
 

 

 
บทที ่2  

กรอบแนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

2.1.1 เศรษฐศาสตร์ความเจริญเติบโตของเมือง (Urban Economy)   
กล่าวถึงปัจจยัท่ีก าหนดกระบวนการเจริญเติบโตของเมือง คือ (1) การกระจายของ

ทรัพยากร (2) ความสัมพนัธ์ของรูปแบบในการผลิต (3) ระดบัของอุปสงค ์และ (4) ประสิทธิภาพ
ของระบบราคา เป็นเร่ืองส าคญัท่ีจะต้องท าความเข้าใจถึงความสัมพนัธ์ร่วมกันของปัจจยัทั้งส่ี
ดงักล่าวท่ีก่อใหเ้กิดผลต่อการเจริญเติบโตของเมือง ถา้ให้ทรัพยากรกระจายอยูต่ามพื้นท่ี หน่วยผลิต
จะเลือกท าเลท่ีเหมาะสมและรูปแบบของการผลิตท่ีเหมาะสมกบัอุปสงค์หรือตามสภาพทางการ
ตลาด โดยผา่นกลไกของระบบราคาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรดงักล่าวน้ีจะช้ีให้เห็นถึงลกัษณะ
การเจริญเติบโตของเขตเมืองดงัจะกล่าวต่อไปน้ี (วนัชยั ริมวทิยากร, 2541) 

1. การวเิคราะห์เบ้ืองตน้เก่ียวกบัการเลือกท าเลท่ีตั้ง (ของเมือง)ในการอธิบายถึงปัจจยัใน
การเลือกท าเลท่ีตั้งของหน่วยผลิตและท่ีอยูอ่าศยัของประชาชนเรามกัจะยึดหลกัของการกระจายตวั
ของทรัพยากรตามพื้นท่ีต่างๆ เป็นเกณฑ์ โดยก าหนดในระดับเทคนิคในการผลิตระดับหน่ึง 
เพื่อท่ีจะอธิบายถึงศกัยภาพหรือความสามารถของเมืองในดา้นการผลิตโดยทัว่ไป ประชาชนจะ
เลือกท าเลท่ีอยูอ่าศยัในบริเวณท่ีเห็นว่าจะให้ความพอใจสูงท่ีสุด ในท านองเดียวกนั ผูผ้ลิตจะเลือก
ท าเลท่ีตั้งในบริเวณท่ีคาดวา่จะใหก้ าไรสูงสุดเช่นกนั แต่เราพอจะสัณฐานประมาณไดว้า่ ส่ิงจูงใจใน
การเลือกท่ีอยูอ่าศยัของคนงานท่ีมีผลต่อการก าหนดท าเลของกิจกรรมทางเศรษฐกิจ ดว้ยเหตุผลสอง
ประการคือ  

1.1  เป็นเพราะวา่นกัธุรกิจมีส่วนไดเ้สีย ในความแตกต่างของอตัราค่าจา้งและผลก าไร
ระหวา่งเมือง ยิง่กวา่ความแตกต่างในดา้นค่าใชจ่้ายและเง่ือนไขในการอยูอ่าศยั 
1.2  เกิดการเปล่ียนแปลงในรูปแบบท่ีก าหนดความพอใจของหน่วยผลิต (เช่น การ
เปล่ียนแปลงทางเทคนิค เป็นตน้) มากกว่าการเปล่ียนแปลงรูปแบบท่ีก าหนดความ
พอใจของผูบ้ริโภค 

2. การตัดสินใจเลือกท่ีอยู่อาศัย  หน่วยผลิตมีอิทธิพลต่อการก าหนดท าเลท่ีตั้ งของ
กิจกรรมทางเศรษฐกิจมากกวา่บุคคล ประชาชนจึงมีแนวโนม้ท่ีจะถูกดึงเขา้สู่ศูนยก์ลางหรือในพื้นท่ี
ท่ีกิจกรรมทางเศรษฐกิจรุ่งเรือง การท่ีกิจกรรมทางเศรษฐกิจรุ่งเรืองย่อมหมายถึง ผลผลิตต่อหัว



 

 

8 

 

 

เพิ่มข้ึน หรือค่าจา้งสูงหรือลดอตัราการว่างงานลงได ้ประชาชนจะถูกดนัออกจากพื้นท่ีท่ีมีระดบั
ผลผลิตต่อหัวต ่าหรือค่าจา้งต ่า หรืออตัราการว่างงานสูง เม่ือเราพิจารณาถึงการเคล่ือนไหวของ
บุคคลระหว่างเมืองสองเมือง แรงดึงและแรงดนัดงักล่าวน้ี จะถดถอยไปถา้ระยะทางระหว่างเมือง
ทั้งสองเมืองมากข้ึน เหตุผลประการหน่ึงอาจเป็นเพราะว่า ระยะทางยิ่งเพิ่มข้ึนหมายถึงการท่ี
ประชาชนจะไดรั้บข่าวสารขอ้มูลเก่ียวกบัโอกาสในการหางานนอ้ยลงนัน่เอง 

ถา้พิจารณาให้ชัดลงไปอีกคือ การท่ีประชาชนอพยพมาจากเมือง ก. ไปยงัเมือง ข. 
เพราะเขาหวงัวา่เขาจะมีรายไดใ้นช่วงชีวติท่ีเหลืออยูใ่นเมือง ข. ไดม้ากกวา่เมือง ก. ซ่ึงอนัน้ีเป็นการ
มองระยะยาว ซ่ึงการมองในประเด็นน้ีท าให้ปัจจยัอ่ืนท่ีมีผลกระทบต่อการอพยพของประชาชน 
เช่น ค่าใช้จ่ายในการอพยพโยกยา้ย ด้อยความส าคญัลงไป ทั้งน้ีเพราะว่าค่าใช้จ่ายดังกล่าวเป็น
ตน้ทุนคงท่ี ประเด็นน้ีถา้จะมองในแง่ของค่าใชจ่้ายหรือตน้ทุนแลว้ ตน้ทุนทางดา้นจิตใจและตน้ทุน
ทางเศรษฐศาสตร์ในการปรับตวัให้เขา้กบัส่ิงใหม่ๆ ดูจะมีความส าคญักวา่ในดา้นระยะทางหรือค่า
อพยพโยกยา้ย 

สรุปไดว้า่ทั้งหน่วยผลิตและบุคคลต่างก็มีปฏิกิริยาตอบโตต่้อความแตกต่างของราคา
โดยการขยบัขยายหาท่ีตั้งใหม่ หน่วยผลิตจะเลือกสถานท่ีท่ีคาดวา่จะไดก้ าไรในช่วงเวลาต่อไปท่ีสูง
ท่ีสุดดว้ยวิธีพิจารณาง่าย ๆ เราพบว่าท าเลดงักล่าวมกัจะเป็นท่ีแหล่งวตัถุดิบ หรือตลาดสินคา้ จาก
การศึกษาพบวา่ ปัจจยัทางเศรษฐศาสตร์เป็นตวัท่ีใชอ้ธิบายถึงการเลือกท าเลท่ีตั้งไดเ้ป็นอยา่งดี ส่วน
ประชากรนั้นมกัมีปฏิกิริยาตอบโตต่้อความแตกต่างของรายไดร้ะหวา่งพื้นท่ี โดยเฉพาะอย่างยิ่งถา้
เขาไดรั้บขอ้มูลข่าวสารท่ีดี ซ่ึงยืนยนัไดด้ว้ยการศึกษาวิจยัเท่าท่ีผา่นมา ส่วนตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายใน
การอพยพโยกยา้ยมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยกว่าความรู้สึก และตน้ทุนทางเศรษฐกิจในการปรับตวั
ใหเ้ขา้กบัสถานท่ีใหม่ดว้ยซ ้ า 
 

2.1.2 แบบจ าลองเกีย่วกบัการเติบโตของเมือง  
กระบวนการขยายตวัของเมืองเป็นปัญหาซับซ้อนมาก และยงัแตกต่างกนัออกไปใน

เร่ืองรายละเอียดในดา้นพื้นท่ีและเวลา ทั้งยงัเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัต่างๆ รวมทั้งกลไกซ่ึงยงัไม่เป็นท่ี
เขา้ใจกนัดีมาก อยา่งไรก็ดี ถา้อาศยัแนวความคิดแบบตวัทวีคูณ พอจะเห็นภาพการเติบโตของเมือง
ได ้องคป์ระกอบซ่ึง กุนนาร์ มีร์ดาล เรียกว่า กฎแห่งวงจรและสาเหตุรวมนั้น เม่ือน าความคิดน้ีมา
อธิบายเมือง จึงหมายความว่า เม่ือเกิดความเปล่ียนแปลงในโครงสร้างทางหน้าท่ีของเมืองจะ
ก่อใหเ้กิดความเปล่ียนแปลงในทางส่งเสริมมากกวา่ขดัแยง้ ดงันั้น ถา้ส่ิงใดส่ิงหน่ึงเป็นตวักระตุน้ใน
เมือง ผลก็คือ เกิดความเติบโตข้ึนเร่ือยๆ ทั้งความเร็วและอตัราเร่ง กล่าวง่ายๆ ก็เหมือนกบัความคิด
แบบเงินต่อเน่ืองนัน่เอง (Growth breeds growth) ในบรรดากิจกรรมต่างๆ ของเมืองซ่ึงท าให้
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ประชากรเพิ่มข้ึนนั้นเห็นจะไดแ้ก่ อุตสาหกรรมการผลิตและอุตสาหกรรมทัว่ไป ซ่ึงจะเห็นไดจ้าก
หลกัฐาน การท่ีมหานครทัว่ไปเติบโตมาไดใ้นปัจจุบนัก็เพราะมีการพฒันาอุตสาหกรรมเป็นคร้ังแรก 
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในสมยัปฏิวติัอุตสาหกรรม นกัภูมิศาสตร์อเมริกาช่ือ อลัลนั เพรด (Allan Pred) 
ใชแ้นวความคิดท านองเงินต่อเงินอธิบายการขยายตวัของเมืองในสหรัฐอเมริกา จุดเร่ิมตน้คือการมี
เมืองโดดเด่ียว เศรษฐกิจของเมืองคือการค้าและรับซ้ือสินค้าบางอย่างท่ีเมืองผลิตไม่ได้ ต่อมา
โรงงานขนาดใหญ่ได้ก่อตั้งข้ึนในเมือง ภายในเวลาต่อมาเกิดเหตุการณ์พร้อมกันสองอย่าง คือ 
เกิดปฏิกิริยาเป็นรูปวงจรและสาเหตุตาม ปฏิกิริยาขั้นแรกเกิดจากตวัทวคูีณ 

