูการศึกษาวจิยัพบวา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเพียง 8.1% 
เทานั้นที่มีโอกาสไดรับการสงเสริมการลงทุนจากรัฐ 
 7.  ปญหาขอจํากัดดานบริการสงเสริมพัฒนาขององคกรภาครัฐและเอกชน การสงเสริม
พัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมที่ผานมา ไดดาํเนินการโดยหนวยงานรัฐและเอกชนที่
เกี่ยวของ เชน กรงสงเสริมอุตสาหกรรม กรมพัฒนาฝมือแรงงาน กรงสงเสริมการสงออก สํานักงาน
คณะกรรมการสงเสริมการลงทุน บรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมขนาดยอม บรรษัทเงินทุน
อุตสาหกรรมแหงประเทศไทย หอการคาไทย สภาอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดยอมมีจํานวน
มากและกระจายอยูทัว่ประเทศ ประกอบกบัขอจํากัดของหนวยงานดังกลาว เชน ในเรือ่งบุคลากร 
งบประมาณ จาํนวนสํานกังานสาขาในภูมภิาค การใหบริการสงเสริมสนับสนุนดานตาง ๆ จึงไมอาจ
สนองตอบไดทั่วถึงและเพยีงพอ 
 8.  ปญหาขอจํากัดในการรับรูขาวสารขอมูล เนื่องจากปญหาและขอจํากัดตาง ๆ ขางตน 
วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมโดยทั่วไป จึงคอนขางมีจุดออนในการรับรูขาวสารดานตาง ๆ 
เชน นโยบายและมาตรการของรัฐ ขอมูลขาวสารการตลาด ฯลฯ 
   วิกฤติเศรษฐกจิที่สงผลกระทบตอ วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 
 จากวกิฤติการณทางเศรษฐกจิที่เกิดขึน้ตั้งแตกลางป 2540 (ถาวร  ศรีสุขะโต และธนะเวช 
ศรีสุขะโต, 2543, หนา 18) ซ่ึงเริ่มจากสถาบนัการเงินกอนจะลุกลามไปสูเกือบทุกสาขา ทั้งกิจการ
ขนาดใหญและเล็ก ลวนไดรับผลกระทบจากเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นดวยกันทั้งสิ้น วิสาหกจิขนาดยอม
และขนาดกลาง โดยเฉพาะภาคอุตสาหกรรมซึ่งเปนภาคการผลิตที่แทจริงก็ไดรับผลกระทบจาก
เศรษฐกิจเชนเดียวกัน กลุมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ลวนประสบปญหาขาดสภาพคลอง
จากภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา ทําใหอํานาจซื้อการบริโภคของประชาชนลดนอยลง เปนผลใหกิจการ 
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วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมตองชะลอหรือการลดการผลิต การจําหนายหรือถึงขั้นปดกิจการ
ไปในที่สุดโดยกลุมที่ไดรับผลกระทบมากที่สุด กลุมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่เปนการ
รับชวงการผลิตจากกลุมอุตสาหกรรมสนับสนุน ซ่ึงเปนอุตสาหกรรมขนาดกลาง ทีใ่ชเทคโนโลยี
พึ่งพาจากตางประเทศ เชน อุตสาหกรรมรถยนต เปนตน สวนกลุมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม ที่พึ่งพาตนเองได และมกัจะใชภูมิปญญาไทยเปนพืน้ฐานมาจากครอบครัวจะสามารถดํารง
ธุรกิจอยูได เนือ่งจากกลุมนีจ้ะมีความคลองตัวในเรื่องการจัดการ เทคนิคการผลิต การจําหนาย ซ่ึง
มักจะมีความยดืหยุนในการปรับตัว เพื่อรับมือกับภาวะวิกฤติไดดีกวากลุมวิสาหกจิขนาดกลางและ
ขนาดยอมที่รับชวงการผลิตจากบริษัทอุตสาหกรรมขนาดใหญและขนาดกลาง แตอยางไรก็ตาม
กลุมวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม โดยทัว่ไปกย็ังไดรับผลกระทบจากอํานาจซือ้และการ
บริโภคที่นอยลงของประชาชน และมีปญหาคือ สภาพคลองทางการเงิน ที่กระจายไปทั่วระบบ
เศรษฐกิจ หากภาครัฐไมยืน่มอืเขาไปชวยเหลือ ผูประกอบการวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม
เหลานี้จะทยอยปดกจิการไปเรื่อย ๆ กระทัง่กลายเปนปญหาที่เร้ือรังทางเศรษฐกิจ และสงผลตอ
ปญหาสังคมในที่สุด 
 การสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม กูเศรษฐกิจชาต ิ
 การพลิกฟนเศรษฐกิจของไทย รวมทั้งแนวทางการพัฒนาตอไปในอนาคตควรจะให
ความสําคัญกับ วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม มากยิ่งขึ้น ซ่ึงไมไหมายความวา กิจการขนาด
ใหญจะไมใหการสนับสนุนอีกตอไป แตตองปรับเปลี่ยนกระบวนการสงเสริมกิจการใหมีความ
เชื่อมโยงกันมากขึ้น โดยสรางความแข็งแกรงให วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ซ่ึงสวนใหญยงั
มีจุดออน โดยการใหความชวยเหลือหรือสนับสนุนดานตาง ๆ อยางเปนระบบ และใหเกิดความ
ตอเนื่อง เนื่องจากหากกลุมผูประกอบการวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมมีความแข็งแกรง 
สามารถยืนหยดัและแขงขันกับสินคาตางประเทศได กก็ลายเปนรากฐานสําคัญตอการพัฒนา
เศรษฐกิจของประเทศไทยตอไป โดยแนวทางการดําเนนิงานเพื่อพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอม อยางชัดเจนในภาพรวาม (อดิศกัดิ์ ศรีสม, 2543, หนา 8-9) ดังนี ้
 1.  เพื่อบรรเทาปญหาของวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่กําลังประสบอยูใน
ปจจุบันและชวยพยุงกลุมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมใหดํารงอยูรอดพนจากวกิฤติเศรษฐกจิ 
มีแนวทางการดําเนินการ คือ 
  1.1 ปรับปรุงเพิ่มเติม เสริมแตงในจดุที่วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมมีปญหา 
   1.1.1 เทคโนโลยีการผลิตการบริหาร 
       1.1.2 การตลาด 
       1.1.3 การเขาถึงแหลงเงินทุน 
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        1.1.4 การพัฒนาบุคลากร 
       1.1.5 การเขาถึงแหลงขอมูล 
  1.2 สรางเครือขายการปฏิบัติงานของหนวยงานปฏิบัติการ 
  1.3 สรางเครือขายการปฏิบัติงานของหนวยงานทีเ่กีย่วของ ใหสนับสนุนซึ่งกันและกนั 
       1.3.1 องคกรภาครัฐ เอกชน ทั้งสวนกลางและภูมิภาค 
       1.3.2 สถาบันอิสระเฉพาะทาง 
       1.3.3 สถาบันการศึกษา 
 2.  พัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่ดําเนินการอยูแลวใหขยายตัวเจริญเติบโต
และสามารถแขงขันได ทั้งในระดับประเทศและระดับโลก โดยมีความสามารถเทียบไดกับวิสาหกจิ 
วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม ตางชาติ และสามารถออกไปแขงขันในตางประเทศมีแนว
ทางการดําเนนิงาน คือ 
  2.1 เนนกลไกการสนับสนุนเงินทุน การรวมทุน (Venture Capital) และการระดมทุน
ในตลาดหลักทรัพยสําหรับ วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 
     2.1.1 เพื่อปรับปรุงผลการผลิต 
        2.1.2 เพื่อปรับปรุงเทคโนโลยีการผลิตและนวัตกรรม 
        2.1.3 เพื่อปรับปรุงระบบการจัดจําหนายและบริการใหรวดเร็ว 
        2.1.4 เพื่อการขยายกจิการ 
  2.2 สรางวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่มีอนาคตมีนวัตกรรม หรือเปนกลุม
วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม ดานนโยบายการพัฒนาใหเกิดขึ้น และเติบโตอยางยั่งยืน มี
แนวทางดําเนนิการ คือ 
     2.2.1 เนนในเรื่องขอมูลขาวสารการลงทุนสาขาที่ศักยภาพ 
        2.2.2 เนนกลไกการสงเสริมอยางใกลชิดและครบวงจรในลักษณะการบมเพาะ 
        2.2.3 เนนกลไกสินเชื่อเพื่อการเริ่มตนกิจการ (Start Up Loans) 
        2.2.4 เนนกลุมเปาหมายดานนโยบาย 
    2.2.4.1 กลุมผูมีความรูและประสบการณการทํางาน 
    2.2.4.2 กลุมผูจบการศึกษาใหมที่มีความสามารถเชิงนวัตกรรม 
    2.2.4.3 กลุมราษฎรหรือราษฎรอิสระที่จะจดัตั้งหนวยผลิตหรือธุรกิจชมุชน 
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 บทบาทการชวยเหลือธุรกิจขนาดยอม 
 รูปแบบทางธุรกิจจําเปนที่จะตองแสดงเหตุผลถึงความจําเปนถาธุรกิจจัดหาบริหารและ
สินคา ปฏิบัติตามหนาที่ที่จาํเปน มีความพยายามอุตสาหะ ซ่ึงสิ่งเหลานี้จําเปนอยางยิ่งที่จะทาํให
ธุรกิจขนาดยอมไดรับผลสําเร็จตามวัตถุประสงคในแบบอยางของธุรกิจขนาดใหญ 
 ปจจัยสําคัญตอไปนี้ ซ่ึงเปนเงื่อนไขในการสนับสนุนกิจกรรมทางธุรกิจขนาดยอม
ประสบผลสําเร็จ (โชติรัส ชวนิชย; กอเกียรติ พานิชกุล และปริญ ลักษิตานท, 2538, หนา 28-29) 
ไดแก 
 1.  ขนาดการดาํเนินธุรกิจสวนมากมีขนาดใหญ นี้เปนความจริงทีเดียวเกีย่วกับการขาย
ปลีกชนิดตาง ๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งเรื่องการอํานวยความสะดวก เชน รานขายของชํารานขายยา 
ทางดานบริการก็ตองมีขนาดจํากัดในการกอตั้งเพื่อประสิทธิภาพ ลูกคาจะตองไดรับผลิตภัณฑที่
คลายคลึงกันไมวารานจะใหญหรือเล็กในขอบเขตของตลาดนั้น ๆ การดําเนินงานขอตกลงในสวนที่
เกี่ยวกับการซื้อจํานวนมาก ๆ การผลิตและการจําหนาย ไดรับการวางใจจากธุรกิจขนาดยอมชนดิ
ตาง ๆ เพื่อจําหนายใหลูกคา และก็มีผลิตภณัฑบางอยางที่ไดรับการบรรจุอยางดีจากการจางกิจการ
ขนาดเล็กอีกดวย 
 2.  ความชํานาญพิเศษ ผลิตภณัฑจะถูกจํากดัโดยลูกคา ขอบเขตของการตลาด ลักษณะ
ของทองถ่ิน ขอจํากัดในการขนสง และปจจัยอ่ืน ๆ ส่ิงทีช่ํานาญเปนพิเศษจะเหมาะสมที่สุดสําหรับ
ธุรกิจขนาดยอม เชน ผลิตภณัฑมาตรฐาน ปริมาณการผลิตและการจําหนาย แสดงลกัษณะของธุรกิจ
ขนาดใหญ 
 3.  ความคิดริเริ่มสรางสรรค ความคิดใหญเกี่ยวกับผลิตภณัฑไดเร่ิมตนมาจากธุรกิจขนาด
เล็ก ถาเริ่มตนไดถูกเวลาเหมาะสม ก็จะไดรับการพัฒนาใหเปนอุตสาหกรรมขนาดใหญขึ้นมาแต
อยางไรก็ดี ความคิดริเร่ิมแรกจะถูกจํากดัหรืออาจมคีวามแตกตางที่จะทาํใหเกิดความทอใจในการ
ลงทุนขนาดใหญ ดังนั้นความคิดริเร่ิมสรางสรรคควรจะตองแปลกใหม และขึ้นอยูกบัความคงอยู
ของผลิตภัณฑนั้นดวย ไดแก อุตสาหกรรมผลิตอุปกรณสําหรับรถยนตตาง ๆ เปนตน 
 4.  ความเสี่ยงภัย ธุรกิจใหญ ๆ จะไดความคิดใหม ๆ ก็ตอเมื่อไดรับการพิจารณาอยารอบ
ครอบและเปรียบเทียบทางเลือกหลาย ๆ ทาง นักธุรกิจขนาดยอมก็ควรทาํเชนนี้ดวย คณุคาสวนตวั
จะไดรับการบงัคับมากกวาการคํานวณเรื่องความเสี่ยงภัย 
 5.  บริการคุณคาในตัวนักธุรกิจไมสามารถซื้อขายกันโดยมีคอมพิวเตอรมาแทนที่เพราะ
โดยธรรมชาติมนุษยแลว ลูกคาตองการที่จะใหนักธุรกิจเห็นถึงความสําคัญสวนตัวและในการจัดหา
บริการที่แปลกพิเศษ 
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 6.  การอุทิศตน คุณสมบัติทีสํ่าคัญของนักธุรกิจขนาดยอมที่ดี การอุทิศตนใหกับธุรกจิ
รวมทั้งการเปรียบเทียบความรูสึกความสัมพันธกับครอบครัวดูเหมือนวา การอุทิศตัวและการเอาใจ
ใสจะไมสมเหตุผลถาเพียงแตดูคุณสมบัตทิี่วา การพิจารณาดวยตนเองของนักธุรกิจในแตละธุรกิจ
จะตองไดรับการรับรองและความยอมรับนับถือ ซ่ึงเปนปจจัยสําคัญในการประสบผลสําเร็จใน
ธุรกิจนั้น ๆ  

