
บทที่ 2 
กรอบแนวคดิทางทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

สวนประสมทางการตลาดประกอบดวยทุกส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการสรางความตองการซื้อใน
ผลิตภัณฑแตโดยท่ัวไปแลวจะนิยมแบงออกเปนผลิตภณัฑ (Product) การกําหนดราคา (Price) การ
จัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) สวนประสมท้ัง 4 ประการอาจ
เรียกวา สวนประสมทางการตลาด 4P’s (The four Ps of The Marketing Mix) (กัลยารัตน คงพิบูลย
กิจ, 2549) ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังนี้ 

1) ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีสามารถสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได 
ผลิตภัณฑอาจเปนคุณสมบัติท่ีแตะตองไดและแตะตองไมได สวนประกอบของผลิตภัณฑ
ประกอบดวย ตัวผลิตภณัฑ ช่ือผลิตภณัฑ การบรรจุหีบหอ ความภาคภูมิใจ และผูขายตัวอยาง
ผลิตภัณฑ ไดแก วัสดุ อุปกรณ บริการกิจกรรมบุคคล สถานท่ี องคการ หรือความคิด 

2) ราคา (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนสินคา หรือบริการในรูปของ
เงินตรา เปนสวนท่ีเกี่ยวของกับวิธีการกําหนดราคา นโยบาย และกลยทุธตาง ๆ ในการกําหนดราคา 

3) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนกจิกรรมการนําผลิตภณัฑท่ีกําหนดไวออก
สูตลาดเปาหมาย โดยสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะการพิจารณาสถานท่ีจําหนายอยางเดียว แต
เปนการวาจะจาํหนายผานคนกลางอยางไร และมีการเคล่ือนยายสินคาอยางไร ดังนัน้ ในการนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายจะประกอบดวย 2 สวน ซ่ึงเราเรียกวาสวนประสมในการจัดจําหนาย 
(Distribution Mix) ดังนี ้
     3.1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของสถาบัน
หรือบุคคลท่ีทําหนาท่ีหรือกจิกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใช 
      3.2) การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกกรมท่ีเกี่ยวของ
กับการเคล่ือนยายตัวสินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานที่ท่ีตองการและเวลาท่ีเหมาะสม 

4) การสงเสริมการตลาด ( Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจําหนายและตลาด
เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสาร หรือชักจงูใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ การสงเสริมการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซ่ึงเราเรียกวา สวนประสมการ
สงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังนี ้
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4.1) การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคลโดยผานส่ือ
ตาง ๆ และผูอุปถัมภรายการ ตองเสียคาใชจายในการโฆษณา กิจกรรมการโฆษณาประกอบดวยการ
โฆษณาผานหนังสือพิมพ วทิยุ โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร 
     4.2) การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาท่ีมีอํานาจซ้ือ การขายโดยใชบุคคลก็คือ การขายโดยใชพนกังาน
ขายน่ันเอง 
     4.3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ี
นอกเหนือจากการขายโดยใชบุคคล การโฆษณา และการประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนการซ้ือของ
ผูบริโภค และประสิทธิภาพของผูขาย ตัวอยางการสงเสริมการขายไดแก การลดราคา การแลกซ้ือ 
แจกตัวอยางสินคา แถมสินคาฟรี ชิงโชค การแจกคูปอง เปนตน 
     4.4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกีย่วกับสินคาหรือบริการแบบไมใชบุคคล โดยท่ีองคการที่เปนเจาของ
ผลิตภัณฑนัน้ไมตองเสียคาใชจายใด ๆ จากการเสนอขาวนั้น การประชาสัมพันธ เปนความพยายาม
ท่ีไดจัดเตรียมไวขององคการ เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกดิความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีตอ
องคการ 
 
2.2  ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory)  

