
 
 

บทที่ 2 
 การทบทวนวรรณกรรม 

 
2.1  ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 
 
1. ฟงกชัน่อุปสงค  
 
 ฟงกช่ันอุปสงคเปนการแสดงความสําพันธที่มีอยูระหวางปริมาณการซื้อของสินคาชนิด
ใดชนิดหนึ่งกับปจจัยอ่ืนๆที่มีตออุปสงคของสินคาชนิดนั้น (วีนัส ฤาชัย, 2548) 
                   Qx =  f( Px, Ax, Dx, Ox,      Ic,Tc,Dc,   Py,Ay,Dy,Oy,    G,N,W,……) 
   
             Controllable Variable                          Uncontrollable Variable 
โดยตัวแปรที่อยูทางซายมือ ในที่นี้จะกําหนดใหเปน Qx เปนปริมาณสินคา X ที่มีผูเสนอซื้อที่
อยูกับตัวแปรทั้งหลายที่อยูในวงเล็บทางขวามือ 
  
 ปจจัยที่อิทธิพลตอสินคา X หรือปจจัยที่กําหนดอุปสงคสามารถแบงไดเปน 2 กลุม คือ 
 1) ตัวแปรที่ผูขายสามารถควบคุมได (Controllable Variable) คือตัวแปรที่มีผลโดยตรง
ตออุปสงคของสินคา X และผูขายสามารถใชกลยุทธทางการตลาดได คือ 
       1.1) ราคาของสินคา X (Px)  โดยทั่วไปปริมาณในการซื้อสินคาของผูซ้ือจะมีผลมา
จากระดับราคาของสินคาคือ ถาราคาของสินคาสูงขึ้นจะทําใหปริมาณในการซื้อลดลง   และ
ในทางตรงกันขาม           เมื่อระดับราคาต่ําลงปริมาณในการซื้อสินคาจะสูงขึ้น   ยกเวนวา
สินคานั้นจะเปนที่เชิดหนาชูตา เชน ของมีคา  หรือเพชรนิลจินดา  ถาสินคามีราคาต่ําปริมาณ
การเสนอซื้อจะลดลง  ทําใหผูคาสามารถกําหนดไดวาจะกําหนดราคาขายเทาใด 
       1.2) การสงเสริมการขายของสินคา X (Ax) ซ่ึงไดแกปจจัยสงเสริมการขายที่ทําให
สามารถขายสินคา X ไดมากขึ้น เชน การโฆษณา   การลดแลกแจกแถม  ส่ิงเหลานี้จะทําให
สามารถจําหนายสินคาไดมากขึ้น   
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        1.3)  ตัวของสินคา X (Dx) ไดแกการออกแบบผลิตภัณฑ   รูปลักษณผลิตภัณฑ 
คุณภาพของผลิตภัณฑ    ผูซ้ือสินคาบางรายเลือกซื้อสินคาเพราะชอบรูปลักษณแปลกใหมของ
ตัวสินคา  ดังนั้นผูขายจึงสามารถเปลี่ยนแปลงรูปแบบของสินคาจะทําใหสามารถเขาถึงกลุม
ลูกคา   กลุมอื่นๆได 
        1.4) การวางขายสินคา X (Ox) ซ่ึงไดแกที่ตั้ง   คลังสินคา   ที่วางจําหนายสินคา  ถา
หากสินคามีวางจําหนายอยูทั่วไป   จะทําใหลูกคาสามารถหาซื้อไดงาย   ดังนั้นผูขายสามารถ
ใหบริการตางๆตามมา   เชน คําแนะนําในการซอม  การทําประกัน  สามารถเพิ่มยอดขาย
เชนเดียวกับทําเลที่ตั้งของรานขาย 
 2) ตัวแปรที่ควบคุมไมได (Uncontrollable Variable) ตัวแปรที่ผูขายไมสามารถควบคุม
ไดสามารถแบงออกเปน 3 ปจจัยคือ 
        2.1) ตัวแปรที่เกี่ยวของกับผูซ้ือสินคา คือ 
  -รายไดของผูซ้ือ (Ic) ความสัมพันธระหวางรายไดของผูซ้ือกับปริมาณการซื้อ
สินคาจะเปนไปในทิศทางเดียวกัน หรือทิศทางตรงกันขามกันขึ้นอยูกับลักษณะของสินคา   คือ  
