
 
 

บทที่ 2 

การทบทวนวรรณกรรม 

  

 การศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลและความพึงพอใจของผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือผักเมือง

หนาวของโครงการหลวงในคร้ังนี้ ไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี โดยคนควาเอกสารและงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของเพ่ือประกอบการพิจารณา ดังนี้ 

 

2.1 ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

 

2.1.1  ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 

  อุปสงค (Demand) ทางดานเศรษฐศาสตรนั้นไดใหคําจํากัดความวา อุปสงค

สําหรับสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึง จํานวนตาง ๆ ของสินคาและบริการที่ผูบริโภค

ตองการซ้ือภายในระยะเวลาท่ีกําหนดให ณ ระดับราคาตาง ๆ กันของสินคานั้น ๆ หรือ ณ ระดับ

รายไดตาง ๆ กันของผูบริโภค หรือ ณ ระดับราคาตาง ๆ ของสินคาและบริการท่ีเกี่ยวของในแงของ

การทดแทนการใชหรือประกอบกัน และความตองการซ้ือ หมายถึง ความปรารถนาอยากจะซ้ือหรือ

ความเต็มใจจะซ้ือ และความสามารถท่ีจะซ้ือหรืออํานาจซ้ือ 

  ฟงกชั่นอุปสงค  

  ฟงกช่ันอุปสงค เปนการแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณซ้ือของสินคาชนิดใด

ชนิดหนึ่งกับปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคาชนิดนั้น ๆ (วีนัส ฤาชัย, 2548 อางถึงใน 

วราวรรณ อนันตรัตน, 2549) สามารถเขียนดวยสัญลักษณ ไดดังนี้  
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                 ปจจัยเชิง     ปจจัย        ปจจัย     ปจจัยอ่ืน ๆ  

    กลยุทธ    ผูบริโภค       คูแขงขัน 

 

   ปจจัยท่ีผูขายสามารถควบคุมได   ปจจัยท่ีผูขายไมสามารถควบคุมได 

โดยปจจัยท่ีอยูทางดานซายมือเปนตัวแปรตาม ในท่ีนี้คือ Qx ซ่ึงเปนปริมาณสินคา 
X ท่ีมีผูเสนอซ้ือ ท่ีข้ึนอยูกับตัวแปรหลาย ๆ ตัวท่ีอยูในวงเล็บทางดานขวา (ตัวแปรอิสระ)  

ปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคา X หรือปจจัยท่ีกําหนดอุปสงค 
สามารถแบงออกเปน 2 กลุม คือ 

1) ตัวแปรท่ีผูขายสามารถควบคุมได (Controllable Variables) คือตัวแปรท่ีมีผล
โดยตรงตออุปสงคตอสินคา X  และผูขายสามารถที่จะใชเปนกลยุทธทางการตลาดได ซ่ึงไดแก 
4P’s 

  1.1) ราคาสินคา X (Price of Product X : Px) โดยท่ัวไป ถาสินคาราคาสูง 
ข้ึน ผูซ้ือจะซ้ือสินคา X ในปริมาณท่ีลดลง และในทางตรงขาม ถาสินคาราคาลดลง ปริมาณสินคา X 
ท่ีผูซ้ือตองการเสนอซื้อนั้นจะเพิ่มมากข้ึน ยกเวนสินคาท่ีเปนสินคาฟุมเฟอย เชน มีสินคานั้นไวเพื่อ
เชิดหนาชูตา ไดแก เพชร พลอย เปนตน สินคาเหลานี้ถาราคาตํ่าลง ปริมาณเสนอซ้ือก็จะนอยลงดวย 
ดังนั้นผูขายสามารถที่จะกําหนดราคาไดวาควรจะขายในราคาเทาไร 

  1.2) การสงเสริมการขาย (Promotion Strategy : Sx) ไดแก ปจจัยท่ีสามารถ
สงเสริมการขาย (Advertisting and Promotion Effecta) Qx ใหไดปริมาณท่ีมากข้ึนกวาเดิม เชน การ
โฆษณา การลด แลก แจก แถม เปนตน ซ่ึงส่ิงเหลานี้จะชวยกระตุนใหผูซ้ือสามารถที่จะซ้ือสินคา X 
ใหมากข้ึน ดังนั้น ผูขายสามารถท่ีจะกําหนดไดวาควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไหรและจะมี
การลด แลก แจก แถมอะไรไดบาง 

1.3) ตัวสินคา X เอง (Product Quality & design X = ) ไดแก การ
ออกแบบผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ คุณภาพของสินคา X เอง ในบางคร้ังผูซ้ือสินคาบางคนซ้ือ
สินคาเพราะชอบรูปลักษณแปลก ๆ ใหม ๆ ของสินคา ดังนั้นผูขายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลักษณ
ของสินคาท่ีจะเขาถึงลูกคาบางกลุมได 
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1.4) การวางขายสินคา X (Place of sale = ) ไดแก ท่ีต้ัง คลังสินคา ท่ี
จําหนายสินคา X ถาหากสินคา  X วางขายอยูท่ัวไป ลูกคาสามารถหาซ้ือไดงาย ดังนั้น ผูขายสามารถ
ใหบริการตาง ๆ ตามมา เชน ใหคําแนะนําการใช รับซอม รับประกันสินคา ซ่ึงสามารถชวยเพิ่ม
ยอดขาย เชนเดียวกับท่ีต้ังของรานขายสินคา เชน รานคาปลีกท่ีต้ังอยูยานการคา อาจมียอดขายเปน
สามเทาของรานคาท่ีขายบนถนนท่ีมีการจราจรนอย 

2) ตัวแปรท่ีผูขายไมสามารถควบคุมได (Uncontrollable variables) ตัวแปรท่ีผูขาย
ไมสามารถควบคุมได แบงออกเปน 3 กลุม 

2.1) ตัวแปรท่ีเกี่ยวของกับผูบริโภค (Consumer variables) ผูซ้ือสินคา X 

ซ่ึงประกอบไปดวย 

2.1.1) รายไดของผูซ้ือ / ผูบริโภค (Income: Ic) เปนความสัมพันธ

ระหวางรายไดของผูบริโภคและปริมาณซ้ือสินคา X ซ่ึงสามารถคาดไดวาจะเปนบวกหรือลบได

ข้ึนอยูกับลักษณะของสินคา ดังนี ้

ก) สินคาปกติ (Normal or superior good) มีลักษณะท่ีเม่ือผูซ้ือมี

รายไดเพิ่มข้ึน ปริมาณสินคาท่ีผูบริโภคตองการเสนอซ้ือจะเพิ่มข้ึนไปดวย ความสัมพนัธเปนไปใน

ทางบวก 

ข) สินคาดอยคุณภาพ (Inferior good) ผูซ้ือจะตองการสินคาใน

ปริมาณท่ีสูง เม่ือผูซ้ือมีรายไดตํ่ามากกวา แตเม่ือเขามีรายไดสูงข้ึนเขาจะไมซ้ือสินคาประเภทนี้  

