
บทที่ 2 
ทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
ในการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอรของเกษตรกร    ในจังหวัด 

ลําพูน เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถแทรกเตอรของ
เกษตรกรในการเลือกซ้ือรถแทรกเตอร  ในบทนี้จะกลาวถึงแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ    
      2.1.1 ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 

         อุปสงคในทางเศรษฐศาสตร ( อางอิงในวันรักษ   ม่ิงมณีนาคิน , 2536) หมายถึง อุปสงคท่ีมี
ประสิทธิผล (Effective demand) คือเปนอุปสงคท่ีมีการซ้ือขายเกิดข้ึนแลวจริง ๆ ท้ังนี้เนื่องจากเม่ือ
ผูบริโภคมีความปรารถนา (Desire) ท่ีจะบริโภคสินคาและบริการชนิดใดแลวผูบริโภคจะตองมี
ความสามารถและความเต็มใจท่ีจะซ้ือหา (Ability and Willingness to pay) สินคาและบริการชนิด
นั้นมาสนองความตองการของตนได  

ทฤษฎีอุปสงค (อางอิงในวีนัส ฤาชัย ,2548) เปนการแสดงความสัมพันธของสมการใน
รูปแบบของฟงกช่ัน  ท่ีแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณซ้ือของสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งกับปจจัย
อ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคาชนิดนั้น 
เขียนดวยสัญลักษณทางพีชคณิตดังนี้ 
                         Qx       =       (Px  , Ax , Dx , Ox                   Ic , Tc , Ec                      Py , Ay , Dy , Oy                 G ,N ,W......) 
                                      Strategic             Consumer            Competitor              Other 
                                       Variables                Variables              Variables                 Variables 
 
โดยตัวแปรท่ีอยูทางซายมือเปนตัวแปรผล ( ตัวแปรตาม) ในท่ีนี้ Qx ซ่ึงเปนปริมาณสินคา X ท่ีมีผู
เสนอซ้ือ ซ่ึงข้ึนอยูกับตัวแปรท้ังหลายท่ีอยูในวงเล็บทางขวามือ ( ตัวแปรอิสระ ) 
                ปจจัยท่ีกําหนดอุปสงค แบงออกเปน 2 กลุม คือ 

1) ตัวแปรท่ีผูขายสามารถควบคุมได ( Controllable Variables ) คือตัวแปรท่ีมีผลโดยตรง 
 

CONTROLLABLE     VARIABLES UNCONTROLLABLE   VARIABLES 
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ตออุปสงคสินคา ซ่ึงผูขายสามารถนําไปใชนําการกําหนดกลยุทธทางการตลาดได ไดแก ราคาของ
สินคา(Px)  ซ่ึงโดยท่ัวไปถาราคาสินคาสูงข้ึนผูซ้ือจะซ้ือสินคา X ในปริมาณท่ีลดลง และในทาง
ตรงกันขามถาราคาสินคา X ปรับตัวลดลง ปริมาณในการซ้ือสินคา X ก็จะเพิ่มข้ึน ยกเวนสินคาท่ีใช
แสดงถึงฐานะความมีหนามีตา ไดแก เพชรนิลจินดา การสงเสริมการขาย (Ax) ไดแกการโฆษณา 
การลดแลกแจกแถม เปนส่ิงกระตุนใหผูซ้ือมีความตองการในตัวสินคา รูปแบบในตัวสินคา (Dx) 
เปนส่ิงท่ีแสดงคุณลักษณะและรูปแบบเพ่ือดึงดูดใหลูกคาสนใจ ไดแก การออกแบบผลิตภัณฑ 
รูปลักษณผลิตภัณฑ คุณภาพของสินคา ชองทางการจัดจําหนาย (Ox) ซ่ึงก็คือท่ีตั้งในการจําหนาย ซ่ึง
ถาสินคาสามารถพบเห็นไดงาย โอกาสในการเลือกซ้ือของลูกคายอมตองมีมากกวาสินคาท่ีหาซ้ือ
ลําบากหรือไมคอยไดพบเห็น 

2) ตัวแปรท่ีผูขายไมสามารถควบคุมได (Uncontrollable Variables ) ไดแกตัวแปรท่ี 
เกี่ยวของกับผูบริโภค ไดแก รายไดของผูบริโภค (Ic) รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Tc) และ
การคาดคะเนของผูบริโภค (Ec)  ตัวแปรท่ีเกี่ยวของกับผูขายรายอ่ืน ไดแกราคาสินคาท่ีเกี่ยวของ (Py) 
การสงเสริมการขายของสินคาท่ีเกี่ยวของ (Ay)  และนอกจากน้ันตัวแปรซ่ึงเกิดจากปจจัยภายนอกท่ี
ไมอาจควบคุมได คือ นโยบายของรัฐบาล (G) จํานวนผูซ้ือหรือขนาดของประชากร ( N) และสภาพ
ดินฟาอากาศ (W) 

กฎแหงอุปสงค (Law of Demand) อธิบายถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือ
สินคาเม่ือราคาสินคาเปล่ียนแปลงไป กฎของอุปสงคกลาววา "ปริมาณสินคาท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ
ในขณะใดขณะหน่ึงจะมีความสัมพันธในทางตรงกันขามกับราคาสินคาชนิดนั้น” โดยมีขอสมมติ
ใหปจจัยอ่ืนๆคงท่ี   ผลดังกลาวเรียกวา ผลของราคา (price effect) เปนผลสืบมาจากเน่ืองจากสาเหตุ 
2 ประการ คือ 

       1) เม่ือราคาสินคาชนิดนั้นลดลง  ผูบริโภคจะรูสึกวาสินคาชนิดนั้นมีราคาถูกเม่ือเทียบ
กับราคาของสินคาชนิดอ่ืนๆ  จึงลดการบริโภคสินคาชนิดอ่ืนลง  แลวหันมาบริโภคสินคาชนิดนั้น
เพิ่มข้ึนแทนการบริโภคสินคาชนิดอ่ืนท่ีลดลง ในตรงกันขาม ถาราคาสินคาชนิดนั้นสูงข้ึน  
ผูบริโภคจะรูสึกวาสินคาชนิดนั้นมีราคาแพงเม่ือเทียบกับราคาของสินคาชนิดอ่ืนๆ  จึงลดการ
บริโภคสินคาชนิดนั้นลง  แลวหันมาบริโภคสินคาชนิดอ่ืนๆเแทน  เราเรียกผลของการเปล่ียนแปลง
ปริมาณการบริโภคอันเนื่องมาจากการเปล่ียนแปลงในราคาเปรียบเทียบ (Relative price) ของสินคา
วา ผลของการใชแทนกัน (Substitution effect) 
        2) เม่ือราคาสินคาชนิดนั้นลดลง ผูบริโภคจะรูสึกวาเหมือนกับวาเขามีรายไดเพ่ิมข้ึน 
ท้ังนี้เพราะรายไดจํานวนเดิมจะมีอํานาจซ้ือมากข้ึน ดังนั้น เขาจึงซ้ือสินคาเพ่ิมข้ึน ในทางตรงกัน
ขาม ถาราคาสินคาชนิดนั้นสูงข้ึน ผูบริโภคจะรูสึกวาเหมือนกับวาเขามีรายไดนอยลง ดังนั้น เขาจึง
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ซ้ือสินคาลดลง เราเรียกผลของการเปล่ียนแปลงปริมาณการบริโภคอันเนื่องมาจากการเปล่ียนแปลง
ในอํานาจซ้ือของเงินรายไดวา ผลของรายได (Income effect) 