ในกรณีที่เปนสินคาปกติความสัมพันธของปริมาณ การซื้อจะเปนไปในทิศทางเดียวกับรายได 
คือเมื่อผูซ้ือมีรายไดสูงขึ้น ก็จะซื้อสินคามากขึ้นและจะซื้อสินคาลดลงเมื่อมีรายไดลดลง และ
ในกรณีของสินคาดอยคุณภาพถาผูซ้ือมีรายไดสูงขึ้นก็จะซื้อสินคาชนิดนั้นลดลง       แตถาผูซ้ือ
มีรายไดลดลงก็จะซื้อสินคานั้นเพิ่มขึ้น    
  -รสนิยมของผูซ้ือ (Tc)     ความตองการสินคาจะเพิ่มขึ้นถาหากสินคาชนิดนั้น
เปนไปตามความตองของคนสวนใหญในสังคม และในทางตรงกันขามถาความนิยมของคนใน
สังคมลดลง  ก็จะทําใหความตองการสินคานั้นลดลง    โดยรสนิยมนั้นสามารถเปลี่ยนแปลงได
อยางรวดเร็ว เชน เสื้อผา   
  -การคาดคะเนของผูซ้ือ (Dc) จะเกี่ยวของกับการคาดคะเนถึงเหตุการณที่อาจจะ
เกิดขึ้นในอนาคต ถาหากวาผูซ้ือคาดคะเนวาราคาของสินคาหรือบริการจะมีราคาสูงขึ้น ผูซ้ือก็
จะซื้อสินคานั้นเพิ่มขึ้นแตถา ผูซ้ือคาดคะเนวาราคาของสินคาจะต่ําลงก็จะทําใหผูซ้ือซ้ือสินคา
นั้นลดลง 
        2.2) ตัวแปรที่เกี่ยวของกับผูขายรายอื่น ที่อาจจะเปนคูแขงที่ขายสินคาในตลาด
เดียวกัน     ซ่ึงอาจจะเปนสินคาที่สามารถใชทดแทนกันไดหรือเปนสินคาที่ใชควบคูกัน 
  -ราคาของสินคาอื่นๆ (Py)    ที่มีอยูในตลาดสามารถใชทดแทนกันได   เมื่อราคา
ของสินคาสินคาชนิดหนึ่งมีราคาเพิ่มขึ้น   ผูซ้ือจะหันมาซื้อสินคาชนิดนั้นลดลงเชนราคาของ
บะหมี่กึ่งสําเร็จรูปมามามีราคาสูงขึ้น     ผูซ้ือก็จะซื้อ มามาลดลงและหันมาซื้อ ไวไว หรือยํายํา  
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ทดแทนและ      ถาเปนสินคาที่ใชควบคูกันเชน กาแฟกับน้ําตาล   ถาหากวากาแฟมีราคาสูงขึ้น
ปริมาณการซื้อกาแฟก็จะลดลงจะสงผลให ความตองการในการซื้อน้ําตาลจะลดลงไปดวย 
  -การโฆษณาหรือการสงเสริมการขายของสินคาที่เกี่ยวของ (Ay) ถาสินคานั้น
เปนสินคาที่ใชควบคูกันก็จะทําใหปริมาณการซื้อสินคาเพิ่มขึ้น  แตในทางตรงขามหากเปน
สินคาที่ใชทดแทนกันก็จะทําใหปริมาณการซื้อลดลง 
  - ตัวของสินคา Y (Dy) ไดแกการออกแบบผลิตภัณฑ   รูปลักษณผลิตภัณฑ 
คุณภาพของผลิตภัณฑ    ผูซ้ือสินคาบางรายเลือกซื้อสินคาเพราะชอบรูปลักษณแปลกใหม    
ของตัวสินคา ทําใหสินคา Y มีความนาสนใจ ดังนั้นผูขายสินคา X จึงควรเปลี่ยนแปลงรูปแบบ
ของสินคาจะทําใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคา   กลุมอื่นๆได เพื่อใหสามารถแขงขันกับสินคา Y 
ได 
        1.4) การวางขายสินคา Y (Oy) ซ่ึงไดแกที่ตั้ง   คลังสินคา   ที่วางจําหนายสินคา  ถา
หากสินคามีวางจําหนายอยูทั่วไป   จะทําใหลูกคาสามารถหาซื้อไดงาย   ดังนั้นผูขายสินคา X 
ควรมีการใหบริการตางๆตามมา   เชน คําแนะนําในการซอม  การทําประกัน  สามารถเพิ่ม
ยอดขายเพื่อใหสามารถแขงขันกับสินคา Y ได  
 