เม่ือราคาสินคาดอยสูงข้ึน ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดลดลงเพราะ

ซ้ือสินคาไดปริมาณนอยลง จึงจําเปนตองงดการซื้อสินคาบางอยางท่ีจําเปนนอยกวา เพื่อนําเงินมา

ซ้ือสินคาดอยเพิ่มข้ึน ในทางกลับกัน เม่ือราคาสินคาดอยลดลง ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดเพิ่มมาก

ข้ึน เพราะสามารถซ้ือสินคาเหลานี้ไดในปริมาณท่ีสูง ผูซ้ือจึงมักซ้ือสินคาอ่ืนบางอยางท่ีมีคุณภาพ

ดีกวามาบริโภคแทน ปริมาณสินคาดอยท่ีเคยซ้ือประจําจึงลดลงไป 

2.1.2) รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Consumer Tastes 

and Preference: Tc) การเปล่ียนแปลงรสนิยมของผูซ้ือก็มีผลตอปริมาณสินคาท่ีผูซ้ือตองการซ้ือมาก 

ถาผูซ้ือหันมานิยมชมชอบสินคา X ก็ยอมจะทําใหปริมาณสินคา X ท่ีจะขายไดเพิ่มมากข้ึนหรือ

ในทางตรงกันขาม ถาความนิยมชมชอบสินคา X ลดลง ก็จะทําใหอุปสงคของสินคา X ลดลงไป

ดวย 
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2.1.3) การคาดคะเนของผูซ้ือ (Expectation: Ec) เปนการคาดคะเน

ของผูซ้ือเกี่ยวกับส่ิงตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับสถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค อาจเปนการคาดคะเน

เกี่ยวกับราคาสินคานั้นในอนาคต หรือการคาดคะเนเก่ียวกับรายไดของผูซ้ือในอนาคต ตัวอยางเชน 

ถาผูซ้ือคาดคะเนวาราคาน้ํามันภายภาคหนาจะเพิ่มสูงข้ึน ผูซ้ือจะพากันซ้ือน้ํามันรถยนตมากักตุนไว 

เพื่อหลีกเล่ียงการขึ้นราคาของน้ํามัน เพราะฉะน้ัน การคาดวาราคาน้ํามันจะสูงข้ึนของผูซ้ือ จะทําให

ปริมาณน้ํามันท่ีเสนอซ้ือเพิ่มสูงข้ึน ในทางตรงกันขาม ถามีขาวลือวาราคาน้ํามันจะลดลง ผูซ้ือไม

จําเปนตองใชน้ํามันในขณะน้ัน ก็อาจจะรอไปกอน จะทําใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือลดลง 

  2.2) ตัวแปรซ่ึงเกี่ยวของกับผูขายรายอ่ืน (Competitor variables) ซ่ึงอาจ

เปนคูแขงท่ีขายสินคา Y ซ่ึงสินคานั้น ๆ อาจจะใชทดแทนสินคา X ได หรืออาจเปนผูขายซ่ึงขาย

สินคา Z ท่ีสามารถใชรวมกับสินคา X ได ซ่ึงประกอบไปดวย 

2.2.1) ราคาของสินคาท่ีเกี่ยวของกันกับสินคา X (Prices of 

Related Products) ถาราคาของสินคาท่ีใชทดแทนกัน (Py) เพิ่มข้ึน เราคาดไดวาผูซ้ือจะหันไปซ้ือ

สินคา X เพิ่มข้ึน ในทางตรงกันขามถา Py ลดลง ปริมาณซ้ือ Qx จะลดลงดวย 

   ในกรณีท่ีเปนราคาของสินคาท่ีใชรวมกัน (Pz) เพิ่มสูงข้ึน เราคาด

เดาไดวาผูซ้ือจะลดการซ้ือสินคา X ลดลง ในทางตรงกันขามถามีการลดลงของ Pz จะเห็นวา  Qx จะ

เพิ่มสูงข้ึน 

2.2.2) การสงเสริมการขายของสินคาท่ีเกี่ยวของ (Sy) การโฆษณา

และการสงเสริมการขายของผูขายสินคา Y จะมีผลทําใหปริมาณการซ้ือสินคา X ลดลง ในทาง

ตรงกันขามการสงเสริมการขายของผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณซ้ือสินคา X เพิ่มข้ึน 

2.3) ตัวแปรอ่ืน ๆ ท่ีไมสามารถควบคุมได (Other Uncontrollable 

variables) ซ่ึงแบงออกไดเปน 

2.3.1) นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจจะสงเสริมหรือลดปริมาณ

ซ้ือสินคา X 

2.3.2) จํานวนผูซ้ือหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงจะมีผลใน

ทางบวกกับอุปสงคของสินคา เม่ือประชากรเพ่ิมจํานวนมากข้ึน ความตองการสินคาและบริการก็จะ

เพิ่มข้ึนดวย 
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2.3.3) สภาพดินฟาอากาศ (W) อาจจะสนับสนุนและลดการซ้ือ

สินคา X ได เชน ปริมาณนํ้าฝนในพื้นท่ีอาจสงผลใหปริมาณซ้ือรมเพิ่มข้ึน เปนตน 

  

2.1.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการคนหา ซ้ือใช ประเมิน และจํากัดสินคาและบริการ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถ

สนองตอความตองการของเขาได ดังนั้น การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการศึกษาวา บุคคลจะ

ทําการตัดสินใจอยางไรในการใชทรัพยากรตอส่ิงท่ีเกี่ยวของกับการบริโภค ซ่ึงประกอบดวย

การศึกษาถึงส่ิงท่ีจะซ้ือ เหตุผลของการซ้ือ วิธีการซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และความบอยในการซ้ือ  

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค เปนกระบวนการท่ีผูบริโภคใชในการตัดสินใจ

ซ้ือ โดยในท่ีนี้จะยึดตามแนวคิดของ Engel-Blackwell-Miniard Model ท่ีมองกระบวนการตัดสินใจ

ของผูบริโภคในลักษณะของการแกปญหา ประกอบดวยข้ันตอนตาง ๆ ดังนี้ 

1) การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) หมายถึง การรับรูถึงความ

แตกตางระหวางส่ิงท่ีตองการและเหตุการณท่ีเปนอยู ซ่ึงมากพอท่ีจะกอใหเกิดแรงกระตุนและ

กระบวนการตัดสินใจ 

2) การคนหาขอมูล (Search for Information) หมายถึง การกระตุนเราความรูท่ีมีอยู

ในความทรงจํา หรือการจัดหาขอมูลจากส่ิงแวดลอม ซ่ึงการคนหานี้อาจเกิดข้ึนไดท้ังจากภายใน ซ่ึง