เดช กาญจนางกูร (2539) ไดอธิบายถึงอุปสงคหรือปริมาณการซ้ือทางดานเศรษฐศาสตร 
หมายถึง อุปสงคท่ีมีประสิทธิผล ซ่ึงเปนอุปสงคท่ีเกิดข้ึนจริงจากท่ีผูบริโภคมีความสามารถและเต็ม
ใจจะซ้ือสินคาและบริการชนดินั้นมาสนองความตองการของผูบริโภค ผูบริโภคตางมีความ
ปรารถนาท่ีจะไดรับความพอใจสูงสุดในการบริโภคสินคาและบริการมากข้ึน ถาเขาไดบริโภค
สินคาและบริการชนิดนัน้เปนปริมาณมากข้ึนเพียงพอกบัความตองการของเขา 
 การที่ผูบริโภคจะมีอุปสงคหรือปริมาณการซ้ือสินคาและบริการชนิดในเปนจํานวนมาก
หรือนอยข้ึนอยูกับปจจัยสําคัญซ่ึงเปนตัวกําหนดอุปสงคดงันี้ 

1) ระดับรายไดของผูบริโภค คือถารายไดของผูบริโภคเพิ่มข้ึนหรือลดลงยอมทําให
สามารถซ้ือสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มข้ึนหรือลดลงตามลําดับ 

2) รสนิยมของผูบริโภค คือเปนอารมณหรือความชอบในสินคาและบริการใน
ชวงเวลาตาง ๆ ซ่ึงรสนิยมของผูบริโภคมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา รสนิยมท่ีเปล่ียนแปลงไปยอม
มีผลตอปริมาณการซ้ือสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึง่เพิ่มข้ึนหรือลดลงดวย 
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3) ราคาสินคาท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ คือปริมาณการซ้ือสินคาและบริการของสินคา
ชนิดใดยอมข้ึนกับราคาสินคาและบริการชนิดนั้น ถาหากราคาสินคาและบริการเพิม่ข้ึนยอมมีผลทํา
ใหปริมาณความตองการซ้ือลดลง แตหากราคาสินคาและบริการใดลดลงยอมมีผลใหปริมาณการซ้ือ
เพิ่มข้ึน 

4) ราคาสินคาและบริการประเภทอ่ืน คือถาราคาสินคาและบริการประเภทอ่ืนเพิ่มข้ึน
หรือลดลงจะสงผลใหการเสนอซ้ือสินคาและบริการประเภทนั้นมีการเปล่ียนแปลงไปดวย 

5) ระดบัการศึกษาของผูบริโภค คือการบริโภคสินคาและบริการแตละประเภทของ
ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูง มักคํานึงถึงคุณคาของสินคาและบริการเปนสําคัญซ่ึงจะทําให
ปริมาณการเสนอซ้ือสินคาและบริการประเภทดอยคุณภาพเปล่ียนแปลงไปดวย 

6) การโฆษณาของผูขาย คือผลของการโฆษณาจะทําใหผูบริโภครูจักและตัดสินใจ
ซ้ือสินคาและบริการประเภทใดประเภทหนึ่งได ทําใหปริมาณการของอุปสงคเปล่ียนแปลงไปดวย 
 สามารถแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณการซ้ือสินคาและบริการกบัปจจัยดังกลาวใน
รูปฟงกช่ันของอุปสงคดังนี้ 
   Q  =   f(Y, T, ED, AD, Pa, Pb) 
 โดยท่ี      Q คือ ปริมาณการซ้ือสินคาและบริการ 
   Y  คือ ระดับรายไดของผูบริโภค 
   ED คือ ระดับการศึกษาของผูบริโภค 
   AD คือ การโฆษณาของผูขาย 
   Pa คือ ราคาสินคาท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
   Pb คือ ราคาสินคาและบริการประเภทอ่ืน 
 
2.3 ทฤษฎีแรงจูงใจ (Motivation Theory) 

เปนทฤษฎีของ A.H. Maslow ท่ีกลาวถึงพฤติกรรมของมนุษยท่ีจะถูกกําหนดและควบคุม
โดยแรงจูงใจตาง ๆ ซ่ึงจะแตกตางกันไปในแตละบุคคล เปนทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกบัความตองการ
ทางดานรางกายและจิตใจซ่ึง Maslow นั้นไดจดัลําดับของส่ิงจูงใจแตละอยางเร่ิมจากความตองการ
ข้ันตํ่าสุดไปสูข้ันสูงสุดดังนี ้

1) Physiological needs คือความตองการเบ้ืองตนตาง ๆ เพื่อการอยูรอด เชน ความ
ตองการกินอาหาร น้ํา ซ่ึงเปนความตองการทางรางกาย 
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2) Safety needs คือความตองการมีชีวิตรอดหรือความปลอดภัยทางรางกาย ซ่ึง
กําหนดความตองการเบ้ืองแรกข้ันตนนีย้ังไมไดถูกจํากัดหรือตอบสนองมนุษยก็จะมองขามเร่ือง
ความปลอดภยัของรางกาย 