  ปจจัยที่กําหนดอุปสงคของสินคานอกจากราคาของสินคาแลว ยังมีปจจัยอ่ืนๆ อีก ดังนี้ 
       1) รายไดของผูบริโภค ความสัมพันธระหวางรายไดและปริมาณการเสนอซ้ือสินคา

ข้ึนอยูกับชนิดของสินคา ในกรณีสินคาปกติ (Normal Goods) และสินคาฟุมเฟอย (Superior Goods) 
รายไดและปริมาณการเสนอซ้ือสินคาของผูบริโภคจะมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน สวนใน
สินคาดอยคุณภาพ (Inferior Goods) รายไดและปริมาณการเสนอซ้ือสินคาของผูบริโภคจะมี
ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม 

      2) ระดับราคาสินคาชนิดอ่ืน ปริมาณการเสนอซ้ือสินคาถูกกําหนดโดยราคาสินคาชนิด
อ่ืนดวย เนื่องจากสินคาท่ีซ้ือขายในตลาดมีความสัมพันธกัน กลาวคือ สินคาบางชนิดสามารถใช
แทนกันได (Substitute goods) หรือสินคาบางชนิดตองใชรวมกัน (complementary goods) ดังนั้น 
การท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งปริมาณเทาใดตองพิจารณาถึงราคาของสินคาชนิดอ่ืนท่ี
สัมพันธกันดวย 

     3) รสนิยมของผูบริโภค รสนิยมของบุคคลโดยท่ัวไปจะแตกตางกันไปตาม อายุ อาชีพ 
ขนบธรรมเนียมประเพณี ระดับการศึกษา และบุคลิกสวนตัว นอกจากนี้ยังเปล่ียนแปลงตาม
กาลเวลา ยุคสมัย นอกจากนี้ความนิยมในแตละสินคายังเปล่ียนแปลงไดเร็วชาแตกตางกันข้ึนอยูกับ
สินคาท่ีพิจารณา  

    4) การคาดคะเนเหตุการณในอนาคต การคาดคะเนเหตุการณในอนาคตเปนปจจัยหนึ่งท่ี
ทําใหอุปสงคของสินคาเปล่ียนแปลงไป ข้ึนอยูกับการคาดคะเนของผูบริโภคแตละคน   

    5) ขนาดและโครงสรางของประชากร   โดยปกติถาจํานวนประชากรเพ่ิมข้ึนอุปสงคของ
สินคาแทบทุกชนิดยอมเพ่ิมข้ึน แตท้ังนี้ ข้ึนอยูกับลักษณะโครงสรางประชากรดวย ลักษณะ
โครงสรางประชากรมีผลใหอุปสงคของสินคาบางชนิดเพิ่มข้ึนและบางชนิดลดลง 

    6) ปจจัยอ่ืนๆ การท่ีผูบริโภคจะมีอุปสงคตอสินคายังข้ึนอยูกับอีกหลายปจจัย เชน 
อุปนิสัยในการใชจาย ลักษณะการจัดเก็บภาษีของรัฐ อัตราดอกเบ้ีย เปนตน 
 
                  ความยืดหยุนของอุปสงค (Elasticity of Demand) 
               ความยืดหยุนของอุปสงค (Elasticity of Demand) หมายถึง อัตราการเปล่ียนแปลงความ
ตองการซ้ือสินคาตออัตราการเปล่ียนแปลงปจจัยตางๆ ท่ีกําหนดอุปสงค เชน ราคา รายได ราคา
สินคาชนิดอ่ืนท่ีเกี่ยวของ เปนตน ความยืดหยุนของอุปสงคมี 3 ชนิด ดังนี้ 
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                1) ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา  
ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา    (Price Elasticity of Demand) เปนการวัดการ

เปล่ียนแปลงปริมาณความตองการซ้ือสินคาเม่ือราคาสินคาเปล่ียนแปลง   
2) ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายได (Income Elasticity of Demand) 
อุปสงคตอรายได   หมายถึง จํานวนตางๆ ของสินคาท่ีผูบริโภคตองการเสนอซ้ือ ณ ระดับ

รายไดตางๆ ภายในระยะเวลาหนึ่ง  โดยกําหนดใหปจจัยอ่ืนๆ คงท่ี 
  ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายได (Income Elasticity of demand) หมายถึง การวัดอัตรา
การเปล่ียนแปลงปริมาณความตองการซ้ือสินคาเม่ือรายไดเปล่ียนแปลง  

ถาคาความยืดหยุนของอุปสงคตอรายไดมีเคร่ืองหมายเปนบวกแสดงวาเปนสินคาปกติ 
(Normal Goods) หรือสินคาฟุมเฟอย (Superior Goods) และถามีเคร่ืองหมายเปนลบแสดงวาเปน
สินคาดอยคุณภาพ (Inferior Goods) เพราะเม่ือผูบริโภคมีรายไดเพิ่มข้ึนจะซ้ือสินคาชนิดนั้นลดลง      

3) ความยืดหยุนของอุปสงคไขว (Cross - Price Elasticity of Demand) 
อุปสงคไขว หมายถึง ปริมาณความตองการซ้ือสินคาชนิดหนึ่ง ณ ระดับราคาตางๆ 

พิจารณาตอสินคาอีกชนิดหนึ่งท่ีเกี่ยวของภายในระยะเวลาหน่ึง โดยกําหนดใหปจจัยอ่ืนๆ คงท่ี  
ความยืดหยุนของอุปสงคไขว (Cross - Price Elasticity of Demand) หมายถึง การวัดอัตรากา
เปล่ียนแปลงปริมาณความตองการซ้ือสินคาเม่ือราคาสินคาชนิดอ่ืนท่ีเกี่ยวของเปล่ียนแปลง 
สินคาท่ีเกี่ยวของกันแบงได 2 ชนิด ดังนี้ 
            สินคาท่ีใชประกอบกัน (Complementary Goods) เปนสินคาท่ีในการอุปโภคบริโภคตอง
ใชรวมกัน  ถาขาดส่ิงใดส่ิงหนึ่งจะไมสามารถบริโภคได  เชน  รถยนตและน้ํามัน  เปนตน 
ความสัมพันธของสินคาท่ีตองใชประกอบกันจะมีทิศทางตรงกันขามหรือเปน -  
          สินคาทดแทนกัน (Substitute Goods) เปนสินคาท่ีในการอุปโภคบริโภค ถาหาสินคาชนิด
หนึ่งไมไดสามารถใชสินคาอีกชนิดหนึ่งทดแทนได เชน เนื้อหมูกับเนื้อไก เปนตน ความสัมพันธ
ของสินคาที่ใชทดแทนกันไดจะมีทิศทางเดียวกันหรือเปน +  