เปนการสํารวจจากความทรงจําอยางคราว ๆ ถาพบวามีขอมูลไมเพียงพอหรือไมมีคุณภาพ ก็จะทํา

การคนหาจากภายนอก ซ่ึงเปนการคนหาขอมูลจากส่ิงแวดลอม 

3) การประเมินทางเลือกกอนการซ้ือ (Pre-Purchase Alternative Evaluation) 

หมายถึง กระบวนการซ่ึงทางเลือกหนึ่งจะถูกประเมินและเลือกเพื่อใหตรงกับความตองการของ

ผูบริโภค ซ่ึงจะกระทําควบคูไปกับการคนหาขอมูลระหวางการตัดสินใจ 

4) การซื้อ (Purchase) การซ้ือ ประกอบไปดวยการตัดสินใจเกี่ยวกับเร่ืองตาง ๆ 

ไดแก จะซ้ือเมื่อไหร จะซ้ือเม่ือใด จะซ้ืออยางไร จะซ้ือท่ีไหน และจะจายเงินอยางไร 

5) การบริโภค (Consumption) การตัดสินใจวาจะบริโภคหรือไมบริโภค เม่ือซ้ือ

สินคาแลว ผูบริโภคจะมีการใชหรือการบริโภคสินคาอยางไร 
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6) การประเมินหลังการบริโภค (Post-Consumption Alternative Evaluation) 

หมายถึง การประเมินถึงระดับของความพอใจท่ีไดรับจากประสบการณในการบริโภค 

7) การจัดการกับส่ิงท่ีเหลือใช (Divestment) หมายถึง การจัดการกับส่ิงท่ีเหลือจาก

การใชหรือส่ิงท่ีเลิกใช เชน ขยะ หรือของท่ีอยูในสภาพท่ียังใชงานได แตผูบริโภคไมไดใชแลวดวย

สาเหตุตาง ๆ เชน ลาสมัย ไมเหมาะกับผูบริโภค เปนตน 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค มี 3 ประการ ไดแก ปจจัยสวน

บุคคล (Person Factors) ปจจัยท่ีอยูภายในของบุคคล (Internal variable) หรือปจจัยดานจิตวิทยา 

(Psychological factors) และปจจัยท่ีมีอยูภายนอกของบุคคล (External determinants) หรืออิทธิพล

ของส่ิงแวดลอม (Environmental determinants or influences) ซ่ึงมีรายละเอียดพอสังเขป ดังนี้ 

1) ปจจัยสวนบุคคล เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับคุณสมบัติสวนบุคคลตาง ๆ เชน อายุ

ของผูซ้ือ อาชีพ รายได แบบแผนของการใชชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง 

2) ปจจัยท่ีอยูภายในของบุคคล หรือปจจัยทางดานจิตวิทยา เปนปจจัยท่ีมีอิทธิ

โดยตรงตอการตัดสินใจของผูบริโภค เนื่องจากเปนปจจัยท่ีควบคุมกระบวนการคิดภายในท้ังหมด

ของผูบริโภค ปจจัยทางดานจิตวิทยามีอยูดวยกัน 4 ประการ ดังนี้ 

  2.1) แรงจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุนหรือความรูสึกท่ีเปนสาเหตุท่ีทําให

บุคคลมีการกระทํา หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแนนอน 

2.2) การรับรู หมายถึง การตีความหมายของบุคคลตอส่ิงของ หรือ

ความคิดท่ีสังเกตเห็นได 

2.3) การเรียนรู หมายถึง ความรูท่ีไดจากการรับรูถึงส่ิงท่ีไมเคยรูจักมากอน 

2.4) ความเชื่อและทัศนคติ หมายถึง กลุมกวาง ๆ ของความรูสึกท่ีมีอยู

ภายในตัวมนุษย หรือความเห็นท่ีเปนรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

ปจจัยตาง ๆ ขางตนจะมีความสัมพันธเกี่ยวของซ่ึงกันและกัน และมีผลตอผูบริโภค

ไปพรอม ๆ กัน โดยท่ีปจจัยใดมีความสําคัญมากไปกวากัน แตละปจจัยมีบทบาทเปนสวนหนึ่งของ

ผูบริโภค และท้ังหมดมีความสัมพันธท่ีเปนเง่ือนไขใหผูบริโภคมีพฤติกรรมในรูปแบบใดรูปแบบ

หนึ่ง 

3) ปจจัยท่ีอยูภายนอกของบุคคล หรืออิทธิพลของส่ิงแวดลอม 
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 ปจจัยส่ิงแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค แบงออกอยาง

กวาง ๆ ได 5 ปจจัย ไดแก 

3.1) อิทธิพลของปจจัยวัฒนธรรม เปนเร่ืองของความเช่ือท่ีมีอยูในตัวของ

บุคคลและการลงโทษในสังคมท่ีไดมีการพัฒนาอยูตลอดเวลาดวยระบบของสังคมนั้น 

3.2) อิทธิพลครอบครัว เปนอิทธิพลท่ีเกิดจากสมาชิกในครอบครัว 

3.3) อิทธิพลของปจจัยทางสังคม เปนผลลัพธท่ีไดมาจากการติดตอกัน

ของบุคคลทุกคนกับบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือจากครอบครัวและหนวยธุรกิจ 

3.4) อิทธิพลของปจจัยทางสถานการณ เปนอิทธิพลอันเนื่องมาจาก

เหตุการณท่ีเกิดข้ึนกอนการตัดสินใจซ้ือสินคา หรือระหวางท่ีตัดสินใจซ้ือส้ินคา หรือหลังจากท่ีซ้ือ

สินคามาแลว 

3.5) อิทธิพลทางการตลาด หมายถึง องคประกอบของสวนประสมทาง

การตลาด อันไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

ปจจัย ส่ิงแวดลอมดังท่ีไดกลาวมาขางตน  ผูบริโภคไมสามารถควบคุมได

เชนเดียวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีไดกลาวมาแลว  ถึงแมวาบุคคลจะสามารถมีอิทธิพลเหนือ

ส่ิงแวดลอมในบางคร้ังก็ตาม แตก็มักเปนระยะเวลาส้ัน ๆ ดังนั้น ผูบริโภคแตละคนจึงตองรับ

อิทธิพลของส่ิงแวดลอมเขามาในการดําเนินชีวิตดวย โดยส่ิงแวดลอมนี้จะสงผลรุนแรงตอผูบริโภค

โดยผานทางดานปจจัยดานจิตวิทยา และจะสงผลกระทบโดยตรงมากท่ีสุดตอการรับรูของบุคคล 

ท้ังนี้เนื่องจากการรับรูทําใหบุคคลไดสามารถมองเห็นและเขาใจส่ิงแวดลอมได เม่ือบุคคลรับรูถึง

ส่ิงแวดลอมแลวก็จะทําการประมวลขอมูลสําหรับสงไปยังปจจัยดานจิตวิทยาอ่ืน ๆ เชน แรงจูงใจ 

