
 
บทที่ 2  

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

การคนควาแบบอิสระ เร่ือง “พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผักปลอดสารพิษในอําเภอเมือง 
จังหวัดลําพูน” ไดมีการศึกษาเอกสารและงานวิจัยอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ  รวมถึงเปนแนวทางในการ
ดําเนินการวิจัยไดอยางถูกตอง โดยครอบคลุมเนื้อหาดังตอไปนี้ 
 2.1    พฤติกรรมผูบริโภค 
 2.2    ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด 
 2.3    เอกสารงานวิจยัท่ีเกีย่วของ 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎี  
 พฤติกรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Analysis) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีไดจะชวยให  นักการตลาด สามารถออกแบบ
กลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2546 : 193)  
 
ตารางท่ี 1.1  แสดงคําถาม 7 คําถาม ตามแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
 
1. ใครอยูในตลาด
เปาหมาย  

 
ลักษณะกลุมเปาหมาย  
ทางดาน 
 (1) ประชากรศาสตร 
 (2) ภูมิศาสตร 
 (3) จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห  
 (4) พฤติกรรมศาสตร 

 
กลยุทธการตลาด (4P’s) 
ประกอบดวยกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและการตอบสนองความ
พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 
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ตารางท่ี 1.1  (ตอ)  
 คําถาม (6Ws และ 

1H) 
คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 

 
2. ผูบริโภคซ้ืออะไร  

 
ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ  
หรือส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑก็คือตองการคุณสมบัติ
หรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product component) และความ
แตกตางท่ีเหนอืกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation) 

 
กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) ประกอบดวย 
(1) ผลิตภัณฑหลักผูบริโภคไดรับ
จากการซ้ือสินคาโดยตรง 
(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ 
ประกอบดวย การบรรจุหีบหอ 
ตราสินคา รูปแบบ บริการ 
คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม ฯลฯ 
(3) ผลิตภัณฑควบเชนการติดต้ัง 
การขนสง 
(4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง เชน ซ้ือ
นาฬิกาเพ่ือดูเวลา  
 (5) ศักยภาพของผลิตภัณฑ            
ความแตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation) 
ประกอบดวยความแตกตางดาน
ผลิตภัณฑ บริการ พนักงาน และ
ภาพพจน 
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ตารางท่ี 1.1  (ตอ)  
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  
 
 
 
 
 
 

วัตถุประสงคในการซ้ือ  
ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขาดวยรางกายและดาน
จิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจยัท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคือ 
(1) ปจจยัภายในหรือปจจยัทาง
จิตวิทยา 
(2) ปจจยัทางสังคมและวัฒนธรรม 
(3) ปจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product strategies) เชน การบรรจุ
หีบหอ  
(2) กลยุทธการสงเสริมการขาย 
(Promotion strategies) 
ประกอบดวย กลยุทธการโฆษณา  
การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาวและ
การประชาสัมพันธ 
(3) กลยุทธดานราคา 
(Price strategies)เชน การลด แลก 
(4) กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย (Distribution channel 
strategies)เชน การขนสง 
 

 
4. ใครมีสวนรวมใน
การตัดสินใจซ้ือ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
บทบาทของกลุมตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย      
(1) ผูริเร่ิม 
(2) ผูมีอิทธิพล 
(3) ผูตัดสินใจซ้ือ 
(4) ผูซ้ือ 
(5) ผูใช 
 
 

 
กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณาและ(หรือ) การสงเสริม
การตลาด (Advertising and 
promotion strategies)  
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ตารางท่ี 1.1 (ตอ)  
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด  โอกาสในการซ้ือ  เชน ชวงเดือนใด

ของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวง
วันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญ
ตาง ๆ  
 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอง
กับโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน  ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทํา
การซ้ือ เชน หางสรรพสินคา 
ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของชํา 
ฯลฯ 
 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะผาน
คนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร  ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
ประกอบดวย 
(1) การรับรูปญหา 
(2) การคนหาขอมูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) การตัดสินใจซ้ือ 
(5) ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณา การขายโดยพนักงานขาย 
การสงเสริมการขาย การใหขาว
และการประชาสัมพันธ การตลาด
ทางตรง เชน พนักงานขายจะ
กําหนดวัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซ้ือ 
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2.2  ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะไดกลาวถึงแนวคิดทางดานการตลาดท่ีเกี่ยวของกับสวน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) วาหมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึง
บริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้(ธนวรรณ 
แสงสุวรรณ และคณะ, 2546 : 53-55) 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชนบรรจุ
ภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคาบริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา 
ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ 
 3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึง
พอใจตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ 
เพื่อเตือนความจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ 
ซ้ือ เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้ 
  3.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองค 
การและ(หรือ)ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
  3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การส่ือสารระหวาง
บุคคลกับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมี
ปฏิกิริยาตอความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางสัมพันธ 
อันดีกับลูกคา 
  3.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ี
กระตุนหนวยงานขาย ผูจัดจําหนาย และผูบริโภคคนสุดทาย โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายใน 
ทันทีทันใด 
  3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations)หมายถึง 
การเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองมีการจายเงิน โดย
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ผานส่ือกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ การ
ประชาสัมพันธ หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสราง
ทัศนคติท่ีดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง 
  3.5 การตลาดทางตรง(Direct Marketing) หมายถึง การติดตอส่ือสารกับ
กลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆท่ีนักการตลาดใช  
สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองโดยทันที ท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมูล
ลูกคาและการใชส่ือตางๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค 
 4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการ จากองคการไปยังตลาด 
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
  4.1 ชองทางการจัดจําหนาย(Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 
หรือMarketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยาย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
ธุรกิจ 
  4.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผน การ
ปฏิบัติการตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร 
 
2.3  ทบทวนวรรณกรรม  
 ธิติมา เทียนไพร (2550) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี ไดกําหนดสมมติฐานการวิจัยดังนี้ ปจจัยสวนบุคคล
และปจัยทางการตลาดมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษของผูบริโภค โดย
เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง ท่ีมาเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษท่ี รานเทสโกโลตัส บ๊ิกซีซุป
เปอรเซ็นตเตอร แม็คโคร และรานบานผักสด โดยมีกลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน สถิติตางๆ ท่ี
นํามาใชคือ สถิติเชิงพรรณนา ใชรอย คาเฉล่ีย การคํานวณน้ําหนักคะแนนเฉล่ีย และการทดสอบ
สมมติฐาน โดยใชคาสถิติ ไคสแควร พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุในชวง 41-50
ป สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได
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เฉล่ียตอเดือนระหวาง 9,001 – 12,000 บาท สวนใหญนิยมเลือกซ้ือผักกาดชนิดตางๆ ผักคะนา 
ผักบุง ถ่ัวชนิดตางๆ กะหลํ่าปลี แครอท แตงกวา มะเขือ และมะเขือเทศ ตามลําดับ รานท่ีนิยมคือ 
บ๊ิกซีซุปเปอรเซ็นเตอร ผูซ้ือเปนผูตัดสินใจซ้ือเอง รองลงมาคือ สมาชิกในครอบครัว สําหรับ
ชวงเวลาที่นิยมเลือกซ้ือ ระหวาง 18.01-22.00 น. 
 ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษ พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑและดานการจัด
จําหนายเปนปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษในระดับมาก ปจจัยดานราคาและดาน   
การสงเสริมการตลาดเปนปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษในระดับปานกลาง 
 ดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษในระดับ
มากท่ีสุด ไดแก คํานึงถึงความปลอดภัย 
 ดานราคา กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษในระดับมาก
ราคาเหมาะสมไมสูงจนเกินไป ใกลเคียงกับราคาตลาด 
 ดานการจัดจําหนาย กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษใน
ระดับมาก ไดแก มีสถานท่ีจอดรถสะดวก รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียงนาเช่ือถือ มีความคุนเคยกับ
รานท่ีจําหนาย และชวงเวลาในการปด-เปด รานมีความเหมาะสม 
 ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางเห็นวา ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอด
สารพิษในระดับมาก ไดแก มีปายโฆษณาเกี่ยวกับผักปลอดสารพิษภายในราน 
 
