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บทที ่2 

แนวคิด ทฤษฎแีละงานวจัิยที่เกีย่วข้อง 
 

2.1 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค  
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (consumer behavior model) (ศิริวรรณ, 2534) เป็นการศึกษา    

ถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (stimulus)ท่ี
ท าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (buy’s black box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อแลว้จะมีการตอบสนองของ ผูซ้ื้อ (buyer’s response) หรือ การ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (buyer’s purchase decision)  

 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้ (stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้
เกิดการตอบสนอง (response) ดงันั้นโมเดลน้ีเรียกวา่ S-R theory มีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี  

 1.  ส่ิงกระตุน้ (stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนจากภายในร่างกาย (inside stimulus) และ
ส่ิงกระตุน้จากภายนอก (outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก
เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินค้า
(buying motive) ซึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และเหตุจูงใจให้ซ้ือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ไดส่ิ้ง
กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ  

1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ
ควบคุมและจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) 
ประกอบดว้ย  

- ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ (product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงามเพื่อ
ความตอ้งการ  

- ส่ิงกระตุน้ราคา (price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์
โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

- ส่ิงกระตุน้ด้านการจดัช่องทางจ าหน่ายทางการจ าหน่าย (distributionหรือ place)
เช่น จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการ
ซ้ือ 
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- ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องจ าหน่ายส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ 
การใช้ความพยายามของพนกังานขาย การลดแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคล
ทัว่ไปเหล่าน้ี ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอก
องคก์าร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่  

- ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (economic)เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผูบ้ริโภค
เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้การของบุคคล  

- ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้านฝากถอน
เงินอตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการทางธนาคารเพิ่มมากข้ึน 

- ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (law and political) เช่น กฎหมายเพิ่มหรือ
ลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

- ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล
ต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการการซ้ือในเทศกาลนั้น  
 2.กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (buyer’s black box) (ศิริวรรณ, 2538) ความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อ ท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า (black box) ซ่ึงผลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้ง
พยามยามคน้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  
     2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง 
ๆ คือปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
     2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (buyer decision process) ประกอบดว้ยขั้นตอนคือ 
การรับรู้ ความตอ้งการ(ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผู ้
ซ้ือ (buyer’ spurchase decisions) ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดังน้ี (1) การเลือก
ผลิตภณัฑ์ (product choice) (2) การเลือกตราสินคา้ (brand choice) (3) การเลือกผูข้าย (dealer choice) 
(4) การเลือกซ้ือ (purchase timing) (5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (purchase amount) ปัจจยัส าคญั 
(ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก) ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ลกัษณะของผูซ้ื้อ
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม และปัจจยัดา้นสังคม (ปัจจยัภายนอก) ปัจจยัส่วนบุคคล และ
ปัจจยัดา้นวทิยา (ปัจจยัภายใน) ดงัน้ี 
     3.1 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (cultural factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนโดย
เป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึงโดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคม
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หน่ึง ค่านิยมในวฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล วฒันธรรมแบ่ง
ออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมยอ่ย และชั้นของสังคม ดงัน้ี  
               - วฒันธรรมพื้นฐาน (culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม  

   - วฒันธรรมกลุ่มย่อย (subculture) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะเฉพาะและ
แตกต่างกันซ่ึง มีอยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลับซับซ้อน วฒันธรรมย่อยเกิดจากพื้นฐานทาง
ภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์  