 

          2.1.2 ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค (Theory of Consumer Behavior) 
      ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร เช่ือวาผูบริโภคมีความตองการในการบริโภคสินคาและบริการ

อยางหลากหลาย แตเนื่องจากผูบริโภคแตละรายมีขอจํากัดในเร่ืองของทรัพยากร ดังนั้นผูบริโภคจะ
มีการลําดับการบริโภคกอนหลังแตกตางกัน โดยคํานึงถึงอรรถประโยชนสูงสุดท่ีตนจะไดรับ
สําหรับการบริโภคสินคาคงทน ซ่ึงสวนใหญจะมีการใชงานท่ียาวนานและมีราคาคอนขางแพง 
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ผูบริโภคจําเปนตองคํานึงถึงประโยชนหรือความพอใจท่ีตนไดรับเปนอยางมาก กอนการตัดสินใจ
ซ้ือเม่ือเปรียบเทียบกับสินคาอ่ืนท่ีตองการซ้ือใชเปนประจํา 
           ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumption Theory ) ตามแนวคิดของ John Maynard 
Keynes  เกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคตามทฤษฎีการบริโภคแบบรายไดสมบูรณ ( Absolute 
Income Hypothesis ) ซ่ึงเปนการศึกษาความสัมพันธระหวางการบริโภคกับรายได  กลาวคือ 
ปริมาณการใชจายเพื่อการบริโภคจะมากหรือนอยข้ึนอยูกับรายไดเปนสําคัญ ท้ังนี้ปจจัยท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือหรือการใชจายไดแก  

1) ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) โดยผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคา จะเกิดจาก 
ความรู ความเช่ือ ศิลปะ กฎหมาย วัฒนธรรมจารีตประเพณี  ในฐานะท่ีเปนสวนหนึ่งในสมาชิกของ
สังคม โดยถาแบบแผนทางวัฒนธรรมในสังคมน้ัน ๆ เปล่ียนแปลงไปกอใหเกิดแบบแผนการ
อุปโภคบริโภคสินคาใหม ๆ เกิดข้ึน การตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคก็จะเปล่ียนตาม
ไปดวย ยกตัวอยางเชน การรับวัฒนธรรมการแตงกายของชาติตะวันตกเขามา เดิมการแตงกายของ
คนไทยนิยมการแตงกายท่ีมิดชิด พอมีแฟช่ันท่ีเนนการเปดเผยรางกายมากข้ึน ในขณะแรกท่ีสังคม
ยังไมยอมรับเพราะมองวาไมเหมาะสมกับสังคมไทย สินคาแฟช่ันดังกลาวก็ยังไมไดรับความนิยม 
จนในขณะหนึ่งท่ีมีการบริโภคมากข้ึน จนคนในสังคมมองวาเปนเร่ืองปกติสินคาแฟช่ันดังกลาวก็
สามารถจําหนายไดมากตามไปดวย 

2) ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เนื่องจากคนในสังคมมีความเกี่ยวของระหวางคนใน 
สังคมดวยกันเอง โดยที่อาจจะรูตัวหรือไมก็ตาม ซ่ึงบุคคลท่ีผูบริโภคเกี่ยวของดวยจะมีอิทธิพลตอ
การเลือกซ้ือสินคาท้ังทางบวกและทางลบ ไดแก เพื่อนฝูง เพื่อนรวมงาน หรือกลุมคนท่ีตองการเอา
แบบอยาง เชน ดารานักแสดงท่ีช่ืนชอบ ท่ีสําคัญคือครอบครัวจะมีอิทธพลตอการตัดสินใจในการ
เลือกซ้ือสินคามาก 

3) ปจจัยดานบุคคล (Personal Factors) ความแตกตางในเร่ืองของ อายุ อาชีพ เพศ ของ 
ผูบริโภคแตละคนจะสงผลตอการเลือกซ้ือสินคา โดยเฉพาะการใชเหตุผลหรือความคิดประกอบการ
ตัดสินใจท่ีแตละคนมีไมเหมือนกัน  

4) ปจจัยดานจิตวิทยา ( Psychological Factors ) ตัวแปรเชิงจิตวิทยาที่มีผลตอพฤติกรรม 
ผูบริโภค เชน การไดรับแรงจูงใจหรือแรงกระตุนท่ีเกิดข้ึนจากภายในตัวผูบริโภคเองหรือ เกิดจาก
บุคคลภายนอก หรือส่ิงแวดลอม  กลาวคือเม่ือไดรับแรงจูงใจหรือแรงกระตุนแลว ผูบริโภคก็จะ
แสดงพฤติกรรมออกมาข้ึนอยูกับการรับรู และประสบการณท่ีไดส่ังสมมา 
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พฤติกรรมผูบริโภค (อางอิงในธงชัย สันติวงษ,2539)  หมายถึง “การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ท้ังนี้หมาย
รวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลว (Precede) และซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการ
กระทําดังกลาว” 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําให
เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความ
ตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองสีดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตางๆของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือ การตัดสินใจของ
ผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision)  

โมเดล ( Stimulus and Response Theory )  ทฤษฎี S-R ดังแผนภาพ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

รูปท่ี 2.1 โมเดลของทฤษฎี S-R ( Stimulus and Response Theory ) 

กลองดํา 
 

ความรูสึก
นึกคิด
ของผูซ้ือ 

ลักษณะของผูบริโภค 
ปจจัยดานวัฒนธรรม 
 

ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยดานจิตวทิยา 

กระบวนการตัดสินใจ 
 
การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

ส่ิงกระตุนภายนอก  S 
 

ส่ิงกระตุนทางการตลาด  ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ 
ผลิตภัณฑ                         เศรษฐกิจ 
ราคา   เทคโนโลยี 
การจัดจําหนาย  การเมือง 
การสงเสริมการขาย วัฒนธรรม 

การตอบสนองของผูซ้ือ R 
 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตราสินคา 
การเลือกผูขาย 
การเลือกเวลาในการซ้ือ 
การเลือกปริมาณการซ้ือ 
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1) ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) 
และส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุน
ภายนอกเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือ
สินคา (Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจดานเหตุผลและใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) 
ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

