
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑสําหรับสุนัขของผูเล้ียงสุนัขในอําเภอเมือง

เชียงใหม ในคร้ังนี้ ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพ่ือนํามาเปนกรอบ
แนวคิดในการศึกษา ดังนี้ 
 

แนวคิดและทฤษฎ ี
แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory 6W’s1H) 
(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 193-194) กลาวถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภควา 

เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะ
ความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดกําหนดกลยุทธ
การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามท่ีชวยในการ
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) ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไปทําการซ้ือ 
(Outlets) และข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงแสดงถึงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหา
คําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ดังตารางตอไปน้ี 
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ตารางท่ี 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6W’s และ 1H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค 
 

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

มีใครบางที่อยูในตลาดเปาหมาย 
(Occupant) เพ่ือทราบถึงสวนประกอบ
และรายละเอียดกลุมเปาหมายทางดาน 
(1) ประชากรศาสตร 
(2) ภูมิศาสตร  
(3) จิตวิทยา (4) พฤติกรรมศาสตร 

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

2.ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the market buy?) 
 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
(Object) สิ่งที่ผูบริโภคตองการ 
จากผลิตภัณฑก็คือ ตองการ 
คุณสมบัติหรือองคประกอบ 
ของผลิตภัณฑ (Product 
Component) และความ 
แตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive Differentiation) 
 

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

3.ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does the market buy?) 
 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
(Objective) ผูบริโภคซื้อสินคา 
เพ่ือสนองความตองการดาน 
รางกายและจิตวิทยา ซึ่งตอง 
ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอ 
พฤติกรรมการซื้อคือ 
(1) ปจจัยภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา 
(2) ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะ 

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

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

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organization) ที่มีผลตอการ 
ตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย ผูริเริ่ม ผูมี
อิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อและผูใช 

กลยุทธที่ใชคือ การโฆษณา 
หรือการสงเสริมการตลาด 
(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) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the market buy?) 

โอกาสในการซื้อ(Occasion) 
เชนชวงเวลาใดของวันโอกาส 
พิเศษหรือเทศกาล 

กลยุทธที่ใชคือ การสงเสริม 
การตลาด (Promotion 
Strategies) 

6.ผูบริโภคซื้อทีไ่หน 
(Where does the market buy?) 

ชองทางหรือสถานที่ ที่ทําการ 
ซื้อ (Outlet)ที่ผูบริโภคทําการซื้อ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution Channel strategies) 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร 
(How does the market buy?) 
 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation) ประกอบดวย  
(1)การรับรูปญหา (2) การคนหา 
ขอมูล (3) การประเมินผล 
ทางเลือก (4) การตัดสินใจซื้อ 
(5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใช คือ การสงเสริม 
การตลาด (Promotion Strategies) 
เชน การโฆษณา การสงเสริมการ
ขาย การใหขาว และ 
การประชาสัมพันธ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  2546. 

 
แนวคิดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546 

: 53-55) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความ        
พึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 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 

- การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
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- 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 และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

- การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การะกระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงาน
ขายทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชพนักงาน (Nonpersonal Selling) 
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เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจจะเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตองใช
หลักการเลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing 
Communication - IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดไดแก 

- การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร
และผลิตภัณฑ 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 