 วฒันธรรมยอ่ยมีการจดัประเภทไว ้ประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ (nationality groups) กลุ่ม
ศาสนา (religious groups) กลุ่มสีผิว (recial group) พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (geographical areas) หรือ
ทอ้งถ่ิน (region) กลุ่มอาชีพ (occupation) กลุ่มย่อยดา้นอายุ  (age)  กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ (sex) ชั้นของ
สังคม (social class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบัฐานะท่ีแตกต่างกนั โดยท่ี
สมาชิกทัว่ไปถือเกณฑร์ายได ้(ฐานะ) ทรัพยสิ์น หรืออาชีพ (ต าแหน่งหนา้ท่ี) ในแต่ละชั้นสังคมจะมี
สถานะอย่างเดียวกนั และสมาชิกในชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั การแบ่งชั้น
ทางสังคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
             3.2 ปัจจยัดา้นสังคม (social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนั และมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ กลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางด้านค่านิยม (value) การเลือก
พฤติกรรม (behavior) และการด ารงชีวิต ( lifestyle) รวมทั้ งทัศนคติ (attitude) และแนวคิดของ
บุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับของกลุ่ม ลกัษณะทางสังคมดว้ย  
               กลุ่มอา้งอิง (reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดบัคือ  

- กลุ่มปฐมภูมิ (primary groups) ไดแ้ก่ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น  
- กลุ่มทุติยภูมิ (seccodary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพใน

สังคม 
-บทบาทและสถานะ (role and statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม ซ่ึงจะตอ้ง

วเิคราะห์วา่ใครมีบทบาทเป็นผูริ้เร่ิม ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูมี้อิทธิพล และผูซ้ื้อ  
   3.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจาก
ลกัษณะส่วนบุคคลของคนด้านต่าง ๆ เช่น  อายุ (age)  อาชีพ (occupation) โอกาสทางเศรษฐกิจ 
(economic circumstances) หรือรายได ้(income) การศึกษา (education)  
   3.4 ปัจจยัทางจิตวิทยา (psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นจิตวทิยาซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัดา้นจิตวิทยาซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัปัจจยัในตวัผูบ้ริโภค
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ ปัจจยัภายในประกอบดว้ย 
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- การจูงใจ (motivation) หมายถึง พลังส่ิงกระตุน้ (drive) ท่ีอยู่ภายในตวับุคคลซ่ึง
กระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากภายนอก เช่น วฒันธรรม 
ชั้นทางสังคม  

- การรับรู้ (perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรรจดัระเบียบ 
และตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย  

- การเรียนรู้ (learning) การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม และ (หรือ) ความโน้มเอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา  

- ความเช่ือถือ (beliefs) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผล
มาจากประสบการณ์ในอดีต 

-ทศันคติ (attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พอใจของบุคคล 
ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง  

 
2.2 การวเิคราะห์ทางสถิติแบบไคสแควร์ 
 การวเิคราะห์ค่าไคสแควร์ (สุทิติ, 2553) เป็นการทดสอบทางสถิติในงานวิจยัท่ีมีขอ้มูลตวั
แปรเป็นตวัแปรกลุ่มและอยู่ในระดบันามบญัญติั โดยมีการแจงนบัอยู่ในรูปของความถ่ี สัดส่วน หรือ
ร้อยละ โดยผูว้ิจยัตอ้งการตรวจสอบว่าขอ้มูลท่ีรวบรวมได้เป็นไปตามทฤษฎีหรือตามท่ีคาดหวงั
หรือไม่ หรือตอ้งการหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสองตวั ซ่ึงไม่อาจระบุวา่ตวัแปรใดเป็นตวัแปร
ตน้หรือตวัแปรตามสัญลกัษณ์ทางคณิตศาสตร์ท่ีใช ้คือ X2 