 
   

  

               
                   

   
ทีม่า: เศรษฐศาสตร์เมือง, 2541 

 

รูปที ่2.1 แบบจ าลองกฎแห่งวงจรและสาเหตุรวมของอุตสาหกรรมท่ีมีต่อการขยายตวัของเมือง 
 

2.1.3 อุปสงค์และอุปทานส าหรับทีอ่ยู่อาศัย 
ท่ีอยู่อาศยัเป็นผลผลิตชนิดหน่ึงท่ีมีลักษณะเฉพาะท่ีแตกต่างไปจากผลผลิตอ่ืนใน

ประเด็นท่ีส าคญัคือ (วนัชยั ริมวทิยากร, 2541) 
1) ท่ีอยูอ่าศยัเป็นสังหาริมทรัพยท่ี์เคล่ือนยา้ยไม่ได ้ดงันั้น มูลค่าของท่ีอยูอ่าศยัจะถูก

กระทบอยา่งมากโดยละแวกขา้งเคียง 
2)  ท่ีอยู่อาศยัเป็นสินค้าท่ีคงทนมีอายุใช้งายยืนยาวนานตั้ งแต่ 50 ถึง 100 ปี 

เพราะฉะนั้น จึงไม่น่าแปลกใจท่ีพบวา่กวา่ร้อยละ 90 ของบริการทางดา้นท่ีอยูอ่าศยัในเมืองต่างๆ ใน
แต่ละปีไดม้าจากสตอ๊คของท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีอยูแ่ลว้แต่เดิม 

3) ท่ีอยูอ่าศยัเป็นผลผลิตท่ีเปลืองเน้ือท่ี (Bulky commodity) จึงมกัตอ้งไปก่อสร้างกนั
ในท่ีตั้งและอยูก่ลางแจง้ ดงันั้น อากาศและปัจจยัแวดลอ้มอ่ืนๆ จึงอาจเป็นอุปสรรคในการผลิตได ้

4) บา้นท่ีอยู่อาศยัเป็นสินค้าท่ีมีราคาแพงเม่ือเทียบกบัรายได้ของประชากร ส าหรับ
ประชากรส่วนใหญ่แลว้ราคาท่ีอยูอ่าศยัอาจสูงกวา่รายไดต้ลอดทั้งปีของพวกเขาหลายเท่าเลยทีเดียว 

การคิดคน้ปรับปรุงนวตักรรม 

โอกาสคิดคน้ 

นวตักรรมใหม ่
ผลทวคูีณ 

 

ระดบัทรงตวัใหม่ในทอ้งถ่ิน

,ภูมิภาค 

อุตสาหกรรมใหม่ หรือขยาย

 โรงงาน 
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ดว้ยเหตุน้ี ประชาชนจ าตอ้งกูย้ืมเงินเพื่อซ้ือบา้นท่ีอยูอ่าศยัหรือไม่ก็ตอ้งเช่าบา้นอยูต่ลาดบา้นและท่ี
อยูอ่าศยั แบ่งเป็นอุปสงคแ์ละอุปทานได ้ดงัน้ี 

2.1.3.1 อุปสงคส์ าหรับท่ีอยูอ่าศยั 
ปริมาณความตอ้งการเสนอซ้ือบริการท่ีอยูอ่าศยัก็เหมือนกบัสินคา้และบริการ

อ่ืนๆ โดยทัว่ไปคือจะสัมผสักบัราคาของบริการท่ีอยู่อาศยัเหล่านั้น รายไดข้องครัวเรือนและปัจจยั
อ่ืนๆ เช่น การตั้งครัวเรือนใหม่ (โดยแยกตวัจากครัวเรือนเก่า) และความสัมพนัธ์เชิงพื้นท่ีของแต่ละ
บุคคลกบับริเวณศูนยก์ลางของเมือง ส าหรับปัจจยัหลงัสุดมีความส าคญัเป็นพิเศษในตลาดบา้นท่ีอยู่
อาศยัในเขตเมือง เน่ืองจากสะดวกในการเขา้ถึง และมีบทบาทท่ีส าคญัในการตดัสินใจเลือกท่ีอยู่
อาศยั 

เห็นได้ชัดว่า อุปสงค์ส าหรับสต๊อคของบา้นเรือนและอาคารอยู่อาศยัเป็นอุป
สงค์ท่ีสืบเน่ืองมาจากอุปสงค์ต่อบริการท่ีอยู่อาศยั ทั้งน้ีเพราะว่าถา้สต๊อคดงักล่าวไม่ไดใ้ห้บริการ
ใดๆ ทั้งส้ินเพื่อการอยูอ่าศยั ค่าของบา้นเรือนและอาคารนั้นๆ ก็จะเป็นศูนยใ์นตลาดท่ีอยูอ่าศยั และ
ถ้าตลาดท่ีอยู่อาศยัด าเนินการอย่างมีประสิทธิภาพแล้ว ราคาของบริการท่ีอยู่อาศยัต่อปีก็ควรจะ
สะทอ้นถึงตน้ทุนหรือรายจ่ายของการใชบ้า้นเรือนหรือาคารเพื่ออยูอ่าศยัในหน่วยท่ีก าหนดให้ในปี
ดงักล่าว นั่นคือ ราคาของบริการท่ีอยู่อาศยัต่อปีจะเท่าผลรวมของค่าเส่ือมราคา ภาษีท่ีดินและ
โรงเรือน ค่าบ ารุงรักษา ค่าซ่อมแซม และผลตอบแทนสุทธิใดๆ ในระยะเวลาสั้ น อาจถือได้ว่า
จ  านวนสต๊อคของบ้านเรือนและอาคารท่ีอยู่อาศัยได้ถูกก าหนดให้คงท่ี ดังนั้ น เม่ือเกิดการ
เปล่ียนแปลงในปริมาณความตอ้งการเสนอซ้ือบริการท่ีอยูอ่าศยั ก็จะมีผลสะทอ้นให้เห็นในรูปแบบ
ของการเปล่ียนแปลงดา้นราคาของบริการท่ีอยูอ่าศยั แทนท่ีจ านวนอุปทานจะเพิ่มมากข้ึน ส าหรับใน
ระยะยาว จ านวนสต๊อคของบา้นเรือนและอาคารท่ีอยู่อาศยัสามารถเปล่ียนแปลงได้ ดงันั้น การ
พิจารณาในระยะยาวเก่ียวกบับริการท่ีอยู่อาศยั จึงตอ้งวิเคราะห์การเปล่ียนแปลงในจ านวนสต๊อค
ของบา้นเรือนและอาคารอยูอ่าศยัดว้ย 

2.1.3.2 อุปทานส าหรับท่ีอยูอ่าศยั 
ดงักล่าวมาแลว้ในตอนตน้วา่ ท่ีอยูอ่าศยัส่วนใหญ่ท่ีเสนอให้เช่าหรือเสนอขาย

ในตลาดท่ีอยูอ่าศยัในปัจจุบนัเป็นท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีอยูเ่ดิมแลว้เกือบร้อยละ 90 ของจ านวนทั้งหมด หรือ
อาจเรียกได้ว่าเป็นบา้นมือสอง ในสหรัฐอเมริกาจ านวนท่ีอยู่อาศยัท่ีเพิ่มใหม่แต่ละปีมีไม่มากนัก 
ประมาณร้อยละ 2 โดยเฉล่ีย เพราะฉะนั้นการก่อสร้างบา้นและท่ีอยู่อาศยัหน่วยใหม่ๆ จึงไม่มี
ผลกระทบมากนักต่อจ านวนสต๊อคของท่ีอยู่อาศัยท่ีมีอยู่แล้วในขณะใดขณะหน่ึงเช่นเดียวกับ
อุปทานของสินค้าอ่ืนๆ ส่วนใหญ่ ปริมาณเสนอขายหรืออุปทานของท่ีอยู่อาศัยจะสัมพนัธ์ใน
ทางบวกกบัราคาของท่ีอยูอ่าศยั (เม่ือส่ิงอ่ืนๆ คงท่ีไม่เปล่ียนแปลง) ดงันั้น เม่ือราคาของบริการท่ีอยู่
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อาศยัเพิ่มข้ึน ในขณะท่ีส่ิงอ่ืนๆ คงท่ีไม่เปล่ียนแปลงผูเ้สนอขายท่ีอยูอ่าศยัจะเพิ่มจ านวนสต๊อคของท่ี
อยูอ่าศยัในตลาด ในระยะยาวถา้พวกเขาเป็นผูท่ี้มุ่งหาก าไรสูงสุด การเพิ่มข้ึนของอุปทานจะเป็นไป
ในรูปแบบของการก่อสร้างท่ีอยู่อาศยัหน่วยใหม่และ/หรือการต่อเติมบา้นหลงัเดิมให้กวา้งขวาง มี
หอ้งหบัมากข้ึนก็ได ้