 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

วีรเชษฐ  จันทรวรเชษฐ (2546) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ืออาหารสุนัขสําเร็จรูป
ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวม
ขอมูลท้ังหมด 150 ตัวอยาง จากกลุมตัวอยางท่ีซ้ืออาหารสุนัขสําเร็จรูปตามรานคาปลีกท่ัวไป ตลาด
สดรานคาสมัยใหม และกลุมคลินิกท่ีรักษาสัตว สถานท่ีละ 50 ตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยมีรายไดเฉล่ียตอ
เดือนนอยกวา 10,000 บาท สวนใหญมีอาชีพเปนลูกจางเอกชน ผูเล้ียงสุนัขสวนใหญเล้ียงสุนัข 1 ตัว 
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พันธุสุนัขท่ีนิยมเล้ียงมากคือ พันธุชิหสุ พันธุพุดเดิ้ล เปนตน โดยเล้ียงสุนัขอายุตั้งแต 1 เดือนแตไม
เกิน 1 ปมากท่ีสุด วัตถุประสงคในการเล้ียงสุนัขเปนเพื่อนเลน ใชอาหารสําเร็จรูปในการเล้ียงสุนัข 
โดยสวนประสมการคาปลีกท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารสุนัขสําเร็จรูปของผูซ้ือในระดับมาก 
คือ บุคลากรหรือพนักงาน กระบวนการใหบริการ สถานท่ีจัดจําหนาย ผลิตภัณฑ ราคาสินคา การ
สงเสริมการตลาดและลักษณะทางกายภาพ สวนปจจัยส่ิงแวดลอมทางการตลาดซ่ึงประกอบดวย ตัว
แปรดานวัฒนธรรม ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันและตัวแปรดานสังคม มีผลในระดับปานกลาง 

สุภาวดี สถาเผายืนยง (2546) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคและคาใชจายของผู
เล้ียงสุนัข: กรณีศึกษาในเขตเทศบาลนครขอนแกน จังหวัดขอนแกน โดยใชแบบสอบถามในการ
เก็บรวบรวมขอมูลจํานวน 385 ตัวอยาง จากกลุมตัวอยางผูเล้ียงสุนัขท่ีใชบริการรานคาหรือสถาน
ประกอบการเกี่ยวกับสุนัข พบวา ผูเล้ียงสุนัขสวนใหญมีวัตถุประสงคในการเล้ียงเพื่อเปนเพื่อนแก
เหงาโดยนิยมเล้ียงพันธุตางประเทศ สําหรับการซื้อสุนัขมีแหลงซ้ือ คือ จากคนรูจัก รานขายสุนัข 
และฟารมสุนัขตามลําดับ โดยกลุมตัวอยางจะพิจารณาพันธุสุนัขกอนเปนอันดับแรก รองลงมาคือ
ลักษณะท่ีอยูอาศัยและขนาดของสุนัข ในการเล้ียงสุนัข สวนใหญจะซ้ือสุนัขมาเล้ียงในราคาไมเกิน 
2,500 บาท พันธุสุนัขท่ีนิยมเล้ียงคือ พันธุผสม พันธุพุดเดิ้ล พันธุไทยพ้ืนเมือง พันธุชิสุห ตามลําดับ 
กลุมตัวอยางสวนใหญเล้ียงสุนัข 1 ตัว ท้ังนี้คาใชจายในการเล้ียงสุนัขไมเกิน 1,000  บาทตอเดือน
โดยส่ิงท่ีพิจารณากอนการซ้ือสุนัขมาเล้ียงคือ พันธุสุนัข ลักษณะท่ีอยูอาศัย ขนาดสุนัขและขนาด
ครอบครัว สวนการซ้ือผลิตภัณฑสําหรับสุนัข สวนใหญซ้ือจาก รานจําหนายผลิตภัณฑหรืออาหาร
สุนัขโดยตรง  ซ่ึงเสียคาใชจายท่ีสําหรับการซ้ือผลิตภัณฑสําหรับสุนัข สวนใหญ คือ คาอาหาร 
แชมพู  ผลิตภัณฑกําจัดเห็บและ เส้ือผา  โดยวันเสาร-อาทิตย เปนวันท่ีซ้ือผลิตภัณฑสําหรับสุนัข
มากท่ีสุด แตมีชวงเวลาท่ีไมแนนอน ในการซื้อผลิตภัณฑสําหรับสุนัข แตละคร้ังผูบริโภคจะไปซ้ือ
เม่ือสินคาหมด หรือ มีการลดราคา ณ จุดซ้ือ 