3) Social needs คือความตองการที่จะใหตนเปนท่ียอมรับของสังคมหรือความรัก
ความตองการตามความหมายนี้ เร่ิมตนจากความตองการที่จะใหตนเปนท่ียอมรับของคนใน
ครอบครัวจนถึงเปนท่ียอมรับของคนอ่ืน ๆในสังคม 

4) Esteem needs คือความตองการที่จะใหตนไดรับการยอมรับจากสังคมท่ีมีเกียรติ มี
ฐานะในสังคม ตองการที่จะใหตนมีฐานะเหนือคนอ่ืน ๆ 

5) Self – Actualization needs คือความตองการที่จะใหตนไดรับความสําเร็จและ
สมหวังในสิงท่ีตนคิดหรือท่ีตองการทุกอยาง 
  ตลาดในทางเศรษฐศาสตร หมายถึง การท่ีผูซ้ือและผูขายสามารถแลกเปล่ียนซ้ือขายกันได 
โดยท่ีผูซ้ือและผูขายจะมีการพบปะกันหรือมีสถานท่ีทําการซ้ือขายกกนัหรือไมก็ตาม ถามีการตกลง
ซ้ือขายแลกเปลี่ยนเกดิข้ึนถือวาเกดิตลาดสินคาข้ึนแลว 

ตลาดในทางเศรษฐศาสตร มีหนาท่ีดังตอไปนี ้
1) รวบรวมจัดหาสินคา (Assembling) คือ การจัดหาสินคาหรือบริการที่มีคุณภาพจากแหลง

ตาง ๆ เพื่อแสวงหากําไร โดยการประมาณการอุปสงคและคาดคะเนเกีย่วกับอุปทาน 
2)  การเก็บรักษาสินคา (Storage) สินคาบางอยางตองเก็บไวระยะหนึ่งกอนท่ีจะนาํออกสู

ตลาดเพ่ือใหมีคุณภาพดีและเหมาะสมกับการบริโภคมากข้ึน เชน สุรา เนยแข็ง และการทยอย
สินคาออกขายยังชวยรักษาระดับราคาของสินคาใหม่ันคงอีกดวย และสินคาบางอยาง เชน ผลผลิต
ทางดานการเกษตรสามารถผลิตไดตามฤดูกาลเทานั้น แตผูบริโภคมีความตองการตลอดป หรือบาง
กรณีผูบริโภคจะตองการสินคาเฉพาะบางฤดูกาลเทานั้น แตสามารถผลิตไดตลอดท้ังป หรือถามอง
ในดานการขนสง ถาขนสงคราวละมาก ๆ จะเสียคาใชจายตอหนวยถูกกวาการขนสงคราวละนอย ๆ 
ดังนั้นการเก็บรักษาจึงเปนส่ิงจําเปน 

3) การขายสินคา (Selling) การขายสินคาหรือการเพ่ิมอุปสงคในสินคาในปจจบัุนทําได
หลายอยาง เชน จดหมายตอบโต เสนอของตัวอยาง จัดนทิรรศการ และการโฆษณา 

4) การกําหนดมาตรฐานสินคา (Standardization) เปนการกําหนดรูป ลักษณะ คุณสมบัติ 
หรือแบบของสินคาแลวคัดเลือกสินคาท่ีมีมาตรฐานเดยีวกันไวในกลุมเดียวกัน รวมท้ังการแยก
สินคาออกตามขนาดดวย หรืออาจกําหนดมาตรฐานของสินคาตามสวนประกอบทางเคมี 

5) การเงิน (Financing) เนื่องจากตลาดมีหนาท่ีเกีย่วกับการเก็บรักษาสินคาการขนสง การ
เส่ียงภยั จึงทําใหตลาดตองมีเงินทุนหมุนเวียน มีเครดิตและธุรกิจการเงินเพื่อใหตลาดทําหนาท่ีได
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กวางขวางข้ึน ตลาดจึงตองมีสถาบันการเงิน แหลงเงินทุน หรือธนาคารเพื่อใหการกูยืมท้ังในระยะ
ส้ันและระยะยาว 