ในปัจจุบนั การก่อสร้างบา้นและท่ีอยู่อาศยัในรูปฟอร์มอ่ืนๆ จะมีค่าใช้จ่าย
ดา้นวสัดุอุปกรณ์และดา้นแรงงานคิดเป็นร้อยละ 55-60 ของราคาบา้น และเกือบร้อยละ 25-30 เป็น
ค่าท่ีดินท่ีถมแลว้ ส่วนท่ีเหลือเป็นค่าเคร่ืองเรือนและค่าตกแต่งอ่ืนๆ ในขณะเดียวกนัค่าวสัดุอุปกรณ์
จะสูงเกือบ 2 เท่าของค่าแรงงานในการก่อสร้าง ดงันั้น จึงเห็นได้ชัดว่าเม่ือราคาของวสัดุและ
อุปกรณ์การก่อสร้างเพิ่มสูงข้ึน อุปทานของบา้นและท่ีอยู่อาศยัหน่วยใหม่จะลดลงและท าให้บา้น
ใหม่มีราคาสูงไปดว้ย เม่ือส่ิงอ่ืนๆ คงท่ีไม่เปล่ียนแปลง 

 
2.1.4 ทฤษฎอีุปสงค์ (Demand theory) 

ทฤษฎีอุปสงค์จะกล่าวถึงการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลง
ของปัจจยัภายนอก โดยเฉพาะอยา่งยิ่งระดบัราคาตลาดของสินคา้หรือบริการ ในวิชาเศรษฐศาสตร์ 
อุปสงค ์ หมายถึง ปริมาณสินคา้และบริการชนิดใดชนิดหน่ึงท่ีมีผูต้อ้งการซ้ือ ณ ระดบัราคาต่างๆ
ของสินคา้ชนิดนั้น ภายในระยะเวลาใดเวลาหน่ึง โดยสมมุติให้ปัจจยัอ่ืนๆท่ีก าหนดอุปสงคค์งท่ี ซ่ึง
ความตอ้งการนั้นตอ้งเป็นความตอ้งการท่ีมีอ านาจซ้ือ(purchasing power)ดว้ย กล่าวคือเม่ือมีความ
ตอ้งการแลว้มีเงินเพียงพอสามารถจะจ่ายซ้ือสินคา้หรือบริการนัน่ๆ ได ้การท่ีผูบ้ริโภคจะมีอุปสงค์
หรือมีปริมาณการซ้ือสินค้าและบริการชนิดใดเป็นจานวนมากหรือน้อยข้ึนอยู่กับปัจจยัหลาย
ประการ ซ่ึงปัจจยัส าคญัท่ีจะเป็นตวัก าหนดอุปสงค์ ตวัก าหนดอุปสงค์(Demand determinants) 
หมายถึง ปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อจานวนสินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจะซ้ือ ซ่ึงจะมีผลต่อ
การเปล่ียนแปลงในทางท่ีเพิ่มข้ึน หรือลดลงของปริมาณเสนอซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค ซ่ึง
ผูบ้ริโภคแต่ละคนอาจจะมีตวัก าหนดอุปสงค์ท่ีแตกต่างกนั ปัจจยัส าคญัท่ีควรพิจารณา มีดงัน้ี 
(ธ ารงค ์อุดมไพจิตรกุล และ ศริวรรณ เสรีรัตน์, 2542) 

1. ราคาสินคา้ โดยทัว่ไปปริมาณเสนอซ้ือจะมากหรือนอ้ย ผูบ้ริโภคจะพิจารณาราคา
สินคา้โดยตรง กล่าวคือ ถา้ราคาสินคา้เพิ่มสูงข้ึน จะส่งผลให้ปริมาณเสนอซ้ือสินคา้ชนิดนั้นลด
ต ่าลง  

2. รายไดข้องผูบ้ริโภค (รายไดสุ้ทธิส่วนบุคคล) ถ้าพิจารณาทางดา้นรายได้แล้ว 
สามารถแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปริมาณเสนอซ้ือสินคา้กบัรายไดข้องผูบ้ริโภค โดยจ าแนกเป็น
ชนิดของสินคา้ได ้2 ชนิด คือ  
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1) สินคา้ปกติ (Normal goods) ความสัมพนัธ์ระหวา่งปริมาณเสนอซ้ือสินคา้ปกติ 
กบัรายไดข้องผูบ้ริโภคจะมีความสัมพนัธ์ในทางเดียวกนั เพราะ โดยทัว่ไปสินคา้ปกติ เป็นสินคา้ท่ีมี
คุณภาพตามรสนิยมของผูบ้ริโภค เม่ือผูบ้ริโภคมีรายไดเ้พิ่มสูงข้ึน ยอ่มตอ้งการท่ีจะให้คุณภาพชีวิต
ของตนดีข้ึน  

2) สินคา้ดอ้ยคุณภาพ (inferior goods) ความสัมพนัธ์ระหวา่งปริมาณเสนอซ้ือสินคา้
ดอ้ยคุณภาพ กบัรายไดข้องผูบ้ริโภคจะมีความสัมพนัธ์ในทางตรงกนัขา้ม โดยปกติผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดน้อ้ย จะซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาถูก ซ่ึงในความรู้สึกของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ จะมองวา่มีสินคา้ราคา
ถูกเป็นสินคา้ไม่มีคุณภาพ เป็นของท่ีท าเลียนแบบจากของแท้ ดงันั้นเม่ือผูบ้ริโภคมีรายไดสู้งข้ึน ก็
จะหนัมาบริโภคสินคา้ท่ีมีคุณภาพหรือสินคา้ปกติมากข้ึน และลดการบริโภคสินคา้ดอ้ยคุณภาพลง  

3. รสนิยมและความพอใจของผูบ้ริโภค (Taste and Preferences) ปริมาณซ้ือของ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ในระบบเศรษฐกิจ อาจจะข้ึนอยูก่บัความนิยม หรือความชอบในช่วงระยะเวลา
ใดเวลาหน่ึง เช่น เส้ือผา้ตามแฟชัน่ เทปเพลง แต่สินคา้บางประเภทผูบ้ริโภคก็ยงัมีความนิยมท่ี
ยาวนาน เช่น รถยนต ์นา้อดัลม เป็นตน้  

4. จ  านวนประชากร (Population) เม่ือประชากรมีจ านวนเพิ่มข้ึนในระบบเศรษฐกิจ 
ส่งผลใหค้วามตอ้งการสินคา้และบริการสูงข้ึน แต่ทั้งน้ีจ  านวนประชากรท่ีเพิ่มข้ึนจะตอ้งมีอ านาจซ้ือ
เพิ่มข้ึน จึงจะท าใหซ้ื้อสินคา้และบริการนั้นเพิ่มข้ึน  

5. ฤดูกาล (Seasonality) อุปสงคต่์อสินคา้ชนิดใดๆ อาจเปล่ียนแปลงไปตามฤดูกาลได ้
เช่นในฤดูฝนอุปสงคต่์อสินคา้ร่มกนัฝนยอ่มเพิ่มข้ึน หรือฤดูร้อนอุปสงคต่์อเคร่ืองปรับอากาศยอ่ม
เพิ่มข้ึนได ้ทั้งน้ียงัรวมถึงเทศกาลต่างๆก็ส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงของอุปสงคต่์อสินคา้และบริการ  

6. ระดบัราคาสินคา้และบริการชนิดอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง การเปล่ียนแปลงของราคาสินคา้
ชนิดอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง จะมีอิทธิพลหรือเป็นตวัก าหนดปริมาณความตอ้งการซ้ือหรืออุปสงคต่์อสินคา้
ชนิดหน่ึง ซ่ึงสามารถแยกการพิจารณาออกไดเ้ป็น 2 กรณี คือ  

1) กรณีสินคา้ท่ีตอ้งใชป้ระกอบกนั (Complementary goods) ความตอ้งการซ้ือ
สินคา้ชนิดน้ีจะแปรผนัในทิศทางตรงกนัขา้มกบัราคาของสินคา้อีกชนิดหน่ึงท่ีใชป้ระกอบกนั  

2) กรณีสินคา้ท่ีใชท้ดแทนกนั (Substitution goods) ความตอ้งการซ้ือสินคา้ชนิดน้ี
จะแปรผนัในทิศทางเดียวกนักบัราคาของสินคา้อีกชนิดหน่ึงท่ีสามารถใชท้ดแทนสินคา้ชนิดน้ีได ้ 

7. การกระจายรายได ้เม่ือรายไดส่้วนใหญ่ ไปตกอยูก่บัผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ จะท าให้
ปริมาณซ้ือสินคา้จะมากข้ึน แต่ถา้รายไดส่้วนใหญ่ตกอยูก่บัผูบ้ริโภคโดยส่วนนอ้ย จะท าให้ปริมาณ
เสนอซ้ือสินคา้ลดลง  
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นอกจากปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีแลว้ ยงัคงมีปัจจยัอ่ืนๆ อีกท่ีก าหนดอุปสงคข์องสินคา้
และบริการ เช่นระดบัการศึกษา การโฆษณา เป็นตน้ ในการศึกษาทางเศรษฐศาสตร์มกัจะนาปัจจยั
ก าหนดอุปสงค์ปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงมาพิจารณา โดยตั้งขอ้สมมติหรือก าหนดให้ปัจจยัอ่ืนๆคงท่ี 
เพื่อให้การวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์สามารถท าไดง่้ายข้ึน เราสามารถแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัต่างๆ ท่ีเป็นตวัก าหนดอุปสงค(์ตวัแปรน า) กบัปริมาณความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการชนิด
หน่ึง (ตวัแปรตาม) ในรูปแบบฟังกช์นัได ้เรียกวา่ ฟังกช์นัอุปสงค ์(demand function)   

QD = f (PX, I, T, N, S, PY, Di …) (2.1) 