อรทัย เถลิงเกียรติลีลา  (2546) ไดศึกษา พฤติกรรมการซ้ือสินคาจากรานขายอุปกรณ
สัตวเล้ียงของผูบริโภค ในบริเวณตลาดนัดสวนจตุจักร โดยมีความมุงหมายเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา และพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค จากรานขายอุปกรณ
สัตวเล้ียงในบริเวณตลาดนัดสวนจตุจักร 

โดยผลการศึกษาพบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวา
เพศชาย มีอายุ 21–30 ป จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีสถานภาพสมรสเปนโสด รายไดเฉล่ีย
ตอเดือน 15,000-24,999 บาท และสวนใหญเล้ียงสุนัขเปนสัตวเล้ียง และมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา
ของผูบริโภค จากรานขายอุปกรณสัตวเล้ียงในบริเวณตลาดนัดสวนจตุจักร คือ ซ้ือสินคาโดยเฉล่ีย    
1 คร้ังตอเดือน โดยไมกําหนดชวงเวลาท่ีแนนอน ใชเวลาในการซ้ือสินคาประมาณ 15-30 นาที         
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มีการใชจายเงินในการซ้ือสินคาเปนเงินสดสวนใหญ โดยเฉล่ีย 200 บาทตอคร้ัง และสินคาท่ีซ้ือ
สวนใหญจะเปนสินคาในกลุมอาหารสัตวเล้ียง รองลงมาคือสินคาในกลุมเวชภัณฑยา อุปกรณใน
การเล้ียงสัตว และสินคากลุมของเลนสําหรับสัตวเ ล้ียง สวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากที่สุดตอ
พฤติกรรมการซ้ือสินคาจากรานขายอุปกรณสัตวเล้ียง คือ ตัวผูบริโภคเอง โดยเหตุผลในการเลือก
ซ้ือสินคา คือ  ของเดิมเกาและเส่ือมสภาพ และเปนของใชจําเปนซ่ึงปจจัยในการเลือกซ้ือท่ีมีผลสูง
ท่ีสุด ตอการซ้ือสินคาจากรานขายอุปกรณสัตวเล้ียง คือ สินคามีคุณภาพดี แข็งแรงทนทาน และ
สามารถใชงานไดนาน  โดยลักษณะการเลือกซ้ือนั้น คือ ไปซ้ือพรอมของใชสวนตัว หรือเดิน          
ชอปปง  ส่ือท่ีทําใหรูจักราน คือ ปายโฆษณาหนาราน แผนพับ และการตกตางหนาราน เปนตน  

นิรัตน วิจิตรจินดา (2547) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสุนัขของลูกคาจากตลาดนัดสวนจตุจักร กรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามเปน
เคร่ืองมือในการรวบรวมขอมูลจากลูกคาท่ีมาซ้ือสุนัขจากตลาดนัดสวนจตุจักร จํานวน 218 ตัวอยาง
แบบสอบถามในสวนท่ีเปนมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) จะมีคําตอบใหเลือก 3 ระดับคือ
ไมมีผล มีผลนอย และมีผลมาก พบวา ดานผลิตภัณฑ การท่ีสุนัขมีสุขภาพในระดับท่ีดี มีการ
รับประกันสุขภาพ มีพนักงานใหคําแนะนํา มีการรับประกันสายพันธุ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสุนัข
ในระดับมาก สวนสุนัขมีบรรพบุรุษท่ีดี ช่ือเสียงของรานเปนท่ีรูจักแพรหลาย สุนัขมาจากแหลงท่ีมี
ช่ือเสียง มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสุนัขในระดับนอย ดานราคา พบวา การใหขอมูลราคาสุนัขอยาง
ชัดเจนและตอรองราคาได มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสุนัขในระดับมาก สวนราคาสุนัขถูกกวารานอ่ืน
และสามารถชําระเงินไดหลายวิธี มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสุนัขในระดับนอย ดานสถานท่ีจําหนาย
พบวา สถานท่ีจําหนายสามารถเดินทางไดสะดวก มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสุนัขในระดับมาก สวน
การจัดหนารานใหนาสนใจ สถานท่ีจําหนายมีการตกแตงภายในท่ีสวยงาม สถานท่ีกวางขวาง
สามารถเลือกสุนัขไดสะดวก มีที่จอดรถเพียงพอ สามารถส่ังสุนัขผานส่ือตางๆไดและอยูใกลท่ีพัก
อาศัย มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสุนัขในระดับนอย สวนการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาผาน
ส่ือตางๆ การมีของแถมรวมมากับสุนัข สวนลดพิเศษสําหรับลูกคาประจํา ระบบสมาชิกชมรม มีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือสุนัขในระดับนอย 

วรัทยา พวงจิตต (2552) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสุนัขในอําเภอเมืองเชียงใหม
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา พฤติกรรมการซ้ือสุนัขในอําเภอเมืองเชียงใหม การศึกษาเก็บรวบรวม
ขอมูลโดยใชแบบสอบถาม จากผูท่ีเคยซ้ือและเล้ียงสุนัขในปจจุบันในอําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน 
200 ตัวอยาง แลวนําขอมูลมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมานผลการศึกษา
พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21-30 ป สถานภาพโสด จํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว 2-3 คน สวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงาน
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บริษัทเอกชน มีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 10,001 - 20,000 บาท ลักษณะของท่ีอยู อาศัยเปนบาน
เดี่ยว สวนใหญเล้ียงสุนัขท้ังหมด 1 ตัว เล้ียงสุนัขพันธุแทโดยเล้ียงสุนัขพันธุเล็ก เล้ียงสุนัขดวย
อาหารสําเร็จรูปชนิดเม็ด มีคาใชจายโดยเฉล่ียตอเดือนสําหรับสุนัข 1 ตัว 501-1,000 บาท และพา
สุนัขไปหาสัตวแพทยเพื่อฉีดวัคซีนปองกันโรคมากท่ีสุด สวนพฤติกรรมการซ้ือ พบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญซ้ือสุนัขมาเล้ียงเพ่ือเปนเพื่อน เลน โดยซ้ือสุนัขพันธุเล็ก ซ่ึงสวนใหญ
ตัดสินใจซ้ือพันธุสุนัขเพราะชอบลักษณะรูปรางของสุนัขโดยซ้ือสุนัขในราคามากกวา 5,000 บาท 
ท้ังนี้มีคนในครอบครัวรวมกันตัดสินใจในการซ้ือสุนัข นอกจากนี้ยังพบวาสวนใหญจะซ้ือสุนัขเม่ือ
อยากไดเพื่อนใหกับสุนัขตัวท่ีเล้ียงอยู โดยซ้ือสุนัขในจังหวัดเชียงใหมมากกวาซ้ือสุนัขนอกจังหวัด
เชียงใหม สวนใหญซ้ือจากรานขายสุนัขในจังหวัด เชียงใหมและซ้ือสุนัขมาจากผูขายตามบานท่ีมี
ลูกสุนัข เพราะมีสุนัขพันธุท่ีตองการ การหาขอมูล กอนการซ้ือสุนัขพบวาหาขอมูลทางส่ือมากท่ีสุด
โดยหาขอมูลทางอินเตอรเน็ต ผูตอบแบบสอบถามจะซ้ือสุนัขทันทีเม่ือตัดสินใจโดยชําระเงินสด
คร้ังเดียว สวนใหญพอใจมากท่ีสุดกับสุนัขท่ีซ้ือ โดยจะแนะนําใหบุคคลอ่ืนซ้ือสุนัขจากแหลงท่ีซ้ือ
และแนะนําใหบุคคลอ่ืนซ้ือพันธุสุนัขท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใน
การซ้ือสุนัข พบวาปจจัยท่ีใหความสําคัญในระดับมาก คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ สวนปจจัยท่ีให
ความสําคัญในระดับปานกลาง เรียงตามลําดับคือ ปจจัยดานราคา ดานการสงเสริมการขาย และดาน
สถานท่ีจัดจําหนาย ตามลําดับ 

 