6) การปองกนัการเส่ียงภัย (Assumption of Risk) ตลาดยอมตองเส่ียงภัยกับสินคาสูญหาย 
อัคคีภัย อุทกภัย การโจรกรรม สินคามูลคาตกตํ่าเนื่องจากภาวะตลาดเปล่ียนแปลงและการเส่ียงภัย
เกี่ยวกับหนี้สูญ โดยท่ัวไปการปองกันการเสี่ยงภัยทําได 2 วิธี คือ 
      6.1) จัดหามาตรการปองกัน เชน สรางอาคารคุมไฟ ติดต้ังอุปกรณดับเพลิง ใชวตัถุ
เคมีปองกันสินคาเส่ือมคุณภาพ 
      6.2) โอนการเส่ียงภัยไปใหบุคคลอ่ืน โดยเอาประกนักับบริษัทท่ีรับประกันภัย 
หรือบางกรณรัีฐอาจเขาชวยเหลือใหความคุมครองความเส่ียง เชน การประกนัราคาหรือการทํา
สัญญาซ้ือขายลวงหนา เพื่อประกันราคาซ้ือขายสินคาในปจจุบันไวกับการซ้ือขายในอนาคต 

7) การขนสง (Transportation) การนําสินคาจากแหลงผลิตไปสูมือผูบริโภคนั้นยอม
กอใหเกิดประโยชนทางสถานท่ี และยังผลใหมีการเคล่ือนยายสินคาจากแหลงกําเนดิไปตามวิธีการ
จัดจําหนายตามลําดับอีกดวย ปจจุบันการขนสงทําไดอยางกวางขวาง ไดแก การขนสงทางบก 
อากาศและทางน้ํา 
สําหรับกรณีตลาดสินคามือสองในสภาพท่ีเปนจริง มีลักษณะดังตอไปนี้ 

1. มีผูซ้ือและผูขาบจํานวนมากแขงขันกนัซ้ือและแขงขันกันขายอยูบาง ผูซ้ือผูขายเปนราย
ยอยของตลาด การซ้ือการขายของผูซ้ือผูขายแตละรายมีอิทธิพลตอตลาดบาง 

2.   ผูขายมีอิสระในการเขาออกตลาด คือ สามารถนําของมาวางขายหรือเลิกลมการขายได
โดยอิสระ 

3.    ราคาถูกกําหนดโดยผูขายและผูซ้ือ (ผานการตอรองสินคา) 
   4. เนื่องจากสินคาในตลาดมือสองมีรูปราง และคุณภาพแตกตางกันไป จึงทําใหเกิดความ

แตกตางของสินคา ซ่ึงเปนลักษณะท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งของตลาดสินคามือสอง 
 
2.4  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory) 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหาการซ้ือ การใช การประเมินผล 
การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือหมายถึง 
การศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการใช
สินคา (ศุภร เสรีรัตน, 2540) นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวย
เหตุผลหลายประการ กลาวคือ 
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1) พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลกระทบตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจและมีผลทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดท่ีสามารถตองสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดเปน
อันมาก 

2) เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด (Market concept) ท่ีวาการทําใหลูกคา 
พึงพอใจ ดวยเหตุนี้จึงตองทําการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อจัดส่ิงกระตุนหรือกลยุทธ
การตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคใหมากข้ึน 
 ตลาดผูบริโภค หมายถึง ผูบริโภคหรือครอบครัวท่ีซ้ือสินคาหรือบริการเพื่อการบริโภค
สวนตัว ซ่ึงถือวาเปนการบริโภคข้ันสุดทาย กลาวอยางงาย ๆ ตลาดผูบริโภคก็หมายถึงผูบริโภคหรือ
ครัวเรือนนั่นเอง 
 การศึกษาโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินซ้ือ

ผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกดิส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุน

ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buy’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือ

ผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนกึคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆของผูซ้ือ 

แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือหรือการตัดสินใจของผูซ้ือ 
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รูปท่ี 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือของผูบริโภค 
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
               
     (External Factors)          (Personal)        (Internal 
Factors) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ  (2534) 

Black Box

การตอบสนองของผูซื้อ
(Response) 

-การเลือกผลิตภัณฑ 

-การเลือกตรา 

-การเลือกผูขาย 

-เวลาในการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ (Buy’s characteristics) 

