
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
  การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคตอการซ้ือขาวสารบรรจุถุง ในอําเภอเมือง
เชียงใหม  ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และ ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  ซ่ึงไดรวบรวม
เปนกรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา  โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎี 
 2.1.1  พฤติกรรมผูบริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) กลาวไววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค  เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

คําถามท่ีใชในการคนหาพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H  ซ่ึงประกอบดวย  
ใคร(Who?)  อะไร (What?) ทําไม (Why?) ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Whom?) 

เม่ือไหร (When?) ท่ีไหน (Where?)  และอยางไร (How?) เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 
ซ่ึงประกอบดวย ลักษณะกลุมเปาหมาย(Occupants) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ(Objects) 
วัตถุประสงคในการซ้ือ(Objectives) บทบาทของกลุมตางๆ(Organizations) โอกาสในการซ้ือ
(Occasions) ชองทางหรือแหลง(Outlets)  และ ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ(Operations) ดัง
ตาราง 
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ตารางแสดงการใช 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค    

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
 

1. ใครอยูในตลาด
เปาหมาย (Who is in 

the target market?) 

 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupants) ทางดาน 
 (1) ประชากรศาสตร 
 (2) ภูมิศาสตร 
 (3) จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห  
 (4) พฤติกรรมศาสตร 

 

กลยุทธการตลาด (4P) 
ประกอบดวยกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและการตอบสนอง 
ความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย
ได 
 
 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What dose the 

consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑก็คือตองการ
คุณสมบัติหรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ (Product 

component) และความแตกตางท่ี
เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive 

differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 

strategy) ประกอบดวย 
(1) ผลิตภัณฑหลัก 
(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ 
ประกอบดวย การบรรจุหีบหอ 
ตราสินคา รูปแบบ บริการ 
คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม ฯลฯ 
(3) ผลิตภัณฑควบ 
(4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง และ 
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑ            
ความแตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation) 
ประกอบดวยความแตกตางดาน 
ผลิตภัณฑ บริการ พนักงาน และ
ภาพพจน 
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ตาราง (ตอ) 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ 
(Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคา
เพื่อสนองความตองการของเขา
ดวยรางกายและดานจิตวิทยาซ่ึง
ตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือคือ(1) ปจจยั
ภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา 
(2) ปจจยัทางสังคม และ
วัฒนธรรม 
(3) ปจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product strategies) 
(2) กลยุทธการสงเสริมการขาย 
(Promotion strategies)
ประกอบดวย กลยุทธการโฆษณา  
การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาว และ
การประชาสัมพันธ 
(3) กลยุทธดานราคา 
(Price strategies)(4) กลยทุธดาน
ชองทางการจดัจําหนาย 
(Distribution channel 

strategies) 
 

 
4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือ (Who 
participates in the 
buying) 

 
บทบาทของกลุมตาง ๆ 
(Organizations) และมีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย      
(1) ผูริเร่ิม 
(2) ผูมีอิทธิพล 
(3) ผูตัดสินใจซ้ือ 
(4) ผูซ้ือ 
(5) ผูใช 
 

 
กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณา และ(หรือ) การสงเสริม
การตลาด (Advertising and 

promotion strategies) โดยใช
กลุมอิทธิพล 
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ตาราง (ตอ) 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 

consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวง
ฤดูกาลใดของป ชวงวนัใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวนั โอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตาง ๆ  

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธ
สงเสริมการตลาด (Promotion 

strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอง
กับโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 

consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานคาสง – ปลีก รานขายของชํา 
ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel 

strategies) บริษัทนําผลิตภณัฑสู
ตลาดเปาหมายโดยพจิารณาวาจะ
ผานคนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the 

consumer buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดวย 
(1) การรับรูปญหา 
(2) การคนหาขอมูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) การตัดสินใจซ้ือ 
(5) ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 

strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณา การขายโดยพนักงานขาย 
การสงเสริมการขาย การใหขาว
และการประชาสัมพันธ การตลาด
ทางตรง เชน พนักงานขายจะ
กําหนดวัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538)  
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อดุลย จาตุรงคกุลและดลยา จาตุรงคกุล (2549) กลาวไววา พฤติกรรมผูบริโภคเปน 
องคประกอบสําคัญในการศึกษาเก่ียวกับระบบตลาด การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคในเบ้ืองลึกทํา
ใหเกิดการพัฒนาทฤษฎีทางการตลาดตาง ๆ ดวย ในขณะเดียวกันความรูเกี่ยวกับวิธีการที่ผูบริโภค
ทําการตัดสินใจซ้ือและวิธีการบริโภคสินคามีอิทธิพลตอการกําหนดกลยุทธทางการตลาด 
(Marketing Strategy) ตลอดจนกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือส่ือสารกับกลุมเปาหมาย  การศึกษา
พฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาเพื่อวิเคราะหถึงสาเหตุการซ้ือสินคา หรือบริการของผูบริโภค
ดังนั้นพฤติกรรมผูบริโภค จึงเกี่ยวกับกิจกรรมในการจัดหาสินคา (Obtaining) การบริโภค 
(Consuming) และการจัดการสินคาเหลือใช (Disposing) โดยผูบริโภค   เปนผูวางแผนการซ้ือ
สินคาลวงหนา จึงตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงนักการตลาดเห็นวาการตัดสินใจซ้ือ ของผูบริโภคมี 2 ประเภทคือ 
ความสามารถในการซ้ือ (Ability to buy) และความเต็มใจซ้ือ (Willingness to buy) 
  พิษณุ จงสถิตวัฒนา (2548) กลาวไววา ประชากรไทย ซ้ือผลิตภัณฑและบริการ
จํานวนมากมาย  การพยายามเรียนรูพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑและบริการเหลานี้ ตองวิเคราะหวิจัย
เกี่ยวกับเร่ืองเหลานี้ คือ ใครคือผูซ้ือ ซ้ืออะไร ทําไมจึงซ้ือ ใครเกี่ยวของกับการซ้ือ ซ้ืออยางไร  ซ้ือ
เ ม่ือไร  และซ้ือท่ีไหน  นักการตลาดตองรูตอไปว า  ผูบ ริโภคตอบสนองการกระตุน เร า                   
ทางการตลาดตาง ๆ อยางไร ดังนั้นการวิจัยพฤติกรรมของผูบริโภคจึงเปนการหาคําตอบใหกับ
คําถามท่ีวา ใครเปนลูกคา ความตองการของลูกคาคืออะไร ซ้ืออยางไร ใชผลิตภัณฑอยางไร และ
ปฏิกิริยาของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑ    เพราะพฤติกรรมของผูบริโภคเปล่ียนแปลงอยูเสมอ ทําให
รู เกี่ยวกับผูบริโภคมากข้ึน การวิ เคราะหถึงพฤติกรรมผูบริโภคตองอาศัยวิชาแขนงอ่ืนมา
ประกอบการพิจารณา เชน สังคมวิทยา จิตวิทยา มานุษยวิทยา เปนตน องคกรท่ีสามารถเขาใจ
พฤติกรรมผูบริโภคที่ตอบสนองตอขอเสนอทางดานผลิตภัณฑ การเปล่ียนแปลงราคา การโฆษณา 
และการสงเสริมผลิตภัณฑ จึงมีความไดเปรียบคูแขงขัน และสามารถกําหนดนโยบายการตลาด เชน 
นโยบายผลิตภัณฑ นโยบายการโฆษณา นโยบายการตั้งราคา และนโยบายการขายใหกับสินคาได 
 