โดยท่ี 
 QD     =   จ  านวนอุปสงคต่์อสินคา้ X 
 Px      =   ราคาของสินคา้ X 
 I        =   รายไดข้องผูบ้ริโภค  
 T       =   รสนิยมของผูบ้ริโภค  
 N      =    จ  านวนประชากร  
 S       =    ฤดูกาล  
 PY     =    ราคาสินคา้ชนิดอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง  

             Di      =    การกระจายรายได ้
 

 
 

2.1.5 ทฤษฎอีรรถประโยชน์ (Utility Theory) 
ทฤษฎีอรรถประโยชน์เป็นทฤษฎีท่ีใชอ้ธิบายพฤติกรรมต่างๆ ของผูบ้ริโภค มีพื้นฐาน

มาจากหลกัจิตวิทยา ท่ีกล่าววา่ มนุษยเ์ราจะท าตามความพึงพอใจของตนเอง และความพอใจน้ี
สามารถวดัเป็นหน่วยได ้(Until) อรรถประโยชน์ (Utility) คือ ความพอใจท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการ
อุปโภคบริโภคสินคา้และบริการชนิดใดชนิดหน่ึง ณ เวลาใดเวลาหน่ึง ซ่ึงสามารถวดัเป็นหน่วยได้
เรียกวา่ Util โดยเศรษฐทรัพย(์Economic goods)ทุกชนิดจะมีอรรถประโยชน์อยู ่ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ
ความพอใจมากหรือน้อยข้ึนอยู่กับความต้องการในการบริโภคซ่ึงจะแตกต่างกันไปตามเวลา 
สถานท่ี และความจ าเป็น ดงันั้นสินคา้ชนิดเดียวกนั จ านวนเท่ากนั จึงให้อรรถประโยชน์ต่างกนัสา
หรับผูบ้ริโภคแต่ละคน ถา้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้หรือบริการชนิดใด มากเพียงใด ก็จะมี
อรรถประโยชน์สาหรับผูบ้ริโภคมากเท่านั้น ทฤษฎีอรรถประโยชน์มีขอ้สมมติพื้นฐาน (Basic 
Assumption) ดงัน้ี (ธ ารงค ์อุดมไพจิตรกุล และ ศริวรรณ เสรีรัตน์, 2542) 

1. ผูบ้ริโภคมีรายได้จากัด ดงันั้นจึงเลือกสินคา้ท่ีให้ความพอใจสูงสุด ภายใต้
งบประมาณท่ีมีอยูอ่ยา่งจากดั  
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2. อรรถประโยชน์ หรือความพอใจสามารถวดัค่าเป็นตวัเลขได ้เรียกวา่ Utility 
3. อรรถประโยชน์รวมวดัจากความพอใจท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ โดยสมมติเป็นตวัเลขเชิง

ปริมาณและแปรตามปริมาณของสินคา้ท่ีบริโภคเพิ่ม  
4. อรรถประโยชน์เพิ่มท่ีไดรั้บจากการบริโภคสินคา้เพิ่มข้ึนทีละหน่ึงหน่วย จะมี

ลกัษณะลดลงเร่ือยๆซ่ึงสอดคลอ้งกบักฎว่าการลดน้อยถอยลงของอรรถประโยชน์เพิ่ม (Law of 
diminishing Marginal Utility)  

ถา้ใหฟั้งกช์นัอรรถประโยชน์ คือ 
U = U (X1, X2, X3  ) (2.2) 
โดยท่ี  

U = อรรถประโยชน์หรือความพอใจรวม  
X1 = ความตอ้งการสินคา้หรือบริการดา้นสาธารณูปโภคชนิดท่ี n  
X2 = ความตอ้งการสินคา้หรือบริการดา้นการบริการชนิดท่ี n  
X3 = ความตอ้งการสินคา้หรือบริการดา้นการรักษาความปลอดภยัขอ้ท่ี n 

เน่ืองจากอรรถประโยชน์ ข้ึนอยูก่บัระดบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้หรือ
บริการนั้น ถา้มีความตอ้งการมาก สินคา้หรือบริการจะให้อรรถประโยชน์จากการบริโภคมาก 
ตรงกนัขา้มถา้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการน้อย อรรถประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากการบริโภค
สินคา้นั้นก็จะน้อยเช่นกัน จากฟังก์ชันสามารถหาความต้องการรวมของผูบ้ริโภคได้ ทาให้
ผูป้ระกอบการมองเห็นแนวทางในการปรับปรุง เพิ่มเติมหรือพฒันาสินคา้หรือบริการนั้น นัน่คือ รู้
ว่าควรเพิ่มเติม ปรับปรุงและพฒันาสินคา้หรือบริการทางดา้นใด ชนิดท่ีเท่าไหร่ท่ีจะก่อให้เกิด
อรรถประโยชน์รวมสูงสุดแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงพิจารณาไดจ้ากระดบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค สินคา้
หรือบริการดา้นใด ชนิดใดท่ีมีระดบัความตอ้งการสูง หากผูป้ระกอบสามารถตอบสนองได้ ยอ่มทา
ให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจสูง ดงันั้น ผูบ้ริโภคจะแสวงหาสินคา้หรือบริการอ่ืนเพื่อใชท้ดแทน
ลดลง 

อรรถประโยชน์เพิ่มและกฎการลดนอ้ยถอยลงของอรรถประโยชน์ (Marginal Utility 
and Law of diminishing Marginal Utility) อรรถประโยชน์เพิ่ม (Marginal utility: MU) หมายถึง 
อรรถประโยชน์หรือความพอใจท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บเพิ่มข้ึน จากการบริโภคสินคา้หรือบริการชนิดนั้น
เพิ่มข้ึนหน่ึงหน่วย ซ่ึงการเพิ่มข้ึนดงักล่าวจะเป็นการเพิ่มข้ึนในอตัราท่ีลดลง ตามกฎการลดนอ้ยถอย
ลงของอรรถประโยชน์ (Law of diminishing Marginal Utility) กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้
ชนิดใดชนิดหน่ึงเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ อรรถประโยชน์ท่ีได้รับจากสินคา้ท่ีเพิ่มข้ึนแต่ละหน่วยหรือท่ี
เรียกว่าอรรถประโยชน์หน่วยสุดทา้ยจะลดลงตามลาดบั จนในท่ีสุดเม่ือไดรั้บสินคา้นั้นมากเกิน
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ระดบัหน่ึงแลว้ อรรถประโยชน์หน่วยสุดทา้ยหรืออรรถประโยชน์เพิ่มของสินคา้นั้นอาจจะเท่ากบั
ศูนยห์รือไม่ก่อใหเ้กิดอรรถประโยชน์เลย 

 

2.1.6  แนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หา

หรือวิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือหรือการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลักษณะของความ
ตอ้งการและพฤติกรรมตลอดจนปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ค าถามท่ีจะช่วยใน
การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ มีดงัต่อไปน้ี 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market ?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการ
ทราบถึงตลาดเป้าหมาย (Target Market) หรือลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ว่าเป็นกลุ่มใด 
โดยแบ่งตามเพศ อาย ุรายได ้การศึกษา และเขตท่ีพกัอาศยั เป็นตน้ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึง
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือและตอ้งการไดม้าจากผลิตภณัฑ์ (Objects) ซ่ึงไดแ้ก่ คุณสมบติัหรือองค์
ประอบของผลิตภณัฑ์ (Product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง (Competitive 
differentiation) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบ
ถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objects) เหตุผลหรือปัจจยัต่างๆ ในการซ้ือ ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัต่างๆ 
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยัทาสังคมและวฒันธรรม ปัจจยัเฉพาะ
บุคคล 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ (Who participates in the buying) เป็นค าถามเพื่อ
ตอ้งการทราบถึงผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Organizations) ซ่ึงอาจเป็น
บุคคล หน่วยงาน หรือสถาบนัต่างๆ เป็นตน้ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบ
ถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปี โอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ เป็นตน้ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบ
ถึง สถานท่ี ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy) เป็นค าภามเพื่อตอ้งการทราบ
ถึง ขั้นตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ (Operation) ในการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค
ตลอดจนถึงอิทธิพลต่างๆ ซ่ึงจูงใจใหต้ดัสินใจซ้ือ  
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2.1.7 แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Consumer’s Decision Process) 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Consumer’s Decision Process) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภค

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงประกอบดว้ยขั้นตอนท่ีส าคญั ดงัน้ี (พิบูล ทีปะปาล, 2543) 
1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บการกระตุน้ทั้ง

ภายในและภายนอก ส าหรับส่ิงกระตุ้นภายในก็คือ ความต้องการในปัจจัยส่ี ส่วนส่ิงกระตุ้น
ภายนอก คือ ความตอ้งการทางสังคม เศรษฐกิจต่างๆ โดยมีแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนโดยส่ิงกระตุน้จาก
ปัจจยัทางการตลาดเขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย ไดแ้ก่ การโฆษณาและ การส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 