-ปจจัยดานวัฒนธรรม 

-ปจจัยดานสังคม 

-ปจจัยสวนบุคคล 

-ปจจัยดานจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ ( Buyer’s decision process) 

-การรับรูปญหา 

-การคนหาขอมูล 

-การประเมินผลทางเลือก 

-พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

2.ปจจัยทางสังคม 

2.1กลุมอางอิง 

2.2ครอบครัว 

2.3บทบาทและ

สถานะ 

3.ปจจัยสวนบุคคล 

3.1อายุ 

3.2วงจรชีวิตครอบครัว 

3.3อาชีพ 

3.4โอกาสทางเศรษฐกิจ 

4.ปจจัยดานจิตวิทยา 

4.1การจูงใจ 

4.2การรับรู 

4.3การเรียนรู 

4.4ความเชื่อ 

4.5ทัศนคติ 

4.6บุคลิกภาพ 

1.ปจจัยทางวัฒนธรรม 

1.1วัฒนธรรมพื้นฐาน 

1.2วัฒนธรรมยอย 

1.3ชัสังคม 

สิ่งกระตุนภายนอก ( Stimulus) 

สิ่งกระตุนทางการตลาด สิ่งกระตุนอื่นๆ 

-ผลิตภัณฑ -เศรษฐกิจ 

-ราคา -เทคโนโลยี 

-การจัดจําหนาย -การเมือง 

-การสงเสริมการตลาด -วัฒนธรรม 
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2.5  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ทัศนา กุลัตถนาม (2536) ศึกษาการตัดสินใจซ้ือสินคาคงทนของผูบริโภคในอําเภอเมือง 
จังหวดัเลย มีวัตถุประสงคในการศึกษาสองประการคือ เพื่อทราบถึงสถานภาพและพฤติกรรมใน
การบริโภคสินคาคงทนในจังหวดัเลย และเพื่อศึกษาถึงแบบจําลองท่ีเหมาะสมในการอธิบายถึง
อิทธิพลของตัวแปรทางเศรษฐกิจและสังคมในสวนท่ีเกี่ยวของกับผูบริโภคท่ีมีตอการตักสินใจซ้ือ
สินคาคงทนของผูบริโภคในกลุมตัวอยางจากครัวเรือนของผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในอําเภอเมือง 
จังหวดัเลย จํานวน 450 ครัวเรือน โดยการวิเคราะหสถิติพรรณนาในขอมูลท่ัวไปพบวา สินคาคงทน
ท่ีครัวเรือนมีสถานภาพเปนเจาของในสัดสวนมากท่ีสุด 5 อันดับแรกไดแก โทรทัศน พัดลม เคร่ือง
เสียง หมอหุงขาวไฟฟา และรถจักรยานยนต สวนการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปรอิสระท่ีมี
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาคงทน ผูศึกษาไดเลือกแบบจําลองโทบิต (tobit model) ท่ีประมาณดวยวิธี
ความนาจะเปนสูงสุด (maximum likelihood estimates) ผลการวิเคราะหสนับสนุนสมมติฐานท่ีวา
รายไดในปจจบัุน สถานภาพการเปนเจาของบาน การไดรับสินเช่ือในการซ้ือ สถานภาพสมรส เปน
ตัวแปรท่ีมีอิทธิพลในการกระตุนใหเกิดการใชจายซ้ือสินคาคงทนประเภทเคร่ืองใชภายในบาน 
  

รณชัย รักวงษ (2540) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือบานหลังท่ีสองในจังหวัดเชียงใหม 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคท่ีซ้ือบานหลังท่ีสองในจังหวดัเชียงใหม และ
ทําการศึกษาถึงปจจัยท่ีเปนสาเหตุจูงใจท่ีทําใหคนซ้ือบานหลังท่ีสอง โดยการเก็บแบบสอบถามแบบ
สุมตัวอยางไปยังผูซ้ือบานหลังท่ีสอง จํานวน 120 ราย ทําการวิเคราะหโดยใชทฤษฏี S-R (Stimulus-
response theory) ผลการศึกษาพบวาผูซ้ือบานหลังท่ีสอง เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย อยูในวยั
ทํางาน อายุระหวาง 21-50 ป สวนใหญมีสถานภาพสมรส มีระดับการศึกษาอาชีวศึกษาข้ึนไป เปน
ผูประกอบการธรุกิจสวนตัวมากสุด มีรายไดเฉล่ียของครอบครัว 25,000 บาท สวนใหญมีสถานภาพ
เปนหวัหนาครอบครัว 
  