 การวิเคราะห์ขอ้มูล 1 ตวัแปร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อทดสอบวา่ความถ่ีท่ีไดจ้ากการสังเกต
เป็นไปตามทฤษฎีหรือตามท่ีคาดหวงัหรือไม่ และเพื่อทดสอบวา่แจกแจงของขอ้มูลมีลกัษณะเป็น
โคง้ปกติหรือไม่ ถา้ค่าความถ่ีท่ีสังเกตได ้ซ่ึงคือขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากกลุ่มตวัอย่าง กบัความถ่ีท่ี
คาดหวงัไวซ่ึ้งเป็นตวัเลขท่ีก าหนดไวต้ามทฤษฎีมีความใกลเ้คียงกนัมาก ค่า X2 จะมีค่านอ้ยเป็นผล
ให้การทดสอบ X2 ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ ตอ้งยอมรับ H0 กล่าวคือ จ านวนขอ้มูลหรือความถ่ีใน
 กลุ่มต่าง ๆ ท่ีผูว้ิจยัรวบรวมมาไดไ้ม่แตกต่างกนัและท่ีเห็นตวัเลขว่าแตกต่างกนันั้นเป็น
การบงัเอิญ และถา้ค่าความถ่ีท่ีสังเกตไดก้บัความถ่ีท่ีคาดหวงัไวแ้ตกต่างกนัมาก ค่า X2 จะมีค่ามาก 
เป็นผลให้การทดสอบ X2 มีนยัส าคญัทางสถิติ จ  านวนโอกาสท่ีจะปฏิเสธ H0 ก็จะมีมาก แสดงว่า 
ขอ้มูลหรือความถ่ีในกลุ่มต่าง ๆ ท่ีผูว้จิยัรวบรวมมาไดแ้ตกต่างกนัจริง  
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การทดสอบแบบน้ีจะมีตวัแปรท่ีตอ้งการวิเคราะห์มีเพียงตวัเดียวแต่แบ่งเป็นหลายประเภท
และทดสอบว่าความถ่ีท่ีเกิดข้ึนในแต่ละประเภทเท่ากนัหรือไม่หรือทดสอบว่าความถ่ีท่ีเกิดข้ึนเท่ากบั
ความถ่ีท่ีก าหนดหรือไม่ โดยมีสมมติฐาน คือ 
 H0 :   P1 = P2  =…Pk=   1/k  

 H1 :   Pi :   1/k  อยา่งนอ้ย 1 ค่า    I  = 1 , 2 ,… k 

 โดยมีสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ 
 

  X2   =  (
       

  
) ....................... (2.1) 

 
   เม่ือ   X2   =    สัญลกัษณ์ของไคส์แควร์ 
  O  =    ความถ่ีท่ีแจงนบัได ้
  E  =    ความถ่ีท่ีคาดหวงัหรือท่ีก าหนด 
  n  =   จ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 
 เขตปฏิเสธ  จะปฏิเสธ H0 เม่ือ X

2   X2 
(1 -  ) :k-1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

n 
 

i=1 

2 
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2.3 การวเิคราะห์แบบสอบถามแบบมาตรประมาณค่า (rating scale) 

 แบบสอบถามแบบมาตรประมาณค่า (สาคร, 2545) เป็นเคร่ืองมือสอบวดัประเภทหน่ึงท่ี
มีการใหค้ะแนนแบบประมาณค่าเป็นระดบัคะแนน โดยมีการให้คะแนนตามระดบัความเขม้ เช่น 1 
2 3 4 5 โดยก าหนดให้ 5 คือ คะแนนสูงสุดท่ีบ่งบอกถึง ส่ิงท่ีมีอยู ่หรือ ส่ิงท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ
มากท่ีสุด และคะแนน 1 คือคะแนนต ่าสุดท่ีบ่งบอกถึง ส่ิงท่ีมีอยู ่หรือ ส่ิงท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือนอ้ย
ท่ีสุด  

 เม่ือน ามาแปรผลก็จะมีการแปลงเป็นคะแนน เช่น  
   5 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ือของท่าน มากท่ีสุด 
   4 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ือของท่าน มาก 
         3 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ือของท่าน ปานกลาง 
         2 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ือของท่าน นอ้ย 
         1 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ือของท่าน นอ้ยท่ีสุด 

แบบสอบถามท่ีดีหรือมีคุณภาพ จะตอ้งมีความเท่ียงตรง (validity) และมีความเช่ือมัน่ 
(reliability) เช่นเดียวกบัแบบทดสอบชนิดอ่ืน ๆ  