2. การคน้หาขอ้มูลเพื่อตอบสนองการตดัสินใจ (Information Research) โดยปกติเม่ือ
ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้ เน่ืองจากไดส่ิ้งกระตุน้ต่างๆ แลว้ ผูบ้ริโภคมกัแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือเป็นสินคา้ท่ีมีความ
ยุง่ยากทางเทคนิคหรือเป็นสินคา้ราคาแพงแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้นั้นมาก
ข้ึน ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคแสวงหามานั้นอาจไดจ้ากหลายๆ แหล่งดว้ยกนั อาทิ แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ คน
รู้จกั เพื่อนบา้น เพื่อนท่ีท างาน สมาชิกในครอบครัว เป็นตน้ หรือได้จากแหล่งการคา้ ไดแ้ก่ การ
โฆษณา พนกังานขาย การแสดงสินคา้ หรือแมแ้ต่บรรจุภณัฑ์ ไดจ้ากแหล่งท่ีท าการทดลอง ไดแ้ก่ 
ส านักงานคุม้ครองผูบ้ริโภค ส านักงานมาตรฐานผลิตภณัฑ์ ส านกังานสถิติแห่งชาติ เป็นตน้ ซ่ึง
อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลดงักล่าว อาจแตกต่างกนับา้ง ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัผูบ้ริโภคและสินคา้ท่ีตอ้งการ
ซ้ือ หากผูบ้ริโภคมีความเช่ือถือในกลุ่มอา้งอิงเหล่าน้ีสูงเท่าใด แหล่งขอ้มูลดงักล่าวก็จะมีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคมากข้ึนเท่านั้น 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative)หลงัจากท่ีผูบ้ริโภครวบรวมขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้ไดเ้พียงพอแลว้ ก็จะเร่ิมประเมินผลขอ้มูลท่ีไดม้าเพื่อหาขอ้สรุปท่ีดีท่ีสุดส าหรับการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงจะตอ้งอาศยัวิธีการต่างๆ คือ การประเมินขอ้มูล โดยอาศยัความสนใจในลกัษณะ
และคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ในการประเมินผล ส่วนใหญ่ใชว้ิธีเปรียบเทียบจุดเด่นของผลิตภณัฑ์ต่างๆ 
แลว้เลือกผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคคิดวา่ดีทีสุด หรือมีการจดักลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีจะซ้ือมาเปรียบเทียบกบั
มาตรฐานหรือกฎเกณฑ์ท่ีตนเองตั้ งไว้ แล้วจึงคัดเลือกผลิตภัณฑ์นั้ น บางส่วนก็ใช้วิธีการ
เปรียบเทียบตราผลิตภณัฑ์ กบัผลิตภณัฑ์ในอุดมคติ ว่ามีตราผลิตภณัฑ์ใดบา้งท่ีใกลเ้คียงจะไดรั้บ
เลือก เป็นตน้ 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เม่ือผูบ้ริโภคประเมินผลแลว้ ก็จะตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ ซ่ึงในการซ้ือบางคร้ังอาจมีปัจจยับางอย่างมากระทบต่อการตดัสินใจซ้ือหรือหยุดย ั้งการซ้ือ
นั้น ได้แก่ ทัศนคติของบุคคลอ่ืนท่ีมากระทบการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เช่น พ่อบ้านก าลังจะ
ก่อสร้างบา้นหลงัใหม่ โดยตอ้งการใชว้สัดุหลงัคาเป็นกระเบ้ืองซีแพคโมเนีย เน่ืองจากเห็นวา่มีความ
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หรูหรา สวยงาม  แต่ผูอ้อกแบบแนะน าว่ากระเบ้ืองซีแพคโมเนียมีน ้ าหนกัมาก มีราคาแพงกวา่และ
ตอ้งใช้เป็นจ านวนมาก โครงสร้างหลงัคาตอ้งแข็งแรงมากจ าเป็นตอ้งใช้เหล็กเพิ่มขั้น ย่อมท าให้
ค่าใชจ่้ายสูงข้ึน พ่อบา้นก็อาจตดัสินใจเปล่ียนไปใชก้ระเบ้ืองหลงัคาใยหินแทน เป็นตน้ หรืออาจมี
สถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคิดมาก่อน เช่น เกิดภาวะเศรษฐกิจถดถอยท าให้พ่อบา้นมีรายไดล้ดลง จึง
ระงบัโครางการสร้างบา้นหลงัใหม่เอาไวก่้อน เป็นตน้ 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์
หรือมีการบริโภคเกิดข้ึนแลว้ ผูบ้ริโภคอาจเกิดความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ซ่ึงนกัการตลาดตอ้ง
พยายามให้ความมัน่ใจต่อผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือ เพื่อให้เกิดการซ้ือซ ้ า หรือมีการแนะน าบุคคล
ใกลชิ้ดใหซ้ื้อผลิตภณัฑน์ั้นดว้ย 

 
2.1.8 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความตากต่างกนั
ของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจซ้ือและใชบ้ริการ
ของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงปัจจยัต่างๆ โดยท่ีเราสามารถแบ่ง
ปัจจยัท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ (พิบูล ทีปะปาล, 2543) 

1.  ปัจจยัภายใน เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคล ในดา้นความคิดและการแสดงออก 
ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่างๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่างๆ ไดแ้ก่  
ความจ าเป็น ความตอ้งการ หรือความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ 

- ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (wants) และความปรารถนา (Desires) ความ
จ าเป็น ความตอ้งการ และความปรารถนา เป็นค าท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใชแ้ทนกนั
ได ้ซ่ึงเราจะใช้ค  าวา่ ความตอ้งการในการส่ือความเป็นใหญ่ โดยท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึงส่ิงใดของ
บุคคลจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ คือ เม่ือเกิดความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการ ไม่วา่ในดา้นร่างกายหรือจิตใจข้ึน บุคคลก็จะหาหนทางท่ีจะสนองความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการนั้นๆ เราอาจจะกล่าวไดว้า่ ความตอ้งการของมนุษย ์หรือความตอ้งการของผูบ้ริโภค
เป็นเกณฑ์ส าหรับการตลาดยุคใหม่ และเป็นปัจจัยส าคัญของแนวคิดทางการตลาด (Market 
Concepts) 

- แรงจูงใจ (Motive) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึน และหากปัญหา
นั้นไม่รุนแรงเขาอาจจะปล่อยวา่ง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่ท าการตดัสินใจในการพยายามท่ีจะแกไ้ข
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีส าคญัท่ีเราตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการ และความคิดของผูบ้ริโภค 
เพื่อท่ีจะสร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้
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- บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจาก
ความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่างๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลต่อ
การตอบสนองในรูปแบบท่ีคงท่ีต่อตวักระตุน้ทางสภาพแวดล้อม เช่น ผูท่ี้มีลกัษณะเป็นผูน้ าจะ
แสดงออก หรือตอบสนองต่อปัญหาดว้ยความมัน่ใจ และกลา้แสดงความคิดเหนือมีความเป็นตวัเอง
สูง ในขณะท่ีผูท่ี้ขาดความมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นได้
ง่าย จะมีลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 

- ทศันคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง
ของบุคคล โดยทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล ดงันั้น เม่ือเราตอ้งการให้บุคคลใดๆ 
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริง
ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจ ดงันั้น การปรับตวัให้
เขา้กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ยอ่มกระท าไดง่้ายกวา่การปรับเปล่ียนพฤติกรรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึง
ตอ้งใชค้วามเขา้ใจ แรงพยายาม และระยะเวลาด าเนินการท่ียาวนาน 

- การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ
กระท าของบุคคลอ่ืน ก้าวแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความต้องการแก่ผูบ้ริโภค คือ 
ตอ้งการใหเ้กิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองคก์ารให้มีคุณค่าในสายตาของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเป็นการสร้างการยอมรับไดเ้ท่ากบัเป็นการสร้างยอดขายนัน่เอง 

- การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคบทั้งท่ีเกิดจากการ
รับรู้และประสบการณ์ของบุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงในระยะยาว ดงันั้น หากมีการรับรู้แต่
ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งค่อนขา้งจะคงท่ี ก็ยงัไม่ถือว่า
เป็นการเรียนรู้  

2.  ปัจจยัภายนอก เป็นปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคล ซ่ึงจะมีอิทธิพล
ต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัแบ่งออกเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญั 6 
ประการ ไดแ้ก่ 

- สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ (Purchasing power) ของ
ผูบ้ริโภคทั้งในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 

-   ครอบครัว (Family) การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้บุคคลมี
ความแตกต่างกัน เช่น การตอบสนองต่อความต้องการภัณฑ์ของบุคคลจะได้รับอิทธิพลจาก
ครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกว่าสถาบนัอ่ืนๆ เน่ืองจากบุคคลจะใช้
ชีวิตในวยัเด็ก ซ่ึงเป็นวยัซึมซับและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อให้เป็นนิสัยประจ า(Habits) ของบุคคล
ไปตลอดชีวิต เป็นตน้ รอบๆตวัของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของบุคคลให้เป็นในทิศทาง
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เดียวกนั เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม หรือท่ีเรียกวา่ กระบวนการขดัเกลาทางสังคม
(Socialization) ประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิต(Lifestyles) ค่านิยมของสังคม(Social Values) 
และความเช่ือ (Believes) ท าใหต้อ้งศึกษาถึงลกัษณะของสังคม เพื่อจะทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของ
สังคมท่ีมีต่อการอยูร่่วมกนัของมนุษย ์โดยเฉพาะบรรทดัฐาน(Norms) ท่ีสังคมก าหนด 

-   วฒันธรรม (Culture) เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือว่าเป็นส่ิงดีงามและ
ยอมรับปฏิบติัมา เพื่อให้สังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้ง
ยึดถือและปฏิบติัตามวฒันธรรม เพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคม โดยวฒันธรรมเป็นกลุ่มของ
ค่านิยมพื้นฐาน(Basic values) การรับรู้ (Perception) ความต้องการ (Wants) และพฤติกรรม 
(Behaviors) จึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการด าเนินชีวิต ท่ีคนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ 
ประกอบดว้ย ค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมในการใช้วตัถุหรือส่ิงของ หรือแมก้ระทัง่วิธีคิดก็เป็น
วฒันธรรมดว้ย 

-    การติดต่อธุรกิจ (Business Contact) หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็น
สินคา้หรือบริการนั้นๆ สินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อยๆ ก็จะมีความคุน้เคย ซ่ึงจะท า
ให้ผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจและมีความยินดีท่ีจะใช้สินคา้นั้น ดงันั้น ธุรกิจจงควรเนน้ในเร่ืองของ
การท าให้เกิดการพบเห็นในตราสินคา้ (Brand Contact) น าสินคา้เขา้ไปให้ผูบ้ริโภคไดพ้บเห็น ได้
รู้จกั สัมผสั ไดย้ิน ไดฟั้งดว้ยความถ่ีสูง การสร้างให้บุคคลเกิดการเปิดรับ (Exposure) มากเท่าใด ก็
ยิง่ท  าใหไ้ดป้ระโยชน์มากข้ึนเท่านั้น ตามหลกัจิตวทิยาม่ีมีอยูว่า่คุน้เคยนั้นก่อใหเ้กิดความรัก 