ความเช่ือ และทัศนคติ เปนตน 

ประเภทของพฤติกรรมการซ้ือ 

การตัดสินใจของผูบริโภคจะมีความหลากหลายเกี่ยวกับประเภทของการตัดสินใจ

ในการซื้อ ซ่ึงมีความแตกตางอยางมากระหวางการซ้ือแปรงสีฟน คอมพิวเตอร และรถยนตใหม 

การซ้ือสินคาท่ีมีความซับซอน และราคาแพงยิ่งมีมากเทาใด การซ้ือก็ยิ่งจะตองมีความรอบคอบมาก
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ข้ึน พฤติกรรมพื้นฐานในการซ้ือของผูบริโภค แบงออกเปน 4 ชนิด โดยข้ึนอยูกับความยุงยากใน

การซ้ือ และความแตกตางระหวางตราสินคาของสินคานั้น ๆ  

1) พฤติกรรมการซ้ือท่ีซับซอน (Complex buying Behavior) ผูบริโภคที่ผาน

พฤติกรรมการซ้ือท่ีซับซอน ก็ตอเม่ือมีความยุงยากในการซ้ือท่ีสูง และรูถึงความแตกตางระหวาง

ตราสินคามาก ผูบริโภคจะมีความยุงยากในการซ้ือสูงเม่ือผลิตภัณฑมีราคาแพง ซ้ือไมบอยนัก หา

ยาก และใหความพอใจสูง ชนิดของผูบริโภคประเภทนี้ จะไมมีความรูมากนักเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

และตองเรียนรูใหมากข้ึน ตัวอยางเชน บุคคลท่ีจะซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล ก็อาจจะไมทราบถึง

คุณสมบัติของเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีตนเองตองการซ้ือ วาเหมาะกับความตองการของตนเองหรือไม 

ผูซ้ือเหลานี้จะตองผานขบวนการเรียนรู โดยข้ันแรกจะตองมีการพัฒนาความเช่ือ

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ตอมาก็จะกลายมาเปนทัศนคติ และสุดทายจะทําการเลือกซ้ือ นักการตลาดของ

ผลิตภัณฑท่ีมีความยุงยากในการซ้ือสูงจะตองมีความเขาใจในขอมูลและการประเมินพฤติกรรมของ

ผูบริโภคกลุมนี้ โดยจะตองมีการพัฒนากลยุทธในการชวยเหลือผูซ้ือ ในการเรียนรูเกี่ยวกับ

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ ความสัมพันธท่ีสําคัญและตราสินคาของบริษัท ซ่ึงเปนสวนท่ีสําคัญท่ีสุด 

ฉะนั้น นักการตลาดตองแสดงใหเห็นความแตกตางในลักษณะของสินคา โดยใชส่ือส่ิงพิมพ 

เพื่อท่ีจะอธิบายถึงขอดีของตราสินคา และสรางแรงจูงในใหกับรานคาปลีก และความคุนเคยใหกับ

ผูซ้ือ ซ่ึงส่ิงเหลานี้จะเปนอิทธิพลในการเลือกซ้ือสินคาในข้ันตอนสุดทาย 

2) พฤติกรรมการซื้อท่ีลดความลังเลใจ (Dissonance-reducing Buying Behavior)

บางคร้ังผูบริโภคท่ีมีความยุงยากในการซ้ือสูง แตจะเห็นความแตกตางเล็กนอยในดานตราสินคา ซ่ึง

ความยุงยากในการซ้ือสูงจะเปนพื้นฐานของความจริง ในการซ้ือสินคาท่ีมีราคาแพง ซ้ือไมบอย และ

หาไดยาก ในพฤติกรรมแบบนี้ ผูซ้ือจะตองเลือกดูสินคาจากหลาย ๆ ที่เพื่อท่ีจะเรียนรูและกอใหเกิด

ประโยชนแกตนเองเม่ือถึงเวลาจะซ้ือ จะเลือกซ้ือโดยใชเวลาไมมากนัก เพราะความแตกตางของ

ตราสินคาจะไมแตกตางกันเทาไหร สําหรับปจจัยท่ีผูซ้ือจะใหความสนใจในดานราคาและความ

สะดวกสบายในการซ้ือเปนข้ันแรก เชน การซ้ือพรมจะมีความยุงยากในการซ้ือสูง เพราะมีราคาแพง 

และข้ึนอยูกับความพอใจของแตละคน แตเม่ือดูถึงดานราคาของแตละตราสินคา ผูซ้ือพบวา แตละ

ตราสินคาผูบริโภคจะมีราคาใกลเคียงกัน ซ่ึงก็คือความแตกตางในดานตราสินคา ภายหลังการซ้ือ 

ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความลังเลใจ เนื่องมาจากไดรับขอมูลจากคนอ่ืน เกี่ยวกับพรม
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ตราสินคาอ่ืน ๆ เชน พรมตราสินคาท่ีผูซ้ือมาใชไดดี ในขณะที่พรมตราสินคาอ่ืนดีกวา ดังนั้น 

นักการตลาดควรจะใหขาวสารที่สรางความม่ันใจใหกับผูซ้ือท่ีไดเลือกซ้ือสินคาตราสินคานั้น ๆ ไป

แลว เพื่อท่ีจะทําใหความลังเลใจของผูซ้ือลดนอยลง 

3) พฤติกรรมการซ้ือท่ีเปนความเคยชิน (Habitual Buying Behavior) ผลิตภัณฑ

หลาย ๆ ชนิดจะถูกซ้ือภายใตเง่ือนไขความยุงยากในการซ้ือตํ่า และไมมีความแตกตางของตราสินคา 

เชน การซ้ือเกลือ จะไมมีการสนใจวาเปนตราอะไร เพียงแตจะซ้ือตราสินคาท่ีเคยซ้ือเปนประจํา 

พฤติกรรมแบบนี้จะซ้ือโดยความเคยชิน ซ่ึงสินคาพวกนี้เปนสินคาท่ีมีราคาตํ่า หรือใชเปนประจํา 

พฤติกรรมของผูบริโภคแบบนี้ จะไมคอยสนใจขาวสารท่ีเกี่ยวกับตราสินคา หรือ

ลักษณะของสินคามากนัก แตการตัดสินใจในการซ้ือจะมาจากการดูโฆษณาทางทีวี หรือโปสเตอร

โฆษณาตาง ๆ ท่ีเห็นบอย ซ่ึงการโฆษณาบอย ๆ จะสรางความคุนเคยในตราสินคามากกวาความเช่ือ

ในตราสินคานั้น โดยผูบริโภคจะไมยึดติดกับทัศนคติเกี่ยวกับตราสินคา แตจะเลือกซ้ือสินคา เพราะ

ความคุนเคยหรือความเคยชินมากกวา 

ดังนั้น นักการตลาดจึงพยายามใชการเสนอดานราคาและการสงเสริมการขาย 

เพื่อท่ีจะกระตุนการทดลองซ้ือ เนื่องจากผูซ้ือไมคอยผูกพันกับตราสินคามากนัก ในดานการโฆษณา