    1.1)ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและจัดใหมีข้ึนไดเปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดวย 

(1) ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
กระตุนความตองการ 

(2) ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

(3) ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน จัด
จําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคซ่ึงถือวาเปนการกระตุนการซ้ือ 

(4) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ 
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ท่ัวไป เหลานี้ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ 

  1.2) ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีนอก
องคกร ซ่ึงบริษัทไมสามารถควบคุมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก  

(1) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค
เปนตน ปจจัยเหลานี้มิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

(2) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดาน ฝากและ
ถอนอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน 

(3) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมายเพิ่มลด
ภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

(4) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้นๆ 
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2) กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box)   ความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและ
กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

     2.1) ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงเปนปจจัยท่ี
มีอิทธิพลพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

 (1) ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเปนสัญลักษณและส่ิงท่ี
มนุษยสรางข้ึน โดยเปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง เปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรม
ของมนุษยในส่ิงหนึ่ง คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคมและกําหนดความแตกตาง
ของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 
ตัวอยางการเปล่ียนแปลงวัฒนธรรมของสังคมไทย คือ สตรีมีบทบาทในสังคม เชน บทบาททาง
การเมืองและทํางานหนักข้ึน และมีอํานาจทางเศรษฐกิจมากข้ึน บุคคลมีความหวงใยในสุขภาพมาก
ข้ึนเปนตน โดยวัฒนธรรมแบงออกเปนวัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมกลุมยอย และช้ันของสังคม 

 (2) ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือโดยลักษณะทางสังคม ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท
และสถานะของผูซ้ือ 

(3) ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก
สวนบุคคลทางดานตางๆ ไดแก อายุ ข้ันตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนบุคคล 

(4) ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือเปนปจจัยภายในผูบริโภค ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ
และการใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเช่ือถือและทัศนคติ 
บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

    2.2) กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Buyer’s Decision Process) ประกอบดวย 
ข้ันตอนการรับรูความตองการ (ปญหา) การคนขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือและ
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
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3) การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือผู
ซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ไดแก  

     3.1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชาท่ีเลือก 
คือ นมสดกลอง บะหม่ีสําเร็จรูป ขนมปง 

     3.2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลองจะเลือก
ยี่หอ โฟรโมสต มะลิ เปนตน 

     3.3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใด
หรือรานคาใกลบานรานใด 

     3.4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลาเชา 
กลางวัน หรือเย็น ในการซ้ือนมกลอง 

     3.5) การเลือกปริมาณซ้ือ (Purchase Amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือหนึ่ง
กลอง คร่ึงโหล หรือหนึ่งโหล เปนตน 

    สรุป พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การกระทําของบุคคลบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรง
กับการจัดการหาใหมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ  สวนพฤติกรรมผูซ้ือนั้นหมายถึง การกระทํา
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ีเกี่ยวของกับการแลกเปล่ียนสินคา และบริการดวยเงิน และรวมถึงการ
ตัดสินใจ 
 

 2.1.3 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
            สวนประสมทางการตลาด (อางอิงในอรชร มณีสงฆ ,2539) ไดอธิบายวา สวนประสมทาง
การตลาดเปนกลุมของตัวแปรทางการตลาดท่ีนักการตลาดสามารถควบคุมได นักการตลาดจะตอง
กําหนดกลยุทธใหประสมประสานกันในทิศทางเดียวกันเพื่อสรางความพอใจใหตลาดเปาหมาย
เหนือคูแขงขัน บางคร้ังสวนประสมทางการตลาดจะถูกเรียกวา “The four P’s” ซ่ึงไดแก 

1) ผลิตภัณฑ (Product) คือสินคาหรือบริการท่ีถูกนําเสนอใหแกผูบริโภคและสามารถ
สรางความพึงพอใจแกลุกคาได นักการตลาดจะตองกําหนดกลยุทธ ท่ีเกี่ยวของกับ
ผลิตภัณฑ ไดแก 
- แนวความคิดดานผลิตภัณฑ ตองรูวาส่ิงท่ีตอบสนองความตองการของผูบริโภคคืออะไร 
- คุณสมบัติผลิตภัณฑ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพ ทางเคมี ทางชีวะ ความงามความ  
  ทนทานรูปรางรูปแบบของผลิตภัณฑ 
- จุดเดนของผลิตภัณฑเปนลักษณะเดนเปนพิเศษกวาสินคาอ่ืน 
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- ผลประโยชนท่ีไดรับจากผลิตภัณฑ เปนผลประโยชนท่ีผลิตภัณฑมีตอลูกคา มี 2 ดานคือ  
  ผลประโยชนโดยหนาท่ีของผลิตภัณฑ และผลประโยชนทางดานอารมณ 
- สวนประสมผลิตภัณฑ คือความหลากหลายของผลิตภัณฑ โดยท่ัวไปเรามักจะมี  
  ผลิตภัณฑมากกวา 1 ชนิด สวนประสมทางผลิตภัณฑอาจแบงออกตามชนิด ตามรุน ตาม  
  ขนาด ตามลักษณะจัดจําหนายหรือตามความเกี่ยวของกันของผลิตภัณฑแตละชนิด  
- ตราสินคาเปนการบรรยายถึงลักษณะของผลิภัณฑซ่ึงอาจเปนคําพูด สัญลักษณ หรือ 

              รวมกัน โดยท่ัวไป เจาของผลิตภัณฑมักใชตราสินคา มาจําแนกสินคาใหเห็นวาแตกตาง 
              จากสินคาของคนอ่ืนและทําใหผูบริโภคจดจําสินคาไดงาย ตราสินคามีสวนสําคัญมากท่ีทํา 
              ใหผูบริโภคหันกลับมาซ้ือสินคาของเราในโอกาสหนาอีก 

- บรรจุภัณฑ เปนส่ิงท่ีหุมหอสินคา อาจทําหนาท่ีในการบรรจุ หุมหอ รวมท้ังส่ือสาร ทาง  
  การตลาด โดยบรรจุภัณฑจะเปนตัวท่ีชวยสนองความตองการของลูกคา ในบางกรณีบรรจุ 
  ภัณฑจะชวยอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา เปนการสรางมูลคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑซ่ึง 
  อาจทําใหลูกคายินดีท่ีจะจายในราคาท่ีสูงข้ึนได 
2) ราคา (Price) เปนขอเสนอในการแลกเปล่ียนท่ีนักการตลาดใหกับลูกคา ถาลูกคายอมรับ 