 อิทธพิลของผูประกอบการที่มีตอการตลาดของธุรกิจขนาดเล็ก 
 มีการมองวารูปแบบการบรหิารงานที่แตกตางไปตามเจาของเปนลักษณะเฉพาะของ
ธุรกิจขนาดเลก็  สะทอนใหเห็นวาผูประกอบการมีความรูในตัวพนักงานทุกคนอยางไร มีความ
เกี่ยวของในทกุแงมุมการบรหิารงานอยางไร และมีรูปแบบการไมใหผูอ่ืนเขารวมทําการตัดสินใจ
เร่ืองใหญ ๆ มากแคไหน มีการศึกษาถึงลักษณะทางจิตวทิยา ภูมหิลัง และประเภทของ
ผูประกอบการวามีสวนสัมพนัธกับผลประกอบการของบริษัทอยางไร เนื่องจากเจาของเปน 
ผูบริหารงานเอง ดังนั้นเจาของจึงเปนผูมีอิทธิพลมากในการกําหนดกจิกรรมทางการตลาดและ
ยอมรับความเสี่ยงที่เกิดขึ้นเอง  ลักษณะการยอมรับความเสี่ยงจึงเปนตวักําหนดรูปแบบของ
การตลาดดวย  และการตลาดสัมพันธภาพถอืไดวามีความเสี่ยงคอนขางต่ํา ลงทุนต่ํา  การเขาหาและ
การติดตอตลาดสามารถทําไดโดยตรง นอกจากนี้การตลาดสัมพันธภาพมีความยดืหยุนสูงปรับตัว
เขากับความตองการที่เปล่ียนไปไดงาย เหตุผลเหลานี้จึงเปนคําตอบวาทําไมบริษัทขนาดเล็กจึงไมทํา
ตามการตลาดรูปแบบดั้งเดิมที่มีความเปนทางการและมคีาใชจายสูงกวามาก 
 แรงจูงใจสวนบุคคลของผูประกอบการมีอิทธิพลตอการทําการตลาด และชวยกําหนดวิธี
ทางการตลาด โดยเฉพาะการพัฒนาผลิตภณัฑหรือตลาดใหม ๆ การหาลูกคาใหม ๆ ผูประกอบการ
แสวงหาอํานาจสรางอิทธิพลที่ชวยสรางผลประโยชนใหกับธุรกิจตนเองดวย  ดังนัน้ผูประกอบการ
จึงใชเครือขายการติดตอสวนบุคคลเพื่อพัฒนาวิธีทางการตลาด เชน ใชอิทธิพลติดตอหรือมี
ความสัมพันธกับคนใหญคนโตเพี่อใหไดงาน ไดทําสัญญาทางธุรกิจ หรือไดขอมูลตลาดที่สําคัญ
มาก ๆ 
 

ความรูเกี่ยวกับผักของผกัไฮโดรโปนิกส 
 ผักไฮโดรโปนกิสที่จะกลาวตอไปนี้ เปนผักที่เกิดจากการปลูกผักโดยไมใชดินที่เปนไป
ตามมาตรฐานของตางประเทศที่คิดคนระบบนี้ขึ้น รวมถึงในปจจุบนัไดมีการนําเขามาและพัฒนาใช
ใหเหมาะสมกบัประเทศไทย  
 ความหมายและความเปนมาของผักไฮโดรโปนิกส 
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 ไฮโดรโปนิกส (Hydroponics) เปนคําที่มาจากภาษากรกีสองคําคือ hydor หมายถึง น้ํา 
และ ponos หมายถึง งานซึ่งเมื่อรวมกันก็คอืการปฎิบัติงานที่เกีย่วกับน้ํา หรือการทํางานที่มี
สารละลายธาตุอาหารผานรากพืช 
 การปลูกพืชดวยระบบไฮโดรโปนิกส  หรือระบบไรดินนี้ไดเร่ิมขึ้นตั้งแตยุค อริสโตเติล 
แตเขาทางวิทยาศาสตรเร่ิมตนประมาณ 400 ปที่ผานมา  นับตั้งแต ป  ค.ศ. 1600  Jan Van Helmont 
นักวิทยาศาสตรชาวเบลเยีย่มไดทดลองปลูกตนวิลโล ( Willow  Tree)  ในดินทีบ่รรจุไวในทอแลว
รดน้ําดวยน้ําฝนติดตอกนัเปนเวลา 5 ป เขาพบวาตนวิลโลมีน้ําหนักเพิม่จาก 5 ปอนด เปน 169 
ปอนด  ในขณะที่ดินปลูกน้ําหนักหายไปเล็กนอย  เขาสรปุวาพืชไดรับธาตุอาหารจากน้ําในการ
เจริญเติบโต  
 ในป ค.ศ. 1699 นักพฤกษศาสตรชาวอังกฤษชื่อ John Woodward เปนผูทดลองปลูกพืช
แบบไรดินนี้โดยบังเอิญ จากการทดลองถึงสารใดบางที่ทําใหพืชเจริญเติบโต 
 ตอมาในป ค.ศ. 1860 Sachs และ ค.ศ. 1861-1865 Knop นักสรีรวิทยาทางพฤกษศาสตร
ชาวเยอรมัน เปนผูที่เร่ิมปลูกพืชไฮโดรโปนิกสดวยหลักการทางวิทยาศาสตรสมัยใหมอยางแทจรงิ 
สามารถปลูกพืชดวยสารละลาย โดยใชเกลืออนินทรียตาง ๆ ใสลงไปในน้ําทีใ่ชในการปลูก โดยมี
ธาตุอาหารตาง ๆ ที่พืชตองการ ซ่ึงถือวาเปนตนตํารับของสูตรธาตุอาหารที่ใชกันมาถงึปจจุบัน 
 (สุเชษฐ เวศยาภรณ, 2548) 

 โดย ในป ค.ศ. 1920-1930  ศาสตราจารยชาวอเมริกัน William.F.Gericke มหาวิทยาลัย
แคลิฟอรเนีย เปนคนแรกทีน่าํเทคนิคการปลูกพืชแบบนี้ไประยุกตใชเพือ่ปลูกพืช จากการทดลอง
ของเขาพบวาวิธีนี้สามารถปลูกพืชไดเกือบทุกชนิด นอกจากจะผลิตพืชไดมากแลวยังสามารถใช
ปลูกพืชไดในพื้นที่ที่ไมมีดนิเหมาะสมตอการปลูกพืช เชน ในสภาพที่มีแตหินบนหมูเกาะใน
มหาสมุทรแปซิฟกซึ่งทหารชาวอเมริกันไดใชวิธีนี้ปลูกพืชฝกเพื่อรับประทานสดไดทุกวนั โดย
เฉพาะที่โซฟุ (Chofu) ประเทศญี่ปุนจากนัน้การปลูกพืชแบบไฮโดรโปนิกสจึงแพรหลายไปยัง
ประเทศตาง ๆ ทั่วโลก 
  สําหรับในประเทศไทยงานวิจัยการปลูกพชืดวยวิธีไฮโดรโปนิกสไดเร่ิมมา 40 ป  โดย
ภาควิชาพฤกษศาสตร  คณะวทิยาศาสตร  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร (วฒันา เสถียนสวัสดิ,์ 2546 )  
และไดมกีารปลูกผักในวิธีดังกลาวเชิงพาณชิยของประเทศไทยเปนเจาแรกโดยฟารมนาดีตะ  อําเภอ
มหาชัย  จังหวดัสมุทรสาคร (การปลูกพืชโดยไมใชดิน, 2549) 

 โดยในปจจุบนัการปลูกแบบไฮโดรโปนิกสนั้นมีหลายวิธี ซ่ึงวิธีที่ไดรับความนิยมและใช
อยางแพรหลาย ไดแก 

  Nutrient Film Technique (NFT) คือการปลูกพืชโดยใหรากพืชแชอยูในรางน้ํา 
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สารละลายธาตุอาหารที่ไหลผานเปนฟลมบาง ๆ ประมาณ 2-3 มิลลิเมตรอยางชาและตอเนื่องโดย
สารละลายที่เหลือจะไหลกลับไปรวมที่ถังที่มีเครื่องสูบน้ําน้ําไฟฟาสูบสารละลายหมุนเวยีนมาเลีย้ง
รากพืชอีก เปนระบบที่ใชนยิมปลูกผักสลัดชนิดตาง ๆ โดยใชถังรวมสารละลายที่มีขนาดเล็กกวา
ระบบอื่น แตถาระบบไฟฟาขัดของจําเปนตองมีระบบไฟฟาหรือเครื่องสูบน้ําสํารองไวแกปญหา
ดวย 

        Deep Flow Technique (DFT) เทคนิคนี้ถูกนํามาประยุกตใชในไทย เพราะเปนระบบที่
ลงทุนปลูกถูกกวาระบบ NFT คือการปลูกพืชโดยใหรากพืชแชอยูในกระบะน้ําสารละลายธาตุ
อาหารที่มีระดบัความลึกประมาณ 2-15 ซ.ม. ระบบนี้สามารถใชปลูกผักไทยและสลัดไดดี แตจําเปน
จะตองระวังในเรื่องของอุณหภูมิของสารละลายไมใหสูงเกินไป 

  Dynamic Root Floating Technique (DRFT) คือการปลูกพืชที่มีรูปแบบผสมผสานระวาง 
NFT และ DFT โดยใหรากพืชแชอยูในรางน้ําสารละลายธาตุอาหารทีไ่หลผานโดยมีระดับความสูง
ของน้ําในรางมากกวาแบบ NFT อยางชาและตอเนื่อง ซ่ึงระบบนี้ยังมกีารเพิ่มอุปกรณปรับระดับ 
การไหลเวยีนของอากาศและสารลายใหสอดคลองการเจริญเติบโตของพืชอีกดวย โดยระบบนี้มัก
นิยมใชปลูกผกัจีนและสลัดตาง ๆ 
 

 
 
ภาพที่ 2-1 รูปตัวอยางของระบบการปลูกพืชแบบไฮโดรโปนิกส 
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 ดังนั้นจากที่กลาวมาจึง สรุปไดวา ผักไฮโดรโปนิกสคือ ผักตาง ๆ ที่ปลูกโดยวิธีการโดย
ใหรากสัมผัสกับสารละลายโดยตรงในวัสดุปลูกอ่ืน ๆ แทนการปลูกลงในดนิ พรอมอาจมีอุปกรณ             
ตาง ๆ ชวยรักษาระดับ ปริมาณความเหมาะสมของสารละลายตามที่พืชตองการ   
 ความเขาใจตาง ๆ ที่เกี่ยวกับผักไฮโดรโปนกิส 

 1.  เขาใจวาการปลูกในสารเคมี เปนการปลูกพืชที่ไมเปนธรรมชาติมีสารเจือปนมาก แต
จริงๆแลวปุยในดินกับใน ไฮโดรโปนิกส เหมือนกนั แตปุย ไฮโดรโปนิกส มีความบริสุทธิ์มากกวา
ไมมีสารเจือปนรวมทั้ง ธรรมชาติของการเจริญเติบโต การใชปุย เปนการปลูกพืชโดยธรรมชาติ 
เพียงแตมีการพัฒนาเทคโนโลยีใหมีประสิทธิภาพมากที่สุด คนทั่วไปคิดวาถาปลูกพืชที่ไมใชดนิก็
จะไมเปนธรรมชาติ จริง ๆ แลวพืชไดรับธาตุอาหารในรูปของไอออนโดยใชน้ําเปนสารละลายดึง
ไอออนจากแรธาตุตาง ๆ ในดินออกมา แลวพืชจึงจะสามารถนําไอออนเหลานั้นมาใชประโยชน ได 

 2.  การกินพืช ไฮโดรโปนิกส ไมถือวากินสารเคมีเขาไป และไมมีการสะสมเมื่อกินเขา
ไป เนื่องจากผักไฮโดรโปนกิสนั้นใชแรธาตุอาหารแบบเดียวกับที่ปกตพิืชใชเพยีงแตที่ปลูกไดดกีวา 
งามกวาเนื่องจากสามารถควบคุมปริมาณใหพอเหมาะกบัพืชไดดกีวา (ยงยทุธ เจียมไชยศร,ี 2550) 
 ผักที่นิยมปลุกดวยวิธีระบบไฮโดรโปนิกส 

 1.  ไดแก ผักสลัดตาง ๆ เชน สลัดคอส (Cos or Romain) บัตเตอรเฮด (Butter Head)           
ฟลเลยไอซเบิรก (Frillice Iceberg) กรีนโอก (Green Oak) เรดโอก (Red Oak) เรดคอรัล (Red Coral) 

 2.  ผักสมุนไพรตางประเทศ เชน รอกเก็ต (Rocket) 
 3.  ผักไทย ผักจีน และผักอื่น ๆ เชน ผักโขม ผักบุงจีน คะนา  กวางตุง  ผักกาดขาว            

คื่นฉาย  แครอท  พริกยักษ  กะหล่ํามวง 
 สถานการณตลาดผักไฮโดรโปนิกส    

 สภาพการคาในปจจุบัน การปลูกพืชไฮโดรโปนิกสในประเทศไทยจัดไดวาอยูในระยะ
เร่ิมตน เนื่องจากเปนเทคโนโลยีสมัยใหมที่ตองอาศัยเวลาในการศึกษา วิจัย คนควา เพื่อนํามาปรับ
ใชใหเหมาะกบัการเกษตรในประเทศ 

 ในปจจุบนัมีผูใหความสําคญักับการประกอบธุรกิจในดานนี้มากขึ้น  โดยเริ่มแรกนัน้จะ
เนนที่ตลาดระดับสูง เชน  ภตัตาคาร โรงแรม สายการบิน และซุปเปอรมาเก็ต ซ่ึงจะมีราคาสูงกวา 
ผักทั่วไปถึง 3-4 เทา โดยผักที่นิยมมาก คือ ผักสลัดตางประเทศ ตอมาไดเร่ิมขยายตลาดไปยังระดับ
กลางคนทั่วไปโดยจะเปนผักไทยตางและผักไทย-จีน ตาง ๆ เชน ผักกาดเขียวกวางตุง ผักคะนา 
ผักบุง ผักกาดฮองเต เปนตน โดยจุดขายของผักไฮโดรโปนิกสจะเนนที่ ความสะอาดปลอดภัยจาก
สารพิษ ซ่ึงผูบริโภคปจจุบันไดใหความสนใจกับสุขภาพมากขึ้น จึงทาํใหตลาดผักไฮโดรโปนิกส
ขยายและเติบโตมากขึ้น  

 
 
 



 27 

 นอกจากธุรกจิในเรื่องของผลผลิตการเกษตรของผักไฮโดรโปนิกสจะขยายตวัเพิ่มขึน้
แลวยังมีธุรกจิที่เกี่ยวของกับการปลูกผักไฮโดรโปนิกสอ่ืน ๆ เกิดขึ้นอกีมาก ไดแก ธุรกิจการ
จําหนายวัสดุอุปกรณ และระบบการผลิต ธุรกิจรับดูแลและบํารุงรักษา การเปดเปนแหลงทองเที่ยง
ทางการเกษตรเปนตน 

 พื้นที่เพาะปลูกที่สําคัญปริมาณ และมูลคาผลผลิตของประเทศ การปลกูผักไฮโดรโปนิกส
นั้นมีตัวเลขพื้นที่ไมแนนอนเนื่องจากมีผูผลิตเพิ่มและลดอยูตลอดเวลาอีกทั้งยังเปนธรุกิจที่อยูใน
วงการขนาดเล็ก โดยแตเดิมนั้นการปลูกผักไฮโดรโปนกิสนั้นจะมีแปลงปลูกอยูในฟารมแถบ
กรุงเทพฯและปริมณฑล แตปจจุบันไดเร่ิมมีการปลูกมาขึ้นในหลายจังหวัดทั้งทางภาคเหนือ และ
ภาคใต โดยปจจุบันมีตวัเลขประมาณการพื้นที่ปลูกทั้งประเทศอยูที่ 800 ไร และมีกําลังการผลิต         
ทั้งประเทศ อยูที่ประมาณ 50,000 กิโลกรัมตอวัน โดยในแตละฟารมสวนใหญจะปลูกจะปลูกผัก
ประมาณ 5-10 เพื่อความหลากหลาย โดยจะเนนไปที่ ผักสลัด และรองลงมาคือพวก ผักไทย-จีน 