 
2.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง  

 อดุลย ์(2549) ไดศึ้กษาถึง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลไมส้ดของผูบ้ริโภคใน
ตลาดสดแม่ริม อ าเภอแม่ริม จงัหวดัเชียงใหม่ โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นผูท่ี้ซ้ือผลไมส้ดใน
ตลาดริมปิง จ านวน 321 คน เคร่ืองมือท่ีใช้เป็นแบบสอบถาม ท่ีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลไมส้ดของผูบ้ริโภค ไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลและน ามาวิเคราะห์โดยใชค้วามถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคมีความเห็นดว้ยมากท่ีสุด ในเร่ือง
ของคุณภาพสินคา้ รองลงมาคือ อายุการเก็บรักษา ส่วนเร่ืองปัจจยัดา้นราคา ผูบ้ริโภคมีความเห็น
ดว้ยมากในเร่ืองการตั้งราคาขายมีความเหมาะสม รองลงมาคือ มีการลดราคาสินคา้เพื่อเชิญชวนให้
คนซ้ือในเวลาเยน็ และปัจจยัดา้นสถานท่ี ผูบ้ริโภคมีความเห็นดว้ยมากในเร่ืองการจดัร้านคา้สะอาด 
สวยงาม สะดุดตา รองลงมาคือ ท าเลท่ีตั้งเขา้ซ้ือสะดวก ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ผูบ้ริโภคมี
ความเห็นดว้ยมากในเร่ืองของผูซ้ื้อสามารถเลือกผลไมไ้ดด้ว้ยตวัเอง รองลงมาคือ การบริการของ
ผูข้าย เช่น การแต่งตวัดี อธัยาศยัดี เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของอาทิตย ์(2550) ไดศึ้กษา
เร่ือง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือผลไมส้ดตดัแต่งในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ในจงัหวดั
เชียงใหม่ โดยใช้แบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลไมส้ดตดัแต่งและน าขอ้มูลมาประมวลผล
โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย เป็นตน้ พบวา่ ทางดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 



10 
 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่บริโภคจะบริโภคผลไมส้ดตดัแต่งท่ีเป็นผลไมต้ามฤดูกาลในประเทศ ปริมาณ
การซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ช่วงเวลาท่ีซ้ือไม่แน่นอนแลว้แต่โอกาสมี 