ของสินคาประเภทน้ี จะตองทําใหแลดูเปนท่ีนาสังเกตและนาสนใจ โดยใชสัญลักษณตาง ๆ ซ่ึงเปน

ส่ิงท่ีสําคัญ เพราะงายตอการจดจําและเกี่ยวของไปถึงตราสินคานั้น 

4) พฤติกรรมการซ้ือท่ีเสาะแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying 

Behavior) พฤติกรรมการซื้อแบบนี้ จะเปนแบบท่ีผูซ้ือมีความยุงยากในการซ้ือนอย แตใหความ

แตกตางในดานตราสินคามาก ดังนั้น ผูบริโภคจะใชการพิจารณาเปนพิเศษ เพราะมีความแตกตางสูง 

ในตราสินคา โดยจะมีตราสินคาตาง ๆ ใหเลือกมากมายในสินคาชนิดเดียวกัน เชน การซ้ือสินคาท่ี

ผูบริโภคจะเลือกซ้ือโดยใชความเช่ือถือและซ้ือโดยไมคํานึงถึงคุณคาเทาใดนัก แตคร้ังตอไป

ผูบริโภคอาจจะไปทดลองซ้ือตราสินคาอ่ืน เพราะเบ่ือตราสินคาเดิมและอยากลองรสชาติใหม ๆ 

การเลือกซ้ือของพฤติกรรมแบบนี้จะเกิดจากการเสาะแสวงหาความหลากหลายมากกวาท่ีจะเลือก

ซ้ือ เพราะความพอใจหรือไมพอใจ 

กลยุทธทางการตลาด ควรจะมีหลาย ๆ ตราสินคาในผลิตภัณฑชนิดเดียวกัน 

จะตองมีตัวนําทางการตลาดและมีตัวรอง ตัวนํานี้ทางบริษัทจะตองทําใหเดนและครองตลาด โดย
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พยายามไมใหสินคาขาดตลาด และตองมีการโฆษณาบอย ๆ เพื่อทําใหผูซ้ือจําได ในดานการแขงขัน

ทางการตลาด ก็จะตองกระตุนใหเห็นถึงความหลากหลายในดานการเสาะแสวงหา โดยเสนอราคาท่ี

ตํ่า มีการลดแลก แลก แถม และโฆษณาเกี่ยวกับส่ิงใหม ๆ ท่ีเพิ่มเติมเขาไป 

 

2.1.3  แนวคิดความพอใจของผูบริโภค (Consumer Satisfaction) 
 ความหมายของความพึงพอใจ (Satisfaction) 
 ความพึงพอใจ หมายถึง ความสุขความสบายท่ีไดรับจากสภาพแวดลอมทาง

กายภาพเปนความสุขสบายท่ีเกิดจากการเขารวม ไดรูและไดเห็นในกิจกรรมนั้น ๆ ความพึงพอใจ
เปนความรูสึกของบุคคลในเชิงบวก สามารถลดความตึงเครียดของมนุษยใหนอยลง ซ่ึงความพอใจ
นี้เปนทัศนคติของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรือเปนทัศนคติท่ีเปนผลมาจากสภาพแวดลอม (ปอง
ศักดิ์ ทองเนื้อแข็ง, 2544) 

 Kotler (1994 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2544) กลาววา ความพึงพอใจ
เปนระดับความรูสึกของบุคคลหรือลูกคา ซ่ึงเปนผลมาจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรูผลจาก
การทํางาน หรือประสิทธิภาพสินคากับความคาดหวังของลูกคา ซ่ึงหากพิจารณาถึงความพึงพอใจ
หลังการขายของลูกคาวาจะเกิดระดับความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจตอสินคาหรือบริการนั้น ซ่ึงถา
ผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการตํ่ากวาความคาดหวัง ลูกคาจะเกิดความไมพึงพอใจ แตถาระดับผล
ท่ีไดรับของสินคาหรือบริการตรงกับความคาดหวังของลูกคา จะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และ
ถาผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการสูงกวาความคาดหวังท่ีลูกคาต้ังไว ก็จะทําใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจ ซ่ึงความแตกตางกัน 3 ระดับของความพึงพอใจท่ีกลาวมา จะสงผลตอการตัดสินใจของ
ลูกคา และจะประชาสัมพันธถึงส่ิงท่ีดีและไมดีของสินคาตอบุคคลอ่ืน ๆ ตอไป 

ความพึงพอใจสามารถวัดไดโดยการใชเคร่ืองมือในการติดตามและวัดความพึง
พอใจของลูกคา รวมท้ังเห็นวาเครื่องมือท่ีใชวัดนั้นเปนส่ิงสําคัญประการหนึ่ง (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ, 2544) ความพึงพอใจของลูกคาเปนส่ิงท่ีนักการตลาดจะตองคนหาและวัดผลความพึง
พอใจของลูกคา ซ่ึงเปนวิธีการที่จะติดตามวัดผลและคนหาความตองการของลูกคา โดยมี
จุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยยึดปรัชญาแนวคิดทางการตลาดท่ีมุงความสําคัญ
ท่ีลูกคา มีจุดมุงหมายท่ีการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยมีปจจัยท่ีตองคํานึงถึงคือ วิธีการ
สรางความพึงพอใจโดยการลดตนทุนของลูกคา (ลดราคา) หรือเพิ่มการบริการ หนวยธุรกิจจะตอง
สามารถสรางกําไรดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง อาจลงทุนมากข้ึน หรือมีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ 
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ปจจัยเหลานี้ มีผลทําใหกําไรของธุรกิจลดลงและมีผลกระทบทั้งรายไดและตนทุน  ดังนั้น
ผูประกอบการสามารถวัด ติดตาม และวัดความพึงพอใจของลูกคาไดดวยวิธีการตาง ๆ ดังนี้ 

1) ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ โดยการหาขอมูลทัศนคติของลูกคาเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑและการทํางานของบริษัท ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการทํางานรวมทั้งขอเสนอแนะ
ตาง ๆ  

2) การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา วิธีนี้หนวยธุรกิจตองเตรียมแบบสอบถาม
เพื่อคนหาความพึงพอใจของลูกคา โดยการถามใหลูกคาระบุปญหาการใชผลิตภัณฑวา ลูกคาไดรับ
ความพึงพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไม 

3) การเลือกซ้ือโดยกลุมท่ีเปนเปาหมาย วิธีนี้จะเชิญบุคคลท่ีคาดวาจะเปนผูซ้ือท่ีมี
ศักยภาพใหวิเคราะหจุดแข็งจุดออนในการซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจและคูแขง พรอมท้ังมีการ
ระบุปญหาของสินคาหรือบริการ 

4) การวิเคราะหลูกคาท่ีสูญเสียไป วิธีนี้จะวิเคราะหหรือสัมภาษณลูกคาเดิมท่ี
เปล่ียนใชตราสินคาอ่ืน จะทําใหทราบถึงสาเหตุตาง ๆ ท่ีทําใหลูกคาเปล่ียนใจ 