 โดยซ่ึงจะมีราคาขายสง ผักไทย อยูที่ราคา 40-60 บาท ตอกิโลกรัม สวนผักสลัดจะมรีาคา 
60-80 บาท ตอกิโลกรัม และจะมีราคาสูงขึ้นในชวงฤดูรอน เนื่องจากฤดูรอนนี้ผักปกติจะมีมาขาย
นอยลง ทําใหเปนชวงที่ขายผักไฮโดรโปนกิสที่ดีที่สุด 

 โครงสรางการจัดจําหนาย มชีองทางการจดัจําหนายอยูหลายรูปแบบ ไดแก 
1. ขายหนาฟารม ผูบริโภคสามารถเลือกผลผลิตไดตามความตองการจากแปลงปลูก 
2. วางขายในซุปเปอรมารเก็ต กลุมลูกคาเปาหมายในตลาดนีส้วนใหญเปนกลุมคนที่มี 

รายไดคอนขางสูง 
3. ขายสงไปยังโรงแรมและภตัตาคาร สายการบิน ซ่ึงตลาดกลุมนี้เนนทีก่ลุมคนที่มี 

รายไดสูงและคํานึงถึงความสด สะอาด และปลอดภยัเปนหลัก 
4. การขายผานอนิเทอรเน็ต ปจจุบันตลาดแบบนี้เร่ิมมีเกิดกนัขึ้นมากโดยลูกคาสามารถ 

เขาไปสั่งซื้อสินคาผานทางเว็บไซตของบริษัทผูประกอบการ ตามที่ผูประกอบการไดมีเสนอไว 
รวมถึงสามารถสั่งซื้อวัสดุ อุปกรณปลูกไดอีกดวย 
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ภาพที่ 2-2  รูปแบบของผูประกอบการที่เกีย่วกับธุรกิจการปลูกผักไฮโดรโปนิกส 
 

 
 ภาพที่ 2-3  รูปแบบของการจําหนายผักไฮโรโปนิกส รวมถึงพืชที่ปลูกโดยไมใชดนิ 

 
แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดสัมพันธภาพ  
 บทบาทที่แตกตางของ ความพึงพอใจ ความไววางใจ และการมีพันธกจิ ตอความสัมพํนธ
ของลูกคา   
  

ผูประกอบการ 

จําหนายหนาฟารม ซุปเปอรมาเก็ต โรงแรม/สายการบิน ระบบอินเตอรเน็ต 

ผูบริโภค 

เกษตร
ทองเที่ยว 

รานอาหาร 

ผูประกอบการ 

ผลิตพืชเพื่อจําหนาย
ผลผลิตหรือวัสดุ
อุปกรณ 

ผลิตพืชเพื่อใชเปนการ
สาธิตแบบเกษตร
ทองเที่ยว 

ผลิตพืชเพื่อใชเปนการ
สาธิตและเปนวัตถุดิบ
ในการจําหนายอาหาร 

ผลิตพรรณไมน้ําเชิง
ธุรกิจ 
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 Garbarino and Johnson (1999, pp. 70-73) ไดกลาวถึงทฤษฎีการตลาดสมัพันธภาพวา 
ลูกคามีความสัมพันธกับบริษทัแตกตางกันตั้งแตระดับตดิตอซ้ือขายธรรมดา ไปจนถงึมี
ความสัมพันธระดับสูงมาก มีการศึกษาโดยใชประสบการณหรือการทดลองเพียงเล็กนอยที่แบงฐาน
ลูกคาบริษัทเปนกลุมตามความสัมพันธระดบัต่ําถึงสูง เพื่อดูวาการประเมนิผลเปลี่ยนตามกลุมที่
แตกตางเหลานี้อยางไร โดยใชสมการโครงสรางในการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพอใจ 
ความไววางใจ และการมีพนัธกิจของลูกคาวามีผลตอทัศนคติความพอใจสวนยอยและแนวโนมการ
บริโภคในอนาคต โดย Garbarino and Johnson (1999) ไดทําการศึกษาทฤษฎีความสัมพันธระหวาง
ความพอใจ ความไววางใจ และการมีพนัธกิจของลูกคาดังกลาวผานทางดานธุรกิจโรงละครเพลงผล
การศึกษาพบวา  ในกลุมลูกคาที่มีความสัมพันธระดับต่ํา (ผูซ้ือตั๋วชมรายคนและเปนสมาชิกไม
ประจํา) ความพอใจภาพรวมอยูตรงกลางระหวางทัศนคติสวนยอยและแนวโนมซื้อในอนาคต          
สวนในกลุมลูกคาที่มีความสัมพันธระดับสูง (เปนสมาชกิประจํา) ความไววางใจและการมีพันธกจิ
ของลูกคาเปนอยูตรงกลางระหวางทัศนคติสวนยอยและแนวโนมซื้อในอนาคตมากกวาที่ลูกคาใช
ความพอใจเปนตัวกําหนดความคิดสําคัญในการพัฒนาความคิดการตลาดสัมพันธภาพบอกวา 
ความสัมพันธกับลูกคามีลําดับที่เกิดขึ้นตอเนื่องเปนอนกุรม เร่ิมจากระดับการติดตอซ้ือขายไปถึงมี
แนวโนมระดบัความสัมพันธ มีผูแนะวาการเปลี่ยนความสัมพันธระดบัพื้นฐานถึงขัน้สูงขึ้นอยูกับ
แนวโนมที่ลูกคามีความสมัพันธ องคกรควรวิเคราะหสถานะของลูกคาตั้งแตเร่ิมจากการติดตอซ้ือ
ขายธรรมดาถึงการแลกเปลีย่นที่มีความรวมมือ องคกรควรทําการตลาดระดับตดิตอซ้ือขายจนถึง           
มีความสัมพันธกันไปพรอม ๆ กันเพราะลกูคาแตละคนมีความตองการทางดานความสัมพันธที่       
ไมเหมือนกันนั่นเอง 
 พบวาการแลกเปลี่ยนระดบัซื้อขายธรรมดาแยกผูซ้ือกับผูขายออกจากกนัโดยสิ้นเชิง           
ในแงการแลกเปลี่ยนสินคาหรือการแสดงกบัเงินที่จายไป ผูซ้ือและผูขายมีความสัมพนัธเกิดขึ้นนอย
มาก  และไมมกีารคาดการณหรือไมมีสัญญาขอผูกมัดใด ๆ วาจะมีการแลกเปลี่ยนอกีในอนาคต  
สวนการแลกเปลี่ยนที่มีความสัมพันธระดบัสูงหรือเรียกวามีการติดตอกันที่มีความรวมมือและมกีาร
ปรับตัวเขาหากันทั้งสองฝายผูซ้ือและผูขาย  มีการแบงปนผลประโยชนและภาระหนาที่ของการ
แลกเปลี่ยนระหวางกัน  อีกทั้งมีการวางแผนเพื่อทําการแลกเปลี่ยนในอนาคตรวมกนัดวย  มีผูกลาว
วาการเกดิการซื้อขายระดับธรรมดาโดยไมมีความสัมพันธกันเลยเกดิขึน้นอยมากเพราะ
ความสัมพันธจะเกิดขึ้นไปเรื่อย ๆ เมื่อมีการติดตอซ้ือขายกันระหวางผูซ้ือและผูขาย 
 การที่ลูกคามีความไววางใจและทําตามขอตกลงที่แตกตางกันเปนลักษณะสําคัญที่ไวใช
แยกแยะหุนสวนลูกคาออกจากลูกคาที่มีแนวโนมซื้อคร้ังเดียวหรือซ้ือซํ้าออกไป สะทอนใหเห็นวา 
มีพฤติกรรมการซื้อขายที่แตกตางกัน ซ่ึงเกดิจากความแตกตางทางดานความไววางใจและการมีพันธกิจ 
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 แมวามกีารศึกษาโดยสํารวจทดลองดานการประเมินผลมากมาย เชน การวัดคุณภาพการ
บริการในความคิดผูบริโภค หรือการวัดความพอใจของลูกคาไมมีการศกึษาวาการประเมินผลที่ได
ปรวนแปรไปตามประเภทลกูคาที่มีความสัมพันธใกลชิดกับบริษัทในระดับต่ําหรือสูงเลย จึงพัฒนา
ความสัมพันธที่คาดหวังตวัท่ีวากลุมลูกคาเหลานี้มีความแตกตางทั้งในระดับการประเมินผลและใน
ความสัมพันธเชิงโครงสรางที่มีสวนตอการประเมินผลดวย ทฤษฎกีารเปนหุนสวนเสนอวาลูกคา         
ที่มีความสัมพนัธกับบริษัทสูงมีความไววางใจและมีพันธกิจในระดับสูง  ที่กลายมีสวนสําคัญใน
ทัศนคติและโครงสรางความเชื่อของพวกเขาดวย นั่นคือความไววางใจและการมีพนัธกิจเปนการ
ประเมินผลที่อยูรอบนอกสําหรับลูกคาที่มีความสัมพันธกับบริษัทต่ํา โดยทดสอบขอเสนอ
ความสัมพันธที่คาดหวังโดยวิเคราะหโครงสรางการประเมินของลูกคาที่มีแนวโนมความสัมพันธ
ระดับต่ําถึงสูงภายในองคกรเดียวกันแยกออกจากเดียวกนั ซ่ึงเริ่มดวยการอธิบายแนวคิดที่เกิดขึ้น
หลัก ๆ และกลาวถึงโครงสรางการประเมนิมีความแตกตางกันเนื่องความสัมพันธทีแ่ตกตางกัน
อยางไร 
 ความนึกคดิสําคัญที่กอตัวขึ้น 
 องคกรเริ่มมีความนึกคดิที่กอตัวขึ้นดานการตัดสินใจของผูบริโภค ไดแก  ความพึงพอใจ
ของผูบริโภค คุณภาพการบริการที่อยูในใจผูบริโภค  คุณคาในใจ  ความไววางใจ และการมี           
พันธกิจ การประเมินผลดวยส่ิงเหลานี้เชื่อวาชวยสรุปความรูและประสบการณของผูบริโภคที่มีตอ
บริษัท และชวยช้ีทางพฤติกรรมที่ตามมาของผูบริโภคดวย  เปนเวลาหลายสิบปแลวที่หนึ่งในความ
นึกคิดสากลทีก่อตัวขึ้นเปนตัวทํานายพฤตกิรรมผูบริโภคคือ ความพึงพอใจโดยรวมของผูบริโภค 
การตลาดที่เปลี่ยนไปโดยใหความสําคัญกับการตลาดสัมพันธภาพเพิม่ตัวปจจยัที่ชวยทํานาย
แนวโนมการบริโภคในอนาคตรวมเขาไวเปนความนกึคดิที่กอตัวขึน้ใหม อันไดแก ความไววางใจ 
และการมีพนัธกิจ จึงใหความสําคัญกับบทบาทของสามแนวคิดนี้ ไดแก ความพอใจโดยรวม         
ความไววางใจและการมีพนัธกิจในการทํานายแนวโนมการซื้อในอนาคตของผูบริโภคที่มีระดับ
ความสัมพันธกับบริษัทที่แตกตางกัน โดยตั้งความสัมพนัธที่คาดหวังตัววาแนวคิดแตละอยาง
สามารถพิสูจนไดแยกจากกนั และแนวคดิแตละตวัมีปฏิกิริยาที่แตกตางกันไปตามประเภทลูกคาทีม่ี
ความสัมพันธกับบริษัทแตกตางกัน 
 ความพึงพอใจโดยรวม 
 ความพึงพอใจโดยรวม คือ การประเมินความพอใจที่มาจากประสบการณการซื้อและ 
การบริโภคสินคาหรือบริการในชวงเวลาทีผ่านมาทั้งหมด  รวมถึงความพอใจที่มีตอองคกรใน        
ดานอื่นดวย ความพอใจที่สะสมนี้ไมใชความพอใจที่เกิดขึน้ทันทีภายหลงัการบริโภคครั้งลาสุด   
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 ดังนั้นจึงกลาวไดวา ความพึงพอใจโดยรวมนั้นคือประประเมินความพอใจของผูบริโภค
ที่บริโภคสินคาผักไฮโดรโปนิกสในหลาย ๆ คร้ัง ในชวงเวลาที่ผานมา แลวสงผลใหผูบริโภค
กลับมาบริโภคสินคาอีก 
 แนวโนมการบริโภคในอนาคต 
 ประเด็นสําคัญในงานวิจยัการประเมินในวงกวางคือ การหาวาความนึกคิดที่กอตัวขึน้
ดานการประเมินตัวใดคือตวัวดัแนวโนมการบริโภคในอนาคตของผูบริโภคไดใกลเคียงที่สุด มีการ
ใหความสําคญัในการวดัแนวโนมพฤตกิรรมในอนาคตของลูกคาเพื่อประเมินความเปนไปไดวาจะ
ยังติดตอหรือเลิกติดตอกับองคกร แนวโนมการบริโภคในอนาคตของโรงละครที่ไมหวังผลกําไร
ออกมาในรูปของการที่ลูกคาเขารวมในอนาคต สมัครสมาชิก และบรจิาค 
 ความคลายคลึงและความแตกตางในกลุมลูกคา 
 ภาพรวมของการคาดการณ 
 ความพอใจโดยรวมของลูกคาคือการประเมนิในวงกวางทีร่วมเอาความพอใจคุณลักษณะ
สวนยอยหรือกระบวนการ โดยเสนอวาลูกคาทุกรายไมวาจะมีความสมัพันธกับองคกรในระดับใด 
ลวนมีอิทธิพลของทัศนคติสวนยอยตอความพอใจโดยรวมเหมือนกนั ในการศึกษาลกูคาที่เขาชม
โรงละครเพื่อศึกษาอิทธิพลของทัศนคติสวนยอยในรูปความพอใจในตัวดาราแสดง ความคุนเคยกบั
ดาราแสดง ความพอใจในการแสดง และความพอใจในสิง่อํานวยความสะดวกในโรงละคร 
 ลูกคาที่มีความสัมพันธในระดับตางกันมีความพอใจโดยรวม หรือมีความไววางใจและมี
พันธกิจตอองคกรแตกตางกนั โดยพัฒนาโมเดล 2โมเดลเพื่อศึกษาความสัมพันธทางโครงสรางของ
การประเมินสวนยอยและวงกวาง  โมเดล 1 ความไววางใจและการมีพนัธกิจเปนความนึกคิดสําคัญ
ที่กอตัวขึ้นซึ่งเกิดจากทัศนคติสวนยอยและแนวโนมการบริโภคในอนาคต โมเดล 2 ความพอใจ
โดยรวมอยูตรงกลางระหวางความสัมพันธของทัศนคติสวนยอยและความนึกคิดที่กอตัวขึ้นดาน
ความไววางใจ การมีพันธกิจ และแนวโนมการบริโภคในอนาคต ลูกคาที่มีความสัมพนัธระดับสูงจะ
อยูในโมเดล 1 สวนลูกคาที่มคีวามสัมพันธระดับต่ําอยูโมเดล 2  
 ลักษณะที่เหมอืนกันของกลุมลูกคา 
 หนึ่งในลักษณะที่เหมือนสวนใหญคือ มูลฐานขางใตรวมกันของความพอใจโดยรวม  
ความพอใจในองคกรเปนความนึกคิดที่คอย ๆ กอตัวขึ้นและเหมือนทศันคติที่มาจากความพอใจ
สวนยอยแตละอยาง ไดแก ความพอใจตอพนักงานและสินคา ความพอใจในธุรกจิคาปลีก คือการ
สะสมการประเมินความพอใจแตละอยางทีม่ีตอพนักงานขาย สภาพแวดลอมในรานคา ผลิตภัณฑ  
และปจจยัอ่ืน มีการพบวาความพอใจโดยรวมตอธุรกิจประกันชวีิตมีสวนประกอบความพอใจมา
จากพนกังานขายประกนั  การบริการหัวใจสาํคัญ และองคกร มีการพัฒนาโมเดลความพอใจและ  
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ไมพอใจในคณุลักษณะและกระบวนการตาง ๆ ของสินคาและบริการวามีสวนในการประเมินความ
พอใจโดยรวมอยางไร   
 โดยใหความสาํคัญความพอใจโดยรวมที่มตีอองคกรวาเปนทัศนคติที่สะสมจากทัศนคติ
สวนยอย  แมวาการวัดความพอใจโดยรวมเปนตัวช้ีวัดทีด่ีถึงพฤติกรรมของลูกคาและแนวโนมการ
บริโภค  การวดัในวงกวางไมสามารถชี้แงมุมเฉพาะอยางไดวาการเสนอการบริการใดตองปรับปรุง
คุณภาพ  บอยคร้ังที่ผูจัดการสนใจอยากรูวาการประเมินสวนยอยไหนทําใหลูกคามีความพอใจใน
โรงละคร ซ่ึงอาจเปนทัศนคตสิวนยอยตอไปนี้ ไดแก  ความพอใจในตัวดารา  ความชอบในตัวดารา
ที่คุนเคยมากกวา  ความพอใจในการแสดง  และความพอใจในสิ่งอํานวยความสะดวกในโรงละคร 
 ลูกคามองวาการแสดงของดาราเปนผูใหบริการหลักเพราะการติดตอเจาหนาที่โรงละคร 
เกิดขึ้นระยะสั้นและไมเกีย่วของโดยตรงตอประสบการณที่ลูกคามีตอโรงละคร  ดังนั้นความพอใจ
ในตัวพนักงานองคกรมักวดัจากความพอใจที่มีตอตวัดาราแสดงเปนหลัก  ความพอใจในตวัดารา
แสดงเปนความนึกคิดที่กอตวัขึ้นเชิงทัศนคติที่สะทอนใหเห็นถึงการประเมินในแงบวก และการ
รับรูคุณภาพและทักษะการแสดง 
 การที่ลูกคาคุนเคยกับผูใหบริการเปนปจจัยระหวางบุคคลที่สําคัญที่ลูกคามีประสบการณ
จากการรับการบริการ  สําหรับองคกรการแสดงศิลปะบางองคกร  ชื่อเสียงนักแสดงรับเชิญเปน
ปจจัยสําคัญในความตองการการสมัครเปนสมาชิก ลูกคาประจํามีความคุนเคยในตัวนักแสดงมาก
ขึ้นเรื่อย ๆ นอกเหนือไปจากที่มีลักษณะคลายกันในแงดีแลว  การศึกษาความชอบของลูกคาในตัว
ดาราที่คุนเคยมากกวาทําใหลูกคาเกิดความพอใจ 
 งานบริการหลกัของโรงละครคือการผลิตละคร ความพอใจในบริการหลักไมไดเกิดจาก
ความพอใจผูใหบริการ  ดังนัน้ผลความพอใจที่มีตอละครแตละอยางสงผลใหเกิดความพอใจ
โดยรวม 
 การจัดโรงละครมีสวนสรางความพอใจขัน้สุดทายของลูกคาที่มีคาองคกรบริการได  
เนื่องจากการบริการเปนสิ่งที่สัมผัสไมได  ผูบริโภคบางคนอาจใชสภาพแวดลอมทางกายภาพ                
(ที่จับตองได มองเห็นได) ชวยสรางความประทับใจในวงกวางได  ดังนั้นความพอใจของผูเขาชม
โรงละครในวงกวางอาจมาจากความพอใจตอส่ิงอํานวยความสะดวกในโรงละครดวย 
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            1. Actor 
          satisfaction  H1 
                     1.Overall 
                    satisfaction    
                   H1 
           2. Actor    
          Familiarity  H1 
     