 ค่าใช้จ่ายแต่ละคร้ัง 50-100 บาท เหตุผลหลกัท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ คือ มีสินคา้ท่ีหลากหลาย
ชนิดให้เลือก ราคาไม่แพง และเช่ือมัน่คุณภาพ โดยการตดัสินในการซ้ือดว้ยตนเอง ส่วนปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็น
อนัดบัแรกในเร่ือง ความสะอาดของสถานท่ี มีพื้นท่ีจอดรถเพียงพอ รองลงมา เป็นปัจจยัทางดา้น
ผลิตภณัฑ์ ตอ้งมีความสด สะอาด ถูกสุขอนามยั และมีเคร่ืองหมายความปลอดภยั ส่วนปัจจยัดา้น
ราคาในเร่ืองราคาท่ีใกลเ้คียงกบัราคาตลาดสดและมีป้ายแสดงไวช้ดัเจน สุดทา้ยคือปัจจยัทางดา้น
การส่งเสริมทางดา้นการส่งเสริมการตลาดในเร่ืองการบริการของพนกังานท่ีดี นอกจากน้ียงัพบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการของธุรกิจคา้ส่งผลไมส้ดในตลาดเชียงใหม่ อ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
ในการศึกษาของ รัศมี (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมการตลาดบริการธุรกิจคา้ส่งของผลไม้
สดในตลาดเมืองใหม่ อ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลใชแ้บบสอบถามมีโครงสร้าง 
และการสัมภาษณ์เชิงลึก จากผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ส่งผลไมส้ด ดว้ยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง 
และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการใช้วิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ พบวา่ ระดบัอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสม
ตลาดบริการ มีผลต่อธุรกิจคา้ส่งผลไมส้ด ท่ีระดบัความส าคญัมากคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ภาพลกัษณ์ 
ช่ือเสียงของร้านคา้และผลไมแ้สดงแหล่งท่ีมาชดัเจน ดา้นการจดัจ าหน่าย มีเวลาบอกการเปิด-ปิดท า
การของกิจการ ความสะอาดของพื้นท่ีวางสินคา้ ดา้นราคา สามารถต่อรองราคาได ้ดา้นการส่งเสริม
การตลาด การขายโดยใชพ้นกังานขาย ดา้นบุคคล มีความเป็นกนัเองของลูกคา้ การทราบรายละเอียด
ผลไมเ้ป็นอยา่งดี มีความน่าเช่ือถือและเป็นท่ีไวว้างใจ  อธัยาศยัและมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ดา้นหลกัฐาน
ทางกายภาพ มีความรวดเร็วในการค านวณราคาการซ้ือสินคา้ การคิดเงิน การเก็บเงินทั้งหมด ดา้น
กระบวนการ ภายในร้านมีความสวา่งเพียงพอ มีการระบายอากาศท่ีดี สถานท่ีจอดรถเพียงพอ  ปัญหา
ดา้นการตลาดบริการ คือ สถานท่ีจอดรถ การอ านวยความสะดวกในการจอดรถและจุดรับส่งสินคา้
มีไม่เพียงพอในการบริการแก่ลูกคา้ การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้ในไฮเปอร์
มาร์เก็ต อ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ ของทวีเดช (2545) ได้โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามผูท่ี้ซ้ือสินคา้จากไฮเปอร์มาร์เก็ต อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน4 แห่ง คือ แม็ค
โคร โลตสั คาร์ฟูร์และบ๊ิกซี รวมทั้งหมด 252 ชุด และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามโดย
วิธีทางสถิติ ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 18-25 ปี มี
สถานะภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด มีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 ต่อเดือน มีครอบครัว
สมาชิก 4-5 คน และมีอาชีพนกัเรียน นกัศึกษา จ านวนคร้ังในการมาใชบ้ริการท่ีไฮเปอร์มาร์เก็ต 1-2 
คร้ังต่อสัปดาห์ ไฮเปอร์มาร์เก็ตท่ีเป็นท่ีนิยมคือ คาร์ฟู ใช้เงินซ้ือสินค้าเฉล่ีย 500-1,000 บาท 
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ช่วงเวลาท่ีซ้ือคือหลงั 19.00 น. และสินคา้ท่ีนิยมซ้ือคือ อาหาร และเคร่ืองด่ืม และรู้จกัไฮเปอร์มาร์
เก็ตมาจาก โบชวัร์ จากการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ในไฮเปอร์มาร์เก็ต ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความส าคญัมากในดา้นการ
โฆษณา การส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ ปัจจยัดา้นการขายท่ีไดค้ะแนนในระดบัท่ีมีผล
มาก ไดแ้ก่ การลดราคา ลดราคาตามเทศกาล การบริการของพนกังานท่ีดี ปัจจยัดา้นการผลิตภณัฑ์ท่ี
ได้คะแนนในระดับท่ีมีผลมาก ได้แก่ สินค้าสด สะอาด ถูกต้องตามหลักอนามยั  ปัจจยัด้านการ
ช่องทางการตลาดท่ีไดค้ะแนนในระดบัท่ีมีผลมาก เดินทางสะดวก การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือแวน่ตาจากร้านคา้แห่งหน่ึงในห้างสรรพสินคา้ อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ของ อญัญาณี 
(2552) โดยการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 500 ตวัอยา่ง ท าการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติพรรณนา 
และการวิเคราะห์ดว้ยแบบจ าลองโลจิท (logit model) ดว้ยเทคนิควิธีวิเคราะห์การประมาณภาวะ
ความน่าจะเป็นสูงสุด (maximum likehood estimate: MLE) และเทคนิควิเคราะห์ (marimal effect) 
พบวา่ปัจจยัท่ีมีผลไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัและมาตรฐานในการตรวจวดัสายตา เป็นปัจจยั
ท่ีมีความส าคญัท่ีสุด โดยมีผลกระทบต่อโอกาสท่ีลูกคา้จะซ้ือแวน่ตาจากร้านคา้แห่งน้ี เพิ่มข้ึนร้อยละ 
28.3 รองลงมาได้แก่พนักงานมีความรู้ความช านาญ การดูแลลูกคา้หลังการขาย ปัจจยัด้านเงินผ่อน 
ปัจจยัเหล่าน้ีมีผลกระทบต่อโอกาสลูกคา้ท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นตาเพิ่มข้ึนร้อยละ 18.6-19.5 
นอกจากน้ีบรรจุภณัฑท่ี์ดีของแวน่ตาและรายได ้เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อโอกาสลูกคา้ท่ีจะตดัสินใจเลือก
ซ้ือแว่นตาเพียงเล็กนอ้ย การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคหมู่บา้น
ม้า จังหวดัล าพูน ของ ธวชัชัย (2550) ข้อมูลท่ีใช้ในการศึกษา เป็นข้อมูลปฐมภูมิท่ีได้จากการ
สัมภาษณ์แบบมีแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 150 ราย ซ่ึงสุ่มเลือกแบบบงัเอิญจากผูบ้ริโภค
ท่ีมาเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมใ้นหมู่บา้นมา้ประกอบดว้ยขอ้มูล 2 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนทัว่ไป
ของกลุ่มตวัอยา่ง เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได ้เป็นตน้ ส่วนท่ี 2ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือ วตัถุประสงค์
ในการซ้ือ สถานท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ   

