
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเร่ือง  พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือทองคํารูปพรรณ ในอําเภอเวยีงปาเปา  
จังหวดัเชียงราย  มีแนวคิด  ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังตอไปนี ้
 
แนวคิด และทฤษฎี  

1. แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory 
6W’s1H) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 193-194) กลาวถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภควา 
เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะ
ความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดกําหนดกลยุทธ
การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสมคําถามท่ีชวยในการ
วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6W’s1H ซ่ึงประกอบดวย ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who) 
ผูบริโภคซ้ืออะไร (What) ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why) ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ (Who) 
ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When) ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) และผูบริโภคซ้ืออยางไร (How) เพื่อคนหา
คําตอบ 7 คําตอบ หรือ 7O’s ซ่ึงประกอบดวย กลุมเปาหมาย (Occupants) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ
(Objects) วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) บทบาทของกลุมตางๆท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือ (Organizations) โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ 
(Outlets) และข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงแสดงถึงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหา
คําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ดังตารางตอไปน้ี 
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ตารางท่ี 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค 
 

คําถาม (6Wsและ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the market?) 
 

มีใครบางท่ีอยูในตลาดเปาหมาย 
(Occupant) เพื่อทราบถึงสวนประกอบ
และรายละเอียดกลุมเปาหมายทางดาน 
(1) ประชากรศาสตร 
(2) ภูมิศาสตร  
(3) จิตวิทยา (4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด(4Ps) ประกอบ 
ดวยกลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา 
การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาดท่ี เหมาะสมและการ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมาย 

2.ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the market buy?) 
 

สิ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
(Object) สิ่งท่ีผูบริโภคตองการ 
จากผลิตภัณฑก็คือ ตองการ 
คุณสมบัติหรือองคประกอบ 
ของผลิตภัณฑ (Product 
Component) และความ 
แตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive Differentiation) 
 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product Strategy) 
ประกอบดวย  
(1) ผลิตภัณฑหลัก  
(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ 
(3) ผลิตภัณฑควบ 
(4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑ ความ 
แตกตางทางการแขงขัน 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the market buy?) 
 

วัตถุประสงคในการซ้ือ 
(Objective) ผูบริโภคซื้อสินคา 
เพื่อสนองความตองการดาน 
รางกายและจิตวิทยา ซึ่งตอง 
ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ 
พฤติกรรมการซ้ือคือ 
(1) ปจจัยภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา 
(2) ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะ 

กลยุทธท่ีใช คือ  
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product Strategies) 
(2) กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies)  
(3) กลยุทธดานราคา  
(4) ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4.ใครมีสวนรวมในการ 
ตัดสินใจซ้ือ 
(Who is involved in buying?) 
 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organization) ท่ีมีผลตอการ 
ตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย ผูรเิริ่ม ผูมี
อิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือและผูใช 

กลยุทธท่ีใชคือ การโฆษณา 
หรือการสงเสรมิการตลาด 
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) แสดงคําถาม 7 คําถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค 
 

คําถาม (6Wsและ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 
5.ผูบริโภคซื้อเม่ือใด 
(When does the market buy?) 

โอกาสในการซ้ือ(Occasion) 
เชน ชวงเวลาใดของวันโอกาส 
พิเศษหรือเทศกาล 

กลยุทธท่ีใชคือ การสงเสริม 
การตลาด (Promotion 
Strategies) 

6.ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the market buy?) 

ชองทางหรือสถานท่ี ท่ีทําการ 
ซ้ือ (Outlet)ท่ีผูบริโภคทําการซ้ือ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution Channel strategies) 

7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the market buy?) 

 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดวย  
(1)การรับรูปญหา (2) การคนหา 
ขอมูล (3) การประเมินผล 
ทางเลือก (4) การตัดสินใจซ้ือ 
(5) ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใช คือ การสงเสริม 
การตลาด (Promotion Strategies) 
เชน การโฆษณา การสงเสริมการ
ขาย การใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  2546. 
 
2. แนวคิดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 

2546 : 53-55) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑ การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

- ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

- องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
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- การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

- การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม 
และ ปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหดียิ่งข้ึน 

- กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 
(Product Line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ซ่ึงราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูง
กวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

- คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

- ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
- การแขงขัน 
- การใหสินเช่ือแกลูกคา 
- การลดราคาผลิตภัณฑ 
- ปจจัยอ่ืนๆ เชน กฎหมาย ภาวะเศรษฐกิจ ฯลฯ 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึงโครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวย
สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถานบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา
ประกอบดวยการขนสงการคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลังการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 

- ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ี
ผลิตภัณฑ และ กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

- การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
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 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงาน
ขายทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชพนักงาน (Nonpersonal Selling) 
เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจจะเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตองใช
หลักการเลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing 
Communication - IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดไดแก 

- การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร
และ ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

- การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวางบุคคลกับ
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผู ซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายให ซ้ือผลิตภัณฑ  หรือบริการ  และสราง
ความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

- การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการซ้ือ
ท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การ
ทดลองใช หรือการซ้ือ โดยลูกคาคนสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย มี 3 รูปแบบ 
คือ การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง การสงเสริมการขายท่ีมุง
สูพนักงานขาย 

- การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation - PR) การ
ใหขาว  เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา หรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการ
ประชาสัมพันธ คือความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกรให
เกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง วิธีการตางๆท่ีนักการตลาดใช
สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทาง
โทรศัพท การขายโดยใชจดหมาย การขายโดยใชแคตตาล็อค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือ
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ   
นพรินทร  สิริวัฒนาวงศ (2550) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

ท่ีมีผลตอผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณ ในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน โดย
รวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 240 ราย ซ่ึงเปนลูกคาท่ีมาใชบริการ 
พบวา ลูกคาสวนใหญมักซ้ือทองรูปพรรณประเภทสรอยคอ ซ้ือทองรูปพรรณน้ําหนัก 1 บาท และมี
ความถ่ีในการใชบริการ 7 เดือน – 1 ป ตอคร้ัง ลูกคาจะรูจักรานจากส่ือปายหนาราน และเหตุผลท่ี
เลือกใชบริการเพราะ เปนรานคาท่ีมีการบริการดี  สวนผลในการศึกษาปจจัยดานตางๆ ลูกคาให
ความสําคัญในระดับมาก มีดังนี้ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
ราคา ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคคลหรือพนักงาน 
ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 

วาสินี   เ อ่ียมสวัสดิ กุล  (2550)  ได ศึกษาเ ร่ืองพฤติกรมผูบริโภคในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเทียม ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 400 ราย พบวา ผูบริโภคสวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเทียมเฉล่ียนอยกวา 1 คร้ังตอ
เดือน โดยเพศชายนิยมซ้ือเคร่ืองประดับประเภทแหวนมากที่สุด ซ่ึงรูปแบบจะเนนท่ีเรียบๆ ราคา
เฉล่ีย 101-500 บาท ซ่ึงเกณฑสําคัญท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเทียม คือ รูปแบบของ
สินคา โดยมีวัตถุประสงคในการซ้ือ คือ เพื่อใชเองมากท่ีสุด และจะซ้ือทันทีเม่ือตองการซ้ือหรือพบ
สินคาถูกใจ ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ คือ ตัดสินใจดวยตัวเองและจะไดรับขอมูลขาวสาร
เกี่ยวกับรานจําหนายเครื่องประดับเทียมจากการบอกตอของบุคคลอ่ืน ซ่ึงแหลงท่ีนิยมซ้ือ
เคร่ืองประดับเทียม คือ บูทในหางสรรพสินคา  ผูบริโภคเพศหญิงนิยมซ้ือเคร่ืองประดับเทียม
ประเภทตางหูมากท่ีสุด รูปแบบจะเนนตกแตงดวยเพชร ราคาเฉล่ีย 101-500 บาท ซ่ึงเกณฑสําคัญท่ี
ใชในการตัดสินใจซ้ือ คือ รูปแบบของสินคา โดยมีวัตถุประสงคในการซ้ือ คือ เพ่ือใชเองมากท่ีสุด
และจะซ้ือทันที เม่ือตองการซ้ือหรือพบสินคาถูกใจ ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ คือ 
ตัดสินใจดวยตนเองและจะไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับรานจําหนายเคร่ืองประดับเทียมจากการ
บอกตอของบุคคลอ่ืน ซ่ึงแหลงท่ีนิยมซ้ือเคร่ืองประดับเทียม คือ รานเคร่ืองประดับเทียมใน
หางสรรพสินคา ในสวนปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเทียม พบวา ปจจัยท่ีมีผล
ในระดับมาก ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ระดับราคาของเคร่ืองประดับเทียม การใหสวนลด 
ความสะดวกในการรับบริการ การใหบริการหลังการขาย การใหของแถมหรือของกํานัล ความ
สะอาดภายในราน และการจัดแสดงสินคาบริเวณหนารานและภายในราน ตามลําดับ 
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ศลิญญา  กาญจนภัทร (2551) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือทองรูปพรรณของ
ผูบริโภคในเขตลาดกระบัง กรุงเทพมหานครโดยมีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษา  (1)  พฤติกรรมการ
ซ้ือทองรูปพรรณของผูบริโภคในเขตลาดกระบัง กรุงเทพมหานคร (2) ปจจัยการตลาด ท่ีมี
ความสําคัญตอพฤติกรรมการซ้ือทองรูปพรรณ ท้ังเพศชาย และ เพศหญิง มีอายุ 20 ปข้ึนไป และพัก
อาศัยอยูในเขตลาดกระบัง กรุงเทพมหานคร จํานวน 150 คน เคร่ืองมือท่ีเปนแบบสอบถามเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการซ้ือ ทองรูปพรรณ โดยวิธีการเลือกตัวอยางบังเอิญ สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
ไดแก การแจกแจงความถ่ีเปนคารอยละ คาเฉล่ียและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบวา 
(1) พฤติกรรมการซ้ือทองรูปพรรณของผูบริโภคในเขตลาดกระบังกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุระหวาง 40 – 49 ป สมรสแลว มีรายไดต่ํากวา 10,000 บาทตอเดือน การศึกษาระดับตํ่า
กวาปริญญาตรี และมีอาชีพคาขาย (2) ปจจัยการตลาดท่ีมีความสําคัญตอพฤติกรรมการซ้ือ
ทองรูปพรรณ พบวาประเภทของทองรูปพรรณที่ซ้ือ คือ สรอยคอ สรอยขอมือแหวน โดยเปนการ
ซ้ือช้ินใหม นิยมท่ีจะซ้ือตามรานคาทองท่ัว ๆไป และซ้ือเปนเคร่ืองประดับเพื่อใสเอง สวนโอกาส
ในการซ้ือสวนใหญแลวไมแนนอน คือ มีเงินก็จะซ้ือโดยพิจารณาท่ีเปอรเซ็นตทองท่ีไดมาตรฐาน 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและราคาไมสูงกวารานอ่ืนในมาตรฐานเดียวกัน การสงเสริมการตลาดท่ี
ผูบริโภคสนใจมากท่ีสุด คือ การประชาสัมพันธขาวสารที่ดีของรานคาทองคําอยางตอเนื่อง  