 

2.1.4  แนวคิดเก่ียวกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  

แนวคิดสวนประสมทางการตลาด เปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได 7 
ประการ โดยนํามาใชรวมกันอยางเหมาะสม  เพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย 
(Kotler,2003 อางถึงใน กัลยารัตน คงพิบูลยกิจ, 2549) โดยสวนผสมทางการตลาดดังกลาว
ประกอบดวย 

1) ผลิตภัณฑ เปนส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย โดยท่ี
ผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงท่ีจับตองไดหรือจับตองไมได กลาวคือเปนไดท้ังสินคาและการบริการ 
โดยท่ัวไปการผลิตผลิตภัณฑตองมีการพิจารณาคุณภาพสินคา ลักษณะ การออกแบบ ขนาด การ
รับประกัน เปนตน ซ่ึงจะสามารถสนองตอบความตองการของลูกคา และทําใหลูกคาเกิดความพึง
พอใจได จําแนกความพึงพอใจ ประเภทผลิตภัณฑออกเปน 

1.1) ประโยชนหลัก หมายถึงประโยชนพื้นฐานท่ีผูผลิตเตรียมไวใหผูบริโภคไดรับ
โดยตรงจากการบริโภคผลิตภัณฑนั้น ๆ ซ่ึงจะสามารถตอบสนองตอความตองการท่ีแทจริงของ
ลูกคาได เชน โรงแรม เกสเฮาส หรือบานพัก มีประโยชนพื้นฐานเพ่ือตอบสนองความตองการของ
ลูกคาท่ีตองการที่พักแรมคางคืน เปนตน 
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1.2)  รูปลักษณผลิตภัณฑ หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน หมายถึงลักษณะผลิตภัณฑท่ีผูบริโภค
สามารถรับรูได เชน หองพักเตียงเดี่ยว หองพักเตียงคู หองพักครอบครัว หองสูท หรือหองพักรวม 
เปนตน 

1.3)  ผลิตภัณฑคาดหวัง หมายถึงคุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผูบริโภคคาดหวังวาจะไดรับ
จากการใชผลิตภัณฑ การเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของผูบริโภคเปนหลัก 
เชน ความประทับใจในการรับบริการดานท่ีพัก อุปกรณตาง ๆ ในหองพักตองอยูในสภาพสมบูรณดี
ของลูกคาในอนาคต 

1.4)  ผลิตภัณฑควบ หมายถึงผลประโยชนเพิ่มเติม หรือบริการที่ผูซ้ือจะไดรับควบคู
กับการซ้ือสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย เชน เม่ือลูกคามีการซ้ือบริการหองพัก 
ในสถานบริการสวนใหญจะมีการเตรียม กระดาษชําระ สบู แชมพู ครีมนวดผม และนํ้าดื่มไวใน
หองพักเพื่อความพึงพอใจของลูกคา 

1.5) ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หมายถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีมีการเปล่ียนแปลง 
หรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการ 

2) ราคา เปนส่ิงกําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยน หรือการใหบริการในรูปของเงินตรา 
ราคาจึงเปนตนทุนในการใชบริการของลูกคา ท่ีจะทําการเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับ
ราคาผลิตภัณฑ ถาคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาแลวลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูผลิตตอง
คํานึงถึงคุณคาท่ีรับรูโดยผูบริโภค ซ่ึงผูผลิตตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาผลิตภัณฑ
ตองสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ๆ 

3) ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึงสถานท่ีใหบริการและเสนทางในการจัดจําหนาย ใน
สวนแรกตองคํานึงถึง 

การเลือกทําเลที่ต้ัง การเลือกทําเลที่ต้ังของธุรกิจนั้นนับวามีความสําคัญมากโดยเฉพาะ
ธุรกิจบริการ เนื่องจากผูบริโภคตองเดินทางไปรับบริการในสถานท่ีท่ีผูใหบริการจัดต้ังอยู ซ่ึงใน
ธุรกิจบริการที่พักควรจะคํานึงถึง เสนทางการคมนาคมไปยังแหลงท่ีพัก การคมนาคมจากแหลงท่ี
พักไปยังสถานท่ีทองเท่ียว 

การกําหนดชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวนไดแก ลักษณะ
ของการบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางในการจัดจําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจ
บริการ 

4) การสงเสริมการตลาด หมายถึงการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูจําหนายและลูกคา 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร  หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ  การ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือก็ได 
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เคร่ืองมือท่ีใชสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมี 5 ประเภทดังนี้คือ 
4.1) การโฆษณา เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับองคกร และผลิตภัณฑ 

บริการ หรือความคิด โดยไมใชบุคคลเขาไปติดตอแตจะติดตอโดยการใชส่ือตาง ๆ ซ่ึงจะตองเสีย
คาใชจายในการโฆษณา ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบของการแจงขาวสาร การจูงใจใหเกิดความตองการ 
เชน การโฆษณาผานหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา และสารสนเทศตาง ๆ เปนตน 

4.2) การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการติดตอส่ือสารจากผูขายไปยัง
ผูรับลูกคาท่ีมีอํานาจซ้ือโดยตรง พนักงานขายสามารถแนะนํา ชักชวนใหผูบริโภคซื้อสินคาและ
บริโภค สามารถใหความชวยเหลือ ดูแลลูกคา และเรียนรูลวงหนาวาลูกคาตองการอะไร เพื่อทําให
เกิดโอกาสในการขายบริการอ่ืนใหกับลูกคาเพิ่มเติมในอนาคต 

4.3) การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการ
ขายโดยใชบุคคลในการโฆษณา และการประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนการซ้ือของผูบริโภคและ
ประสิทธิภาพของผูขาย เชน การลดราคา การแจกตัวอยางสินคา การสะสมแตมชิงรางวัล เปนตน 

4.4) การบอกกลาวแบบปากตอปาก มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งตอธุรกิจ
บริการ เพราะผูท่ีเคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไรจากประสบการณของ
ตนเองแลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูอ่ืนซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการในอนาคต หากผูท่ีเคย
ใชบริการมีความรูสึกท่ีด ีประทับใจในการบริการ ก็จะบอกตอไปยังญาติและคนรูจักและแนะนําให
ไปใชบริการดวย ซ่ึงสามารถลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาดและการติดตอส่ือสารไดมาก แต
ในทางตรงกันขาม หากผูท่ีเคยใชบริการแลวไมประทับใจในการบริการก็จะบอกตอในทางลบได 

4.5) การแนะนําจากคนรูจัก มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของ
ผูท่ีไมเคยสูงมาก ดังนั้นการบอกเลาแบบปากตอปากจึงมีผลตอธุรกิจบริการอยางยิ่ง การไดรับ
ประสบการณท่ีไมประทับใจจะสงผลเสียอยางยิ่งตอธุรกิจบริการ เพราะผูใชบริการที่ไมประทับใจมี
แนวโนมท่ีจะบอกกลาวแบบปากตอปากสูผูอ่ืนมากกวาผูท่ีประทับใจในการบริการ 