 2.1.2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 สุรีรัตน ฉัตรศิริกุล (2546) กลาวไววา  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง     ปจจัยทางการ 
ตลาดท่ีสามารถควบคุมได และกิจการจําเปนตองใชเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย 
ปจจัยทางการตลาด (Marketing Factor) ซ่ึงประกอบดวย 
 1. ผลิตภณัฑ (Product) หมายถึง สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี  ท่ีกจิการเสนอขายเพื่อ
สนองความตองการของผูบริโภคและทําใหผูบริโภคเกิดความพอใจ ดงันั้นผลิตภัณฑจะเปนส่ิงท่ีมี
ตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ซ่ึงตองปรับปรุงใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคเสมอ 
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2. ราคา (Price) หมายถึง การกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปแบบของตัวเงิน หรือเปน
ส่ิงท่ีตองจายเพื่อใหไดมา กิจการจะกําหนดราคาของผลิตภัณฑไปตามเปาหมายหรือวัตถุประสงค
ของกิจการ เชน เพื่อตองการกําไร เพื่อขยายสวนครองตลาด และกิจการยังตองใช      กลยุทธในการ
ต้ังราคาเพื่อใหตลาดเปาหมายยอมรับและสามารถตอสูกับคูแขงขันในตลาดได 
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง           
อันประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการจากผูผลิตหรือ             
ผูจําหนายไปยังตลาด ซ่ึงประกอบดวย 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง ชองทาง         
ท่ีผลิตภัณฑ หรือ กรรมสิทธ์ิผลิตภัณฑเปล่ียนมือไปยังตลาด ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง เชน 
พอคาสง พอคาปลีก ตัวแทน และผูบริโภค  
  3.2 การกระจายตัวผลิตภัณฑ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมของการ
เคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภคหรือผูใช ประกอบดวย การขนสง 
(Transportation), การเก็บรักษาผลิตภัณฑ (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) และ
การบริหารสินคาคงคลัง (Inventory Management) 
  4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูล
ของผลิตภัณฑระหวางผู ซ้ือกับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดวย               
4 ชนิด คือ  
  4.1 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) วิธีนี้พนักงานขาย               
ตองเผชิญหนากับผูซ้ือโดยตรง เพื่อเสนอขายผลิตภัณฑเปนวิธีหนึ่งท่ีดี  แตมีคาใชจายสูง 
  4.2 การโฆษณา (Advertising) เปนการใชส่ือทางการส่ือสาร เชน โทรทัศน 
หนังสือพิมพ ในเสนอขาวสารเกี่ยวกับกิจการ  หรือผลิตภัณฑ  การโฆษณาจะตองมีการจายเงิน 
  4.3  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมที่ชวยกระตุนให
เกิดความตองการผลิตภัณฑ  การทดลองใช  หรือการซ้ือ เชน การลด แลก แจก แถม การขาย การจัด
ประชุม เปนตน  
  4.4  การประชาสัมพันธ(Publicity and Public Relation)  การประชาสัมพันธ 
หมายถึง การที่กิจการพยายามดําเนินกิจกรรมเพื่อสรางทัศนคติหรือภาพพจนท่ีดีตอกิจการ เชน      
การใหบริการชุมชน การอนุรักษส่ิงแวดลอม เนื่องจากความอยูรอดของกิจการสวนหนึ่ง  ข้ึนอยูกับ    
การยอมรับของกลุมผูบริโภคดวย 
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2.2  บทความและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
