
 
 
  

 

 
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
2.1.1 ทฤษฎีอุปสงค (Demand) 
อุปสงคในทางดานเศรษฐศาสตร ไดใหคําจํากัดความไดวา อุปสงคสําหรับสินคาและบริการ

ชนิดใดชนิดหนึ่ง  หมายถึงจํานวนตาง ๆ ของสินคา และบริการชนิดนั้นท่ีผูบริโภคตองการซ้ือใน
ระยะเวลาหนึ่ง  ณ. ระดับราคาตาง ๆ ของสินคาชนิดนั้น หรือ ณ. ระดับรายไดของผูบริโภค หรือ ณ. 
ระดับราคาตาง ๆ ของสินคาชนิดอ่ืนท่ีเกี่ยวของตัวกําหนดอุปสงค  (Demand  Determinants)  คือตัว
แปร ( Variables ) หรือปจจัยตางๆ ซ่ึงมีอิทธิพลตอจํานวนสินคาท่ีผูบริโภคปรารถนาที่จะซ้ือ            
( Quantity  Demanded )  โดยปจจัยเหลานี้จะมีอิทธิพลตอปริมาณซ้ือมากนอยไมเทากัน ท้ังนี้ข้ึนอยู
กับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคนและเวลา โดยปจจัยตาง ๆ  เหลานั้นมีดังนี้ 

- ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับราคาของสินคานั้น โดยตามปกติเม่ือราคาสินคาเพิ่มสูงข้ึนปริมาณ
ซ้ือจะมีนอยลง 

- ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับรสนิยมของผูบริโภค โดยรสนิยมนั้นอาจจะเปล่ียนไปอยาง
รวดเร็ว เชน แบบเส้ือสตรี ภาพยนตร แตบางกรณีความนิยมนั้นก็คงอยูนาน เชน 
รูปแบบส่ิงกอสราง รถยนต  

- ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับจํานวนประชากร โดยตามปกติเม่ือประชากรเพ่ิมมากข้ึนความ
ตองการของสินคาและบริการจะเพิ่มตาม 

- ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับรายไดเฉล่ียของครัวเรือน โดยท่ัวไปเม่ือประชากรมีรายไดเฉล่ีย
สูงข้ึน ความตองการสินคาและบริการจะเปล่ียนไป คือ มักจะลดสินคาท่ีมีราคาถูก ใน
ขณะเดียวกันก็จะหันไปบริโภคสินคาท่ีมีราคาแพงเพิ่มข้ึน 

- ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับสภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ ซ่ึงลักษณะการบริโภค
ในสังคมท่ีมีการกระจายรายไดเหล่ือมลํ้ากันจะมีความแตกตางจากสังคมที่มีการ
กระจายรายไดเทาเทียมกัน ถึงแมวารายไดเฉล่ียของท้ังสองประเทศจะมีความใกลเคียง
กันก็ตาม 
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- ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับราคาสินคาอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน ถาสินคาชนิดหนึ่งมีราคาเพ่ิม
สูงข้ึน ผูบริโภคจะซ้ือสินคาชนิดนั้นนอยลง และหันไปซ้ือสินคาอ่ืนๆ ท่ีสามารถใช
ทดแทนกันได สําหรับในกรณีสินคาท่ีใชประกอบกัน เม่ือผูบริโภคมีความตองการใช
สินคาชนิดหนึ่งเพิ่มข้ึนก็จะบริโภคสินคาท่ีใชประกอบกันเพิ่มข้ึนตาม 

- ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับฤดูกาล 
เราสามารถแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณซ้ือกับตัวอุปสงคดวยฟงกช่ันอุปสงค ดังนี้ 

Qx =  f (Px …A1,A2,A3,…..) 
Qx  คือ  ปริมาณสินคา/บริการท่ีตองการเสนอซ้ือ (x) ในหนึ่งหนวยเวลา 
Px  คือ ราคาของสินคา/บริการ (x) 
A1  คือ ปจจัยผูบริโภค 
A2  คือ  ปจจัยคูแขงขัน 
A3  คือ  ปจจัยอ่ืน ๆ  
2.1.2 ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค (Theory of Consumer Behavior) 
         ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร เช่ือวาผูบริโภคมีความตองการในการบริโภคสินคาและ