-   สภาพแวดลอ้ม (Environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป เช่น 
ความปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้ าหรือเช้ือเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ์ EI 
Ninyo และ La Nina เป็นตน้ ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงดว้ยเช่นกนั 

 
2.1.9 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 

ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด4 
ประการ หรือตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ ดงัน้ี (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543) 

1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงท่ีน าเสนอขายเพื่อตอบสนองความจ าเป็นและความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อใหพ้ึงพอใจ ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบ
ไปดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) 
มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์
ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
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- ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และ ความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

- พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์ดา้นพื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

- การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
ของบริษทั เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างความและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

- การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่ และ
ปรับปรุงให้ดีขั้น (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง ความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 

- กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product 
Line) 

ระดบัผลิตภณัฑ์ 5 ระดบั (Five product levels) เป็นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 5 ระดบั 
ใน แต่ละระดบัจะสร้างคุณค่าส าหรับลูกค้า เรียกว่า เป็นล าดบัขั้นตอนของคุณค่าส าหรับลูกค้า 
(Customer value hierarchy) ดงัน้ี 

1) ประโยชน์หลกั (Core benefit) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภค
ไดรั้บจากการซ้ือโดยตรง เช่น ไม ้ปูน เหล็ก ใชใ้นการก่อสร้าง ตกแต่งบา้นหรือท่ีอยูอ่าศยั 

2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (Tangible Product) หรือผลิตภณัฑ์พื้นฐาน (Basic product) 
หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัหรือรับรู้ได ้ไดแ้ก่ คุณภาพ 
รูปร่างลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์และตราสินคา้ 

3) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected product) หมายถึง กลุ่มของคุณสมบติัและเง่ือนไขท่ี
ผูซ้ื้อคาดหวงัวา่จะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ การเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัจะค านึงถึงความพึงพอใจ
ของลูกคา้เป็นหลกั (Customer Satisfaction)  

4) ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented product) หมายถึง ผลประโยชน์เพิ่มเติม หรือบริการท่ีผู ้
ซ้ือจะไดรั้บควบคู่กบัการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ย การบริการก่อนและหลงัการขาย ไดแ้ก่ การขนส่ง 
การรับประกนั การใหสิ้นเช่ือ หรือการบริการใหค้  าแนะน าอ่ืนๆ 

5) ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (Potential product) หมายถึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
ใหม่ ท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาไปเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต 

2. ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าหรือคุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา เช่น 
อตัราดอกเบ้ีย ค่าธรรมเนียม เป็นตน้ ราคาเป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีสร้างรายไดจ้ากการขายให้กบักิจการ 
และน าไปสู่การสร้างก าไรในท่ีสุด โดยผูซ้ื้อจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่าและราคาของผลิตภณัฑ์
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นั้น ถา้มูลค่าสูงกวา่ผูซ้ื้อก็จะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาจะตอ้งค านึงถึง
ปัจจยัต่อไปน้ี ไดแ้ก่ การยอมรับของผูซ้ื้อต่อมูลค่าของผลิตภณัฑ์นั้น ตน้ทุนของสินคา้และค่าใชจ่้าย
ท่ีเก่ียวขอ้ง และการแข่นขนัดา้นราคา 

3. การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) เป็นกิจกรรมท่ีน าผลิตภณัฑไ์ปยงัแหล่งลูกคา้
ด้วยปริมาณท่ีถูกต้องเม่ือลูกคา้ต้องการ หรือโครงสร้างช่องทางเพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ และ
บริการจากองคก์ารไปยงัตลาด ประกอบไปดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการ
จดัจ าหน่ายจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี ไดแ้ก่ 

- ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) คือ เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ถูก
เปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย ประกอบไปดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค 
หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

- การสนบัสนุนการกระจายตวัของสินคา้สู่ตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย การขนส่ง (Transportation) การเก็บ
รักษา  (Storage)  การคลัง สินค้า  (Warehouse)  และการบริหารสินค้าคง เหลือ ( Inventory 
Management) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูซ้ื้อและผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีเคร่ืองมือต่างๆ ดงัน้ี 

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวขอ้งกบัองคก์ร
และผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด กลยุทธ์ในการโฆษณาเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การสร้างสรรคง์าน
โฆษณา (Creative Strategy) และกลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

2. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นวธีิการขายโดยอาศยัพนกังาน
ขาย ซ่ึงมีกระบวนการดงัน้ี การแสวงหาลูกคา้และก าหนดคุณสมบติัลูกคา้ การเตรียมการก่อนเขา้
พบลูกคา้ การเขา้พบลูกคา้ การเสนอขาย การขจดัขอ้โตแ้ยง้ และการปิดการขาย 

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริมการขายโดยการ
ใช้พนกังานขายและการให้ข่างและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้
หรือการซ้ือโดยผูบ้ริโภคหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง 

4.การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นการ
วางแผนและด ารงไว ้ซ่ึงความพยายามท่ีจะสร้างและรักษาช่ือเสียง (Goodwill) โดยผ่านส่ือต่างๆ 
ไดแ้ก่ โทรทศัน์ วทิย ุเป็นตน้ เพื่อใหข้อ้มูลและข่าวสารเก่ียวกบัตวัสินคา้แก่ผูซ้ื้อ 
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5.การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง ไดแ้ก่ การขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใชจ้ดหมาย และการขาย
โดยใชแ้คตตาล็อก เป็นตน้ 

 
2.1.10 แนวคิดของการบริการ 

บริการ(Service) เป็นกิจกรรมท่ีจะสนองความตอ้งการแก่ลูกคา้หรือกิจกรรมท่ีจดัข้ึน
รวมกบัการขายสินคา้ บริการมีลกัษณะท่ีส าคญัอยู ่4 ประการ คือ (อรชร มณีสงฆ,์ 2539) 

1. ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) บริการไม่สามารถมองเห็น หรือเกิด
ความรู้สึกไดก่้อนท่ีจะมีการซ้ือ ดงันั้น ผูใ้ห้บริการจะให้ผูบ้ริโภครับรู้ไดโ้ดยอาศยัเคร่ืองมือต่างๆ 
เช่นสถานท่ี (Place) ราคา (Price) พนกังาน (People) เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ (Equipment) ช่ือสัญลกัษณ์ 
(Symbols) 

2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (Inseparability) เน่ืองจากบริการตอ้งการความ
ร่วมมือทั้งสองฝ่าย การผลิตและการบริโภคมกัเกิดข้ึนพร้อมๆกนั เช่น การสอนหนงัสือ การให้
ค  าปรึกษาของจิตแพทย ์ดงันั้นจึงไม่สามารถแบ่งแยกได ้แต่ผูป้ระกอบธุรกิจบริการอาจน ากลยุทธ์
การตลาด เช่น ให้บริการแก่กลุ่มคนใหญ่ข้ึน ใช้เคร่ืองมือทนัสมยั เพื่อลดเวลาในการให้บริการแก่
ลูกคา้แต่ละคนลง 

3. ไม่แน่นอน (Variability) ผลของการบริการมกัไม่แน่นอน เพราะข้ึนอยู่กบัเวลา 
และอารมณ์ของผูใ้ห้บริการ แต่อยา่งไรก็ตามผูผ้ลิตสามารถควบคุมคุณภาพของบริการไดโ้ดยการ
คดัเลือก และฝึกอบรมพนกังานและเนน้การรับฟังขอ้คิดเห็นของลูกคา้แลว้ปรับปรุงการบริการให้ดี
ข้ึน 

4. ไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้(Perish ability) บริการต่างๆจะมีลกัษณะพิเศษ อีกประการ
หน่ึงก็คือ จะตอ้งมีการผลิต และบริโภคท่ีจุดนั้นๆเลยจะจดัเก็บไวเ้ป็นสินค้าคงคลังไม่ได้ เช่น 
รถเมล์ช่วงโรงเรียนเลิก โรงแรมในเชียงใหม่ช่วงสงกรานต์ ดงันั้น กิจการตอ้งจดัการด้านความ
ตอ้งการ (Demand) ให้เหมาะสมในแต่ละโอกาส เช่น ตั้งราคาแตกต่างกนัตามเวลา ใช้ระบบนัด
หมาย หรือจองล่วงหน้า โดยมีการจดัการดา้น Supply ควบคู่ไปด้วย เช่น เพิ่มพนกังานชั่วคราว 
ก าหนดวธีิการท างานในช่วงงานมาก ใหผู้บ้ริโภคช่วยตวัเองมากข้ึน 
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2.1.11 การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ  
การวิเคราะห์ถดถอย เป็นวิธีการทางสถิติท่ีศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของตวัแปรตั้งแต่ 2 

ตวัข้ึนไป ในลกัษณะของสมการเชิงเส้นเพื่อประมาณค่าของตวัแปรตวัหน่ึง ซ่ึงเรียกวา่ ตวัแปรตาม
จากตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีเหลือซ่ึงเรียกวา่ ตวัแปรอิสระ โดยถา้มีตวัแปรอิสระ k ตวั (X1, X2, …, Xk) ท่ีมี
ความสัมพนัธ์อยูใ่นรูปเชิงเส้น จะไดส้มการความถดถอยเชิงซ้อน ซ่ึงแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง Y
และ X1, X2,…. Xk ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2549) 

exxxY kk   ....22110      (3) 
เม่ือ 0    คือ  ส่วนตดัแกน Y เม่ือก าหนดให ้X1 = X2 =… = Xk = 0 

  k ......321   คือ  ค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยเชิงส่วน (Partial Regression 
    Coefficient) 