จะมีการซ้ือขายข้ึน เกี่ยวของกับราคาสินคาท่ีกําหนดไว สวนลด เง่ือนไขการชําระเงิน เปนตน 
องคประกอบหลักในการกําหนดราคาต่ําสุดคือ ตนทุนการผลิต และองคประกอบในการกําหนด
ราคาสูงสุดคือ คุณคาในสายตาของผูบริโภค 

- วิธีการกําหนดราคา โดยพิจารณา จากตนทุน ลูกคา และคูแขงขัน  
- การกําหนดราคาเปนกลยุทธท่ีสําคัญมาก ในการบริหารธุรกิจ ในการกําหนดราคาจะตอง 
  มีความชัดเจนในเร่ือง วัตถุประสงคของการกําหนดราคา เชน   ตั้งราคาตํ่าเพื่อไมใหเสีย 
  โอกาสในการไดลูกคาใหม ลดราคาเพ่ือไลตามคูแขง ส่ิงสําคัญอีกประการหนึ่งคือ การทํา  
  ใหลูกคายอมรับในการเปล่ียนแปลงราคา 
- ประเด็นสําคัญของราคาไมไดอยูท่ีตั้ง ไวท่ีราคาเทาไหร หากแตข้ึนกับการเปรียบเทียบ 
  ระหวาง ราคาของสินคา กับคุณคาของสินคาท่ีมีตอผูบริโภค หากลูกคารูสึกวาสินคามี 
  คุณคามากกวาราคา เขาก็จะยินดีซ้ือสินคาในราคาท่ีกําหนด 
3) สถานท่ี หรือชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) จะเกี่ยวของกับงาน 

ของนักการตลาด 2 สวน ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution channels) เกี่ยวกับคน
กลางในระดับตางๆ ท่ีจะเขามามีสวนเกี่ยวของในการจัดจําหนายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค 
และดานการกระจายตัวสินคา (Physical distribution) จะเกี่ยวของกับการขนสงและการคลังสินคา 
 



20 
 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion)    ถูกนํามาใชเพื่อการติดตอส่ือสารกับลูกคา 
เปาหมายเพื่อการแจงขาวสาร เพื่อจูงใจ หรือเพื่อเตือนความทรงจําของผูบริโภคตอผลิตภัณฑของ
กิจการ โดยกิจการจะทําการสงเสริมการตลาดไดโดยอาศัยสวนประสมของการสงเสริมการตลาด 4 
อยางไดแก 

- การโฆษณา เปนการส่ือสารแบบทางเดียว ท่ีมีประสิทธิภาพสําหรับตลาดแบบมวลชน มี 
  ลักษณะเปนการเสนอขาวสาร ทําใหเกิดการรับรู สรางสรรคความรูสึกท่ีดีตอสินคา และ 
  ทําสรางการเรียนรูเรงเราใหเกิดการซ้ือ 
- การสงเสริมการขาย เปนการส่ือสารทางเดียวเกี่ยวกับเนื้อหาท่ีนาสนใจเฉพาะอยาง ทําให 
  เกิดแรงจูงใจระยะส้ัน ๆ มีวัตถุประสงคทําใหเกิดการรับรู เรียนรูและแนะวิธีการใชสินคา 
- การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการส่ือสารสองทางท่ีมีคุณภาพสูงโดยผานการพูดคุย 
  หรือช้ีแนะการใชสินคาตอผูบริโภคแตละคนโดยตรง มีลักษณะเปนการเสนอขาวสาร 
  ขอมูลพิเศษใหกับผูท่ีจะเปนลูกคา 
- การประชาสัมพันธ เปนการส่ือสารทางเดียวเกี่ยวกับขาวสารในเชิงพานิชของสินคาผาน 
  ส่ือสาธารณะมีลักษณะเปน การเสนอขาวผลิตภัณฑใหม การประเมินผลิตภัณฑ มีวัตถุ 
  ประสงคเพื่อใหเกิดการรับรู การเรียนรู การเปล่ียนแปลงทัศนคติและ สนับสนุนการ 
  ตัดสินใจ 

              5) บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) การ
ฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได
แตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มี
ความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 
             6) ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical evidence) โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม 
[Total Quality Management (TQM)] ตัวอยาง โรงแรมตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบ
การใหบริการ เพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer-value proposition) ไมวาจะเปนดานความ
สะอาดความรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ  
            7) กระบวนการ (Process) เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและ
สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer satisfaction) ในการบริหารการตลาดนั้น ผูบริหาร
การตลาดตองมีความเขาใจถึงความตองการของผูบริโภค และมุงตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคดวยเคร่ืองมือสวนผสมการตลาด ซ่ึงมักจะรูจักกันโดยท่ัวไปวา “7Ps” แตปจจุบันในยุคของ
การตลาดท่ีมุงเนนลูกคานั้นจะเปล่ียนกระบวนทัศนใหม คือ องคประกอบทุกอยางนั้นใหเร่ิมตนจาก
ลูกคาเปนหลัก 
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2.1.4   แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจ (Decision-Making) 
           การตัดสินใจเกิดข้ึนอยูตลอดเวลาท่ีเราตองเผชิญกับเหตุการณตาง ๆ ซ่ึงจะตองใชความคิด
เพื่อการตัดสินใจ หากเปนเร่ืองเล็ก ๆ นอย ๆ ท่ัวๆไป ผลของการตัดสินใจแทบจะไมมีผลกระทบ
อยางใดๆตอผูตัดสินใจ แตถาเปนเ ร่ืองท่ีสําคัญกอนการตัดสินใจทุกคน  ผูตัดสินใจตองมี
กระบวนการขบคิดหรือหาขอมูลมาประกอบการตัดสินใจเสมอ  ซ่ึงการตัดสินใจจะประกอบดวย
วิธีการข้ันตอนการคิดคนอยางมีระเบียบแบบแผน ทําใหไดแนวทางที่ดีท่ีสุด สําหรับความหมายของ
การตัดสินใจไดมีผูใหความหมายไวดังนี้  ( รศนา อัชชะกิจ ,2537 )   
           ลักษณะการตัดสินใจตามทฤษฎีของ ลูมบา (Loomba, 1978 : 100 - 103) สามารถสรุปโดยยอ
ไดดังนี้ 

  1) การตัดสินใจเปนกระบวนการของการเปรียบเทียบผลตอบแทนหรือผลประโยชนท่ีจะ
ไดรับ จากทางเลือกหลาย ๆ ทางโดยท่ีผูตัดสินใจจะเลือกทางเลือกท่ีใหประโยชนสูงสุด 
  2) การตัดสินใจเปนหนาท่ีท่ีจําเปน เพราะทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัด แตมนุษยมีความ
ตองการไมจํากัด จึงจําเปนตองมีการตัดสินใจเพ่ือใหไดรับประโยชนและความพอใจจาก
การใชทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัด 
   3) กระบวนการตัดสินใจประกอบดวย 2 สวนใหญ ๆ ไดแก สวนท่ีหนึ่งเปนการกําหนด
วัตถุประสงค เปาหมาย ขอจํากัด การกําหนดทางเลือก สวนท่ีสอง เปนการเลือกทางเลือก
หรือกลยุทธท่ีดีท่ีสุดตามสภาวการณ 