    H1       H3   
            3. Play       H3          H6            1.Future 
           Attitudes      H3                    2.Commitment             intentions 
     
       H3 
                      H4 
          4.Theater                        H2     H5 
            Attitudes                         H2  
   H2                    H2  3. Trust 
 
 
ภาพที่ 2-4  โมเดลโครงสรางที่มีความสัมพนัธ กับแนวโนมการบริโภคในอนาคตของลูกคา  
 
 ซ่ึงประกอบดวยความไววางใจและสวนประกอบการมีพนัธกิจ และการเปนสื่อกลางของ
ความไววางใจและการมีพนัธกิจที่มีผลตอแนวโนมการบริโภคในอนาคต ถึงแมคาดวาทัศนคติ
สวนยอยมีอิทธิพลตอความพอใจโดยรวม แตไมไดหวังใหความพอใจโดยรวมมีอิทธิพลตอ
แนวโนมการบริโภคในอนาคต สําหรับลูกคาที่มีแนวโนมความสัมพนัธเปนหุนสวน หากลูกคามี
ความไววางใจและมีพันธกจิตอองคกรมาก ความพอใจโดยรวมจะยิ่งมผีลนอยตอการเกิดแนวโนม
การบริโภคในอนาคต 
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 ความพอใจโดยรวมในฐานะที่เปนความนกึคิดสื่อกลางที่กอตัวขึ้น 
 ทฤษฎีความสัมพันธบอกวาการแลกเปลี่ยนความสัมพันธที่ประสบความสําเร็จไดรับ
แรงจูงใจจากความไววางใจและการมีพันธกิจ และทฤษฎคีวามสัมพันธเชื่อวาการแลกเปลี่ยน
ความสัมพันธระดับต่ําไมไดรับแรงจูงใจอยางเดยีวกัน  ยดึขอสนับสนุนสมมติฐานของทฤษฎีการ
เปนหุนสวน เพื่อเสนอวาการที่ลูกคามีระดบัความไววางใจและมีพันธกิจระดับต่ํากับความสัมพันธ
ตามหนาที่นัน้ไมเพียงพอที่จะเปนตวัประเมินผลสื่อกลางได  จึงใหความพอใจโดยรวมเปนความ 
นึกคิดสื่อกลางหลักระหวางทัศนคติสวนยอย  การประเมนิผลในวงกวาง  และแนวโนมการบริโภค
ในอนาคต ดังนั้นจึงอธิบายไดวาความพอใจมีอิทธิพลตอแนวโนมการบริโภคในอนาคต  ความ
ไววางใจ และการมีพันธกิจ นั่นคือความพอใจสามารถคาดการณพฤตกิรรมในอนาคตได การศึกษา
สวนใหญแสดงถึงความสัมพันธของลูกคาที่ติดตอซ้ือขายวา ประสบการณดีดีที่ลูกคามีในอดีตเปน
ตัวกําหนดการซื้อซํ้าของลูกคากลุมนี้มากกวาที่ลูกคาใชความไววางใจและการมีพนัธกิจในการซื้อ
ซํ้า และความพอใจโดยรวมกับสิ่งที่พบในอดีตเปนตวัส่ือกลางแนวโนมการบริโภคในอนาคต 
 จากที่กลาวมาสามารถนํามาใชมาปรับใชกบังานวิจยันี้ทีศ่ึกษาในธุรกิจผักไฮโดรโปนกิส
ซ่ึงพอจะสามารถอธิบายไดวา หากผูบริโภคมีความพึงพอใจโดยรวมในดานตาง ๆ เชน มีความพึง
พอใจในตัวผลิตภัณฑ ดานราคา สถานที่จัดจําหนาย วิธีการจัดจําหนาย รวมถึงตัวผูประกอบการเอง 
ก็จะชวยใหผูบริโภคมีความไววางใจตอตวัผลิตภัณฑและตัวผูประกอบการมากขึ้นซึ่งจะสงผลตอ
การซื้อซํ้าของผูบริโภคในอนาคต 
 ทฤษฏีการมีพันธะกิจและความไวใจในการตลาดสัมพันธภาพ  
 Morgan and Hunt (1994) ไดกลาวถึงการตลาดสัมพันธภาพวาเปนการแลกเปลี่ยน
ความสัมพันธที่ไมไดเกิดแตกับผูซ้ือกับผูขายเทานัน้ แตหากหมายถึง การแลกเปลี่ยนความสัมพันธ
กันทั้งหมดในทุกหนวยทีเ่กีย่วของกับธุรกิจ ไมวาซัพพลายเออร ผูใหบริการ คูแขง หุนสวนบริษัท 
ลูกคาตวักลางในชองทางการจัดจาํหนาย ลูกคาคนสดุทาย รวมถึงรัฐดวย โดยเนนสรางความสัมพนัธ
ในทุกหนวยทีเ่กี่ยวของใหยนืยาวและเขมแข็ง โดยไดสรุปวาการตลาดสัมพันธภาพคือ กิจกรรมทาง
การตลาดทุกรปูแบบเพื่อการสราง พัฒนา และรักษาการแลกเปลี่ยนที่เกีย่วของไดสําเร็จ 
 ดังนั้น จึงสรุปไดวาการตลาดสัมพันธภาพ คือ การสรางกิจกรรมทางการตลาดทุกรูปแบบ
กับทุกสวนที่เกี่ยวของเพื่อรักษาความสัมพันธใหเขมแขง็และยนืยาวนัน่เอง โดย Morgan and Hunt 
(1994) ไดใชทฤษฏีการมีพันธะกิจและความไวใจอธิบายถึงความสัมพันธตาง ๆ ที่เกิดขึ้นวา ส่ิงใด     
ก็ตามที่แยกเอาการแลกเปลี่ยนที่สัมพันธกนัที่มีปริสิทธิผลและที่กอใหเกิดผลแยกออกจากการจาก
การเปลี่ยนแปลงที่ไมมีประสิทธิผลและไมกอใหเกิดผลไดละก็ นั่นคือส่ิงที่ทําใหการตลาด
สัมพันธภาพประสบผลสําเร็จ โดยการมพีนัธะกิจและความไวใจเปนตวัสรางพฤติการณความ
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รวมมือกันที่สงผลใหการตลาดสัมพันธภาพสําเร็จไดโดยตรง เนื่องจากการมีพันธะกิจและความ
ไวใจเปนการ 

1. ทํางานเพื่อสรางและรักษาความสัมพันธโดยรวมงานกับหุนสวนทีแ่ลกเปลี่ยนกนัได 
2. ตอตานทางเลือกระยะสั้นทีน่าดึงดูดใจและเลือกผลประโยชนระยะยาวที่คาดหวังไว 

ดวยการอยูกับหุนสวนทีเ่หลืออยูเทานั้น 
3. ระมัดระวังการกระทําที่มีแนวโนมที่มีความเสี่ยงสูงอันทําใหเกิดความขัดแยงกับ 

หุนสวน 
 พันธกิจดานความสัมพันธและความไววางใจเปนตวัแปรสื่อกลางระหวางสิ่งสําคัญที่
เกิดขึ้นกอน 5 ประการ ตนทนุอันเกดิจากความสัมพันธจบสิ้นลง ผลประโยชนจากการมี
ความสัมพันธ  คุณคาที่มีรวมกัน  การติดตอส่ือสาร และพฤติการณแหงโอกาส และผลลัพธที่ได 5 
ประการคือ การยอมรับซึ่งกันและกนั  การมีแนวโนมที่จะยุติความสัมพันธ  การใหความรวมมือกนั  
ความขัดแยงทีเ่ปนประโยชน  และความไมแนนอนทางดานการตัดสินใจ 
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ภาพที่ 2-5  โมเดลการมีพันกจิและความไววางใจ ในการตลาดสัมพันธภาพ (Morgan & Hunt, 1994) 
 
