
 
บทที่ 2  

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

การคนควาแบบอิสระ เร่ือง “พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผักปลอดสารพิษในอําเภอเมือง 
จังหวัดลําพูน” ไดมีการศึกษาเอกสารและงานวิจัยอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ  รวมถึงเปนแนวทางในการ
ดําเนินการวิจัยไดอยางถูกตอง โดยครอบคลุมเนื้อหาดังตอไปนี้ 
 2.1    พฤติกรรมผูบริโภค 
 2.2    ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด 
 2.3    เอกสารงานวิจยัท่ีเกีย่วของ 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎี  
 พฤติกรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Analysis) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีไดจะชวยให  นักการตลาด สามารถออกแบบ
กลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2546 : 193)  
 
ตารางท่ี 1.1  แสดงคําถาม 7 คําถาม ตามแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
 
1. ใครอยูในตลาด
เปาหมาย  

 
ลักษณะกลุมเปาหมาย  
ทางดาน 
 (1) ประชากรศาสตร 
 (2) ภูมิศาสตร 
 (3) จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห  
 (4) พฤติกรรมศาสตร 

 
กลยุทธการตลาด (4P’s) 
ประกอบดวยกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและการตอบสนองความ
พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 
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ตารางท่ี 1.1  (ตอ)  
 คําถาม (6Ws และ 

1H) 
คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 

 
2. ผูบริโภคซ้ืออะไร  

 
ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ  
หรือส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑก็คือตองการคุณสมบัติ
หรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product component) และความ
แตกตางท่ีเหนอืกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation) 

 
กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) ประกอบดวย 
(1) ผลิตภัณฑหลักผูบริโภคไดรับ
จากการซ้ือสินคาโดยตรง 
(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ 
ประกอบดวย การบรรจุหีบหอ 
ตราสินคา รูปแบบ บริการ 
คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม ฯลฯ 
(3) ผลิตภัณฑควบเชนการติดต้ัง 
การขนสง 
(4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง เชน ซ้ือ
นาฬิกาเพ่ือดูเวลา  
 (5) ศักยภาพของผลิตภัณฑ            
ความแตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation) 
ประกอบดวยความแตกตางดาน
ผลิตภัณฑ บริการ พนักงาน และ
ภาพพจน 
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ตารางท่ี 1.1  (ตอ)  
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  
 
 
 
 
 
 

วัตถุประสงคในการซ้ือ  
ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขาดวยรางกายและดาน
จิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจยัท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคือ 
(1) ปจจยัภายในหรือปจจยัทาง
จิตวิทยา 
(2) ปจจยัทางสังคมและวัฒนธรรม 
(3) ปจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product strategies) เชน การบรรจุ
หีบหอ  
(2) กลยุทธการสงเสริมการขาย 
(Promotion strategies) 
ประกอบดวย กลยุทธการโฆษณา  
การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาวและ
การประชาสัมพันธ 
(3) กลยุทธดานราคา 
(Price strategies)เชน การลด แลก 
(4) กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย (Distribution channel 
strategies)เชน การขนสง 
 

 
4. ใครมีสวนรวมใน
การตัดสินใจซ้ือ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
บทบาทของกลุมตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย      
(1) ผูริเร่ิม 
(2) ผูมีอิทธิพล 
(3) ผูตัดสินใจซ้ือ 
(4) ผูซ้ือ 
(5) ผูใช 
 
 

 
กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณาและ(หรือ) การสงเสริม
การตลาด (Advertising and 
promotion strategies)  
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ตารางท่ี 1.1 (ตอ)  
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด  โอกาสในการซ้ือ  เชน ชวงเดือนใด

ของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวง
วันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญ
ตาง ๆ  
 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอง
กับโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน  ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทํา
การซ้ือ เชน หางสรรพสินคา 
ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของชํา 
ฯลฯ 
 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะผาน
คนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร  ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
ประกอบดวย 
(1) การรับรูปญหา 
(2) การคนหาขอมูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) การตัดสินใจซ้ือ 
(5) ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณา การขายโดยพนักงานขาย 
การสงเสริมการขาย การใหขาว
และการประชาสัมพันธ การตลาด
ทางตรง เชน พนักงานขายจะ
กําหนดวัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซ้ือ 
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2.2  ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะไดกลาวถึงแนวคิดทางดานการตลาดท่ีเกี่ยวของกับสวน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) วาหมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึง
บริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้(ธนวรรณ 
แสงสุวรรณ และคณะ, 2546 : 53-55) 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชนบรรจุ
ภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคาบริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา 
ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ 
 3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึง
พอใจตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ 
เพื่อเตือนความจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ 
ซ้ือ เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้ 
  3.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองค 
การและ(หรือ)ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
  3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การส่ือสารระหวาง
บุคคลกับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมี
ปฏิกิริยาตอความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางสัมพันธ 
อันดีกับลูกคา 
  3.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ี
กระตุนหนวยงานขาย ผูจัดจําหนาย และผูบริโภคคนสุดทาย โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายใน 
ทันทีทันใด 
  3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations)หมายถึง 
การเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองมีการจายเงิน โดย
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ผานส่ือกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ การ
ประชาสัมพันธ หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสราง
ทัศนคติท่ีดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง 
  3.5 การตลาดทางตรง(Direct Marketing) หมายถึง การติดตอส่ือสารกับ
กลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆท่ีนักการตลาดใช  
สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองโดยทันที ท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมูล
ลูกคาและการใชส่ือตางๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค 
 4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการ จากองคการไปยังตลาด 
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
  4.1 ชองทางการจัดจําหนาย(Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 
หรือMarketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยาย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
ธุรกิจ 
  4.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผน การ
ปฏิบัติการตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร 
 
2.3  ทบทวนวรรณกรรม  
 ธิติมา เทียนไพร (2550) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี ไดกําหนดสมมติฐานการวิจัยดังนี้ ปจจัยสวนบุคคล
และปจัยทางการตลาดมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษของผูบริโภค โดย
เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง ท่ีมาเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษท่ี รานเทสโกโลตัส บ๊ิกซีซุป
เปอรเซ็นตเตอร แม็คโคร และรานบานผักสด โดยมีกลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน สถิติตางๆ ท่ี
นํามาใชคือ สถิติเชิงพรรณนา ใชรอย คาเฉล่ีย การคํานวณน้ําหนักคะแนนเฉล่ีย และการทดสอบ
สมมติฐาน โดยใชคาสถิติ ไคสแควร พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุในชวง 41-50
ป สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได
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เฉล่ียตอเดือนระหวาง 9,001 – 12,000 บาท สวนใหญนิยมเลือกซ้ือผักกาดชนิดตางๆ ผักคะนา 
ผักบุง ถ่ัวชนิดตางๆ กะหลํ่าปลี แครอท แตงกวา มะเขือ และมะเขือเทศ ตามลําดับ รานท่ีนิยมคือ 
บ๊ิกซีซุปเปอรเซ็นเตอร ผูซ้ือเปนผูตัดสินใจซ้ือเอง รองลงมาคือ สมาชิกในครอบครัว สําหรับ
ชวงเวลาที่นิยมเลือกซ้ือ ระหวาง 18.01-22.00 น. 
 ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษ พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑและดานการจัด
จําหนายเปนปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษในระดับมาก ปจจัยดานราคาและดาน   
การสงเสริมการตลาดเปนปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษในระดับปานกลาง 
 ดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษในระดับ
มากท่ีสุด ไดแก คํานึงถึงความปลอดภัย 
 ดานราคา กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษในระดับมาก
ราคาเหมาะสมไมสูงจนเกินไป ใกลเคียงกับราคาตลาด 
 ดานการจัดจําหนาย กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษใน
ระดับมาก ไดแก มีสถานท่ีจอดรถสะดวก รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียงนาเช่ือถือ มีความคุนเคยกับ
รานท่ีจําหนาย และชวงเวลาในการปด-เปด รานมีความเหมาะสม 
 ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางเห็นวา ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอด
สารพิษในระดับมาก ไดแก มีปายโฆษณาเกี่ยวกับผักปลอดสารพิษภายในราน 
 