  วรีพร โพธ์ิจีน(2547) ผลการศึกษาแบบจําลองขาว เพื่อศึกษาผลกระทบจากปจจัย
ตางๆ ท่ีมีตอการเปล่ียนแปลงของอุปสงคและอุปทานขาว เพื่อใชเปนเคร่ืองมือในการวิเคราะห
แนวโนมและคาดคะเน สถานการณดานการผลิต การตลาดและราคาขาวในอนาคต โดยการใช
แบบจําลองระบบ (Simultaneous equations) ซ่ึงผลการวิเคราะหสามารถนําไปใชประกอบการ
วางแผนการผลิต  และการตลาดขาว ท่ี เหมาะสม  ซ่ึงสรุปไดว า  ดานอุปสงคการบริโภค
ภายในประเทศ พบวา รายไดตอหัวของประชากร ราคาสินคาทดแทน และราคาขายปลีกขาวสาร 
เปนปจจัยท่ีมีผลกระทบตออุปสงคการบริโภคขาวภายในประเทศอยางมีนัยสําคัญ โดยมีคาความ
ยืดหยุนของอุปสงคตอปจจัยดังกลาวรอยละ -0.26 0.11 และ -0.06 ตามลําดับ อธิบายไดวาเม่ือ
ประชากรมีรายไดเพิ่มข้ึนก็จะบริโภคขาวนอยลง โดยหันไปบริโภคอาหารประเภทอ่ืนแทน สําหรับ
สินคาทดแทน      ในท่ีนี้คือแปงสาลี เนื่องจากมีการเปล่ียนแบบแผนและรสนิยมการบริโภคใน
ปจจุบันโดยอาหารท่ีทําจาก แปงสาลีเร่ิมเขามามีบทบาทในการบริโภคในชีวิตประจําวันมากข้ึน 
สวนราคาขายปลีกขาว นับวาเปนปจจัยท่ีมีผลกระทบนอยมากตอการบริโภคขาวเนื่องจากขาวเปน 
สินคาจําเปนตอการบริโภคประจําวัน ราคาจึงไมมีผลกระทบตอความตองการมากนัก อยางไรก็ตาม
ประชากรไทยสวนใหญ     ยังบริโภคขาวเปนอาหารหลัก  ซ่ึงขาวท่ีบริโภคนั้นสามารถหาซื้อไดใน
หลายรูปแบบ โดยรูปแบบท่ีพบมากในปจจุบันคือ ขาวสารบรรจุถุง  
  ณรงศักดิ์  ศุพิรัตนวนิช (2550)  ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบริโภคตอ   
การเลือกซ้ือขาวกลองในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมโดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคตอการเลือกซ้ือขาวกลอง จากกลุมตัวอยางผูบริโภคท่ีซ้ือขาวกลอง จํานวน 350 คน พบวา
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพขาราชการ และรัฐวิสาหกิจ มีรายไดเฉล่ีย 10,001-15,000 บาท/เดือน สถานะเปนโสด 
มีสมาชิกในครอบครัวต้ังแต 4 คนข้ึนไป สวนใหญเลือกซ้ือขาวกลองโดยไมสนใจยี่หอ เพื่อนําไป
รับประทาน เพราะตองการรักษาสุขภาพ ท้ังนี้ผูบริโภคเปนผูสนใจซ้ือเอง และทําการซ้ือเดือนละ      
1 คร้ัง คร้ังละ 1 กิโลกรัม นิยมซ้ือจากรานไฮเปอรมารเก็ต ตามการแนะนําจากบุคคลอ่ืน ปจจัย     
สวนประสม    ทางการตลาดมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก เรียงลําดับคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัย
ดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย โดยมีความสะอาด ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และ        
ความสะอาดของชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการซ้ือมากท่ีสุด ในแตละปจจัยเรียงตามลําดับ   
และพบวาปญหาในการซ้ือขาวกลอง โดยรวมอยูในระดับปานกลาง ปจจัยท่ีสําคัญคือ มอดและ
แมลง     
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  บิสิเนสไทย (2550) บริษัท นาโน เซิรช จํากัด ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือขาวสารบรรจุถุง ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 200 ตัวอยาง พบวา สวน
ใหญผูบริโภคนิยมเลือกซ้ือขาวสารที่มีการบรรจุถุงสําเร็จรูป เชน 5 กิโลกรัม หรือ 7 กิโลกรัม เปน
ตน คิดเปนรอยละ 72.0 ลําดับรองลงมาคือ เลือกซ้ือขาวสารท่ีช่ังกิโลขาย ( แลวแตจะซ้ือวาตองการ
