
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎีและทบทวนวรรณกรรม 
 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผักปลอดสารพิษ จากเกษตรกรในจังหวัด
เชียงใหม มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของซ่ึงไดรวบรวมเปนกรอบแนวคิดท่ีใช
ในการศึกษา โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

พฤติกรรมผูบริโภค   
ไดอธิบายถึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analysis Consumer Behavior) เปน

การคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความ
ตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาด สามารถ
จัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 193) คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค
ดังตารางท่ี 1 
 
ตารางท่ี 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค 
 

คําถาม (6 Ws 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 
1.  ใครอยูในตลาด
เปาหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 
ทางดาน 
ประชากรศาสตร 
ภูมิศาสตร 
จิตวิทยาหรือจติวิเคราะห 
พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) 
ประกอบดวยกลยุทธดาน 
ผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมและ
สามารถตอบสนองความพึง
พอใจของกลุมเปา- หมายได 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค  
 

คําถาม (6 Ws 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 
2.  ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the consumer 
buy?) 
 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) สิ่งที่
ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือ 
ตองการคุณสมบัติผลิตภัณฑหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 
Component) และความตางที่เหนือกวา
คูแขง (Competitive Differentiation) 
 
 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product strategies)                    
ประกอบดวย  (1)ผลิตภัณฑ
หลัก  
(2)รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก 
การบรรจุภัณฑ ตราสินคา
รูปแบบบริการ คุณภาพ
ลักษณะนวัตกรรม (3) 
ผลิตภัณฑควบ  
(4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (5) 
ศักยภาพผลิตภัณฑความ
แตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation) 
ประกอบดวยความแตกตาง
ดานผลิตภัณฑ บริการ 
พนักงาน และภาพลักษณ 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does the consumer 
buy?) 
 
 
 
 
 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคา เพ่ือตอบสนองความ
ตองการของเขาทางดานรางกาย และดาน
จิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 
ปจจัยภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา 
ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม 
ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ  
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product strategies)  
(2) กลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดวยกล
ยุทธการโฆษณา การขายโดย
ใชพนักงานขาย การสงเสริม
การขาย การใหขาว การ
ประชาสัมพันธ (3) กลยุทธ
ดานราคา (Price strategies) 
(4) กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย (Distribution 
Channel strategies) 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค  
 

คําถาม (6 Ws 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 
4.  ใครมีสวนรวมใน
การตัดสินใจซ้ือ 
(Who participates in 
the buying?) 
 
 
 
 
 

บทบาทของกลุมตาง ๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย 
ผูริเริ่ม 
ผูมีอิทธิพล 
ผูตัดสินใจซ้ือ 
ผูซื้อ 
ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธ
การโฆษณา และ (หรือ) กล
ยุทธการสงเสรมิการตลาด 
(Advertising and promotion 
strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 

5.  ผูบริโภคซื้อเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 
 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน 
ชวงเดือนใดของปหรือชวงฤดูใดของ
ป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของ
วัน โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวัน
สําคัญตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธ
การสงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) เชน 
ทําการสงเสริมการตลาด
เมื่อใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซ้ือ 

6.  ผูบริโภคซื้อท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 
 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต ราน
ขายของชํา บางลําพู พาหุรัต สยามส
แควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัด
จําหนาย (Distribution 
channel strategies) บริษัท
นําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะ
ผานกลางอยางไร 
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ตารางท่ี 1 (ตอ )แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค  
 

คําถาม (6 Ws 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 
7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร 
 (How does the 
consumer buy?) 
 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดวย 
การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก 
ตัดสินใจซ้ือ 
ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมากคือกลยุทธ
การสงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) 
ประกอบดวยการ
โฆษณาการขายโดย
พนักงานขาย การสงเสริม
การขาย การใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ การตลาด
ทางตรง เชน พนักงานขาย
จะกําหนดวัตถุประสงคใน
การขายใหสอดคลองกับ
วัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซ้ือ 

 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด  
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 53-55 ไดกลาวถึงแนวคิดทางดานการตลาดท่ี

เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) วาหมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
เคร่ืองมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา 
บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได  



  9

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 ความเชื่อ และพฤติกรรมการ
ซ้ือ เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้ 

 3.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและ(หรือ)ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การส่ือสาร
ระหวางบุคคลกับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือ
มีปฏิกิริยาตอความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางสัมพันธ
อันดีกับลูกคา 

3.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ี
กระตุนหนวยงานขาย ผูจัดจําหนาย และผูบริโภคคนสุดทาย โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายใน
ทันทีทันใด 

3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) 
หมายถึง การเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองมีการ
จายเงิน  โดยผานส่ือกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ  การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการ
ประชาสัมพันธ การประชาสัมพันธ หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดย
องคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุม
หนึ่ง 

3.5 การตลาดทางตรง(Direct Marketing) หมายถึง การติดตอส่ือสารกับ
กลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองโดยทันที ท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคา
และการใชส่ือตางๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค 