ชอทิพย  มานะจิตต (2551) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือทองรูปพรรณของ
ประชาชนในจังหวัดนครศรีธรรมราชโดยมีวัตถุประสงคเพื่อ 1. ศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
ทองรูปพรรณของประชาชนในจังหวัดนครศรีธรรมราช 2. ศึกษาปจจัยตาง ๆ ท่ีมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือทองรูปพรรณของประชาชนในจังหวัดนครศรีธรรมราช โดยเก็บรวบรวมขอมูล
จากผูซ้ือจํานวน 400 ตัวอยาง ผลการวิจัยพบวาผูซ้ือทองรูปพรรณในจังหวัดนครศรีธรรมราช สวน
ใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 30 ถึง 39 ป สวนใหญนับถือศาสนาพุทธจบการศึกษาระดับ
มัธยมศึกษามีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว มีรายไดตอเดือน 4,001 ถึง 7,000 บาท
วัตถุประสงคในการซ้ือทองรูปพรรณ สวนใหญซ้ือเพ่ือใชเปนเคร่ืองประดับสวนตัวโดยมีความถ่ีใน
การซ้ือ 1 คร้ังตอป มีการซ้ือคร้ังสุดทายเม่ือ 6 เดือนท่ีแลว ในการซ้ือแตละคร้ังผูซ้ือจะตัดสินใจซ้ือ
ดวยตัวเอง ซ้ือคร้ังละ 1 ช้ิน โดยมีน้ําหนักรวม 1 บาทตอการซ้ือ 1 คร้ัง ในขณะท่ีสํารวจผูซ้ือมี
ทองรูปพรรณอยูท้ังหมด 1 บาท แตสวมใสจริงน้ําหนักรวม 3 สลึง ประเภทของทองรูปพรรณท่ีนิยม
ซ้ือมากท่ีสุดคือ สรอยคอ โดยเลือกลวดลายแบบตันเพื่อความแข็งแรง โดยลักษณะการซ้ือเปนการ
ซ้ือช้ินใหม สถานท่ีในการซ้ือ คือรานขายทองรูปพรรณท่ีตั้งอยูภายในอําเภอท่ีอาศัยอยู สวนใหญซ้ือ
ท่ีรานคุนเคยหรือรานประจํา ในสวนของรายการสงเสริมการขายท่ีผูซ้ือนิยมคือ การลดคากําเหน็จ 
ดานราคาผูซ้ือสวนใหญคิดวาราคาทองรูปพรรณท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลงตามราคาตลาดโลก มีผลตอการ
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ตัดสินใจซ้ือ ชวงเทศกาลท่ีนิยมซ้ือทองรูปพรรณมากท่ีสุด คือ วันข้ึนปใหม เหตุผลเนื่องจากเพื่อ
ความเปนศิริมงคล ในการเปล่ียนทองรูปพรรณเปนเงินสด พบวาผูซ้ือนิยมนําไปขายฝาก (จํานํา)โดย
สถานท่ีในการขายฝาก (จํานํา) คือรานเดิมท่ีเคยซ้ือ โดยมีอัตราคาบริการในการขายฝาก (จํานํา) รอย
ละ 3 ตอเดือน จากการศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับประเภทของทองรูปพรรณที่ผูซ้ือเลือกซ้ือ
พบวา ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ การศึกษา  อาชีพ สถานภาพ และรายได ในดานสวน
ประสมทางการตลาด ไดแก แบบ/ลวดลาย สถานท่ี และรายไดสงเสริมการขาย ปจจัยท่ีมี
ความสัมพันธกับน้ําหนักของทองรูปพรรณท่ีผูซ้ือเลือกซ้ือตอคร้ัง พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก 
เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายได ในดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ราคา
ทองรูปพรรณ และรายการสงเสริมการขาย ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับจํานวนช้ินทองรูปพรรณท่ีผู
ซ้ือตอคร้ัง พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ ศาสนา และอาชีพ ในดานสวนประสมทางการตลาด 
ไดแก รายการสงเสริมการขาย 

 