 สุมิตรา   กันธะวงค (2552) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผักปลอดสารพิษ
จากเกษตรในจังหวัดเชียงใหมโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมขอมูลจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 200 ตัวอยางโดยใชวิธีการเก็บตัวอยางตามสะดวก การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ
เชิงพรรณนา คาสถิติท่ีใชไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูในชวง 51 –60 ป สถานภาพสมรสแลว มีระดับการศึกษาสูงสุดเปน
ปริญญาตรี อาชีพหลักขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายเฉล่ียตอเดือนอยูในชวง 10,001 -
20,000 บาท ซ้ือผักปลอดสารพิษมากกวาผักท่ัวไป มีความคิดเห็นวาผักปลอดสารพิษคือผักท่ีไมใช
สารเคมีในการเพาะปลูกเลย มีความระมัดระวังใสใจในสุขภาพระดับมากดานพฤติกรรม ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ เลือกประเภทของผักปลอดสารพิษท่ีนิยมซ้ือคือผักกาดชนิดตางๆ ตัดสินใจ
เลือกซ้ือผักปลอดสารพิษดวยตัวเอง ซ้ือผักปลอดสารพิษ 2 –3 วันตอคร้ัง นิยมซ้ือผักปลอดสารพิษ
ในชวงเวลา 6.00 – 10.00 น. นิยมซ้ือผักปลอดสารพิษจากเกษตรกรคือท่ีตลาดนัดศูนยวิจัยเพื่อเพิ่ม
ผลผลิตทางการเกษตร มช. สถานท่ีอ่ืนๆ ท่ีซ้ือผักปลอดสารพิษคือตลาดสด เหตุผลของการซ้ือผัก
ปลอดสารพิษเพราะหลีกเล่ียงอันตรายจากสารเคมีตกคางในผัก ส่ือท่ีทําใหรับทราบขอมูลผักปลอด
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สารพิษจากเกษตรกรคือจากการแนะนําของเพ่ือน/ญาติ/ครอบครัว แหลงขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับการ
เลือกซ้ือผักปลอดสารพิษคือ จากเพื่อน/ญาติ/หรือคนท่ีเคยซ้ือ เกณฑการประเมินเพื่อเลือกซ้ือผัก
ปลอดสารพิษโดยพิจารณาจากคุณภาพของสินคา ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือผักปลอดสารพิษแตละคร้ัง
คร้ังละ 1 – 2 กิโลกรัม มีคาใชจายเฉล่ียในซ้ือผักปลอดสารพิษคร้ังละ 51 – 100 บาท ซ้ือผักปลอด
สารพิษแลวสวนใหญมีความพอใจมาก และจะมีการชักชวนใหคนอ่ืนมาซ้ือผักปลอดสารพิษอีก 
ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษจากเกษตรกรในจังหวัด
เชียงใหม พบวา ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียในระดับมาก เรียงตามลําดับ 
ไดแก ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา และให
ความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียในระดับปานกลางไดแก ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดปญหาและ
ขอเสนอแนะท่ีพบมากท่ีสุดคือ ปญหาทางดานผลิตภัณฑ เร่ืองไมมีความม่ันใจในคุณภาพความ
ปลอดภัยของผัก เนื่องจากไมมีการแสดงผลการสุมตรวจสารเคมีในผักของรานคาท่ีนําผักมา
จําหนาย ใหลูกคาเกิดความมั่นใจ 
 ศิวพร สิงหสุข (2550) ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผัก
ปลอดสารพิษของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครขอมูลจากการรวบรวมแบบสอบถาม ท่ีแจก
ใหกับผูนิยมบริโภคผักปลอดสารพิษ ซ่ึงอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 200 คนจาก
หางสรรพสินคาจํานวน 4 แหง ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อนําผลท่ีไดจากการศึกษาไปใชวางแผน
การตลาด จากการศึกษาพบวา กลุมผูบริโภคเพศหญิงจะใหความสนใจในการบริโภคผักปลอด
สารพิษมากกวา เพศชาย   และผูสมรสแลวสนใจบริโภคผักปลอดสารพิษมากกวาผูเปนโสดซ่ึง 
รายไดของผูบริโภคมีผลมากตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษโดยผูนิยมซ้ือ สวนใหญมีรายไดตั้งแต 
15,001-20,000 บาท  มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว ตั้งแต 5คน ข้ึนไป สําหรับอาชีพของ
กลุมเปาหมายท่ีศึกษาพบวาสวนมากทํางาน บริษัทเอกชน ผักปลอดสารพิษท่ีผูบริโภคสวนใหญให
ความนิยมมากท่ีสุดคือผัก คะนา โดยระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือผักปลอดสารพิษมาบริโภคในแตละ
คร้ัง จะนิยมซ้ือทุก 3 วัน น้ําหนักของผักปลอดสารพิษท่ีผูบริโภคนิยมซ้ือแตละคร้ัง มากท่ีสุดคือ
น้ําหนัก 0.6-1 กิโลกรัม  โดยนิยมซ้ือจากหางสรรพสินคามากท่ีสุด สาเหตุท่ีผูบริโภคสวนใหญนิยม
เลือกซ้ือจากสถานท่ีดังกลาว  เพราะสะดวกใน การไปซ้ือสินคาอ่ืนๆ ดวย      เหตุผลท่ีผูบริโภคนิยม
เลือกซ้ือผักปลอดสารพิษมา บริโภคเนื่องจากมีความปลอดภัยไมมีสารพิษตกคาง   โดยนิยมซ้ือใน
เวลาหลัง เลิกงานเปนสวนมากผักปลอดสารพิษท่ีผูบริโภค สวนมากนิยมซ้ือเปนผักกินใบ (ผักสวน
ครัว) โดยนิยมนํามาผัดบริโภคสวนผักปลอดสารพิษประเภทผักกินผล มักจะนิยมนํามาปรุงอาหาร
ประเภทแกง     ผักปลอดสารพิษท่ีนิยมซ้ือไปบริโภคคือ ผักใสบรรจุภัณฑท่ีพรอมปรุงหรือ
ประกอบอาหารไดเลย  ในการตัดสินใจเลือกซ้ือ ผักปลอดสารพิษแตละครั้งผูบริโภคจะมีการ
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วางแผนไวลวงหนา โดยปจจัยใน การตัดสินใจเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษแตละคร้ังผูบริโภคจะมีการ
วางแผนไว ลวงหนา    โดยปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษของผูบริโภค สวนใหญ
คือความสะดวกในการซ้ือวงเงินเฉล่ียในการซ้ือผักปลอดสารพิษ มาบริโภคแตละคร้ังท่ีผูบริโภค
สวนใหญนิยมมากท่ีสุด คือวงเงินเฉล่ียอยูท่ี 51-100 บาท  บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผักปลอดสารพิษมาก ท่ีสุดคือสามีและภรรยา  ส่ือท่ีทําใหผูบริโภคสวนใหญทราบวามีผักปลอด
สารพิษ ขาย ณ สถานท่ีดังกลาวมากท่ีสุด คือ ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย  ส่ือท่ีจูงใจให ผูบริโภคตัดสินใจ
ซ้ือผักปลอดสารพิษมากท่ีสุดคือ ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย การสงเสริมการขายท่ีทําใหผูบริโภค สวน
ใหญเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษ มากท่ีสุดคือ การลดราคา 
 
 

 
 
 
 
 