 สุมิตรา   กันธะวงค (2552) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผักปลอดสารพิษ
จากเกษตรในจังหวัดเชียงใหมโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมขอมูลจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 200 ตัวอยางโดยใชวิธีการเก็บตัวอยางตามสะดวก การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ
เชิงพรรณนา คาสถิติท่ีใชไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูในชวง 51 –60 ป สถานภาพสมรสแลว มีระดับการศึกษาสูงสุดเปน
ปริญญาตรี อาชีพหลักขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายเฉล่ียตอเดือนอยูในชวง 10,001 -
20,000 บาท ซ้ือผักปลอดสารพิษมากกวาผักท่ัวไป มีความคิดเห็นวาผักปลอดสารพิษคือผักท่ีไมใช
สารเคมีในการเพาะปลูกเลย มีความระมัดระวังใสใจในสุขภาพระดับมากดานพฤติกรรม ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ เลือกประเภทของผักปลอดสารพิษท่ีนิยมซ้ือคือผักกาดชนิดตางๆ ตัดสินใจ
เลือกซ้ือผักปลอดสารพิษดวยตัวเอง ซ้ือผักปลอดสารพิษ 2 –3 วันตอคร้ัง นิยมซ้ือผักปลอดสารพิษ
ในชวงเวลา 6.00 – 10.00 น. นิยมซ้ือผักปลอดสารพิษจากเกษตรกรคือท่ีตลาดนัดศูนยวิจัยเพื่อเพิ่ม
ผลผลิตทางการเกษตร มช. สถานท่ีอ่ืนๆ ท่ีซ้ือผักปลอดสารพิษคือตลาดสด เหตุผลของการซ้ือผัก
ปลอดสารพิษเพราะหลีกเล่ียงอันตรายจากสารเคมีตกคางในผัก ส่ือท่ีทําใหรับทราบขอมูลผักปลอด
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สารพิษจากเกษตรกรคือจากการแนะนําของเพ่ือน/ญาติ/ครอบครัว แหลงขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับการ
เลือกซ้ือผักปลอดสารพิษคือ จากเพื่อน/ญาติ/หรือคนท่ีเคยซ้ือ เกณฑการประเมินเพื่อเลือกซ้ือผัก
ปลอดสารพิษโดยพิจารณาจากคุณภาพของสินคา ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือผักปลอดสารพิษแตละคร้ัง
คร้ังละ 1 – 2 กิโลกรัม มีคาใชจายเฉล่ียในซ้ือผักปลอดสารพิษคร้ังละ 51 – 100 บาท ซ้ือผักปลอด
สารพิษแลวสวนใหญมีความพอใจมาก และจะมีการชักชวนใหคนอ่ืนมาซ้ือผักปลอดสารพิษอีก 
ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษจากเกษตรกรในจังหวัด
เชียงใหม พบวา ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียในระดับมาก เรียงตามลําดับ 
ไดแก ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา และให
ความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียในระดับปานกลางไดแก ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดปญหาและ
ขอเสนอแนะท่ีพบมากท่ีสุดคือ ปญหาทางดานผลิตภัณฑ เร่ืองไมมีความม่ันใจในคุณภาพความ
ปลอดภัยของผัก เนื่องจากไมมีการแสดงผลการสุมตรวจสารเคมีในผักของรานคาท่ีนําผักมา
จําหนาย ใหลูกคาเกิดความมั่นใจ 
 ศิวพร สิงหสุข (2550) ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผัก
ปลอดสารพิษของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครขอมูลจากการรวบรวมแบบสอบถาม ท่ีแจก
ใหกับผูนิยมบริโภคผักปลอดสารพิษ ซ่ึงอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 200 คนจาก
หางสรรพสินคาจํานวน 4 แหง ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อนําผลท่ีไดจากการศึกษาไปใชวางแผน
การตลาด จากการศึกษาพบวา กลุมผูบริโภคเพศหญิงจะใหความสนใจในการบริโภคผักปลอด
สารพิษมากกวา เพศชาย   และผูสมรสแลวสนใจบริโภคผักปลอดสารพิษมากกวาผูเปนโสดซ่ึง 
รายไดของผูบริโภคมีผลมากตอการเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษโดยผูนิยมซ้ือ สวนใหญมีรายไดตั้งแต 
15,001-20,000 บาท  มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว ตั้งแต 5คน ข้ึนไป สําหรับอาชีพของ
กลุมเปาหมายท่ีศึกษาพบวาสวนมากทํางาน บริษัทเอกชน ผักปลอดสารพิษท่ีผูบริโภคสวนใหญให
ความนิยมมากท่ีสุดคือผัก คะนา โดยระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือผักปลอดสารพิษมาบริโภคในแตละ
คร้ัง จะนิยมซ้ือทุก 3 วัน น้ําหนักของผักปลอดสารพิษท่ีผูบริโภคนิยมซ้ือแตละคร้ัง มากท่ีสุดคือ
น้ําหนัก 0.6-1 กิโลกรัม  โดยนิยมซ้ือจากหางสรรพสินคามากท่ีสุด สาเหตุท่ีผูบริโภคสวนใหญนิยม
เลือกซ้ือจากสถานท่ีดังกลาว  เพราะสะดวกใน การไปซ้ือสินคาอ่ืนๆ ดวย      เหตุผลท่ีผูบริโภคนิยม
เลือกซ้ือผักปลอดสารพิษมา บริโภคเนื่องจากมีความปลอดภัยไมมีสารพิษตกคาง   โดยนิยมซ้ือใน
เวลาหลัง เลิกงานเปนสวนมากผักปลอดสารพิษท่ีผูบริโภค สวนมากนิยมซ้ือเปนผักกินใบ (ผักสวน
ครัว) โดยนิยมนํามาผัดบริโภคสวนผักปลอดสารพิษประเภทผักกินผล มักจะนิยมนํามาปรุงอาหาร
ประเภทแกง     ผักปลอดสารพิษท่ีนิยมซ้ือไปบริโภคคือ ผักใสบรรจุภัณฑท่ีพรอมปรุงหรือ
ประกอบอาหารไดเลย  ในการตัดสินใจเลือกซ้ือ ผักปลอดสารพิษแตละครั้งผูบริโภคจะมีการ
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วางแผนไวลวงหนา โดยปจจัยใน การตัดสินใจเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษแตละคร้ังผูบริโภคจะมีการ
วางแผนไว ลวงหนา    โดยปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษของผูบริโภค สวนใหญ
คือความสะดวกในการซ้ือวงเงินเฉล่ียในการซ้ือผักปลอดสารพิษ มาบริโภคแตละคร้ังท่ีผูบริโภค
สวนใหญนิยมมากท่ีสุด คือวงเงินเฉล่ียอยูท่ี 51-100 บาท  บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผักปลอดสารพิษมาก ท่ีสุดคือสามีและภรรยา  ส่ือท่ีทําใหผูบริโภคสวนใหญทราบวามีผักปลอด
สารพิษ ขาย ณ สถานท่ีดังกลาวมากท่ีสุด คือ ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย  ส่ือท่ีจูงใจให ผูบริโภคตัดสินใจ
ซ้ือผักปลอดสารพิษมากท่ีสุดคือ ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย การสงเสริมการขายท่ีทําใหผูบริโภค สวน
ใหญเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษ มากท่ีสุดคือ การลดราคา 
 
 

 
 
 
 
 