5) ผูมีสวนเกี่ยวของหรือบุคลากร คือบุคคลผูมีสวนเกี่ยวของกับการบริการทั้งหมดรวมถึง
ลูกคาและบุคลากรที่ใหบริการลูกคา คุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม 
การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพอใจแกลูกคาผูใชบริการเหนือคูแขงขัน บุคลากรตองมี
ความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา มีความสามารถในการ
แกปญหา และสามารถสรางคานิยมท่ีดีแกองคกร 

6) การสรางและการนําเสนอลักษณะกายภาพ ไดแก สภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการ 
การออกแบบตกแตง และแบงสวน หรือแผนกของพื้นท่ีภายในอาคาร และลักษณะทางกายภาพอ่ืน 
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ๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจน รวมไปถึง
อุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชตาง ๆ ท่ีมีไวใหบริการดวย 

7) กระบวนการใหบริการ หมายถึงข้ันตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพในการ
ใหบริการกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจ ซ่ึงพิจารณาใน 2 ดาน คือความซับซอนและความ
หลากหลาย ในความซับซอนจะตองพิจารณาถึงข้ันตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ 
เชน ความสะดวกรวดเร็วในการลงทะเบียนเขาพัก การจัดสงสัมภาระไปยังหองพัก การทําความ
สะอาดหองพัก การเปล่ียนอุปกรณใชแลว การลงทะเบียนแจงออกและการจายเงินคาเขาพัก สวนใน
ดานของความหลากหลายตองพิจารณาถึง ความมีอิสระ ความยืดหยุน ความสามารถเปล่ียนแปลง
ข้ันตอน หรือลําดับงาน 

 
2.2 สรุปสาระสําคัญจากเอกสารท่ีเก่ียวของ  

 
ทรงเกียรติ สังฆมณี (2538) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑตราดอยคําของ

โครงการหลวง ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาตราดอยคําของโครงการหลวง โดยการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 320 ตัวอยาง โดยการสุม
ตัวอยางแบบบังเอิญ มีการคัดเลือกตัวอยางแบบช้ันภูมิ โดยแบงกลุมตัวอยางออกเปน 4 กลุมอาชีพ 
คือ นักศึกษา ขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน และอาชีพอ่ืน ๆ กลุม
อาชีพละ 80 ตัวอยาง ทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชตารางการแจกแจงความถ่ี และคา Significance  

ผลการศึกษา พบวา พฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ือสินคาตราดอยคําของโครงการหลวง ใน
ดานการตอบสนองของผูซ้ือสินคา พบวา ผูซ้ือสวนใหญนิยมซ้ือผักสด ความถ่ีในการซ้ือ และวันท่ี
ไปซ้ือสินคาไมแนนอน แลวแตความสะดวก จํานวนเงินที่ซ้ือตอคร้ังมากกวา 100 บาท โดยนิยมไป
ซ้ือท่ีรานคาของโครงการหลวงโดยตรง ในดานส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีสําคัญตอการซ้ือสินคา 
พบวา ในดานผลิตภัณฑ ตองการผลิตภัณฑท่ีสะอาด ปราศจากสารพิษ ดานราคา ควรมีราคาปาน
กลางเม่ือเทียบกับคุณภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย โครงการหลวงควรมีรานคาของตนเอง
โดยตรงเพิ่มข้ึน และในดานการสงเสริมการตลาด ควรจะเนนท่ีการจัดงานดอยคําโครงการหลวง
เปนประจําทุกปอยางตอเนื่อง สําหรับในดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือนั้น พบวา ผูซ้ือสินคาเพื่อใช
สวนตัวและครอบครัวได รับขอมูลของสินคาจากรานจําหนายในซุปเปอรมาร เกต  และ
หางสรรพสินคา ผูมีสวนรวมในการไปซ้ือสินคา คือ ญาติ พี่นอง และคูสมรส  
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คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม (2543) ไดทําการศึกษาเพื่อพัฒนาศักยภาพฝาย
การตลาดมูลนิธิโครงการหลวง  โดยมีวัตถุประสงคของการศึกษาเพ่ือใหเกษตรกรรูเร่ืองการ
ดําเนินการตลาดของโครงการหลวง เพื่อนําไปสูการชวยเหลือตัวเอง ดานการตลาด เพื่อหาแนว
ทางการจัดการหลังการเก็บเกี่ยว เพื่อลดการสูญเสียและการจัดสงสินคาไปใหลูกคาโดยไมเสียหาย 
เพื่อสดตนทุนคาการตลาดของฝายการตลาด รวมถึงการกําหนดราคา สวนหนึ่งของผลการศึกษา
การตลาด สรุปไดดังนี้  

- ลูกคาเลือกซ้ือผักจากโครงการหลวง แมวาราคาผลผลิตจะสูงกวาผูผลิต
รายอ่ืน ๆ เพราะผลผลิตมีคุณภาพดีกวา คุณภาพสมํ่าเสมอ เช่ือถือได ช่ือเสียง ตราย่ีหอ ความ
ปลอดภัยในการบริโภค ผลผลิตมีหลากหลายชนิดและมีผักท่ีผูผลิตรายอ่ืนไมมี 

- ลูกคาสวนใหญมีความพึงพอใจในบริการที่ไดรับ เม่ือเปรียบเทียบกับ
ผูขายรายอ่ืน ๆ แตตองมีการปรับปรุงดานบรรจุภัณฑท่ีมีรายละเอียดเพ่ิมมากข้ึน ความสะดวกใน
การที่ลูกคาจะติดตอกับพนักงานขาย การสงสินคาใหตรงเวลา และบริการชวยแกปญหาใหกับลูกคา
ของพนักงานขนสงสินคา 

- การจัดประเภทลูกคาฝายขาย ควรใหความสําคัญกับผูซ้ือรายใหญท่ีมีนอย
ราย แตมีปริมาณการซ้ือสูง โดยมุงเนนความสําคัญและทุมเทความพยายามทางการตลาดแกลูกคา
กลุมนี้กอนลูกคากลุมอ่ืน ๆ และควรคํานึงถึงความสามารถในการชําระหนี้ดวย 

- จัดใหมีการติดตามลุกคาท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑแตขาดการติดตอไป เพราะ
การรักษาลูกคารายเดิมจะมีตนทุนตํ่ากวาการแสวงหาลูกคารายใหม ๆ  
การวิเคราะหจุดแข็งจุดออนของสวนประสมการตลาด พบวา 

- ผลิตภัณฑ (Product) ของโครงการมีจุดแข็งท่ีผลิตภัณฑมีคุณภาพดีกวา
และคุณภาพสม่ําเสมอ มีหลากหลายชนิด และผูผลิตรายอ่ืนไมมีรวมท้ังมีช่ือเสียงและตรายี่หอเปนท่ี
รูจัก แตอยางไรก็ตาม ก็ยังมีจุดออนท่ีปริมาณผลผลิตไมสมํ่าเสมอและบรรจุภัณฑขาดรายละเอียด 
เพื่อสรางคุณคาเพิ่มใหแกผลิตภัณฑ 