         ไซมอน มีแนวคิดเกี่ยวกับเร่ืองนี้วา มนุษยเปนคนท่ีมีเหตุผล และไมมีเหตุผลไปพรอม ๆกัน 
ในทางปฏิบัติมนุษยจะพยายามมีพฤติกรรมท่ีมีเหตุผล (Intended Rationality ) ตามหลัก
เศรษฐศาสตร คือพยายามพิจารณาวาตนชอบอะไร มากนอยตางกันอยางไร พยายามหาทางเลือก
และคาดการณผลของทางเลือกในแตละทางไว แตในความเปนจริงมนุษยไมสามารถมีเหตุผลหรือ
ใชเหตุผลในทุกทางเลือกอยางสมบูรณแบบ เพราะมีขอจํากัดในหลายประการ โดยเฉพาะในดาน
จิตวิทยาหรือจิตใจของมนุษยเอง ทําใหการตัดสินใจของมนุษยเปนไปอยางมีขอจํากัด 
          Easton  Allan กลาววา คําวา “ การตัดสินใจ” มีความหมายได 2 อยาง คือในแนวกวาง การ
ตัดสินใจ เปนกระบวนการท่ีซับซอนเร่ิมตนท่ีการรับรูวา มีความจําเปนตองมีการเปล่ียนแปลงและ
ส้ินสุดลงท่ีการยอมรับและนําการตัดสินใจนั้นไปปฏิบัติ สวนในแนวแคบ การตัดสินใจหมายถึง 
การเลือก การเลือกเปนข้ันตอนหนึ่งของกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนหลังจากไดประเมิน
ทางเลือกตาง ๆ ไวแลว 
 



22 
 

        การตัดสินใจเปนกระบวนการทางเลือกท่ีมีอยูหลายทางเลือก เพื่อใชเปนแนวทางในการ
ดําเนินงาน ดังนั้นเม่ือมีการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงก็ถือไดวาเกิดการตัดสินใจข้ึนแลว แต
อยางไรก็ตามการตัดสินใจท่ีถือวาดีนั้นจะตองเปนทางเลือกซ่ึงเปนแนวทางที่บรรลุวัตถุประสงคท่ี
ไดกําหนดไว (จิระจิตต ราคา , 2535) 
 
           การตัดสินใจของเกษตรกรท่ีเก่ียวกับการผลิต 

เกษตรกรตองตัดสินใจในเร่ืองสําคัญ 3 เร่ือง (โสภิณ ทองปาน,2536) ดังนี้ 
1) การตัดสินใจเลือกผลิตสินคา สินคาเกษตรในปจจุบันมีมากมายหลายชนิด หลัก 

สําคัญท่ีเกษตรกรตองตัดสินวาจะตองทํากิจกรรมอะไร มากนอยแคไหน ซ่ึงตองพิจารณาจาก
ทรัพยากรที่มีอยู ไมวาจะเปนท่ีดิน แรงงานหรือทุน ท้ังนี้เพื่อจะทําใหไดรายไดหรือกําไรสูงท่ีสุด 

2) การตัดสินใจเลือกใชปจจัยการผลิต เปนการพิจารณาวาในการผลิตสินคาชนิดหนึ่ง 
ควรจะเลือกใชปจจัยการผลิตชนิดใดท่ีจะใหผลคุมคามากท่ีสุด (ไดผลผลิตมากท่ีสุดในขณะท่ีใช
ตนทุนนอยท่ีสุด) 

3) การตัดสินใจเลือกปจจัยการผลิตแตละอยาง เม่ือเกษตรกรตัดสินใจวาจะผลิตอะไร  
และทราบวาควรใชปจจัยการผลิตอะไรแลว ปญหาท่ีตองนํามาพิจารณาคือปริมาณการใชควรท่ีจะ
ใชในระดับอยางไรใหเหมาะสม 

การเปล่ียนแปลงแนวความคิดจากระบบการผลิตท่ีเคยมีมาแตเดิม ไปสูระบบการผลิต
สมัยใหมนั้น เนื่องมาจากความไมพอใจของระบบการเกษตรที่ทําอยูเดิม ส่ิงท่ีตองนํามาคํานึงถึงตอง
มีคุณสมบัติ 5 ประการ (วิทยา ดํารงเกียรติศักดิ์, 2532) คือ 

1) คุณประโยชนท่ีเหนือกวา (Relative Advantage ) คือ ลักษณะคุณประโยชนความ 
ดีเดนของนวัตกรรม ซ่ึงสามารถพิจารณาแลวยอมรับวาวิธีใหมดีกวาวิธีเกา 

2) ความสอดคลองเหมาะสม (Compatibility) คือระดับความสอดคลองของแนว 
นวัตกรรมกับคานิยมประสบการณเดิมและความตองการตามความคิดเห็นของผูรับ 

3) ความยุงยาก (Complexity) คือระดับความยุงยากตอความเขาใจและการใชตามความ
คิดเห็นของผูใชนวัตกรรม 

4) ความสามารถในการทดลองได (Trialability) คือคุณสมบัติของนวัตกรรมท่ีผูใช
สามารถทดลองปฏิบัติได 

5) การสังเกตได (Observability) หมายถึง ลักษณะของผลลัพธหรือผลตอบแทนซ่ึง
สามารถมองเห็นได 
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          การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการผลิตของเกษตรกร 
ตราบเทาท่ีแนวทางการปฏิบัติอยางเดิม ๆ ยังคงนํามาซ่ึงผลของความพึงพอใจ วิถีแหง

การเปล่ียนแปลงจะไมเกิดข้ึนจนกวา จะเกิดความรูสึกวาการปฏิบัติแบบเดิมนั้นไมเพียงพอกับความ
ตองการและไมสอดคลองกับสภาพแวดลอมท่ีเปล่ียนแปลงไป  บุคคลจะเกิดความรูสึกไมพึงพอใจ 
ซ่ึงอาจจะเพิ่มข้ึนจนถึงข้ันท่ีผลักดันใหแสวงหาส่ิงใหม ๆ ดังท่ี วันรักษ ม่ิงมณีนาคิน กลาวไววา การ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมระดับปจเจกบุคคลเปนผลสืบเนื่องมาจากบุคคลไดเรียนรูความคิดใหม ๆ ซ่ึง
จะยอมรับและนําไปปฏิบัติหรือไม ข้ึนอยูกับระดับความเขาใจและทรรศนะท่ีมีอยูในแตละคน 
นอกจากนั้นยังข้ึนอยูกับกุศโลบายของฝายท่ีเผยแพรความคิดใหม ๆ  และวิธีการจูงใจใหเกิดการ
ยอมรับ ซ่ึงจะตองมีเง่ือนไข 2 ประการคือ 1. เกิดความไมพอใจในการปฏิบัติแบบเกา และ 2. ไดรับ
ขาวสารขอมูลเกี่ยวกับความคิดใหมหรือการปฏิบัติแบบใหมท่ีสามารถจะชวยสรางความพึงพอใจ
ได 