เลือกซ้ือกี่กิโลกรัม ) รอยละ 27.0 ตามลําดับ   สถานท่ีในการเลือกซ้ือขาวสารของผูบริโภคพบวา จะ
เปนรานขายขาวสารแบงขายโดยเฉพาะ รอยละ 26.5 และรานท่ีมีการจําหนายขาวสารโดยเฉพาะ คิด
เปนรอยละ 26.5 ในสัดสวนท่ีเทากัน ความถ่ีของผูบริโภคตอการเลือกซ้ือขาวสารบรรจุ ถุงนั้นพบวา 
ผูบริโภคสวนใหญนิยมเลือกซ้ือขาวสารบรรจุถุง ประมาณ  2-3 คร้ังตอเดือน คิดเปนรอยละ 65.0 
ลําดับรองลงมาคือ เลือกซ้ือ 4 – 5 คร้ังตอเดือน     รอยละ 17.0 ตามลําดับ  
  ภัทรพร ธัญญาวินิชกุล(2540) ไดศึกษาการเปล่ียนแปลงคุณภาพขาวสารที่เก็บใน
ถุงขนาด 2 กิโลกรัม ในถุง 4 ชนิด คือ  ถุงพลาสติกสาน, ถุงโพลิเอทีลีน, ถุงไนลอน และถุง
อะลูมิเนียมฟอลย และเก็บในสภาพออกซิเจนตํ่า ปรากฏวาจะพบการเจริญของแมลงในขาวสารท่ี
เก็บบรรจุในทุกชนิดภาชนะบรรจุ ยกเวนการเก็บในสภาพออกซิเจนตํ่า และท่ีอุณหภูมิ 15° ซ. การ
เจริญของแมลงทําใหฝุนขาว รวมท้ังซากลอกคราบของแมลงเกิดมากข้ึนดวยคุณภาพท่ีเกี่ยวกับ สวน
ปริมาณเมล็ดเสียมีคาเพิ่มข้ึน เม่ือระยะเวลาเพิ่มข้ึนในทุกสภาวะการเก็บรักษา สวนผลการทดสอบ
ทางประสาทสัมผัสของขาวสุก พบกล่ินสาบมากท่ีสุดท่ีเก็บในถุงพลาสติกสาน และถุงโพลิเอทิลีน 
ท้ังนี้เนื่องจาก        การเจริญของแมลงเปนสําคัญ  คุณภาพเกี่ยวกับระดับความเขมของ ความเล่ือม
มัน การเกาะตัว ความขาว ความนุม และความชอบรวม มีคะแนนลดลงในทุกตัวอยางของการเก็บ
รักษา 
  ศุภวัชร  ยาวิสิทธ์ิ (2549)  ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผล 
ตอการเลือกซ้ือขาวสารบรรจุถุงของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  จากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูท่ีเคยซ้ือ  และ
บริโภคขาวสารบรรจุถุงในอําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน 400 ราย พบวาชนิดของขาวสารบรรจุถุง    
ท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือมากท่ีสุดคือ ขาวหอมมะลิ รองลงมาคือ ขาวกลอง ขนาดบรรจุท่ีซ้ือ       
มากท่ีสุดคือ ขนาด 5 กิโลกรัม และขนาด 1 กิโลกรัม ตราสินคาท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ ตราหงสทอง 
รองลงมาคือ ตรานกคู เหตุผลในการเลือกซ้ือ 3 อันดับแรกคือ ความสะอาด ความเคยชิน และ
รสชาติ โดยส่ิงกระตุนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับมากคือ สถานท่ีสะดวกใกลบาน หรือท่ี
ทํางานและพิจารณาวาราคาถูกกวาท่ีอ่ืน บุคคลท่ีมีสวนในการตัดสินใจซ้ือคือครอบครัว โดยทําการ
ซ้ือทุกเดือนมากท่ีสุด ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีสวนสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก ปจจัย
ยอยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด ในดานผลิตภัณฑคือ ความสะอาดและความปลอดภัย     
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ดานราคาเห็นวาราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ปจจัยดานการจัดจําหนายคือ หาซ้ืองาย สวนปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาดคือ การซ้ือ 1 แถม 1 มีความสําคัญมากท่ีสุด  

             จากเอกสารดังกลาวขางตนจะเห็นไดวาในปจจุบันยังขาดในสวนของพฤติกรรม
ผูบริโภคขาวสารบรรจุถุงในอําเภอเมืองเชียงใหมอยูดังนั้น จึงมีความประสงคจะทําการศึกษา
พฤติกรรมของผูบริโภคตอการซ้ือขาวสารบรรจุถุงในอําเภอเมืองเชียงใหมดังกลาว 

 
 