สุพัชรักษ คงประเสริฐ (2541) ไดทําการศึกษาโครงสรางตลาดสินคามือสอง โดยการใช
แบบสอบถามแบงเปน 2 ชุด ชุดแรกเปนแบบสอบถามทางดานอุปสงคจะใชกับผูซ้ือสินคามือสอง
จํานวน 100 ชุด ชุดท่ีสองเปนแบบสอบถามทางดานอุปทานจะใชกับผูขายสินคามือสอง จํานวน 50 
ชุด  โดยในการวิเคราะหขอมูลใชสถิติอยางงาย แสดงคาความถ่ี รอยละและคาถวงน้ําหนัก ผล
การศึกษาพบวา ผูซ้ือจะเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยผูซ้ือสวนใหญมักเปนนักเรียนนกัศึกษา  
จะมีอายุระหวาง 20-25 ป สวนใหญเปนผูมีรายไดประมาณ 3,000-5,000 บาทตอเดือน ซ่ึงเปนผูมี
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อํานาจการซ้ือตํ่าจึงตองการสินคาราคาถูกแตยังมีคุณภาพดีและสามารถนําไปใชประโยชนได การท่ี
สินคามือสองเปนสินคาท่ีมีราคาถูกเปนเหตุผลสําคัญท่ีทําใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคามือสอง โดยใน
แตละคร้ังจะใชเงินประมาณ 50-100 บาท เพื่อใชในการจับจายซ้ือของ และเส้ือผาเปนสินคาท่ีผูซ้ือ
นิยมเลือกซ้ือและใหความสนใจมากที่สุด โดยสวนใหญจะมาเลือกซ้ือสินคาเดือนละ 1-2 คร้ัง จาก
การที่ผูซ้ือสินคามาเลือกซ้ือในแตละคร้ังมักประสบปญหาการเส่ือมคุณภาพและมีการตําหนิของ
สินคามากท่ีสุด 
 โครงสรางทางดานอุปทาน จากการสํารวจผูขายจํานวน 50 ชุด พบวา ผูขายเปนเพศหญิง
มากกวาเพศชาย โดยสวนใหญมีอาชีพคาขาย จะมีอายุระหวาง 20-25 ป มักเปนผูมีรายไดตํ่า
ประมาณ 3,000-5,000 บาท ทําใหมีความตองการหารายไดพิเศษ ในแตละวันผูขายมียอดขายสินคา
ประมาณ 300-500 บาท ซ่ึงไมสูงมากนัก แตผูขายนาจะไดรับความพอใจระดับหนึ่งเนือ่งจากตนทุน
ในการขายสินคามือสองไมสูงมากนัก 
 