4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการ จากองคการไปยังตลาด  
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
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กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

4.1 ชองทางการจัดจําหนาย(Channel of Distribution หรือ Distribution Channel หรือ 
Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวของกับการเคล่ือนยาย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
ธุรกิจ 

4.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตาม
แผนและการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยัง
จุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร  
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

วิไล ทวมกลัด (2543) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรม
การบริโภคผักปลอดสารพิษในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีกลุมตัวอยางท้ังหมด 323 รายโดยการ
วิเคราะหขอมูลและสถิติตางๆ ท่ีนํามาใชคือ สถิติเชิงพรรณนาใชรอยละในการอธิบายการศึกษา
สภาพเศรษฐกิจและสังคมในการตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมการบริโภคผักปลอดสารพิษของ
ผูบริโภคกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานครและการวิเคราะหเชิงปริมาณ ใชในการวิเคราะหปจจัยที่มี
ผลกระทบกับพฤติกรรมการเลือกของผูบริโภคผักปลอดสารพิษ พบวา โดยรวมผูบริโภคมี
ความเห็นวาผักปลอดสารพิษมีประโยชน มีคุณคาอาหาร ลดความเส่ียงในการสะสมพิษของรางกาย
และส่ิงแวดลอม แตผูบริโภคยังไมมีความเช่ือถือในความปลอดภัยท่ีมีตรารับรองจากหนวยงานอ่ืนๆ 
ยกเวนการรับรองของกรมสงเสริมการเกษตร จึงมีความตองการที่จะมีเคร่ืองมือท่ีชวยในการ
ตรวจสอบความปลอดภยัดวยตนเอง 

ธีรนุช ทําเลทอง (2545) ไดศึกษาเร่ือง ความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอผัก
ปลอดสารพิษกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครฯ  โดยมีกลุม
ตัวอยางท้ังหมด 323 ราย โดยการวิเคราะหขอมูลและสถิติตางๆ ท่ีนํามาใชคือ สถิติเชิงพรรณนา ใช
รอยละและคาเฉล่ีย ในการอธิบายขอมูลทางดานประชากรศาสตร แนวความคิดและพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือผักปลอดสารพิษของผูบริโภค และใชสถิติเชิงอนุมานคือ การทดสอบคาที การ
วิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียวและการหาความสัมพันธระหวางตัวแปรโดยใชสถิติสัม-
ประสิทธสหสัมพันธแบบเพียรสัน เปนสถิติท่ีนํามาใชทดสอบสมมติฐานในการศึกษาเพื่อสรุป
อางอิงไปยังประชากรของการศึกษาซ่ึงในทุกสมมติฐานการศึกษานี้จะต้ังความเช่ือม่ัน 95% พบวา 
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ผลจากความคิดเห็นของผูบริโภคที่คํานึงถึงคุณคาทางโภชนาการ และความปลอดภัยจากสารพิษนี้
เองเปนสาเหตุและแรงกระตุนท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการยอมรับผักปลอดสารพิษและตัดสินใจซ้ือผัก
ปลอดสารพิษมากข้ึน ทางดานพฤติกรรมการตัดสินซ้ือผักปลอดสารพิษของผูบริโภค ผูบริโภค
มักจะนิยมซ้ือผักในซุปเปอรมาเก็ตเปนสวนใหญ โดยเฉล่ียสัปดาหละคร้ังและนําไปบริโภค 2-3 วัน/
คร้ัง  

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
เฉล่ียตอเดือนระหวาง 9,001 – 12,000 บาท สวนใหญนิยมเลือกซ้ือผักกาดชนิดตางๆ ผักคะนา 
ผักบุง ถ่ัวชนิดตางๆ กะหลํ่าปลี แครอท แตงกวา มะเขือ และมะเขือเทศ ตามลําดับ รานท่ีนิยมคือ 
บ๊ิกซีซุปเปอรเซ็นเตอร ผูซ้ือเปนผูตัดสินใจซ้ือเอง รองลงมาคือ สมาชิกในครอบครัว สําหรับ
ชวงเวลาท่ีนิยมเลือกซ้ือ ระหวาง 18.01-22.00 น.  

ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษ พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑและดานการ
จัดจําหนายเปนปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษในระดับมาก ปจจัยดานราคาและดาน
การสงเสริมการตลาดเปนปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษในระดับปานกลาง 

ดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษใน
ระดับมากท่ีสุด ไดแก คํานึงถึงความปลอดภัย  

ดานราคา กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษในระดับ
มากราคาเหมาะสมไมสูงจนเกินไป ใกลเคียงกับราคาตลาด 

ดานการจัดจําหนาย กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษ
ในระดับมาก ไดแก มีสถานท่ีจอดรถสะดวก รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียงนาเช่ือถือ มีความคุนเคยกับ
รานท่ีจําหนาย และชวงเวลาในการปด-เปด รานมีความเหมาะสม 
 ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางเห็นวา ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอด
สารพิษในระดับมาก ไดแก มีปายโฆษณาเกี่ยวกับผักปลอดสารพิษภายในราน 