บริการอยางหลากหลาย แตเนื่องจากผูบริโภคแตละรายมีขอจํากัดในเร่ืองของทรัพยากร ดังนั้น 
ผูบริโภคจะมีการลําดับการบริโภคกอนหลังแตกตางกนั โดยท่ีจะตองคํานึงถึงอรรถประโยชนสูงสุด
ท่ีตัวเองจะไดรับ สําหนับการบริโภคสินคาคงทน ซ่ึงสวนใหญจะมีการใชงานท่ียาวนานและมีราคา
คอนขางแพง ผูบริโภค จําเปนตองคํานึงถึงประโยชนหรือความพอใจท่ีตนไดรับเปนอยางมากกอน
การตัดสินใจซ้ือเม่ือเรียบเทียบกับสินคาอ่ืนท่ีตองใชเปนประจํา 
 กระบวนการของพฤติกรรมมนุษยนั้นมีลักษณะคลายกัน  3 ประการดังนี้  

1. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดตองมีสาเหตุท่ีทําใหเกิด ซ่ึงหมายความวา การท่ีคนเราจะแสดง

พฤติกรรมอยางหนึ่งอยางใดอกมาจะตองมีสาเหตุทําใหเกดิและมีส่ิงซ่ึงเปนสาเหตุก็คือ

ความตองการที่เกิดข้ึนนั่นเอง 

2. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดตองมีส่ิงจูงใจ หรื ส่ิงกระตุน นัน่ คือเม่ือคนเราเกิดความตองการข้ึน

แลว คนเราก็ปรารถนาท่ีจะบรรลุความตองการนั้น จนกลายเปนแรงกระตุน หรือแรงจงูใจ 

ใหบุคคลแสดงพฤติกรรมตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการท่ีเกิดข้ึน 
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3. พฤติกรรมท่ีเกดิข้ึนยอมมุงไปสูจุดหมาย คือการท่ีคนเราแสดงพฤติกรรมใดๆออกมานั้น 

มิไดกระทําไปอยางเล่ือนลอยโดยปราศจากจุดมุงหมาย  ตรงกันขามกลับมุงไปสูเปาหมายท่ี

แนนอนเพื่อทําใหบรรลุผลสําเร็จแหงความตองการของตนเอง 

แบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค 
1. ส่ิงกระตุน( Stimuli) 

      ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย ( Inside Stimuli ) และส่ิงกระตุนจากภายนอก         

( Outside Stimuli ) นักการตลาดไดใหความสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิด

ความตองการผลิตภัณฑ  ส่ิงกระตุนถือวาเหตุจูงใจใหเกดิการบริโภคสินคา ( Consumer Motive ) 

ซ่ึงอาจใชเปนเหตุจูงใจซอดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวทิยาอารมณกไ็ด ส่ิงกระตุน

ภายนอกประกอบดวย  2 สวน  

                    1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli )  

      เปนส่ิงกระตุนท่ีสามารถควบคุมและตองจัดใหข้ึน  เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวน
ประสมทางการตลาด ( Marketing Mix ) ประกอบดวยกบัตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได 
7 ประการ  ซ่ึงจําเปนตองนํามาใชรวมกนัเพื่อความตองการของตลาดเปาหมาย ( Target Marketing ) 
ซ่ึงเปนกลุมท่ีมีลักษณะคลายคลึงกัน  สวนประสมการตลาดประกอบดวย 

- ผลิตภณัฑ ( product )  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกจิสนองความตองการของลูกคาให

พึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนกไ็ด ผลิตภัณฑจึงประกอบ 

ดวยสินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน  มี

คุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  การกําหนดกลยทุธ

ดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตางไดแก  ความแตกตางของผลิตภัณฑและความ

แตกตางทางการแขงขันพิจารณาจากองคประกอบของผลิตภัณฑ เชนประโยชนพืน้ฐาน 

รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ การกําหนดตําแหนงผลิตภณัฑเปน

การออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของ

ลูกคาไดดยีิ่งข้ึน 
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- ดานราคา (price )  หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมา

ถัดจากผลิตภณัฑ ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา

ผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้น  ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้นผูกําหนด

กลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา  ซ่ึงตองพิจารณาวาการ

ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนัน้ๆ ตนทุนสินคาและ

คาใชจายท่ีเกี่ยวของ การแขงขัน และปจจัยอ่ืนๆ 

- ดานชองทางการจัดจําหนาย ( place ) หมายถึงโครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวย  

สถาบันและกจิกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการองคกรไปยังตลาด สถาบันท่ี

นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย  ก็คือสถาบันการตลาด สวนกจิกรรมการเก็บรักษา

สินคาคงคลัง 

- การสงเสริมการตลาด ( promotion ) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับ

ผูซ้ือ  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขางสารหรือจูงใจใหเกดิทัศนคติท่ีดีและพฤติกรรมการซ้ือ  

และเพื่อใหเปนไปตามวัตถุประสงค การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขายทําการขายและ

ติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใช

หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ   ตองใชหลักการเลือก ใชเคร่ืองส่ือสารแบประสมประสาน โดย

พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคาผลิตภัณฑคูแขง โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกนัได  

-  ผูท่ีมีสวนเกี่ยวของหรือบุคลากร คือ  บุคคลผูมีสวนเกี่ยวของกับการบริการทั้งหมดรวมถึง

ลูกคาและบุคลากรท่ีใหบริการลูกคา  คุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก  การ

ฝกอบรมการจูงใจ  เพื่อใหสามารถสรางความพอใจแกลูกคาผูใชบริการเหนือคูแขง  

บุคลากรตองมีความสามารถ  มีทัศนคติท่ีด ี สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา  มี

ความสามารถในการแกปญหา  และสามารถสรางคานิยมท่ีดีแกองคกร 

- การสรางและการนําเสนอลักษณะกายภาพ  ไดแก สภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการ

ออกแบบตกแตง และแบงสวน หรือแผนกของพื้นท่ีภายใน และลักษณะทางกายภาพอื่นๆ

ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจน  รวม

ไปถึงอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชตางๆท่ีมีไวใหบริการดวย 
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- กระบวนการใหบริการ  หมายถึงข้ันตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพในการ

ใหบริการกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจ  ซ่ึงจะพิจารณาใน 2 ดานคือ ความ

ซับซอน และความหลากหลาย ในความซับซอนจะตองพิจารณาถึงข้ันตอนและความ

ตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน  ความสะดวกรวดเร็วในการชําระเงิน การจัดการ

บริการ สวนในดานความหลากหลายตองพิจารณาถึง ความมีอิสระ ความยดืหยุน 

ความสามารถเปล่ียนแปลงข้ันตอน หรือลําดับงานเปนตน 

1.1 ส่ิงกระตุนทางปจจัยเศรษฐกจิ ( Economic Stimuli )เปนส่ิงกระตุนความตองการ

ของผูบริโภค  ท่ีเกี่ยวของกันภาวะเศรษฐกจิ ซ่ึงอยูภายนอกองคการและผูผลิตไมสามารถ

ควบคุมไดส่ิงกระตุนเหลานี ้คือ รายไดของผูบริโภค 

2. ความรูสึกของผูบริโภค 

เปนความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดํา  ซ่ึงผูผลิตไมสามารถทราบได

จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคท่ีไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของ

ผูบริโภคและกระบวนการตดัสินใจของผูบริโภค 

                     2.1 ลักษณะของผูบริโภค  มีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ ดังนี ้

- ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factor ) เปนปจจยัพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลตอความตองการและ

พฤติกรรมของคนโดยเด็กท่ีกําลังเติบโตจะไดรับอิทธิพลของคานิยม,การรับรู,ความชอบ 

และพฤติกรรมมาจากครอบครัวและสถาบันท่ีสําคัญๆ เชน โรงเรียน เปนตน 

- ปจจัยดานสังคม (Social Factor ) ประกอบไปดวยบุคคลท่ีอิทธิพลตอทัศนคติหรือ

พฤติกรรมของบุคคล สามารถแบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ กลุมอางอิงทางตรง เชน 