Harrar and Wortman ไดสรุปวา การที่จะใหการเกษตรแบบดั้งเดิมเปล่ียนไปสู
การเกษตรแบบสมัยใหม จะตองประกอบดวยเงื่อนไขคือ วิธีการผลิตใหมหรือการใชปจจัยการผลิต
ใหมตองใหผลตอบแทนสูงและมีกําไร เม่ือเปรียบเทียบกับวิธีการท่ีใชอยูเดิม ตองมีการแนะนํา
สาธิตใหเกษตรกรเขาใจถึงวิธีปฏิบัติ ซ่ึงตองทําใหเช่ือไดวาเกษตรกรสามารถทําได โดยเกษตรกร
สามารถหาซ้ือไดตลอดเวลาในราคาท่ีเหมาะสม  

  

 2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ในการศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถแทรกเตอรของเกษตรกร ในจังหวดัลําพูน  
ไดทําการตรวจสอบเอกสารการศึกษาบทความและงานวจิัยที่เกี่ยวของดังนี ้

สุภาวดี  หาญเชิงชัย  (2539)  ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลการใชรถไถเดินตามของเกษตรกร  
อําเภอศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวลําพู  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาขอมูลการใชรถไถเดินตามและ
การใชสินเช่ือเพื่อซ้ือรถไถเดินตาม   และเพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยตางๆท่ีมีผลตอการ
ใชรถไถเดินตามของเกษตรกร  โดยใชแบบสอบถามและสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ ( Stratified 
Random Sampling ) โดยวิธีการสุมแบบไมเปนสัดสวนโดยตรงกับขนาดของแตละตําบล  ในอําเภอ
ศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวลําพู   จํานวน 204 ตัวอยาง  ใชสถิติเชิงพรรณนา(Descriptive 
Statistics) ประกอบดวย ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย วิเคราะหขอมูล และการวิเคราะหถดถอยพหุ   
( Multiple Regression Analysis ) ในการวิเคราะหขอมูล   ผลการศึกษาพบวา  ปจจัยท่ีมีผลตอการใช
รถไถเดินตาม ไดแก รอยละ 61.30 ไมมีรายไดนอกภาคการเกษตรของครัวเรือน  ระยะเวลาในการ
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ใชรถไถเดินตามมีอายุเฉล่ีย 8 ป   จํานวนรถไถเดินตามในหมูบานเฉล่ีย 64 คันตอหมูบาน  จํานวน
ของรถไถเดินตามเฉล่ีย 1 คันตอครัวเรือน    ขนาดของรถไถเดินตามเฉล่ีย 9.5 แรงมา  ประเภทของ
รถไถเดินตามรอยละ 70.10 เปนประเภทบีบเล้ียว     ลักษณะของการซ้ือรถไถเดินตามรอยละ 62.70 
ซ้ือดวยเงินสด  แหลงเงินกู รอยละ53 กูจากธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ(ธกส.)  และ
วัตถุประสงคหลักของการซ้ือรถไถเดินตาม รอยละ 65.70 ซ้ือรถไถเดินตามเพื่อไวใชในครอบครัว
อยางเดียว สวนความสัมพันธระหวางปจจัยตางๆท่ีมีผลตอการใชรถไถเดินตามของเกษตรกร พบวา
มีเพียงตัวแปรเดียวเทานั้น คือ ขนาดพื้นท่ีทําการเกษตร มีความสัมพันธในทางบวกกับการใชรถไถ
เดินตาม ณ ระดับนัยสําคัญ 0.001 

ชัยสิทธ์ิ ศิลมัย (2540)  ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวน
บุคคลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล และศึกษาปญหาของผูบริโภคคอมพิวเตอรสวนบุคคลโดย
เก็บขอมูลจํานวน 30 ตัวอยางของแตละกลุมประชากร ตามกลุมอาชีพ คือ นักเรียน นักศึกษา กลุม
ขาราชการ และพนักงานรัฐวิสาหกิจ และนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหโดยใชโปรแกรม SPSS/PC ผล
การศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคลโดยเฉล่ีย
แลวมาเปนอันดับหนึ่ง รองลงมาคือปจจัยในดานราคา ชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ตามลําดับ ปจจัยในดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดโดยเฉพาะ
การบริการหลังการขาย ในสวนรองลงมาที่ผูบริโภคใหความสําคัญคือ ศูนยบริการซอมในจังหวัด 
ระยะเวลารับประกัน และการบริการการสง 

ศุภชัย  ศรีจันทรดร (2543)  ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขารวมโครงการ ปรับ
โครงสรางและระบบการผลิตของเกษตรกรในเขตอําเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขารวมโครงการปรับโครงสรางและระบบการผลิต ของเกษตรกร 
ซ่ึงศึกษาโดยทําการสุมตัวอยางแบบมีระบบ (Systematic Simple Random Sampling) จากทะเบียน
ผูเขารวมโครงการจํานวน 115 ราย และนําไปวิเคราะหสถิติโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for 
Windows และสถิติอ่ืน เชน คารอยละ คาเฉล่ีย คาสูงสุด คาตํ่าสุด และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ซ่ึง
จากการศึกษาพบวาเกษตรกรโดยสวนใหญมีสถานภาพสมรสแลว เปนชายมีอายุเฉล่ียประมาณ 51 
ป จบการศึกษาระดับ ป.4-ป.6 มีพื้นท่ีการทํานาโดยเฉล่ีย 6 ไร มีรายไดจากการประกอบอาชีพ
เกษตรกรรมไมเกิน 50,000 บาท/ป มีรายไดนอกภาคเกษตรกรรมไมเกิน 25,000 บาทตอป เงินทุนท่ี
ใชเพื่อการประกอบอาชีพเกษตรกรรมไดมาจากการกูธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ โดยกอน
เขารวมโครงการเกษตรกรประสบปญหาจากการประกอบอาชีพคอนขางมาก ไดแก ปญหาดานการ
ผลิต การตลาด และดานเงินทุน รวมถึงความรูดานวิชาการ ซ่ึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ
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เกษตรกรที่เขารวมโครงการปรับโครงสรางและระบบการผลิตการเกษตร คือ ความม่ันใจและ
เช่ือม่ันวาเจาหนาท่ีสงเสริมการเกษตรจะสามารถชวยเหลือและใหคําปรึกษาในการแกไขปญหาใน
เร่ืองของผลผลิตขาว โดยเฉพาะปญหาเร่ืองพื้นท่ีนาไมเอ้ืออํานวย ท่ีดินไมอุดมสมบูรณ น้ําไม
เพียงพอ สงผลใหผลผลิตที่ไดตกตํ่า 