 ความไววางใจ 
 ความไววางใจเปนองคประกอบสําคัญในการสรางความสัมพันธกับลูกคาใหสําเร็จ  
นิยาม 1. ความไววางใจ คือ “ความเต็มใจทีจ่ะไวใจในหุนสวนแลกเปลีย่นที่คนหรือกลุมคนมีความ
เชื่อมั่น”  ความไววางใจอาจเกิดจากบริษัทมีความเชี่ยวชาญ  ความนาเชือ่ถือ  และความทุมเท  นิยาม 
2. ความไววางใจ คือ “ความเชื่อมั่นในความนาเชื่อถือและความซื่อสัตยของหุนสวนทีท่ําการ
แลกเปลี่ยน”  ทั้งสองนิยามนี้ตางใหความสําคัญ “ความเชื่อมั่นและความนาเชื่อถือ” ในรูปของความ
ไววางใจ 
 งานวิจยับางอยางใหความสาํคัญความไววางใจวาเปนความเชื่อมั่นในความจริงใจและ
ความซื่อสัตยของหุนสวนอืน่ เชน พนกังานขาย  แทนทีจ่ะศึกษาความไววางใจที่ลูกคามีตอพนักงาน
ขายที่ละคน ควรศึกษาความไววางใจของลกูคาที่มีตอองคกรดานคุณภาพและความนาเชื่อถือใน
บริการที่บริษัทเสนอมา  ตามหลักจิตวิทยาแลว  หากธุรกิจบริการตองการสรางสัมพันธภาพที่ดกีับ
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ลูกคาแลว บริษัทควรสรางใหลูกคามีความเชื่อมั่นและความไววางใจในบริษัทมากกวาที่บริษัททํา
การปฏิบัติเปนพิเศษกับลูกคาหรือทําประโยชนเพื่อสังคม 
  ในธุรกิจคาปลีก ความไววางใจกนัเปนพืน้ฐานของของความจงรักภักด ีในสถานการณ
ตอรองระหวางผูซ้ือและผูขาย ความไววางใจกนัเปนหัวใจหลักในกระบวนการแกปญหาดานการให
ความรวมมือและสนทนาในเชิงสรางสรรค 
 ความไววางใจมีอิทธิพลตอพันธกิจดานความสัมพันธ 
 ความไววางใจเปนหวัใจสําคญัของการแลกเปลี่ยนที่สัมพนัธกัน เพราะความสัมพันธที่
เกิดจากการมคีวามไววางใจกันมีคุณคาสูงจนทําใหหุนสวนที่ติดตอดวยนั้นตองการจะมีพันกิจที่จะ
สรางและรักษาความสัมพันธนั้น ๆ ใหอยูตอไป และมีความเชื่อวาความไมไวใจกนันั้นจะเปนตวัลด
การมีพันธกิจตอความสัมพนัธใหส้ันลงเรือ่ย ๆ 
 การมีพันธกิจ 
 การมีพันธกิจเหมือนกับความไววางใจตรงที่เปนองคประกอบสําคัญในการสราง
ความสัมพันธในระยะยาวกบัลูกคาใหสําเร็จ  การมีพันธกิจคือ “ความตองการที่จะรกัษา
สัมพันธภาพอนัมีคาใหยืนนาน” การมีพันธกิจมี 3 องคประกอบคือ 1. องคประกอบที่เปนประโยชน
ของรูปแบบการลงทุนบางอยาง  2. องคประกอบทางทัศนคติที่ถือไดวาเปนพันธกจิทางอารมณหรือ
ความรูสึกผูกพันทางจิตวิทยา  3. มิติเกีย่วกับเวลาที่ระบวุาความสัมพนัธยังอยูตลอดเวลา 
 วิธีกําหนดลักษณะการมีพันธกิจของผูบริโภคที่มีตอองคกรคือ การประยุกตโมเดลการมี
พันธกิจของลกูจางที่มีตอองคกรในทฤษฎอีงคกร มีการศึกษานอยในเรื่องการมีพันธกิจของผูบริโภค
ที่มีตอองคกรที่สามารถเปลี่ยนระดับการมพีันธกิจของลกูจางที่มีตอองคกร เพื่อวัดความ นึกคิดที่           
กอตัวขึ้นการมีพันธกิจของผูบริโภคที่มีตอสมาคมสุขภาพหรือรานขายของชําแหงหนึ่ง พบวา                 
การมีพันธกิจของลูกจางใหมุมมองหลายดาน 1. ความสําคัญของการมีตัวตนแตละคนในองคกร             
2. ความรูสึกผูกพันทางจติวทิยา 3. ความสนใจในสวัสดกิารในอนาคตขององคกร  4. ความ
จงรักภกัดี เราใชมุมมอง 4 ดานนี้เพื่ออธิบายการมีพันธกจิของลูกคาขององคกรแสดง ผลงาน               
เชิงศิลปะ 
 องคประกอบตาง ๆ ที่ใหสงผลตอไววางใจและการมพีนัธะกิจประกอบปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 
 คาเสียโอกาสจากการยุติความสัมพันธ (Relationship Termination Costs) ถาหากการ          
ยุติความสัมพนัธกับหุนสวนคนเดิมทําใหเกิดคาเสียโอกาสมากกวาการไปสรางความสัมพันธกับ
หุนสวนคนใหม ก็จะทําใหหุนสวนคนนั้นจะพยายามรักษาความสัมพนัธกับหุนสวนคนเดิมใหมาก
ขึ้น 
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 ผลประโยชนจากมีความสัมพันธ  (Relationship Benefits) คือประโยชนที่ไดรับจากการ
เปนหุนสวนหรือมีความสัมพันธกัน หากหุนสวนคนใดหรือผูที่มีความสัมพันธดวยคนไหนทีใ่ห
ผลประโยชนดีกวาก็จะมีแนวโนมที่จะรักษาความสัมพนัธกับหุนสวนคนนั้นมากกวา เชนอาจอยูใน
รูปแบบของ ผลกําไรจากการถือหุน ผลกําไรจากผลิตภัณฑ ลูกคามีความพึงพอใจ และสินคาดีมี
คุณภาพ เปนตน 
 คุณคารวม (Shared Values) เปนเครื่องแสดงเดียวที่สงผลโดยตรงตอการมีพันธะกิจและ
ความไววางใจเปนเรื่องของมุมมอง ความเชือ่ที่หุนสวนเกีย่วของ เปนเรือ่งของพฤติกรรมเปาหมาย 
หรือนโยบายวามีความสําคัญหรือไม ความเหมาะสมหรือไมเหมาะสม ถูกตองหรือผิด เพราะ
พฤติกรรมที่เหมาะสมเปนคุณคาที่มีรวมกัน ซ่ึงจะสงผลใหเกดิการพฒันาดานพนัธกิจและความ
ไววางใจ ซ่ึงอาจสงผลเปนคุณคาของสังคม โดยทัศนะคติและพฤติกรรมเกิดจากรางวัลหรือลงโทษ 
“การยอมทําตาม” ความตองการที่จะเกี่ยวของกับคนหรอืกลุมอื่น “การมีตัวตน”  การมีคุณคาอยาง
เดียวกับคนหรอืกลุมอื่น “ความเปนสากล” เปนการประเมินความคิดของคุณคาที่มีประโยชน ของ
ความสัมพันธที่เกิดขึ้นตอเนือ่งกับองคกร นั่นคือ การมีผลกําไรหรือขาดทุน การไดรับหรือหรือ
สูญเสียประโยชน ดังนั้นหากหุนสวนทีแ่ลกเปลี่ยนมีสวนรวมในคณุคามากขึ้น เทากับวาพวกเขา        
มีพันธกจิในการสรางความสัมพันธมากขึ้นดวย 
 การติดตอส่ือสาร (Communication) เปนเครื่องแสดงความไววางใจกนัทั้งในแงการ
ติดตออยางเปนทางการหรือไมเปนทางการ การรับสงขอมูลที่มีความสําคัญมากและเปนที่ตองการ
ระหวางกัน โดยเฉพาะการติดตอที่เกิดขึน้เหมาะสมกบัเวลาจะเปนตัวเพิ่มความไววางใจ 
 พฤติกรรมการเอารัดเอาเปรียบ (Opportunistic Behavior) หุนสวนทีเ่อาเปรียบหรือ           
โกงอีกฝายที่มคีวามสัมพันธกันยอม ยอมทาํใหความไววางใจลดลงจนไมเหลือความไววางใจเลย 
 

แนวความคิดตาง ๆ ที่เกี่ยวของ 
 แนวความคิดเกี่ยวกับความไววางใจ  
 Moorman, Deshpande, and Zaltman (1993) ไดใหนยิาม ความไววางใจวา หมายถึง 
องคประกอบสําคัญในการสรางความสัมพันธกับลูกคาใหสําเร็จ  คือ “ความเต็มใจที่จะไวใจใน
หุนสวนแลกเปลี่ยนที่คนหรอืกลุมคนมีความเชื่อมั่น” โดยความไววางใจอาจเกดิจากบริษัทมีความ
เชี่ยวชาญ  ความนาเชื่อถือ  และความทุมเท  
 Morgan and Hunt (1994) ไดใหนิยาม ความไววางใจ วาหมายถึง “ความเชื่อมั่นในความ
นาเชื่อถือและความซื่อสัตยของหุนสวนทีท่ําการแลกเปลี่ยน”  
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 ทั้งสองนิยามนี้ตางใหความสําคัญ “ความเชื่อมั่นและความนาเชื่อถือ” ในรูปของความ
ไววางใจ  
 Ganesan (1994) ไดกลาวถึงลักษณะของ ความไววางใจ ระหวางผูซ้ือและผูขายวา ผูซ้ือ
และผูขายจะมกีารซื้อขายแลกเปลี่ยนอยางตรงไปตรงมา และเมื่อเกดิปญหาขึ้นระหวางกันกจ็ะ
ชวยกันแกปญหาที่เกิดขึน้ รวมถึงใหความใสใจและรักสัญญาระหวางกันเสมอ 
 Chaudhuri and Holbrook (2001) ไดกลาวไววา ความไววางใจเปนตวัสรางความสัมพันธ
ในการแลกเปลี่ยนที่มีคุณคาสูง และความไววางใจมีความสําคัญในการแลกเปลี่ยนเชิงสัมพันธ 
ดังนั้นผลจากการไววางใจ นั้นจะสงผลทําใหเกิดการไววางใจในตราสินคา (Brand Trust) และจะทํา
ใหเกิดการมีพนัธกิจหรือความจงรักภกัดีในตราสินคา (Brand Royalty) ตอไปในอนาคตดวย 
 ดังนั้นจึงสรุปไดวาความไววางใจ คือ ความเชื่อมั่น ความจริงใจ และความซื่อสัตย ทีจ่ะ
เปนองคประกอบสําคัญที่จะสรางสัมพันธที่ดีในการซื้อผักไฮโดรโปนกิสของผูบริโภคอยาง
สม่ําเสมอและยั่งยืนในอนาคตตอไป 
 

แนวความคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 Vroom (1964) กลาววา ทัศนคติและความพึงพอใจในสิ่งหนึ่งสามารถใชแทนกัน้ได  

เพราะสองคํานี้หมายถึงผลที่ไดจากการเขาไปมีสวนรวมในสิ่งนั้น ทศันคติในดานบวกหมายถึง 
ความพึงพอในในสิ่งนัน้ และทัศนคติดานลบแสดงใหเหน็ถึงสภาพความไมพึงพอใจนั่นเอง 

 Wolman (1973) กลาววา ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกมีความสุข เมื่อคนเราไดรับ
ความสําเร็จตามจุดมุงหมายความตองการ 

 Shelly (1966 อางถึงใน ศศิธร พูลสุข, 2538, หนา 23)  ศึกษาแนวคดิเกีย่วกับความพึง
พอใจ  พอสรปุไดวา ความพึงพอใจเปนความรูสึกสองแบบของมนุษยคือความรูสึกในทางบวกและ
ความรูสึกในทางลบ ความรูสึกในทางบวกเปนความรูสึกที่ดีเมื่อเกิดขึน้แลวจะรูสึกมีความสุขซ่ึง
เปนความรูสึกที่แตกตางจากความรูสึกทางบวกอื่น ๆ กลาวคือ เปนความรูสึกที่มีระบบยอนกลับ
และความสุขนี้สามารถทําใหเกิดความสุขหรือความรูสึกทางบวกเพิ่มขึ้นไดอีก ดังนั้น จะเห็นไดวา
ความสุขเปนความรูสึกที่สลับซับซอนและมีผลตอบุคคลมากกวาความรูสึกทางบวกอืน่ ๆ   

 Mccormick and Danial (1980, p. 306) กลาววา ความพึงพอใจเปนแรงจูงใจของมนษุยที่
ตั้งอยูบนความตองการขั้นพืน้ฐานมีความเกี่ยวของกันอยางใกลชิดกับผลสัมฤทธิ์และส่ิงจูงใจและ
พยายามหลีกเลี่ยงส่ิงที่ไมตองการ 

 ชริณี  เดชจนิดา (2535 อางถึงใน ศศิธร  พลูสุข, 2538, หนา 24) กลาววา ความพึงพอใจ
หมายถึง  ความรูสึกหรือทัศนคติของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งหรือปจจัยตาง ๆ  ที่เกี่ยวของ
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ความรูสึกพอใจจะเกิดขึ้นเมือ่ความตองการของบุคคลไดรับการตอบสนอง หรือบรรลุจุดมุงหมาย
ในระดบัหนึ่งความรูสึกดังกลาวจะลดลงหรือไมเกิดขึ้นหากความตองการหรือจุดมุงหมายนั้น  
ไมไดรับการตอบสนอง   

 ความรูสึกดานลบ ความรูสึกดานบวกและความสุข มีความสัมพันธกันอยางสลับซับซอน
และระบบความสัมพันธของความรูสึกทั้งสามนี้เรียกวา “ระบบความพงึพอใจ” โดยความพึงพอใจ
จะเกิดขึ้นเมื่อระบบความพึงพอใจมีความรูสึกดานบวกมากกวาดานลบ 