ครอบครัว เพื่อน และ กลุมอางอิงทางออม เชน นักแสดง นักรอง 

- ปจจัยสวนบุคคล( Personal Factor ) จะประกอบไปดวย อายุและลําดับข้ันของวงจรชีวิต 

อาชีพ สถานการณทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต และ บุคลิกภาพและแนวความคิด

ของตนเอง 
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- ลักษณะทางจติวิทยา ( Psychological Characteristic ) จะประกอบไปดวย การจูงใจ การับรู 

การเรียนรู และความเช่ือ และทัศนคต ิ

นักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซ้ืออันเปนผลจากปจจัยทาง
วัฒนธรรม  สังคม  ลักษณะสวนบุคคล  และลักษณะทางจิตวิทยา  ปจจัยเหลานี้มีอิทธิพลตอนักการ
ตลาดเน่ืองจากมีประโยชนตอการพิจารณาดูความสนใจของผูซ้ือท่ีมีตอผลิตภัณฑ  เพื่อนําไป
ปรับปรุงผลิตภัณฑ  ตัดสินใจดานราคา  จดัชองทางการจําหนาย และสงเสริมการจําหนายตอไป 
 

2.1 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
      บทบาทในการซ้ือ 
     ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนั้นจะประกอบไปดวยบุคคลหรือกลุมคนท่ี

เขามามีสวนเกี่ยวของหรือมีบทบาทในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถแบงออกเปน 5 บทบาท  
 

1. ผูริเร่ิม คือ บุคคลท่ีเสนอความคิดในการซ้ือผลิตภัณฑเปนคนแรก 
2. ผูท่ีมีอิทธิพล คือ ผูท่ีมีอิทธิพลในการใหคําแนะนําใหขอเสนอแนะ 
3. ผูตัดสินใจซ้ือ คือ ผูท่ีตัดสินใจในการซ้ือสินคาเปนคร้ังสุดทายในเร่ืองตางๆ 

คือ ซ้ือหรือไมซ้ือซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยางไร 
4. ผูซ้ือ คือ ผูทําการซ้ือสอนคานั้นๆ 
5. ผูใช คือบุคคลท่ีเปนผูใชหรือบริโภคสินคานั้นๆ 

 
ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
การรับรูถึง
ความ
ตองการหรือ

 
การ

แสวงหา 
ขอมูล 

 
การ

ประเมิน
ทางเลือก 

 
การ

ตัดสินใจ
ซื้อ 

 
พฤติกรรม
ภายหลัง
การซื้อ 
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2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