โดยท่ี i  เป็นค่าท่ีแสดงถึงการเปล่ียนแปลงของตวัแปรตาม Y เม่ือตวัแปรอิสระ Xi เปล่ียนไป 1
หน่วย โดยท่ีตวัแปรอิสระ X ตวัอ่ืนๆมีค่าคงท่ี เช่น ถา้ X1 เปล่ียนไป 1 หน่วย ค่า Y จะเปล่ียนไป i

หน่วย โดยท่ี X2, X3, …, Xk มีค่าคงท่ี 
สมมติฐานของการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ มีดงัน้ี 
1) ความคลาดเคล่ือน e เป็นตวัแปรท่ีมีการแจกแจงแบบปกติ 
2) ค่าเฉล่ียของความคลาดเคล่ือนเป็นศูนย ์นัน่คือ E(e) = 0 
3) ค่าแปรปรวนของความคลาดเคล่ือนเป็นค่าคงท่ีท่ีไม่ทราบค่า V(e) = 2

e  
4) ei และ ej เป็นอิสระต่อกนั ; i ≠ j นัน่คือ covariance (ei, ej) = 0 
การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เป็นการศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอสิระหรือตวัแปรตน้ท่ีท าหนา้ท่ีพยากรณ์ตั้งแต่ 2 ตวัข้ึนไปกบัตวัแปร
ตาม 1 ตวั เช่น ตอ้งการพยากรณ์ผลการเรียนของนกัศึกษาแผนกคอมพิวเตอร์ (Y) โดยใช้ตวั
พยากรณ์  3  ตวั  ประกอบดว้ย  ความสนใจของผูเ้รียน (X 1) ความรู้พื้นฐานของผูเ้รียน (X 2) และ
คุณภาพการสอนของผูส้อน (X 3) เป็นตน้  ในการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณนั้นจะตอ้งหาค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ (Multiple Correlation Coefficient) เพื่อให้ทราบถึงความสัมพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรอิสระหรือตวัแปรตน้จ านวนทั้ง  3  ตวักบัตวัแปรตามวา่มีความสัมพนัธ์กนัเช่นใด  
ส าหรับการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ  จะตอ้งหาสมการถดถอยเพื่อใชใ้นการพยากรณ์ของตวัแปร
ตาม (Y) และหาค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน  รวมทั้งหาค่าสหสัมพนัธ์พหุคูณ (Multiple 
Correlation) เพื่อหาความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรงท่ีเป็นไปไดสู้งสุดระหวา่งตวัแปรอิสระหรือตวัแปร
ตน้กบัตวัแปรตาม  
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การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  มีข้อตกลงเบ้ืองต้น (Assumptions) ท่ีส าคญั 3 
ประการ ไดแ้ก่ 

1. คะแนน  Y  มีการแจกแจงเป็นแบบปกติในแต่ละค่าของ  X  ขอ้ตกลงน้ีไม่ค  านึงถึง  
X  จะมีการกระจายเป็นโคง้ปกติหรือไม่ก็ตาม  แต่ขอให้  y  เป็นโคง้ปกติก็แลว้กนั  ขอ้ตกลงน้ีมี
ประโยชน์ในการทดสอบนยัส าคญัของค่าสถิติต่าง ๆ เพราะการทดสอบค่า  R   หรือ  b  นั้นเก่ียวพนั
กบัค่าและในการทดสอบนยัส าคญัของสถิติเหล่าน้ี  ก็อาศยั  F  หรือ  t  เป็นส าคญั  ซ่ึงตอ้งยึดถือ
ขอ้ตกลงวา่  คะแนนตอ้งกระจายเป็นโคง้ปกติ 

2. คะแนน Y มีความแปรปรวนเท่ากนัท่ีแต่ละจุด X 
3. ความคลาดเคล่ือนจากการพยากรณ์ (e) มีการแจกแจงเป็นแบบปกติและเป็น

ความคลาดเคล่ือนท่ีเกิดโดยบงัเอิญ (Random) พร้อมกบัมีความแปรปรวนเท่ากนัทุกจุดของ X   
วธีิการคัดเลอืกตัวแปร  
วิธีการคดัเลือกตวัแปรเขา้สมการ  เพื่อให้สมการสมารถพยากรณ์ตวัแปรเกณฑ์ได้

สูงสุด มีวธีิการคดัเลือกตวัแปรหลายวธีิ  ในท่ีน้ีจะไดน้ าเสนอ  4 วธีิ (วาโร เพง็สวสัด์ิ, 2550) ดงัน้ี 
1. วิธีการเลือกแบบคดัเลือกเขา้ (Enter Selection) วิธีการน้ีจะเป็นการเลือกตวัแปร

พยากรณ์เขา้สมการดว้ยการวิเคราะห์เพียงขั้นตอนเดียว ซ่ึงเป็นการคดัเลือกโดยใชว้ิจารณญาณของ
ผูว้ิจยัเองวา่จะคดัเลือกตวัแปรพยากรณ์ใดบา้งเขา้สมการ เร่ิมตั้งแต่การคดัเลือกตวัแปรพยากรณ์มา
ศึกษา  เม่ือคดัเลือกและเก็บขอ้มูลแลว้  ท าการวิเคราะห์สถิติพื้นฐานและสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
ระหว่างตวัแปรแต่ละคู่ก่อนและใช้สถิติพื้นฐานโดยเฉพาะค่าความแปรปรวนหรือส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานกบัค่าทดสอบนัยส าคญัของสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรเกณฑ์กบัตวัแปร
พยากรณ์และระหว่างตัวแปรพยากรณ์ด้วยกันในการคัดเลือกควรคัดเลือกตัวแปรท่ีมีความ
แปรปรวนมาก ๆ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแรเกณฑ์กบัตวัแปรพยากรณ์มีค่าสูง ๆ และ
มีนยัส าคญัทางสถิติ แต่ระหว่างตวัแปรพยากรณ์ดว้ยกนัมีค่าน้อยและไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ  เม่ือ
คดัเลือกแลว้จะใชต้วัแปรพยากรณ์ทุกตวัท่ีเลือกวเิคราะห์พร้อม ๆ กนั ทุกตวัแปรเขา้สมการหมด 

2. วิธีการเลือกแบบกา้วหน้า (Forward Selection) วิธีการน้ีจะเป็นการเลือกตวัแปร
พยากรณ์ท่ีมีสหสัมพนัธ์กับตัวแปรตามสูงท่ีสุดเข้าสมการก่อน ส่วนตัวแปรท่ีเหลือจะมีการ
ค านวณหาสหสัมพนัธ์แบบแยกส่วน (Partial Correlation) โดยเป็นความสัมพนัธ์เฉพาะตวัแปรท่ี
เหลือตวันั้นกบัตวัแปรตาม โดยขจดัอิทธิพลของตวัแปรอ่ืน ๆ ออก ถา้ตวัแปรใดมีความสัมพนัธ์กนั
สูงอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติก็จะน าเขา้สมการต่อไป  จะท าแบบน้ีจนกระทัง่สหสัมพนัธ์แบบแยก
ส่วนระหวา่งตวัแปรอิสระท่ีไม่ไดน้ าเขา้สมการแต่ละตวักบัตวัแปรตามมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งไม่มี
นยัส าคญัทางสถิติ  ก็จะหยดุการคดัเลือกและไดส้มการถดถอยท่ีมีสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์สูงสุด 
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3. วิธีการเลือกแบบถอยหลัง (Backward Selection) วิธีการน้ีเป็นการน าตวัแปร
พยากรณ์ทั้ งหมดเข้าสมการ  จากนั้นก็จะค่อย ๆ ขจดัตวัแปรพยากรณ์ออกทีละตัว  โดยจะหา
สหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรพยากรณ์ท่ีอยู่ในสมการแต่ละตัวกับตัวแปรตาม  เม่ือขจดัตัวแปร
พยากรณ์อ่ืน ๆ ออกแลว้  หากทดสอบค่าสหสัมพนัธ์แลว้พบวา่ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติก็จะขจดัออก
จากสมการแลว้ด าเนินการทดสอบตวัแปรท่ีเหลืออยูใ่นสมการต่อไป  จนกระทัง่สหสัมพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรพยากรณ์แต่ละตวักบัตวัแปรตาม  เม่ือขจดัตวัแปรอิสระอ่ืน ๆ ออกแลว้พบว่า  มีนยัส าคญัทาง
สถิติ  ก็จะหยดุการคดัเลือก และไดส้มการถดถอยท่ีมีสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์สูงสุด 

4. วิธีการคดัเลือกแบบขั้นตอน (Stepwise Selection) การคดัเลือกแบบน้ีเป็นการ
ผสมผสานระหวา่งวธีิการคดัเลือกตวัแปรพยากรณ์ทั้งแบบกา้วหนา้และแบบถอยหลงัเขา้ดว้ยกนั ใน
ขั้นแรกจะเลือกตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์กบัตวัแปรตามสูงท่ีสุดเขา้สมการก่อนจากนั้น
ก็จะทดสอบตวัแปรท่ีไม่ไดอ้ยูใ่นสมการวา่มีตวัแปรใดบา้งมีสิทธ์ิเขา้มาอยูใ่นการสมการดว้ยวิธีการ
คดัเลือกแบบกา้วหนา้ (Forward Selection) และขณะเดียวกนัก็จะทดสอบตวัแปรท่ีอยูใ่นสมการดว้ย
วา่  ตวัแปรพยากรณ์ท่ีอยู่ในสมการตวัใดมีโอกาสท่ีจะถูกขจดัออกจากสมการดว้ยวิธีการคดัเลือก
แบบถอยหลงั (Backward Selection) โดยจะกระท าการคดัเลือกผสมทั้งสองวิธีน้ีในทุกขั้นตอน
จนกระทั่งไม่มีตัวแปรใดท่ีถูกคัดออกจากสมการและไม่มีตัวแปรใดท่ีจะถูกน าเข้าสมการ
กระบวนการก็จะยติุและไดส้มการถดถอยท่ีมีสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์สูงสุด 
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2.2 กรอบแนวคิด 
 