ชัยยุทธ สุวรรณมาลัย (2543) ทําการศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือบานมือสองในจงัหวัด
เชียงใหมโดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางเศรษฐกิจ ปจจัยทางการตลาด 
และปจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอความตองการซ้ือบานมือสองในจงัหวัดเชียงใหม โดยในการ
วิเคราะหขอมูลใชสถิติอยางงาย แสดงคาความถ่ี รอยละ ผลการศึกษาพบวา ปจจยัสวนบุคคลของผู
ท่ีซ้ือบานมือสองในจังหวดัเชียงใหมสวนใหญเปนเพศหญิง มีสถานภาพสมรส มีอายุระหวาง 31-40 
ป ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี และมีอาชีพเปนลูกจางหรือพนักงานของบริษัทเอกชน 
รายไดเฉล่ียตอเดือนของครอบครัวอยูในระดับ 10,001-30,000 บาท มีเงินออมเฉล่ียตอเดือนของ
ครอบครอบเทากับ 5,000 บาท จํานวนผูมีรายไดในครอบครัวเทากบั 2 คน และมีสมาชิกใน
ครอบครัวเฉล่ีย 3-4 คน ในดานปจจัยทางเศรษฐกิจท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานมือสองใน
เชียงใหมมีผูใหความสําคัญ คือสภาพเศรษฐกิจของครอบครัวในเร่ืองรายได รายจาย และเงินออก
ของครอบครัว รองลงมาคือการใหความสําคัญกับแหลงเงินทุนและระบบการชําระเงิน สําหรับ
ปจจัยทางสังคมท่ีมีอิทธิพลทุกรายใหความสําคัญกับสภาพแวดลอมในบริเวณท่ีอยูอาศัย และความ
สะดวกในการเดินทาง และคมนาคม สวนปจจยัทางกายภาพท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานมือสอง 
คือ สภาพโดยรวมของบานและอายุการปลูกสรางและใหความสําคัญกับขนาดเนือ้ท่ีและพ้ืนท่ีใช
สอยของบาน ตามลําดับ ในสวนของปจจยัทางการตลาดนั้นวิเคราะหเฉพาะแงของส่ือ พบวา ผูซ้ือ
บานมือสองจะใชวิธีการเสาะหาดวยตนเองจากส่ิงพิมพ และปายโฆษณา เปนหลัก 
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พีระ ธรรมเสรี (2543) ไดทําการศึกษาโครงสรางและการขยายตัวของตลาดสินคามือสอง
รินคํา โดยการใชแบบสอบถามจํานวน 100 ชุด ซ่ึงไดแยกเปนแบบสอบถามดานอุปสงคจํานวน 50 
ชุด และแบบสอบถามดานอุปทานจํานวน 50 ชุด นอกจากนี้ยังมีการสังเกตการณของผูเก็บ
แบบสอบถามอีกดวย การวเิคราะหขอมูลใชโปรแกรม SPSS แลววิเคราะหเชิงพรรณนาโดยใชคา
รอยละและตารางแจกแจงความถ่ี ผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมของผูซ้ือสวนใหญเปนเพศหญิง มี
อาชีพเปนนกัเรียนนักศึกษา มีอายุระหวาง 21-25 ป มีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 3,000-5,000 บาท 
โดยเลือกซ้ือสินคาโดยเฉล่ียเดือนละ 2-3 คร้ัง ใชเวลาในการเลือกซ้ือแตละคร้ังเฉล่ีย 30 นาที ใชเงิน 
50-100 บาทในการเลือกซ้ือสินคาแตละครั้ง ประเภทสินคาท่ีซ้ือสวนมากเปน เส้ือผาและเคร่ืองแตง
กาย สวนในดานพฤติกรรมของผูขาย สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26-30 ป มีการศึกษาใน
ระดับอนปุริญญา มีอาชีพคาขายเปนหลัก สินคาท่ีขายสวนใหญคือ เส้ือผา เคร่ืองแตงกาย มียอดขาย
ไมหักตนทุนเฉล่ียวันละ 300-500 บาท 
 ดานของปจจยัท่ีเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของผูซ้ือและผูขาย จากการศึกษาพบวา ปจจัยท่ี
เปนตัวกําหนดพฤติกรรมผูซ้ือ คือ เปนเพราะตลาดมีสินคาใหเลือกมากมายและมีขนาดใหญ สวน
ทางดานของผูขายพบวา ปจจัยท่ีเปนตัวกาํหนดพฤตกิรรมของผูขาย คือ ประสบปญหาวางงาน
เนื่องจากภาวะวิกฤตเศรษฐกจิ 

 
ปรัชญา สังขสมบูรณ (2544) ศึกษาปจจยัท่ีมีผลตอการกําหนดราคาขายของรถกระบะมือ

สองในอําเภอเมือง จังหวัดพษิณุโลก โดยมีวัตถุประสงคในการศึกษาเพ่ือศึกษาปจจัยภายในตาง ๆท่ี
มีผลตอการกําหนดราคาขายรถกระบะมือสอง โดยศึกษาสภาพรวมท่ัวไปของตลาดรถยนตมือสอง
ในจังหวดัพิษณุโลก โดยใชวิธีสุมตัวอยางผูประกอบธุรกิจจําหนายรถยนตมือสองและเกบ็ขอมูล
ของรถกระบะมือสองจํานวน 142 คัน ท่ีจําหนายอยูในแหลงรถยนตมือสอง 21 แหง นํามาหาปจจยั
ภายในตาง ๆ ท่ีมีผลตอการกําหนดราคาขายรถกระบะมือสองดวยการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ แลวจึงหารูปแบบความสัมพนัธของราคาขายรถกระบะมือสองกับปจจยัภายในตาง ๆ 
ดวยวิธีวเิคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 
ผลการศึกษาพบวา การกําหนดราคาขายรถมือสองสวนใหญใชวิธีการกําหนดราคาโดยใชความ
ชํานาญจากการตรวจสภาพรถกอนการรับซ้ือ แลวบวกคาดําเนินการและกําไรเพิ่มคันละ 10,000-
30,000 บาท และพบวาราคาขายรถกระบะมือสองรุนและยีห่อเดยีวกันในแตละแหงจะมีราคาไม
แตกตางกันมากนัก  