 แหล่งขอ้มูลในการซ้ือ จากกลุ่มร้านคา้ตวัอยา่งจ านวน 5 ร้าน 2 กลุ่มตวัอยา่ง 1.ลูกคา้ใน
จงัหวดั2.ลูกคา้ต่างจงัหวดั การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติแบบพรรณนา  การทดสอบแบบไควสแควร์
โดยการน าส่วนท่ี 1 และ ส่วนท่ี 2 มาไขวห้าความสัมพนัธ์กนั แล้วท าการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อหา
ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มผูซ้ื้อ พฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมแ้ละการ
เรียงระดบัความส าคญั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งสองกลุ่มพิจารณาปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์อนัดบัแรก 
รองลงมาคือปัจจยัดา้นราคาและปัจจยัดา้นบุคคล หากพิจารณาแต่ละปัจจยั เช่น ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
พบวา่ทั้งสองกลุ่มตวัอยา่งเลือกพิจารณาการตกแต่งผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก และรองลงมาคือลกัษณะ
ไมแ้ละชนิดของไม ้ส่วนด้านปัจจยัราคา พบว่า เช่นเดียวกนัทั้งสองทั้งกลุ่มตวัอย่าง มีความเห็น
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เหมือนกนัวา่เลือกพิจารณาราคาท่ีเหมาะสมกบัสินคา้เป็นอนัดบัแรก และรองลงมาคือราคาท่ีถูกกวา่
ท่ีอ่ืนและเหมาะสมกบัปริมาณ ขณะท่ีปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อ
จากล าพนูพิจารณาความสะดวกจากการเดินทาง มีสถานท่ีจอดรถเป็นอนัดบัแรก ขณะกลุ่มผูซ้ื้อจาก
ต่างจงัหวดัพิจารณาเป็นอนัดบัรอง เช่นเดียวกบัปัจจยัส่งเสริมการตลาดนั้น กลุ่มผูซ้ื้อจากล าพูน
พิจารณาการส่งเสริมการขายเป็นอนัดบัแรก ขณะกลุ่มผูซ้ื้อจากต่างจงัหวดัพิจารณาเป็นอนัดบัรอง 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทวสัดุก่อสร้างของร้านซีเมนตไ์ทย
โฮมมาร์ทในจงัหวดัล าพูน ของ สุรีย ์(2545) ไดเ้ก็บขอ้มูลขอ้มูลจากแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง 
2 กลุ่ม กลุ่มแรกใช้วิธีสุ่มตวัอยา่งตามโควตา้จากผูซ้ื้อเพื่อน าไปใชป้ระโยชน์ในธุรกิจของตน จ านวน 
50 ราย และกลุ่มท่ีสองใชว้ิธีการสุ่มสะดวกจากกลุ่มผูซ้ื้อโดยตรงจ านวน 300 ราย รวมกลุ่มตวัอยา่ง 
350 ราย โดยการก าหนดตวัแปรอิสระไดแ้ก่ ตวัแปรลกัษณะส่วนบุคคลของผูซ้ื้อ ตวัแปรส่ิงกระตุน้
ทางตลาด ตวัแปรคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ และตวัแปรส่ิงแวดลอ้มภายนอก ส่วนตวัแปรตาม 
ไดแ้ก่ พฤติกรรมของผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างของร้านซิเมนตไ์ทยโฮมมาร์ท การวิเคราะห์
ขอ้มูลใชว้ธีิการหาร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าสถิติไควสแควร์เพื่อทดสอบสมมติฐาน และการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว และ t-test พบวา่ โดยภาพรวมแลว้ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมน้ี ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ และปัจจยัดา้นบุคลากร 
นอกจากน้ีปัจจยัดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการในดา้นภาพลกัษณ์ และความเป็นมืออาชีพ รวมทั้ง
ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มภายนอก ดา้นสังคมวฒันธรรม 