ทัศนา กุลัตถนาม (2536) ทําการศึกษาเร่ือง การตัดสินใจซ้ือสินคาคงทนถาวรของผูบริโภค 
ใน อําเภอเมือง จังหวัดเลย เปนการศึกษาถึงสภาพและพฤติกรรมในการบริโภคสินคาคงทนของ
ผูบริโภคมีวัตถุประสงคในการศึกษา 2 ประการคือ   ประการแรก  เปนการศึกษาถึงสถานภาพและ
พฤติกรรมการบริโภคสินคาคงทนโดยศึกษาถึงดานความสําคัญของสินคาคงทน ในดานความ
จําเปนในชีวิตประจําวัน โดยเนนถึงสภาพการเปนเจาของสินทรัพยคงทนวา ในแตละครัวเรือนมี
สินคาชนิดใดบาง และประการท่ีสอง ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาคงทน ซ่ึงตัว
แปรที่มีอิทธิพลตอการใชจายของครัวเรือนประกอบดวย  ตัวแปรทางเศรษฐกิจ เชนรายได  ตัวแปร
ท่ีเกี่ยวของกับผูบริโภค เชน อายุ สถานภาพการสมรส  ตลอดจนตัวแปรในดานสภาพแวดลอมของ
การตัดสินใจใชจายเงิน  เชน การใชจายสินคาดวยเงินเช่ือ  โดยสินคาคงทนท่ีเลือกเปนกลุมตัวอยาง  
ประกอบดวยสองกลุมใหญ คือ สินคาคงทนประเภทเคร่ืองใชภายในบาน และสินคาคงทนอ่ืนๆท่ี
ไมใชเคร่ืองใชไฟฟาภายในบาน 
 ในการศึกษาคร้ังนี้ไดแบงการวิเคราะหโดยแยกการพิจารณาเปนสามสมการ  คือสมการท่ี
หนึ่ง  พิจารณาถึงตัวแปรอิสระท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาคงทน  พบวารายไดใน
ปจจุบันมีผลอยางมากตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาคงทนประเภทเคร่ืองใชไฟฟาภายในบาน  
ขณะท่ีรายไดในอดีตจะไมมีความสําคัญมากนักในการที่จะตัดสินใจซ้ือ  รวมท้ังดานอายุของ
หัวหนาครอบครัวและจํานวนเด็กในครัวเรือนจะใหคาสัมประสิทธ์ิเปนลบ ในขณะท่ีสถานะภาพ
การเปนเจาบาน  การไดรับสินเช่ือสถานภาพการสมรสและผูท่ีสมรสเพียงหนึ่งปหรือนอยกวา  จะมี
แนวโนมวาจะใชจายเพื่อสินคาในกลุมนี้คอนขางจะสูงมาก  สวนท่ีไดศึกษาในสมการท่ีสอง จะ
พิจารณาถึงตัวแปรอิสระท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาคงทนประเภทอ่ืนๆท่ีมิใชเคร่ืองใชภายใน
บาน พบวารายไดในปจจุบัน สถานภาพการเปนเจาบาน และการไดรับสินเช่ือ  ซ่ึงตัวแปรเหลานี้  
ไดแสดงอิทธิพลทางบวกกับการใชจายเพ่ือซ้ือสินคาในกลุมนี้ และเม่ือไดพิจารณาสมการท่ีสาม  
เปนการศึกษาถึงตัวแปรอิสระท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาคงทนรวมท้ังหมด   พบวา  
เคร่ืองหมายของคาสัมประสิทธ์ิไดแสดงผลเหมือนสมการแรกทุกประการ  นั่นคือ   รายไดในอดีต  
อายุของหัวหนาในรัวเรือน  และจํานวนเด็กในครัวเรือน  จะมีอิทธิพลคอนขางนอยหรือแสดงผล
ในทางลบตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาคงทน 
 

ปรีดา โพธ์ิสุวรรณ (2545) ไดทําการศึกษาถึง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกรานคาสงวัสดุ
กอสรางของรานคาปลีกในจังหวัดนครสวรรค   และการศึกษาคร้ังนี้ มีสองวัตถุประสงค  
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วัตถุประสงคแรกเพื่อศึกษาขอมูลท่ัวไปของรานคาปลีกท่ีซ้ือสินคา 3 ชนิดหลักสําคัญ ไดแก 
ปูนซีเมนต , กระเบองซีเมนตใยหิน , กระเบ้ืองหลังคาคอนกรีต จากรานคาสงสินคาวัสดุกอสราง   
วัตถุประสงคท่ีสอง  เพื่อใหทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกรานคาสงวัสดุกอสรางท่ีจําหนาย
สินคา 3 ชนิดหลักสําคัญ ไดแก  ปูนซีเมนต , กระเบ้ืองซีเมนตใยหิน , กระเบ้ืองหลังคาคอนกรีต 
ของรานคาปลีกในจังหวัดนครสวรรค   

โดยมีวิธีการศึกษาขอมูลท่ัวไปของรานคาปลีกจากการเก็บแบบสอบถามของรานคาปลีก
สินคาวัสดุกอสรางในจังหวัดนครสวรรคจํานวน 56 รานคา และวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิง
พรรณนาในการอธิบายขอมูลท่ีไดมาจากการเก็บรวบรวมขอมูล นําเสนอในรูปของตาราง โดยใช
การแจกแจงความถ่ี จํานวนคารอยละ เพื่อนําขอมูลตางๆ เหลานี้มาพิจารณาปรับปรุงการปฎิบัติงาน
ประจําวันของรานคาสงใหสอดคลองกับความตองการของรานคาปลีกไดมากข้ึน 

การศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกรานคาสงวัสดุกอสรางของรานคาปลีกในจังหวัด
นครสวรรค โดยใชแบบสอบถามจํานวน 56 รานคาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินคาหลัก  3  ชนิด ไดแก ปูนซีเมนต , กระเบ้ืองซีเมนตใยหิน , กระเบ้ืองหลังคาคอนกรีตจาก
รานคาสง ซึงประกอบไปดวย 4 ปจจัย ปจจัยละ 3 ดาน 

 
 
ชาญชัย ลีวณิชย (2542) ไดทําการศึกษาถึง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกรานวัสดุกอสรางของ

ผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย  โดยกําหนดกลุมประชากรท่ีใชในการศึกษาเก็บขอมูลจาก
แบบสอบถามถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกรานวัสดุกอสรางของผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย โดย
วิเคราะหขอมูลดวยวิธีสถิติเชิงพรรณนา และวิเคราะหปจจัยดวยการวัดระดับอิทธิพลของปจจัย
ตางๆ แลวนําคาท่ีไดมาแปลความหมาย ซ่ึงพบวาในการเลือกซ้ือสินคาในรานคาวัสดุกอสรางนั้น
สินคาประเภทวัสดุกอสรางนั้นมีการซ้ือมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่ง อันดับสองไดแกสินคาตกแตงบาน 
อันดับสามไดแกสินคากลุมเซรามิค/สุขภัณฑ/กอกน้ํา  อันดับท่ีส่ีเปนสินคากลุมฮารดแวร / 
เคร่ืองมือชาง อันดับสุดทายไดแก กลุมอุปกรณไฟฟา และพบวาสถานะของผูบริโภคท่ีเปนชาง/ 
ผูรับเหมา  และเปนผูบริโภคท่ัวไป ไมมีความแตกตางกันในการเลือกซ้ือสินคาประเภทตางๆ ในทุก
ลุม ยกเวน กลุมสินคาวัสดุกอสราง พบวามีความแตกตางกันในการเลือกซ้ือ  ในดานการใช
ประโยชนจากสินคา  ชาง / ผูรับเหมากอสรางสวนใหญจะใชสรางบานใหม  สําหรับผูบริโภค
โดยท่ัวไปสวนใหญจะนําไปซอมแซมบาน  ในดานปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุ
กอสรางของผูบริโภค อันดับแรกไดแก ปจจัยดานราคา  อันดับสองไดแก  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
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อันดับสามไดแก  ปจจัยการสงเสริมการขาย  ปจจัยดานสถานท่ีเปนอันดับส่ีและปจจัยดานบุคคล
เปนอันดันสุดทาย 
2.3  กรอบแนวคิดในการศึกษา  
จากการทบทวนวรรณกรรมและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของสามารถสรุปเปนกรอบแนวคิดไดดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะท่ัวไปของผูบริโภค 
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได

พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเคร่ืองมือ
ชาง 

- จุดประสงคที่มาใชบริการ 
- ความถี่ในการมาใชบริการ 
- สินคาท่ีเขามาซ้ือบอยที่สุด 
- ความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ 
- ความรูเก่ียวกับงานชาง 
- วิธีการชําระเงิน 
- วันที่มาใชบริการ 
- ชวงเวลาท่ีมาใชบริการ 
- วิธีการเดินทางมาท่ีราน 
- วัตถุประสงคการใชสินคา 
- แรงจูงใจท่ีตัดสินใจซื้อสินคา 
 

ปจจัยที่มีอิทธิในการเลือกใชบริการรานเคร่ืองมือ
ชาง 

- ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
- ปจจัยทางดานราคา 
- ปจจัยทางดานสถานท่ี 
- ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด 
- ปจจัยทางดานการบริการ 
- ปจจัยทางดานบุคลากร 
- ปจจัยทางดานสภาพแวดลอม 

 

ปญหาในการเลือกใชบริการรานเคร่ืองมือชาง 
- ปญหาทางดานผลิตภัณฑ 
- ปญหาทางดานราคา 
- ปญหาทางดานสถานท่ี 
- ปญหาทางดานการสงเสริมการตลาด 
- ปญหาทางดานการบริการ 
- ปญหาทางดานบุคลากร 
- ปญหาทางดานสภาพแวดลอม 

 