 ส่ิงที่ทําใหเกดิความพอใจของมนุษยมกัจะไดแก ทรัพยากรหรือส่ิงเราการวิเคราะหระบบ
ความพึงพอใจ คือ การศึกษาวาทรัพยากรหรือส่ิงเราแบบใดเปนสิ่งที่ตองการที่จะทําใหเกิดความ
พอใจ  และความสุขของมนุษยความพอใจจะเกิดไดมาทีสุ่ด เมื่อมีทรัพยากรทุกอยางเปนที่ตองการ
ครบถวน 
 ความพึงพอใจและสัมพันธภาพที่ดีระหวางผูใหบริการและผูรับบริการ 
 ความพึงพอใจ (Satisfaction) เปนสิ่งที่มนุษยทุกคนปรารถนา แตความพอใจของแตละ
บุคคลตอส่ิงเราอยางใดอยางหนึ่ง ยอมมีความเขมขนแตกตางกันไปตามทัศนคติ คานิยม ระดับ
การศึกษาของบุคคลนั้น ตลอดไปถึงสภาพการณหรือสถานการณตาง ๆ ในขณะที่มกีารพบประ
สังสรรคกันเปนองคประกอบอยูดวย กลาวกันวา ความพึงพอใจอาจเกิดขึ้นไดจากการที่ไดรับสิ่งที่
ตนพึงปรารถนาหรืออยากไดความพึงพอใจ จึงเปนทั้งพฤติกรรมและกระบวนการในการลดความ
ตึงเครียด 
 จะเห็นไดวา ความสําคัญของทฤษฎีความพงึพอใจอยูทีว่า  ความสัมพันธระหวางความ 
พึงพอใจของผูรับบริการกบัคุณภาพของการใหบริการ  ดังนั้น ในการวัดคุณภาพของการใหบริการ
จึงนิยมใชความพึงพอใจเปนเกณฑในการวดั  แนวคิดนี้  สถาบันหัวหนาคนงานแหงชาติ (Nation 
Foremen s Institute, 1963 อางถึงใน Vroom, 1964, pp. 9-11) ไดใหแนวทางในการสราง
สัมพันธภาพอนัดีระหวางผูใหบริการและผูรับบริการไว ดังนี ้
 1.  ผูใหบริการจะตองมีทัศนคติที่ดีตอผูรับบริการ ในขณะเดยีวกันกจ็ะตองกระทําตนให
ผูรับบริการมีทัศนคติที่ดีตอผูใหบริการดวยเชนกนั การกระทําสิ่งใดกจ็ะตองกระทําดวยความมั่นใจ
วาจะไมกอใหเกิดทัศนคตใินทางลบเกิดขึ้นกับฝายใดฝายหนึ่ง ที่สําคัญที่สุดคือ ผูใหบริการจะตอง
สรางทัศนคติที่ดีขึ้นในตวัผูมาขอรับบริการวาหนวยงานหรือองคการที่ผูรับบริการมาติดตอนี้เปน
สถานที่ที่ดีที่สุด ใหบริการดทีี่สุดและนาเชือ่ถือมากที่สุด 
 2.  เจาหนาที่ผูใหบริการจะตองเปนผูที่มีความภูมิฐาน มีบคุลิกภาพดี แตงกายสะอาด
เรียบรอยมีสงาราศี 
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 3.  เจาหนาที่ผูใหบริการควรจะแจงใหผูรับบริการทราบวาตนตองทําอะไรบาง จะตองใช
เวลามากนอยเทาใด มีเจาหนาที่คนอื่นที่ผูรับบริการตองการพบหรือติดตออยูหรือไม ในการติดตอ
หรือใหบริการนั้น จะตองสรางความรูสึกวาผูใหบริการเปนบุคคลที่มีความพรอมและตั้งใจที่จะ
ชวยเหลือหรือใหบริการแกผูรับบริการอยางเต็มที่ 
 4.  เมื่อมีผูรับบริการเขามาติดตอขอรับบริการ เจาหนาทีผู่ใหบริการจะตองใหความสาํคัญ
และความสนใจแกผูรับบริการทันที แมวาในขณะนั้นอาจกําลังทํางานอื่นอยูก็ตาม การใหความ
สนใจนัน้ยังจะตองรวมไปถงึความพยายามที่จะใหความชวยเหลือหรือบริการทันที 
 5.  อยาพยายามพูดหรือเนนในสิ่งที่เปนจดุเดนของการใหบริการแตจะตองพูดหรือ
กลาวถึงความสําคัญของผูรับบริการมากกวา 
 6.  พยายามใหความชวยเหลือหรือบริการบางสิ่งบางอยางที่สามารถแกไขปญหา หรือ
ความตองการของผูรับบริการเทาที่สามารถจะกระทาํได การใหบริการอะไรนอกเหนอืจากการ
ใหบริการตามปกติจะเปนตวักระตุน ใหเกดิความสัมพันธภาพอันดีระหวางผูรับบริการกับ
หนวยงานหรอืองคกรที่มาติดตอ 
 7.  ถาเกิดความลาชาในการใหบริการอันเนื่องมาจากเหตุขัดของบางประการที่คาดไมถึง
ในสถานการณเชนนี้  ความลาชาหรือความเสียหายตาง ๆ  ยากที่แกไขหรือเยียวยาใหลดนอยลงได
แตหนทางเดยีวที่จะปองกันความรูสึกที่ไมดีของผูรับบริการที่มีตอหนวยงานหรือองคการก็คือการ
ขออภัยและยอมรับผิดอบตอผูรับบริการและอธิบายใหทราบถึงสาเหตุเหลานั้นใหผูรับบริการทราบ
ทันที แตตองไมลืมวาทางหนวยงานหรือองคการตองถือเปนภารกจิที่จําเปนอยางยิ่งทีจ่ะตองปองกนั
ไมใหเหตุการณเชนนี้เกดิขึ้นอีกในอนาคต 
 8.  ในเมื่อผูรับบริการมีความของใจหรือมีขอสงสัยในเรื่องใด ผูใหบริการจะตองมีความ
สนใจและตอบคําถามโดยไมมีการรีรอหรือชักชา 
 9.  ตอบหรืออธิบายหรือแกไขขอเรียกรองของผูรับบริการอยางทันทีทนัใด เชนเดยีวกับ
การไมรีรอในการตอบขอซักถาม หรือขอของใจของผูรับบริการ การไมรีบแกไขของรองเรียนเปน 
การสูญเสียความสัมพันธที่ดีกับผูรับบริการอยางหลีกเลีย่งไมได 
 10.  ในเมื่อไมสามารถใหบริการผูรับบริการไดอันเนื่องมาจากเหตุผลตาง ๆ เชน 
แบบฟอรมตาง ๆ หมดผูใหบริการจะตองใหความชวยเหลือผูรับบริการใหไดแบบฟอรมที่ตองการ
จากที่อ่ืนผูรับบริการที่ไดรับความชวยเหลือเชนนี้ ยอมมทีัศนคติที่ดีตอผูใหบริการตลอดจน
หนวยงานหรอืองคการที่ใหบริการนั้น ๆ ตลอดไป 
 11.  แนวคดิทีก่ลาวมานี้ เปนแนวคดิที่มองความสัมพันธที่ดีระหวางผูรับบริการกับผู
ใหบริการวาเปนตัวกาํหนดความพึงพอในการใหบริการที่ไดรับ แนวความคิดดังกลาวไดรับการ
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พัฒนามาตั้งแตป ค.ศ. 1960 หรือประมาณ 30 ปที่ผานมานี้ แนวความคดินี้ไดรับการพัฒนาไปบาง
จากกฎเกณฑในการสรางความพึงพอใจ โดยผานความสัมพันธภาพทีด่รีะหวางผูรับบริการกับ             
ผูใหบริการทีม่ีเพียง 10 ขอ ไดพัฒนาเพิ่มเปน 15 ขอดังนี้ 
 1.  รักษาคํามัน่สัญญาที่ใหไวแกผูรับบริการ เมื่อมีการนัดหมายในการใหบริการจะตอง
ทําตามการนัดหมายหรือขอตกลงนั้น ๆ โดยไมบิดพลิ้วและควรใหบริการอยางรวดเรว็ มปีระสิทธิภาพ 
มีมิตรภาพดวยสีหนายิ้มแยมแจมใสมีความนอบนอม โดยไมมกีารบนถึงความเหนือ่ยยากหรือ
ส้ินเปลืองตาง ๆ การกระทําเชนนี้ถือเปนกฎสําคัญขอแรกที่ผูใหบริการจะตองถือเปนเกณฑในการ
ใหบริการแกผูขอรับบริการ 
 2.  ตอบรับโทรศัพทที่โทรเขามารวดเร็วภายในไมเกนิ 5 วินาที  การตอบรับโทรศัพทชา
ถือวาเปนการทําลายภาพพจนและความนาเชื่อถือของหนวยงานหรือองคการ  ไดมีการวิจัย  พบวา  
เวลา 5  วินาทเีปนเวลาที่ผูโทรศัพทจะมีความรูสึกสามารถอดทนการรอคอยไดดีที่สุดการปลอยให
ผูรับบริการทางโทรศัพทรอคอยเกิน 5  วินาที อาจมีผลทําใหผูรับบริการเกิดความรูสึกที่ไมดีตอ
หนวยงานหรอืองคการนั้น  ๆ  ได 
 3.  มีการตอบรับเรื่องการไดรับเอกสารหรือหลักฐานตาง ๆ ภายใน 2 วัน เอกสาร
บางอยางที่สงมายังหนวยงานหรือองคการอาจไมจําเปนตองตอบ  แตวาเอกสารที่เกี่ยวของกับการ
ขอใชบริการหรือสอบถามบริการหรือขอแนะนําตาง ๆ ทีม่ีตอหนวยงานหรือองคการควรจะไดรับ
การตอบทันที ทั้งนี้ ควรจะไดทําใหเสร็จภายใน 2 วัน อาจจะมีเอกสารบางอยางที่ไมสามารถตอบได
ภายใน 2 วัน แตผูที่ใหบริการจะตองตั้งเปาหมายทีแ่นชัดวาจะทําใหเสร็จเมื่อใด ในการตอบเอกสาร
ตาง ๆ เหลานี้  เจาของเรื่องหรือบุคคลที่อางถึงในหนังสือหรือเอกสารนัน้ ๆ ควรจะเปนผูตอบหรือมี
ลายเซ็นแสดงวาไดตอบไมใชใหผูตอบแทน 
 4.  ไมควรใหผูรับบริการรอคอยนานเกิน  5  นาที  เพราะจะเปนการสรางความรูสึกที่ไมดี
ตอผูรับบริการ  ควรยึดหลักความจริงที่วา  เวลาเปนเงินเปนทอง ดังนั้น  การปลอยใหผูรับบริการรอ
คอยเปนเวลานาน ๆ เปนการสูญเสียเวลาและเสียเศรษฐกจิ  ทําใหผูรับบริการมีความรูสึกวาบริการที่
ตนไดรับนัน้มรีาคาแพงทั้ง ๆ ที่มองไมเห็นตัวเงินทีจ่ะเกิดขึ้นนั้น ดังนั้น การที่ผูใหบริการสามารถ
บริการไดอยางรวดเรว็ จึงเปนปจจยัหนึ่งในการสรางความพงึพอใจใหแกผูบริการ การบรกิารนัดหมาย 
ที่ดีมีประสิทธิภาพจะเปนมาตรฐานหนึ่งในการลดเวลาในการรอคอยแตตองระมัดระวังไมให
ผูรับบริการตองมารอคอยและมีการผิดเวลานัดหมายเปนอันขาด 
 5.  เจาหนาที่ทีใ่หบริการทุกคนจะตองมีทัศนคติที่ดีตอลูกคา  ตองใหเกยีรติแสดงกริยา
มารยาทเรียบรอยถอมตน  มคีวามเปนมิตรและแสดงความสนใจตอผูรับบริการทุกครั้ง มีผูศึกษาวจิัย
วาเปนจํานวนนอยนดิเมื่อเทยีบกับผูรับบริการอีก 99 เปอรเซ็นต ที่มีความสุภาพเรียบรอยออนนอม
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ถอมตนแตในกฎและแนวทางในการสรางสัมพันธภาพระหวางผูใหบริการและผูรับบริการที่ดีนั้น  
ผูรับบริการจํานวน 1 เปอรเซ็นต  นี้ก็ควรไดรับบริการที่สุภาพและไมตองแสดงอาการกาวราวตอบ  
การมีทัศนคตทิี่ดีของผูใหบริการนั้นจะสามารถเห็นไดจากรอยยิ้มบนใบหนา  มีคําพดูที่ออนหวาน
หรือราบรื่นหู  ความสนใจทีใ่หแกผูรับบริการอาจแสดงออกมาผานทางสายตา  คําพดูขอบคุณที่
ใหแกผูรับบริการแมเพยีงส่ิงเล็กนอยแตเมือ่ทําไปแลวจะกลายเปนมนตขลังอยางามาในการดึงดดู 
ใหผูรับบริการหวนกลับมาใชบริการอีก 
 6.  เมื่อมีส่ิงบกพรองเกิดขึ้น ผูใหบริการควรรีบไปหาหรอืติดตอกับผูรับบริการกอนที่
ผูรับบริการจะมาหา เชน เหตุอันเนื่องมาจากอุบัติเหตุ หรือเหตุสุดวิสัยตาง ๆ ในสถานการณตาง ๆ  
เชนนี้จําเปนอยางยิ่งที่ผูใหบริการจะตองรบีติดตอและแจงใหผูรับบริการทราบกอนที่เขาจะมาพบ
การกระทําเชนนี้จะชวยทําใหสถานการณตาง ๆ ไมเลวลง และผูใหบริการสามารถลดความรูสึกที่
ไมดีตอผูรับบริการลงได 
 7.  การติดตอกับผูรับบริการอาจทําไดโดยการใชโทรศพัทไปรษณยีดวนพิเศษ หรือ
แมกระทั่งรถยนต จึงไมมีเหตุผลอะไรที่จะไมแจงใหผูรับบริการทราบลวงหนาได 
 8.  การติดตอส่ือสารใด ๆ ระหวางผูใชบริการและผูรับบริการจะตองตัง้อยูบนรากฐาน
ของความซื่อสัตยและเปดเผยตอกัน 
 9.  ระบบการทํางานจะตองมีความนาเชื่อถือ หมายถึงระบบการใหบริการตาง ๆ จะตอง
อยูในสภาพดี ทํางานไดตลอดเวลา เชน เครื่องอํานวยความสะดวกตาง ๆ ชํารุดเสียหาย จะตอง
ซอมแซมแกไขใหสามารถบริการไดดีตลอดเวลาถาสภาพการณทางดานลบเกิดขึ้น  อันเนื่องมาจาก
ความไมนาเชือ่ถือของระบบการทํางาน  ยอมสรางภาพพจนที่ไมดีใหเกิดขึ้นแกหนวยงานหรือ
องคการที่สําคัญคือยอมสรางความไมนาพงึพอใจแกผูรับบริการ 
 10.  การแกไขปญหาหรือขอผิดพลาดทุกดานอยางรวดเรว็ หมายความวา ไมควรไม
ปลอยใหผิดพลาดในเรื่องเดยีวกันเกิดขึ้นเปนครั้งที่สอง โดยเฉพาะอยางยิ่งกับผูรับบริการคน
เดียวกันเพราะจะสรางทัศนคติในทางลบใหเกิดขึ้นเปนทวคีูณ 
 11.  เจาหนาทีทุ่กคนในหนวยงานหรือองคการจะตองเปนผูรูคือ รูขอมูลที่จําเปนใน
หนาที่ที่ตนรับผิดชอบ 
 12.  ผูใหบริการจะตองเปนผูที่สามารถตัดสินใจหรือตอบสนองตอความตองการของ
ผูรับบริการโดยไมตองกลัววาฝายบริหารจะตําหนพินักงานที่ทํางานในลักษณะนี้จะตองไมผลัก
ภาระความรับผิดชอบไปใหผูอ่ืน หรือกลาววาตนเองไมมีอํานาจในการวินิจฉัยตัดสนิใจในเรื่องนี้  
ขอใหไปถามผูบริหาร นอกจากนี้ผูใหบริการจะตองเอาใจใสดวูาผูรับบริการที่ติดตอกับตน  ไดรับ
บริการหรือตอบคําถามเปนที่พอใจหรือยัง  แมบางครั้งตนอาจจะไมใชผูใหคําตอบโดยตรงก็ตาม  
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ลักษณะเชนนีจ้ะทําใหผูรับบริการมีความรูสึกวาทุกคนมีความพยายามที่จะสนองความตองการ       
ของเขา 
 13.  ใหส่ิงเล็ก ๆ นอย ๆ หรือบริการพิเศษเล็ก ๆ นอย ๆ ซ่ึงหลักขอนี้ พบวาในปจจบุันมี          
ผูเห็นความสําคัญและมีการนําไปใชกนัมาก เพื่อมุงสรางทั้งความพึงพอใจและสัมพนัธภาพอันดีตอ
ผูรับบริการ เชน การแจกหรอืแถมสินคาเปนตน  ทาํใหผูรับ 
 14.  อยามองขามความสําคัญของรายละเอียดเล็ก ๆ นอย ๆ การมองขามสิ่งเล็ก ๆ นอย  
แมวาสวนสําคัญใหญ ๆ จะสมบูรณก็อาจทาํใหผูรับบริการรูสึกแปลก หรือขาดความรูสึกที่ดีตอ        
ผูใหบริการไดเชนกัน เชน การเรียกชื่อผูมาขอรับบริการผิดพลาด เปนตน 
 15.  พยายามจดัหาหนวยงานหรือองคการ  และวัสดุครุภณัฑทุกอยางในหนวยงานหรือ
องคการใหมีความสงา การแตงกายของเจาหนาที่ตองใหดูเรียบรอย สวยงามมีสงา แตไมใชการ
แตงตัวเหมือนการประกวดแฟชั่นหรือสวยแบบดาราหรือนักแสดงคือ ตองใหมีความเหมาะสม
หลักการพื้นฐานขอนี้  เปนเรื่องทางจิตวิทยาพื้นฐานที่วาผูใดก็ตามถามองเห็นวา หนวยงานหรือ
องคการนั้น ๆ ไมสวยงามก็จะตีความหรือมีความรูสึกนกึคิดเอาเองวาหนวยงานหรอืองคการนั้น ๆ 
คงใหบริการไมดี ไมมีคุณภาพ ในทํานองเดียวกัน  ถาเหน็เจาหนาที่แตงกายไมสงา  ก็จะมองวา
เจาหนาที่ผูนัน้ไมมีความสามารถในการใหบริการที่ดีหรือมีคุณสมบัติดอย  อันเนื่องมาจากภูมหิลังที่
ดอย  เปนตน 
 จากการทบทวนแนวคิดและทฤษฎีขางตน สามารถสรุปไดวา ความพึงพอใจหมายถึง
ความรูสึกหรือทัศนคติที่ดี ทีม่ีความสุขของบุคคลที่มีตอส่ิงนั้น ๆ เปนความรูสึกที่ชอบหรือพึงพอใจ
ที่มีตอองคประกอบตาง ๆ ของส่ิงนั้น อันจะมีผลใหเกดิความผูกพันกับสิ่ง ๆ นั้นตอไป ซ่ึงไดนํา
ทฤษฎีดังกลาวมาสรางเครื่องมือแบบสอบถามเพื่อใชวัดระดับความพึงพอใจของผูบริโภคผักไฮโดร
โปนิกสตลอดจนนํามาใชประกอบการวิเคราะหและอภปิรายผลการวจิัยรวมทั้งจัดทาํขอเสนอแนะ 
ที่ไดจากการวจิัย 
 แนวความคิดเกี่ยวกับทฤษฎคีวามพึงพอใจที่นํามาทําการวิจัยคร้ังนี้ เปนการวัดความ          
พึงพอใจโดยรวมแสดงใหเหน็ภาพรวมของผูบริโภคผักไฮโดรโปนิกส ที่มีความคิดเหน็ตอการผัก
ไฮโดรโปนิกส วาควรจะเสริมหรือปรับปรุงในดานใดเพื่อสรางความพึงพอใจใหผูบริโภคไดสูงสุด 
  