- ราคา (Price) ของผลิตภัณฑของโครงการหลวงมีจุดแข็งท่ีมีราคาแตกตาง 
ทําใหภาพพจนสินคาอยูในตลาดบน ขณะท่ีจุดออนทําใหความสามารถในการแขงขนดานราคา
ลดลง ไมมีสวนลดการคา ขอมูลการเปล่ียนแปลงราคาผลิตภัณฑยังกระจายชาและไมท่ัวถึง 

- ดานการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ของ
โครงการหลวง ถึงแมวามีจุดแข็งท่ีมีการจัดงานแสดงสินคา แตมีจุดออนท่ีความสะดวกในการส่ังซ้ือ
สินคา ความลาชาในการจัดสงสินคาและไมไดรับบริการชวยแกปญหา การโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธสินคายังมีนอยและขาดการเยี่ยมเยียนลูกคา 
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ศรัญญา วงศแปง (2543) ไดศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรมของผูซ้ือสินคาในรานซุปเปอร
มารเกตแหงหนึ่งในจังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยตาง ๆท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคของรานซุปเปอรมารเกต ศึกษาผูบริโภคท่ีมีตอสินคาของราน
ซุปเปอรมารเกต ในจังหวัดเชียงใหม โดยเก็บตัวอยางจากรานซุปเปอรมารเกตแหงหนึ่งในจังหวัด
เชียงใหม จํานวน 300 ตัวอยาง ผลจากการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
ของผูบริโภค ไดแก รายได ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาจํานวนท่ีมากข้ึนท้ังทางดานปริมาณและ
ราคาตามสัดสวนท่ีเพิ่มข้ึนของรายได และเปนไปในทิศทางเดียวกับระดับการศึกษา กลาวคือ เม่ือ
ผูบริโภคมีการศึกษาท่ีสูงข้ึนสามารถสรางรายไดท่ีสูงข้ึน โดยผูบริโภคท่ีมีการศึกษาสูงจะมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในจํานวนท่ีมากกวาผูบริโภคที่ มีการศึกษาต่ํากวา  ปจจัยอ่ืน  ๆ 
นอกเหนือจากรายไดและการศึกษา คือ สถานท่ี การบริการ การตกแตง ประเภทสินคา และราคา
สินคา โดยปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ อันดับแรกคือ สถานท่ี เนื่องจากเปนหางท่ีอยูในตัว
เมือง เปนทางผานในการเดินทาง หรืออยูใกลบาน ทําใหเดินทางไดสะดวก สําหรับการศึกษา
เกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอสินคา สามารถอธิบายไดวา ผูบริโภคจะนิยมซ้ือสินคาหลัก 
หรือสินคาท่ีจําเปนในการดํารงชีวิตประจําวัน ท้ังนี้ผูบริโภคจะเนนท่ีคุณภาพสินคา โดยเฉพาะ
สินคาท่ีมีอายุส้ันไมสามารถเก็บไดนาน ดานปญหาในการใชบริการ ผูบริโภคใหความสําคัญมาก
ท่ีสุด คือ สินคาไมครบ ซ่ึงสินคาท่ีไมครบสวนใหญเปนสินคาหลัก หรือสินคาท่ีผูบริโภคจําเปนตอง
ใช อีกปญหาหนึ่งคือ การคนหาสินคาท่ีตองการทําไดยาก อันเนื่องมาจากการจัดเรียงสินคา ซ่ึงทาง
หางควรจะดําเนินการแกไขตอไป 

 
สุมาตรา วรรณสูตร (2543) ไดศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูซ้ือตอสวนประสมทาง

การตลาดผลิตภัณฑขนมบานอาจารย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูซ้ือตอสวน
ประสมทางการตลาดผลิตภัณฑขนมบานอาจารย  เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจากผูซ้ือขนมจากราน
บานอาจารย จํานวน 150 ตัวอยาง จากผลการศึกษาพบวา ผูซ้ือสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยู
ในชวง 20-30 ป สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีอาชีพรับราชการ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจและพนักงานบริษัท และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,000-10,000 บาท สําหรับสวนประสม
ดานการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา ผูซ้ือสวนใหญพึงพอใจดานความสดใหมของผลิตภัณฑสูงสุด 
ดานราคาพบวา ผูซ้ือสวนใหญพึงพอใจการชําระเงินดวยเงินสดสูงท่ีสุด ดานสถานท่ีผูซ้ือสวนใหญ
พึงพอใจดานความสะอาดของสถานท่ีสูงท่ีสุด ดานการสงเสริมการขายผูซ้ือสวนใหญพึงพอใจดาน
ความสุภาพและมารยาทของพนักงานขายสูงสุด สวนปญหาที่ผูซ้ือพบ คือ ประเภทของผลิตภัณฑมี
ใหเลือกนอยเกินไป ขนาดบรรจุหีบหอมีใหเลือกนอย เชน มีเพียง 2 ขนาด อายุการเก็บรักษา
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ผลิตภัณฑส้ัน ราคาของผลิตภัณฑบางชนิดไมเหมาะสม ดานสถานท่ี ไดแก สถานท่ีจอดรถแคบ 
จํานวนรานคามีนอยหาซ้ือลําบาก ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ มี
นอยเกินไป การสงเสริมการขายมีนอย เชน ไมมีสวนลดหรือไมมีของแถม 

 
เพิ่มศรี ทิพยมนต (2550) ไดทําการศึกษาถึงการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดอกไมประดับแหง

ของมูลนิธิโครงการหลวง สาขามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระดับการ
ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ด อ ก ไ ม ป ร ะ ดั บ แ ห ง ข อ ง มู ล นิ ธิ โ ค ร ง ก า ร ห ล ว ง  ส า ข า
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคือ ลูกคารายยอยท่ีมาซ้ือผลิตภัณฑดอกไม
ประดับแหงของมูลนิธิโครงการหลวง สาขามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร จํานวน 217 ราย เคร่ืองมือท่ี
ใชในการวิเคราะห ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน คา t-test คา F-test วิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) และทดสอบรายคูดวยวิธีของเชฟเฟ 
วิเคราะหความสัมพันธใชคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธแบบเพียรสัน ผลการวิจัยระดับการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑดอกไมประดับแหงของมูลนิธิโครงการหลวง สาขามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร พบวา 
ในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานท่ีผูบริโภคใหความสําคัญสูงสุดคือ 
ดานการตระหนักถึงความตองการ รองลงมาคือ ดานการประเมินทางเลือก และดานท่ีมีคาคะแนน
เฉล่ียตํ่าสุด คือ ดานการแสวงหาขอมูล 
 