 ดา้นเทคโนโลย ีดา้นคู่แข่ง ดา้นกฎหมาย และดา้นความตอ้งการสินคา้ มีผลต่อพฤติกรรม
ในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างของผูซ้ื้อเพื่อน าไปใช ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิผลต่อการเลือกซ้ือขายหลกัทรัพย์
ขายผ่านระบบอินเตอร์เน็ตของนักลงทุนทัว่ไปในจงัหวดัเชียงใหม่ ของ วฒันพงศ์ (2552) กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใช้ในการศึกษาเป็นนกัลงทุนทัว่ไปในเขตจงัหวดัเชียงใหม่จ  านวน 280 คน ในการศึกษา
จะใช้การทดสอบวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย นอกจากนั้นทดสอบ
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัจะใชว้ธีิไควสแควร์ (chi-square test) วิธีของแมนน์-วิทนีย ์(mann-whitneyu 
test) และวิธีของครัสคลั วลัลิส (kruskal-wallis test) โดยก าหนดระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 เพื่อทดสอบ
สมมติฐานเพื่อหาความสัมพนัธ์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขายหลกัทรัพยมี์ทั้ง ปัจจยัประชากรศาสตร์ 
เช่น เพศ อายุ การศึกษา และรายได ้กบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือขายหลกัทรัพยผ์่านระบบ
อินเตอร์เน็ต เช่น ช่ือเสียงบริษทัหลกัทรัพย ์ความหลากหลายของขอ้มูล ความปลอดภยัในการซ้ือ
ขายหลกัทรัพย ์ความสะดวกในการติดตั้งระบบการซ้ือขาย เป็นตน้ พบวา่นกัลงทุนส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย อายุ 31-40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบธุรกิจส่วนตวั และมีรายไดเ้ฉล่ีย 20,001– 
40,000 บาท และจากทดสอบโดยวธีิไควสแควร์ พบวา่ นกัลงทุนท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี จะซ้ือขาย



13 
 

หลกัทรัพยท่ี์ท างาน และมีปริมาณในการซ้ือขายเฉล่ียต ่ากวา่ 100,000 บาทต่อคร้ัง ขณะท่ีนกัลงทุนท่ี
มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนจะมีพฤติกรรมการเขา้เวบ็
ไซดเ์ฉพาะช่วงท่ีมีการซ้ือขายหลกัทรัพยแ์ละมีปริมาณในการซ้ือขายหลกัทรัพยเ์ฉล่ียต ่ากวา่ 100,000
บาทต่อคร้ัง โดยซ้ือขายหลกัทรัพยท่ี์ท างาน ส่วนนกัลงทุนท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย 20,001–40,000 บาท จะมี
พฤติกรรมการเขา้เวบ็ไซดเ์ฉพาะช่วงเวลาท่ีมีการซ้ือขาย และการซ้ือขายหลกัทรัพยท่ี์ท่ีท างาน  

 