แนวความคิดเกี่ยวกับความรูของผูบริโภค  
 สุธี  ตรีขจรศกัดิ์ (2546) ไดใหความหม ายของความรูวา เปนขอเทจ็จริง หรือขาวสารตาง ๆ 
ทั้งที่ไดจากการศึกษาสังเกตดวยตนเองหรือจากบุคคลอื่น ๆ หรือจากสื่อตาง ๆ ซ่ึงเปนไวเปน
ความจํา ความเขาใจ หรือการรับรู เพื่อนําไปใชประโยชนตอไปสําหรบัผูบริโภคแลวความรูของ
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ผูบริโภคหมายถึงความรูที่ถูกเก็บสะสมไวเพื่อนําไปใชประโยชนในการตัดสินใจบริโภคหรือไม
บริโภคนั่นเอง 
 เมตตา  ประยรูคํา (2547) ไดใหความหมายของความรูวา หมายถึง ขอเท็จจริง ความจริง 
หรือขอมูลตาง ๆ ที่บุคคลไดรับและรวบรวมสะสมไว การสังเกต การจาํ ประสบการณ การศึกษา 
การคนควา หรือจากรายงานเอกสารตาง ๆ ความรูเปนองคประกอบที่สําคัญที่จะทําใหเกิดการ
ยอมรับ ดงันั้นถาผูบริโภคมีความรูที่ถูกตองก็จะมีผลตอการยอมรับและเปนตัวกาํหนดการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภคดวยเชนกัน 
 อลิสา สะหะหรัิญ (2550) ไดใหความหมายของความรูวา หมายถึง ความรูเกี่ยวกับ
ขอเท็จจริง รูปแบบวิธีการกฎเกณฑ แนวปฏิบัติ ส่ิงของ เหตุการณ หรือบุคคล ซ่ึงไดจากการสังเกต
ประสบการณ หรือจากสื่อตาง ๆ ประกอบกัน 
 Shepherd and Zacharakis (2003) ไดกลาวไววาผูประกอบการธุรกิจรายยอยที่เปดตวัใหม
ซ่ึงยังไมเปนทีรู่จักในตลาดมกัจะประสบปญหาตาง ๆ มากมาย เนื่องจากการขาดความรูความเขาใจ
ในธุรกิจใหม ของผูบริโภค ดังนั้นผูประกอบธุรกิจจึงจําเปนตองนําเสนอขอมูลตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับ
ตัวสินคาและบริษัทใหเปนที่รูจัก ดังนัน้อนัดับแรกควรจะแนะนําตัวสินคาใหเปนที่รูจักกอน 
จากนั้นจึงนําเสนอองคกรหรือบริษัทผูผลิตหรือจัดจําหนาย  แลวจึงแนะนําลูกคาใหรูจักวิธีการ
ทํางานกับคณะทํางาน/ ผูจดัซ้ือ/ ผูจัดจําหนาย ทั้งนี้เพื่อเพิ่มความงาย และลดระยะเวลาในการ
ตัดสินใจซื้อสินคา และรับการบริการ  ซ่ึงองคประกอบของความรูที่ผูบริโภคควรรูกอนการ
ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการนั้นประกอบไปดวย 

 1. ความรูในดานสินคา และบริการ (Customers’ Knowledge of Product/ Service)  
      1.1 ความรูที่เกีย่วกับรายละเอยีดสินคา และตราตาง ๆ ของสินคาหรือบริการตาง 
      1.2 ลักษณะตาง ๆ ของสินคา 
      1.3 ศัพทที่เกี่ยวกับสินคา 
      1.4 ความรูเกี่ยวกับราคาของสินคา 
      1.5 ความเชื่อเกี่ยวกับจํานวนสินคาทั่วไปและเกีย่วกับตราสินคาใดตราสินคาหนึ่ง 

 2.  ความรูในดานองคกร (Customer Knowledge of Organizational Identity) 
  2.1 เปนความรูที่เกี่ยวกับรายละเอียดตาง ๆ ขององคกร เชน สถานที่ตั้ง เจาของ  
  2.2 ความมั่นคงขององคกร  
  2.3 ภาพลักษณองคกร และชื่อเสียงขององคกร  
 3.  ความรูในดานการบริหารจัดการ (Customer Knowledge of Management) 

เปนความรูที่เกี่ยวกับลักษณะการทํางานและการจัดการขององคกรในดานตาง ๆ เชน กรรมวิธี         
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การผลิต การขนสง วิธีการจดัจําหนาย ผูจดัจําหนายหรือตัวแทนผูจัดจําหนาย เปนตน 
 ดังนั้นจึงสรุปไดวา ความรู เปนสิ่งที่ไดรับซึ่งเกี่ยวของกบัขอเท็จจริง กฎเกณฑและเปน

ส่ิงที่เกิดขึ้นจากการศึกษาหรอืคนควา หรือประสบการณ สวนความรูของผูบริโภคนั้นเปนขอมูลที่
เกี่ยวกับขอเทจ็จริงตาง ๆ ที่ชวยใหผูบริโภครูจัก เขาใจและตดัสินใจซื้อสินคาและบริการนั้นไดงายขึ้น  
 แนวคดิเกีย่วกบัการยอมรับในสังคมของธุรกิจ (Consumer Perception in Firm’s Public 
Acceptance)   

 Hannan and Freeman (1984) กลาววาสิ่งสําคัญที่ชวยใหองคกรใหมดํารงอยูไดคือ               
การไดรับความรู การยอมรับจากบุคคลแวดลอมในทีน่ีค้ือ หุนสวน ผูรวมงาน ลูกนอง ลูกคา หรือ
ผูบริโภค รวมทั้งสังคมที่อาศัย 

  Aldrich and Fiol (1994) เสนอวา หลักเกณฑหนึ่งที่ชวยใหตัดสินใจทําธุรกิจหรือเลือก
บริโภคสินคาจากธุรกจินัน้คอื ธุรกิจไดรับการยอมรับทางการเมืองสังคม  การยอมรับการ
ประกอบการการจากรัฐบาล สาธารณชน สังคม ฯ  
 แนวคดิเกีย่วกบัการยอมรับ 
 ชนินทร  พรหมเพ็ชร (2545) ไดใหความหมายของการยอมรับวา คือกระบวนการ
ตัดสินใจทีจ่ะนําสิ่งใหม ๆ มาประยุกตใชงาน โดยผานขั้นตอนของการรับรูหรือการเรียนรู ซ่ึง          
การตัดสินใจทีจ่ะยอมรับ หรือปฏิเสธจะเกดิขึ้นเร็ว หรือชาขึ้นอยูกบัลักษณะเฉพาะของบุคคลและ
คุณลักษณะของสิ่งนั้น ๆ 
 นันทวนั  ทองเบ็ญญ (2546) ไดใหความหมายของการยอมรับวาเปนกระบวนการที่
เกิดขึ้นโดยที่บคุคลไดรับรูแลวพิจารณาและในที่สุดจะปฏิบัติหรือยอมรับนวัตกรรมนั้น โดยเริ่มจาก
ขั้นรับรู สนใจ ไตรตรอง ทดลองทํา จนถึงขั้นนําไปปฏิบตัิ 
 นิวดี  เจริญสิทธิพันธ (2547) ไดใหความหมายของการยอมรับวา หมายถึงการที่บุคคล
แสดงออกถึงความเหน็ดวยตอส่ิงใหมและตัดสินใจนําสิ่งนั้นไปใช  
 ดังนั้นจากความหมายขางตนสามารถสรุปไดวา การยอมรับ หมายถึง การที่บุคคล
พิจารณาตดัสินใจเกี่ยวกับสิง่ที่ไดรับรู เรียนรู หรือไดรับคําแนะนํามา แลวหลังจากนัน้ก็รับเอา         
ส่ิงนั้น ๆ มาใชปฏิบัติ หรือทําตาม เนื่องจากเห็นวาเปนสิ่งที่มีประโยชนกวาหรือดกีวาเดิม 
 ปจจัยที่เกี่ยวของกับการยอมรับ 
 จากที่กลาวแลววาการยอมรบันั้นเปนกระบวนการทางจติใจของบุคคลเขาจะรับหรือ          
ไมรับนั้นเปนการตัดสินใจดวยตวัเขาเอง แตยังปจจยัอ่ืน ๆ อีกที่เกี่ยวกบัการยอมรับแนวความคดิ
ใหมนี ้(นันทวนั  ทองเบ็ญญ, 2546) ไดแกปจจัยดังตอไปนี ้
 1. ปจจัยที่เปนเงื่อนไขหรือสภาวการณ โดยท่ัวไปไดแก 
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  1.1 สภาพทางเศรษฐกิจ 
  1.2 สภาพทางสังคมและวัฒนธรรม  
  1.3 สภาพทางภูมิศาสตร พื้นที่ที่มีสภาพทางภูมิศาสตรที่สามารถติดตอกับทองที่อ่ืน ๆ
โดยเฉพาะทองที่ที่เจริญทางดานเทคโนโลยีไดมากกวา หรือเปนพื้นทีท่ี่มีทรัพยากรธรรมชาติที่
เกี่ยวของกับปจจัยนั้นมากกวา จะมีผลใหเกดิแนวโนมในการยอมรับการเปลี่ยนแปลงที่เร็วกวา 
  1.4 สมรรถภาพในการทํางานของสถาบันที่เกี่ยวของ เชน สถานบันวิจยัและสงเสริม
การเกษตร สถาบันจัดการเกีย่วกับการตลาด เปนตน สถาบันเหลานี้ถามปีระสิทธิภาพในการ
ดําเนินการที่ใหประโยชนแกบุคคล ก็จะทาํใหการยอมรับการเปลี่ยนแปลงเปนไปไดเร็วและงายขึ้น 
 2.  ปจจัยที่เกี่ยวของโดยตรง ไดแก  
  2.1 บุคคลเปาหมาย (Target Person) หรือผูรับการเปลี่ยนแปลงซึ่งจะมพีื้นฐานที่
แตกตางกัน โดยจะเปนสวนสําคัญที่เกี่ยวของกับการยอมรับการเปลี่ยนแปลง ไดแก 
   2.1.1 พื้นฐานทางสังคม 
   2.1.2 พื้นฐานทางเศรษฐกิจ 
   2.1.3 พื้นฐานในการติดตอส่ือสาร 
   2.1.4 พื้นฐานในเรื่องอื่น ๆ ที่มีแรงจูงใจสัมฤทธิ์ผล (Achievement Motivation) คือ 
มีความพรอมทางดานจิตใจ มีทัศนะคติที่ดตีอเทคโนโลยีที่นํามาเพื่อการเปลี่ยนแปลง จะมีแนวโนม
ที่จะยอมรับการเปลี่ยนแปลงมากกวาและรวดเรว็กวา  
  2.2 ปจจัยที่เนือ่งมาจากนวัตกรรม (Innovations) หรือเทคโนโลยีที่จะนําไป
เปล่ียนแปลงทีสํ่าคัญคือ  
   2.2.1 ตนทุนและกําไร (Cost and Profit) เทคโนโลยีที่ลงทุนนอยที่สุดกาํไรมาก
ที่สุด การยอมรับจะสูงและเร็วกวา 
   2.2.2 ความสอดคลองและเหมาะสมกับสิ่งที่มีอยูในชุมชน (Similar and Fit) คือ       
ไมขัดตอขนบธรรมเนียมประเพณี ความเชือ่ของบุคคลในชุมชนและเหมาะสมกับลักษณะทาง
กายภาพของทรัพยากรที่มีอยูในชุมชนดวย 
   2.2.3 ความสามารถปฏิบัติไดและเขาใจไดงาย (Practical and Understood) 
   2.2.4 สามารถเห็นวาไดผลมาแลว (Visibility) คือ เห็นวาเกิดผลดีมาแลวกอนก็จะ
ยอมรับไดงายและเร็วกวา 
   2.2.5 สามารถแบงแยกเปนขั้นตอนหรือเปนเรื่อง ๆ ได (Divisibility) 
   2.2.6 ใชเวลานอยหรือประหยัดเวลา (Time-saving) 
   2.2.7 เปนการตัดสินใจของกลุม (Group Decision) 
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 ลักษณะที่เกีย่วของกับนวัตกรรมทั้งหมดนี้ ถามีครบมากที่สุดการยอมรบันวัตกรรมหรือ
เทคโนโลยีจะรับไดเร็วและมากขึ้น 
  2.3 ผูนําการเปลี่ยนแปลงหรอืเจาหนาที่สงเสริม จะตองมีอุดมการณในการทํางาน 
สรางความไวเนื้อเชื่อใจเปนที่ยอมรับของลูกคาหรือผูบริโภค มีความสามารถในการถายทอดและ 
รับขาวสาร และที่สําคัญตองมีความเชื่อมั่นในเทคโนโลยทีี่จะนําไปเปลี่ยนแปลง และมีทัศคติที่ดีตอ
บุคคลเปาหมาย 
 การจูงใจใหเกิดการรับและปฏิบัติ 
 การเกิดจูงใจใหเกิดการยอมรับและปฏิบัติตามนั้น เปนสิง่ที่จําเปนอยางยิ่ง ที่จะตอง
วิเคราะหปญหา หรือขอจํากดัที่ขวางกัน้การแพรกระจายและการยอมรบัแนวคดิใหม แลวแกไขให
ตรงจุดซึ่ง (นนัทวัน ทองเบญ็ญ, 2546) ไดใหหลักการบางอยางที่จะเสริมการแพรกระจายและการ
ยอมรับความคดิใหมดังนี ้
 1.  แนวความคิดหรือเรื่องที่นําไปเผยแพรเหมาะสม (Appropriate Innoveation) ตรงกบั
ความตองการที่แทจริงของบุคคลเปาหมาย 
 2.  เจาหนาที่สงเสริม (Extension Agent) ตองมีมนุษยสัมพันธที่ดี สามารถพูดโนมนาว
จิตใจคน ทําเรื่องยากใหเปนเรื่องงายได 
 3.  วิธีที่ใชในการเผยแพร (Extension Methods) ควรเลือกใหเหมาะสมกับเรื่องที่นําไป
สงเสริม 
 4.  ส่ือ (Media) เปนสิ่งที่ควบคูกับวิธีการสงเสริมเผยแพร เชน ของจริง ภาพถาย เอกสาร 
ภาพยนตร ฯลฯ การศึกษาขอดีและขอจํากดัของสื่อแตละอยางใหดแีลวใชใหเหมาะสม จะทําใหเกดิ
ความเขาใจดีขึน้ 
 5.  การมีสวนรวมกับบุคคลเปาหมาย (Participation) ซ่ึงจะทําใหบุคคลเปาหมายหมาย
เกิดการเรยีนรูและเกดิความมั่นใจวาเขาสามารถทําได 
 6.  จังหวะในการเผยแพรแนวคิดใหมนั้นเหมาะสม (Timeliness) 
 7.  การแขงขัน (Competition) อาจเปนการแขงขันระหวางบุคคล หรือระหวางกลุม            
การแขงขันจดัเปนเทคนิคที่จะกระตุนพฤตกิรรมของบุคคลเปาหมายใหเกิดความฉับไวตื่นเตน และ
คลอยตามโดยไมรูตัว 
 8.  การใหรางวัล (Reward) รางวัลหรือส่ิงตอบแทนมีสวนยั่วยุใหเกิดการปฏิบัติและ
สามารถกระทําไดตามความเหมาะสม  
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งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 ในการศึกษาคนควางานวิจยัในครั้งนี้ยังไมมีผลงานงานวจิัยที่เกี่ยวของโดยตรง ผูศึกษาจึง
ไดคนควาผลงานวิจยัที่เทยีบเคียงกับงานวิจยัมากที่สุดเพื่อนํามาเปนเอกสารงานวิจัยในการใชอางองิ
ในการคนควาการทําวิจยัในครั้งนี้  ซ่ึงจะนาํเสนอโดยสังเขป  ดังนี ้
 ธิดาพร  กฤษจาํนงค (2547)  ศึกษา กลยทุธการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑตราดอยคาํกับ
การรับรูและพฤติกรรมผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวาเมื่อกลาวถึงผลิตภัณฑ
ตราดอยคํา กลุมตัวอยางสวนใหญนึกถึงพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวภมูิพลอดุลยเดชเปนอันดับ
แรก รองลงมาคือโครการหลวง และความปลอดภัยจากสารพิษและสารเติมแตงทางเคมี ตลอดจน         
มีความเหน็วาเปนผลิตภัณฑที่ที่มีคุณภาพแตกตางจากสินคาประเภทเดี่ยวกันที่มจีําหนายตาม
ทองตลาดทั่วไป แตหาซื้อไดยากกวาและมกีารโฆษณาประชาสัมพันธนอย และพบวาเหตุผลสําคัญ
ที่สุดที่ซ้ือเพราะตองการสนบัสนุนโครงการหลวงและผลิตภัณฑที่มีคณุภาพ  