ปจจัยภายในตาง ๆท่ีมีผลตอการกําหนดราคาขายรถกระบะมือสอง พบวา ราคาขายรถ
กระบะมือสองข้ึนกับปจจยัราคาซ้ือรถยนตใหมมากท่ีสุด สวนปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีผลตอการกําหนด
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ราคาขายเรียงตามลําดับจากมากไปนอยดังนี้ คือ อายุการใชงาน มูลคาการตกแตงเพิม่และปริมาณ
การใชงานซ่ึงมีผลตอการกําหนดราคาขายในระดับปานกลาง  

การวิเคราะหการถดถอยเชิงเสนพหุคูณศึกษาความสัมพนัธระหวางราคาขายรถกระบะมือ
สองกับปจจัยภายในตาง ๆ พบวาราคาขายรถกระบะมือสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกนักบั
ปจจัยราคาซ้ือรถยนตใหม และมูลคาการตกแตงเพิม่ โดยเม่ือแยกศึกษาตามยีห่อของรถกระบะ 
พบวา ราคาขายรถกระบะมือสองแตละยี่หอมีความสัมพันธกับปจจยัตาง ๆ ไมเหมือนกัน โดยย่ีหอ
นิสสันและอีซูซุมีความสัมพันธกับปจจยัภายในสองปจจยัคือ ราคาซ้ือรถยนตใหมกบัมูลคาอุปกรณ
ตกแตงท่ีมากบัรถ สวนราคาขายของยี่หอโตโยตามีเพียงราคาซ้ือรถยนตใหมเพียงปจจยัเดียวท่ีมี
อิทธิพล และราคาขายยี่หอมิตซูบิชิมีความสัมพันธกับปจจัยภายในทุกปจจยั คือ ราคาซ้ือรถใหม 
มูลคาการตกแตงเพิ่ม อายุการใชงาน และปริมาณการใชงาน 
 

จีราภา เดโช (2546) ทําการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานมือสองจากธนาคาร
พาณิชยแหงหนึ่งในจงัหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจยัท่ีทําใหผูบริโภคบานมือสอง
จากธนาคาร ผลการศึกษาพบวาผูซ้ือบานมือสองสวนใหญมีสถานภาพในครอบครัวเปนหวัหนา
ครอบครัว สมรสแลว สวนใหญเปนเพศหญิง อายุเฉล่ีย 37 ป สวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญา
ตรี มีอาชีพหลักเปนพนกังานบริษัท มีรายไดเฉล่ียตอเดอืน 34,433.97 บาท เปนผูมีเงินออมอยู
ในชวง 2,000 – 3,999 บาท ในดานปจจัยท่ีใชในการพิจารณาเลือกซ้ือบานมือสองโดยรวมของ
ผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก ไดแก มีความปลอดภัยท้ังชีวิตและทรัพยสิน มีสาธารณูปโภค 
(ไฟฟา น้ําประปา ฯลฯ) ราคาบานมือสองไมแพง เหมาะสม ไมมีมลภาวะทางเสียง ไมอยูใกลแหลง
ท่ีท้ิงขยะ ไมมีมลภาวะทางอากาศ ไมอยูใกลฟารมเล้ียง มีส่ิงแวดลอมทางธรรมชาติท่ีดี ถนนหนทาง
กวางขวาง วสัดุท่ีใชมีมาตรฐาน ไมอยูในยานชุมชนแออัด ในดานปญหาและอุปสรรคท่ีสําคัญใน
การซ้ือบานมือสองจากธนาคาร สวนใหญเห็นวาเปนปญหาเร่ืองการตอรองดานราคา รองลงมาเปน
ปญหาสภาพบานทรุดโทรม และเจาของบานเดิมไมยอมออกจากบานตองฟองขับไล 
 