พรทิวา  ทรัพยเกษตริน (2546) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีผลตอความตองการซ้ือรถยนตบรรทุก
ขนาดเล็กในจังหวัดเชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดพฤติกรรมในการซ้ือ
รถยนตบรรทุกขนาดเล็กของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม  โดยใชแบบสอบถามและสุมตัวอยาง
แบบบังเอิญ (Accidental  Sampling)  ณ สถานท่ีจําหนายและอูซอมรถบรรทุกขนาดเล็กจํานวน 6 
ยี่หอไดแก อีซูซุ โตโยตา ฟอรต มิตซูบิชิ นิสสันและมาสดา  จํานวน 300 ตัวอยาง  ใชสถิติเชิง
พรรณนา(Descriptive Statistics) ประกอบดวย ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย วิเคราะหขอมูล และใช
สถิติไคสแควร (Chi-Square Test)   ในการวิเคราะหขอมูล   ผลการศึกษาพบวา  ปจจัยท่ีเปน
ตัวกําหนดพฤติกรรมในการซ้ือรถยนตบรรทุกขนาดเล็กของผูบริโภค เรียงลําดับตามความสําคัญ  
ไดดังนี้ ลําดับหนึ่ง คือ  ปจจัยดานอะไหลรถ โดยท่ีสําคัญท่ีสุดไดแก การหาอะไหลไดงาย ลําดับ
สอง คือ  ปจจัยดานระบบความปลอดภัย โดยท่ีสําคัญท่ีสุด ไดแก ความปลอดภัยของระบบเบรก  
ลําดับสาม คือ  ปจจัยดานความประหยัด โดยท่ีสําคัญท่ีสุด ไดแก การประหยัดน้ํามัน ลําดับส่ี คือ 
ปจจัยดานรับประกัน โดยท่ีสําคัญท่ีสุด ไดแก การประหยัดน้ํามัน และลําดับหา คือ ปจจัยดาน
ประโยชนใชสอย โดยที่สําคัญท่ีสุด ไดแก ความเปนรถยนตอเนกประสงคใชงานไดสารพัด
ประโยชน  และวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยตางๆที่มีอิทธิพลตอความตองการซ้ือรถยนต
บรรทุกขนาดเล็กของผูบริโภค พบวา  รายได  และอาชีพ มีความสัมพันธตอความตองการซื้อ
รถยนตบรรทุกขนาดเล็กของผูบริโภค ณ ระดับนัยสําคัญ 0.05 

พิเชษฐ  วงคประภาส (2547) ศึกษาเร่ืองการประเมินการยอมรับของเกษตรกรในการไถ
กลบโดยรถฟารมแทรกเตอรในระบบการผลิตในจังหวัดเชียงใหมและลําพูน มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการยอมรับของเกษตรกรในการไถกลบโดยรถฟารมแทรกเตอรใน
ระบบการผลิต โดยใชแบบสอบถามและสุมตัวอยางหลายข้ันตอนแบบ Multi-Stage Random 
Sampling ) ของเกษตรกรในจังหวัดเชียงใหมและลําพูน   จํานวน 480 ครัวเรือน  ใชสถิติเชิง
พรรณนา(Descriptive Statistics) ประกอบดวย ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย วิเคราะหขอมูล และใช
แบบจําลองโลจิท (Logit Model)ในการวิเคราะหขอมูล   ผลการศึกษาพบวา  ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอ
การยอมรับของเกษตรกรในการไถกลบโดยรถฟารมแทรกเตอรในระบบการผลิต ณ ระดับ
นัยสําคัญ 0.001 ไดแก อายุของเกษตรกร  และระบบพืช 
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สาวิตรี  ศิริชัยเจริญ (2548)  ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตนั่ง
สวนบุคคลของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดย
การศึกษาใชขอมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณดวยแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางผูท่ีซ้ือและผูท่ีไมซ้ือ
รถยนตนั่งสวนบุคคลในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) จํานวน 400 ตัวอยาง และทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณา และการวิเคราะห
โดยใชแบบจําลองโลจิต (Logit Model ) ดวยเทคนิค การประมาณคาความนาจะเปนสูงสุด ( 
maximum likelihood estimates: MLE) และวิธี marginal effects ผลการศึกษาพบวาปจจัยท่ีมีผลตอ
การเลือกซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม คือ ปจจัยดาน
ยี่หอ ปจจัยสถานภาพการสมรส ปจจัยดานระดับรายได ปจจัยราคารถยนตนั่งสวนบุคคล ปจจัยดาน
ระดับการศึกษา และปจจัยดานอาชีพ สวนปจจัยอ่ืน ๆ ไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งสวน
บุคคลในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
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2.3 กรอบแนวคิดในการศึกษา 
           ในการศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถแทรกเตอรของ
เกษตรกรในพ้ืนท่ีจังหวัดลําพูนและเชียงใหม โดยมิไดสนใจท่ีจะศึกษาวารถแทรกเตอรจะเปนสินคา
ทุนหรือไม แตจะถือวาเปนสินคาอยางหน่ึง และจะศึกษาปจจัยท่ีคาดวาจะสงผลตอการซ้ือรถ
แทรกเตอร ซ่ึงแบงกลุมปจจัยออกเปน 5 กลุมดังนี้ 

1) ปจจัยสวนบุคคล 
2) ปจจัยทางสังคม 
3) ปจจัยทางดานผลิตภัณฑและการตลาด 
4) ปจจัยดานจิตวทิยา 
5) ปจจัยทางดานเศรษฐศาสตร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปท่ี 2.2 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

ตัวแปรอิสระ 

- ปจจัยสวนบุคคล   ไดแก   เพศ ,อายุ,การศกึษา 

- ปจจัยทางสังคม ไดแก คานิยมตามเพ่ือนบาน 

- ปจจัยดานผลิตภัณฑและการตลาด 

ไดแก การลดราคา, การสงเสริมการขาย,การ
บริการหลังการขาย,สถานท่ีตั้ง 

- ปจจัยดานจิตวทิยา ไดแก ความชอบสวนตัว

,ความเช่ือถือในยี่หอ , ความเชื่อถือในรานคา 

- ปจจัยดานเศรษฐศาสตร ไดแก รายได , ราคา ,

ขนาดพื้นท่ีการเกษตร 

ตัวแปรตาม 

การตัดสินใจซ้ือรถ
แทรกเตอร 