 
        
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 
 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดต่้อเดือน 

 

 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลอืกซ้ือวสัดุก่อสร้างของลูกค้า 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ผลิตภณัฑมี์คุณภาพไดม้าตรฐาน มอก. 
- ผลิตภณัฑมี์ใหเ้ลือกหลากหลายประเภท 

2. ดา้นราคาขาย 
 - ตั้งราคาเหมาะสมกบัเกรดของผลิตภณัฑ์ 
 - มีการใหส่้วนลดเงินสด 
3. ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 - ท าเลท่ีตั้งใกลเ้มือง สะดวกต่อการเดินทาง 
 - มีท่ีจอดรถเพียงพอ 
 - มีพื้นท่ีกวา้งขวาง จดัวางสินคา้เป็นระเบียบ 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 - มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ 
 - มีการ ลด แลก แจก แถม 
5. ดา้นบุคลากร 
 - พนกังานมีความเอาใจใส่ต่อการใหบ้ริการ 
 - พนกังานมีความสุภาพเรียบร้อย 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 - มีความทนัสมยั สะอาด น่าใชบ้ริการ 
 - มีส่ิงอ านวยความสะดวกขณะรอรับบริการ 

 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือวสัดุก่อสร้างของลูกค้า 
1. วตัถุประสงคข์องการซ้ือวสัดุก่อสร้าง 
2. ความถ่ีท่ีซ้ือวสัดุก่อสร้าง 
3. จ  านวนเงินเฉล่ียท่ีซ้ือ 
4. การบริการและการใหค้  าแนะน าของพนกังาน 
5. ส่ิงอ านวยความสะดวกภายในร้านและสถานท่ี 
6. บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือวสัดุ
ก่อสร้าง 
 

ความพงึพอใจในการเลอืกซ้ือวสัดุก่อสร้าง
ของลูกค้า 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคาขาย 
3. ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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2.3 เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมลูกคา้ท่ีซ้ือวสัดุ

ก่อสร้างในจงัหวดัเชียงใหม่ ในคร้ังน้ี พบวา่มีเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี  
ชาญชัย ลีวณิชย์ (2542) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกร้านคา้วสัดุก่อสร้างของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัเชียงรายพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชายเป็นผูบ้ริโภคทัว่ไปและช่าง/ผูรั้บเหมาใน
สัดส่วนใกลเ้คียงกนัอยูร่ะหวา่ง 25-35ปีสมรสแลว้รายไดต่้อเดือนของครอบครัวต ่ากวา่ 20,000 บาท
โดยมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้ไดแ้ก่ปัจจยัทางดา้นราคาผลิตภณัฑ์การส่งเสริมทาง
การตลาดและปัจจยัด้านบุคคลตามล าดับส าหรับความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกับร้านคา้วสัดุ
ก่อสร้างท่ีตอ้งการในอนาคตนั้นผูบ้ริโภคตอ้งการใหร้้านคา้วสัดุก่อสร้างมีสินคา้ครบวงจรตั้งแต่การ
สร้างฐานรากจนถึงงานตกแต่งมีสินคา้พร้อมขายสม ่าเสมอสินคา้มีความทนัสมยัสวยงามสามารถ
ต่อรองราคาไดมี้การติดป้ายราคาชดัเจนมีท่ีจอดรถสะดวกจดัร้านสวยงามมีการจดัส่งสินคา้รวดเร็ว
ถูกตอ้งและไม่คิดค่าขนส่งมีพนกังานขายคอยแนะน าตลอดจนมีการจดัรายการส่งเสริมการขายลด
แลกแจกแถม 

สุรีย์  ไพโรจน์ธีระรัชต์ (2545) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อในการเลือก
ซ้ือสินคา้ประเภทวสัดุก่อสร้างร้านซีเมนตไ์ทยโฮมมาร์ทในจงัหวดัล าพูนโดยแบ่งผูซ้ื้อออกเป็น 2 
กลุ่มกลุ่มแรกคือผูท่ี้ซ้ือเพื่อไปท าธุรกิจก่อสร้างและกลุ่มท่ีสองคือผูท่ี้ซ้ือน าไปใช้โดยตรงส าหรับ
ปัจจยัส่ิงท่ีกระตุน้ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างของผูซ้ื้อเพื่อ
น าไปใช้ในธุรกิจก่อสร้างได้แก่ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้น
บุคลากรและในส่วนของผูซ้ื้อท่ีน าไปใช้โดยตรงนั้นปัจจยัส่ิงท่ีกระตุ้นทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างคือปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ปัจจยัทางดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายปัจจยัทางดา้นกระบวนการใหบ้ริการและปัจจยัดา้นบุคลากรส าหรับการซ้ือวสัดุก่อสร้าง
ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อตกแต่ง/ต่อเติมบา้นมากท่ีสุดและมีร้านประจ าส าหรับซ้ือสินคา้ซ่ึงเป็นร้านวสัดุ
ก่อสร้างทัว่ไปมากท่ีสุดส่วนใหญ่การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองและเห็นวา่ป้ายผา้ท่ีติดหนา้ร้านเป็นส่ือ
ท่ีมีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดผูซ้ื้อมีการซ้ือสินคา้ปีละ 4-6 คร้ังมากท่ีสุดสินคา้วสัดุ
ก่อสร้างท่ีซ้ือส่วนใหญ่คือปูนซีเมนตก์ระเบ้ืองปูพื้น/บุผนงัท่อพีวีซีและขอ้ต่อและอุปกรณ์เคร่ืองใช้
ทัว่ไปส่วนมากซ้ือสินคา้คร้ังละไม่เกิน 5,000 บาท 

อัมพร เครือใหม่ (2547) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการ
เลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างในเขตเทศบาลนครล าปางจงัหวดัล าปางผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างในเขตเทศบาลนครล าปางจงัหวดั
ล าปางเป็นอนัดบัหน่ึงคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์รองลงมาคือดา้นราคาดา้นการส่งเสริมการตลาดและ
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ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกใชว้สัดุก่อสร้าง
ท่ีมีความส าคญั 3 อนัดบัแรกไดแ้ก่คุณภาพของสินคา้รองลงมาคือมาตรฐานสินคา้และความสะดวก
ในการเลือกซ้ือปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกใช้วสัดุก่อสร้างท่ีมีความส าคญั 3 
อนัดบัแรกไดแ้ก่ราคาสินคา้คงท่ีรองลงมาคือก าหนดราคาให้มีความเป็นมาตรฐานและมีราคาให้
เลือกตามคุณภาพของสินคา้ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกใชว้สัดุ
ก่อสร้างท่ีมีความส าคญั 3 อนัดบัแรกไดแ้ก่ความสะดวกในการเลือกซ้ือรองลงมาคือความรวดเร็ว
ในการจดัส่งสินคา้และมีบริการจดัส่งสินคา้ถึงสถานท่ีใชง้านปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผล
ต่อผูบ้ริโภคในการเลือกใช้วสัดุก่อสร้างท่ีมีความส าคญั 3อนัดบัแรกได้แก่มนุษยส์ัมพนัธ์ของ
พนกังานรองลงมาคือความรู้ในตวัสินคา้ของพนักงานและความเพียงพอของพนักงานให้บริการ
ส าหรับปัญหาทางดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างคือไม่มีเง่ือนไขการรับเปล่ียน/
คืนสินคา้ปัญหาดา้นราคาคือราคาไม่คงท่ีปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายคือการจดัวางสินคา้ไม่
เป็นระเบียบปัญหาทางดา้นการส่งเสริมการตลาดคือไม่มีการลดแลกแจกแถม 

ยุทธนา นฤนาทวงศ์สกุล (2555) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างจากห้างหุ้นส่วนจ ากดัยุทธนาฮาร์ดแวร์ จงัหวดัเชียงใหม่พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีประสบการณ์ท างานใน
ธุรกิจก่อสร้างหรืองานท่ีเก่ียวกบัการจดัซ้ือวสัดุก่อสร้างไม่เกิน 5 ปี มีรายไดเ้ฉล่ียของธุรกิจหรือ
องคก์รต่อเดือนไม่เกิน 50,000 บาทและมีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการประเภทธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 
ส่วนใหญ่ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือเป็นผูมี้อ  านาจในการก าหนดคุณลกัษณะของสินคา้ท่ีจะซ้ือ โดยปัจจยัท่ี
มีผลต่อองคก์รในการตดัสินใจซ้ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
วสัดุก่อสร้างเฉล่ียโดยรวมให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัส าคญัมากเรียงตามล าดบั คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
รองลงมาดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญัอยู่
ในระดบัปานกลางเฉล่ียโดยรวมให้ความส าคญักบัทุกปัจจยัในระดบัปานกลาง เรียงตามล าดบั
คะแนนดังน้ี ด้านปัจเจกบุคคล ด้านความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล ด้านองค์กร และด้าน
สภาพแวดลอ้ม ตามล าดบั ความเห็นผูบ้ริโภคในส่วนของปัญหาพบวา่ระดบัความรุนแรงของปัญหา
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดบัปาน
กลางคือ ปัจจยัดา้นราคา รองลงมาคือดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั ส่วน
ปัญหาดา้นการจดัจ าหน่ายมีระดบัความรุนแรงของปัญหาอยูใ่นระดบันอ้ย  

 
 

 