 วไลลักษณ  กติติสุนทรอรุณ (2547) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคผัก
อนามัย ผลการศึกษาพบวา  ครัวเรือนผูบริโภคสวนใหญ ใหความสําคญักับปจจัยดานราคา และ
สถานที่จัดจําหนาย ชนิดของผัก แหลงผลิต และบรรจุภณัฑ คุณลักษณะและปจจัยของผักที่มีผลให
ความพึงพอใจของผูบริโภคเเพิ่มขึ้นอยางมนีัยสําคัญทางสถิติ ไดแกสถานที่จัดจําหนาย เปนตลาดสด 
ชนิดผักเปนผักกาดขาว แหลงผลิตคือโครงการหลวง และการมีบรรจุภณัฑพรอมเครือ่งหมายรับรอง
ความปลอดภยั  สวนราคามผีลใหความพึงพอใจลดลง นอกจากนีย้ังพบวาครัวเรือนผูบริโภคตัวอยาง
มีความพึงพอใจและใหความนิยมผักอนามยั มากกวาผักทั่วไปแมวาจะมีราคาที่ถูกกวา 
 วิไล  ทวมกลัด (2543) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมการบริโภค
ผักปลอดสารพิษในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ราคาผกัปลอดสารพิษและสวนตาง
ระหวางผกัปลอดสารพิษกับผักสดทั่วไปโดยเมื่อปจจัยทัง้สองเพิ่มขึ้นมีผลใหความนาจะเปนใน       
การเลือกบริโภคผักปลดสารพิษของผูบริโภคมีผลทําใหความนาจะเปนในการเลือกบริโภคผักปลอด
สารพิษของผูบริโภคเพิ่มขึ้นทุกสมการสวนปจจัยอ่ืน ๆ ไมมีนัยสําคัญในสมการผักปลอดสารพิษ
โดยรวมแตมนีัยสําคัญในสมการผักปลอดสารพิษแยกประเภทบางสมการซึ่งไดแก เพศ รายได 
ระดับการศึกษา อายุ และบริเวณเขตที่อยูอาศัย รวมถึงพบวาผูบริโภคมีความเหน็วาผักปลอดสารพิษ
มีประโยชน ลดความเสี่ยงในการสะสมพษิของรางกายและสิ่งแวดลอมแตผูบริโภคยังไมมีความ
มั่นใจในคุณภาพของผักปลอดสารพิษซึ่งควรใหหนวยงานที่รับผิดชอบมีการตรวจสอบอยาง
เขมงวดมากขึ้น ทั้งยั้งเห็นวาราคาผักปลอดสารพิษนั้นมีราคาสูงเกินไป และควรใหมีการแจงราคา
ผักปลอดสารพิษแตละชนิดใหผูบริโภคทราบเปนระยะ รวมถึงควรใหขอมูลความรูเกี่ยวกับ
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กระบวนการผลิตและการตรวจสอบคุณภาพของผักปลอดสารพิษใหมากกวานี้และกระทําอยาง
ตอเนื่องในอนาคตดวย 
 วุฒิชาติ  สุนทรสมัย (2546) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อและกระบวนการยอมรับผลิตภัณฑ
แปรรูปจากสมุนไพรของผูบริโภค ในเขตภาคตะวันออก ศึกษากรณจีังหวดั ชลบุรี ระยอง 
ปราจีนบุรี และฉะเชิงเทรา ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ
ระหวาง 21-25 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา เปนนักเรียนนักศกึษา และมีรายได        
ตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาท และสวนใหญอาศัยในเขตเทศบาล ผูบริโภคสวนใหญรับรูขาวสารและ
เชื่อถือโทรทัศนมากที่สุด ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑและการสงเสริมการตลาด และมักซื้อ
จากซุปเปอรมาเก็ตและหางสรรพสินคา ดานการยอมรับ เพศหญิงมีโอกาศยอมรับมากกวา รวมถึง
สวนใหญมีแนวโนมความพึงพอใจและมีการซื้อผลิตภัณฑซํ้า รวมถึงบอกตอและแนะนําใหแก          
ผูอ่ืนดวย 
 สุพรรณี  แยมสี (2545) ศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับการเลือกบริโภคผักปลอด
สารพิษของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษากรณเีขตจตุจักร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มี
ความสัมพันธกับการเลือกบริโภค ไดแก เพศ ระดับการศึกษา รายเฉพาะคาอาหารของสมาชิกใน
ครอบครัว อีกทั้งผูบริโภคสวนใหญมีความรูปานกลาง และตองการขาวสารเกี่ยวกับผักปลอด
สารพิษในดานเกี่ยวกับคุณภาพและมาตรฐานความปลอดภัยของผักปลอดสารพิษมากที่สุด รวมทัง้
ไดเสนอให มกีารศึกษาในเรือ่งเกี่ยวกับ 1. แหลงจําหนายผักปลอดสารพิษเพื่อเพิม่ความสะดวก
ใหกับผูบริโภค  2. รานคา ที่จัดจําหนายก็ไมควรเอาเปรียบผูบริโภค ดวยการจําหนายผักปลอด
สารพิษในราคาที่สูงเกินไป 3. ควรมีการใชส่ือประชาสัมพันธเกี่ยวกับผักปลอดสารพิษแกผูบริโภค
มากขึ้น 4.ควรสงเสริมใหมีการปลูกผักปลอดสารพิษเพิ่มมากขึ้น 

 Aldrich and Fiol (1994) ศึกษาการตัดสินใจบริโภคสินคาและบริการของผูซ้ือรูปแบบใน
เชิงแวดวงธุรกจิและอุตสาหกรรม พบวาหลักเกณฑที่ใชในการตัดสนิใจทําธุรกิจและเลือกบริโภค
สินคาจากธุรกจิหรืออุตสาหกรรมนั้น คือ การยอมรับจากทางการเมืองสังคม และความรูความเขาใจ
ในตัวสินคา องคกร และการบริหารจากจดัการ 
 Garbarino and Johnson (1999) ไดศึกษา การพิสูจนสมมติฐานทฤษฎีการเปนหุนสวน         
วาลูกคาที่มีแนวโนมความสมัพันธระดับสงูกับลูกคาที่มีความสัมพันธระดับต่ํามีความแตกตาง        
ดานความไววางใจและการมพีันธกิจอยางไร เพื่อทดสอบทฤษฎีนี้ไดดยีิง่ขึ้น ไดทําการแบงลูกคา
ออกเปนสวนตามพฤติกรรมความสัมพันธ และพบวามเีพียงสมาชิกปจจุบันเทานั้นที่มีความสัมพนัธ
อันดีเยีย่มกับองคกร การแสดงออกทางพฤติกรรมปจจุบนัดานความสัมพันธ การสรางความผูกพัน
ทางใจที่จะมีพนัธกิจ และความสัมพันธที่ยัง่ยืน สมาชิกมคีุณสมบัติตรงตามพฤติกรรมความสัมพันธ
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แตยังกังวลที่จะบอกแนวโนมการบริโภคตลอดเวลา ดวยเหตุที่มีขอกังวลนี้จึงไดใชจํานวนปการเปน
สมาชิกไมรวมเอาสมาชิกปเดยีวออกไปจากการวิเคราะห เพราะสมาชิกใหมเหลานี้มจีํานวนนอย
กวา 5% ของสมาชิกเขารวมวจิัยทั้งหมด ซ่ึงในที่สุดสมาชกิประจําที่เหลืออยู มีความเตม็ใจที่จะสราง
พันธกิจลวงหนากับสิ่งที่เปล่ียนเปนเงินคืนไมไดในการบริการเปนระยะเวลามานานแลว ซ่ึงสวน
หนึ่งเกดิจากความพึงพอใจของลูกคา เนื่องจากมีอิทธิพลตอแนวโนมการบริโภคในอนาคต  ความ
ไววางใจและการมีพันธกิจ ประสบการณดีดีที่ลูกคามีในอดีตเปนตวักําหนดการซือ้ซํ้าของลูกคา 
และความพงึพอใจโดยรวมกบัสิ่งที่พบในอดีตในดานตาง ๆ เปนตัวส่ือกลางแนวโนมการบริโภคใน
อนาคต 

 Hannan and Freeman (1984) ไดศึกษาพบวา การที่บริษทัรายใหมจํานวนไมนอยตองพบ
กับความลมเหลวในชวงขวบปแรก ตางจากในขณะที่บริษทัที่เปดกิจการมาเปนระยะเวลานานจะ
สามารถรักษา/ดําเนินกิจการไดนานกวานัน้พบวา ส่ิงที่ชวยใหองคกรใหมใหมดํารงอยูได
เชนเดยีวกับองคกรที่เกิดมาเปนระยะเวลานานแลวนั้นจาํเปนจะตองไดรับ การยอมรับจากบุคคล
แวดลอมในทีซ่ึ่งหมายถึงหุนสวน ผูรวมงาน ลูกนอง ลูกคา หรือผูบริโภค รวมทั้งสังคมที่อยูอาศัย 

 Shepherd and Zacharakis (2003) ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อตอสินคาตัว
ใหมที่เพิ่งเปดตัวเขาสูตลาด หรือเปนสินคาที่ตางออกไปจากที่ปรากฏในตลาด ซ่ึงมีความเสี่ยงตอ
ความตองการของตลาด เนื่องจากยังไมเปนที่รูจักหรือเปนสินคาจากธุรกิจรายยอยทีย่งัไมเปนที่รูจัก
ในตลาด โดยศึกษาในแวดวงธุรกิจ ระดับบริษัทหรือหางรานเทานั้น ไมไดนําแวดวงอุตสาหกรรม
มาเกี่ยวของ ผลการศึกษาพบวาปจจยัสําคัญที่สนับสนุนใหเลือกซ้ือสินคาตัวใหมนัน้คือ ความรูใน
เร่ืองเกี่ยวกับตวัสินคาและบรกิาร ความรูที่มีตอองคกรหรือบริษัท และความรูในเรื่องการบริการ
จัดการ การรูจกับุคคลที่รับผิดชอบจัดซื้อหรือจัดจําหนายสินคา โดยความรูในเรื่องเกีย่วกับตัวสินคา
และบริการผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ตามดวยความรูเร่ืองการบริการจัดการ การรูจักบุคคลที่
รับผิดชอบจัดซ้ือหรือจัดจําหนายสินคาและความรูที่มีตอองคกรหรือบริษัทตามลําดับ 
 สรุปการทบทวนแนวคดิและทฤษฏีที่เกี่ยวของ 
 จากการรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกี่ยวของตาง ๆ ซ่ึงไดแก เร่ืองของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม ความรูเกีย่วกับผักไฮโดรโปนกิส แนวคิดเกีย่วกับการตลาดสัมพันธ 
แนวคดิเกีย่วกบัความไววางใจ ความพึงพอใจ รวมถึงแนวเกี่ยวกับการเปนที่ยอมรับและงานวิจยั       
ตาง ๆ จากการวิเคราะหขอมูลดังกลาวผูวิจยัไดนําไปศึกษาตอและนําไปเปนแนวทางในการกําหนด
กรอบแนวความคิดในงานวิจยัของผูวิจยัในครั้งนี้ 
 

 
 
 