        2.3) ตัวแปรอื่นๆที่ไมสามารถควบคุมไดสามารถแบงออกไดเปน 
  -นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจมีการสงเสริมใหมีการเพิ่มการผลิต หรือ
สนับสนุนโดยใชนโยบายของรัฐบาลเชนมาตรการลดภาษี หรืออาจลดปริมาณของสินคาลง  
โดยเพิ่มภาษี 
         -จํานวนผูซ้ือหรือขนาดของประชากร (N) เมื่อมีจํานวนของประชากรมากความ
ตองการในการซื้อก็จะเพิ่มขึ้นดวย 
  -สภาพดินฟาอากาศ (W) เชนในชวงฤดูรอนก็จะทําใหมีการซื้อสินคาประเภท
เครื่องปรับอากาศ หรือ พัดลมเพิ่มขึ้น 
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2. ทฤษฎีพฤติกรรมผูซ้ือ           
    ทางเศรษฐศาสตรมีความเชื่อวา  ผูซ้ือมีความตองการในการการซื้อสินคาและบริการ
อยางหลากหลาย  แตเนื่องจากผูซ้ือมีขีดจํากัดทางดานทรัพยากรที่ตนเองมีอยู    ดังนั้นผูซ้ือจึงมี
การจัดอันดับความสําคัญ     ของสินคาหรือบริการที่ตองการซื้อแตกตางกันออกไป   โดยตั้งอยู
บนพื้นฐานการไดรับประโยชนสูงสุดที่ตนเองไดรับ (กุลินกานต   ศิริบัญชาชัย,  2550) 
          พฤติกรรมผูซ้ือ หมายถึงการกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง  ที่มีความเกี่ยวของกับ
การจัดหาใหไดมา  ซ่ึงสินคาหรือบริการ รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจที่มีมาอยูกอนแลว   ซ่ึงมี
สวนในการกําหนดการกระทําเปนอยางมาก 
          การศึกษาโมเดลพฤติกรรมผูซ้ือ (Consumer Behavior Model) หรือเรียกอีกอยาง
หนึ่งวา S-R Theory (Kotler, Philip and Armstrong, Gray, 1996 อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน 
และคณะ, 2541) เปนการศึกษาเหตุจูงใจที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาหรือบริการ  โดยมี
จุดเริ่มตนจากแรงกระตุน   ที่ผานเขาไปในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือที่เปรียบเสมือนกลองดํา  
สงผลใหเกิดความตองการและนําไปสูการตอบสนอง  ดังแสดงในรูปที่ 4 
 
รูปท่ี 4 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูซ้ือ      
 
    ส่ิงกระตุน                                 ความรูสึกของผูซ้ือ                                   การตองสนองของ 
                                                                หรือกลองดํา                                            ผูซ้ือ 
โมเดลพฤติกรรมผูซ้ือประกอบดวย    
  1) สิ่งกระตุน (Stimulus)   
   ส่ิงกระตุนเปนเหตุจูงใจทางดานจิตวิทยา โดยสามารถเกิดไดจากจากทั้งภายนอกและ
ภายในรางกาย  สําหรับการศกึษานีจ้ะสนใจสิ่งกระตุนภายนอก   เนื่องจากตองการศึกษาวาผูซ้ือ
ตองการสินคานั้นเพราะปจจยัใด  เพราะสิ่งกระตนภายนอกเปนการจูงใจผูซ้ือโดยการใชเหตุผล  
ประกอบดวย 2 สวนคือ 
 1.1)  ส่ิงกระตุนทางดานการตลาด (Marketing Stimuli) 
 เปนสิงกระตนที่สามารถควบคุมได  มีสวนเกี่ยวของกับทางดานการตลาด 4 ปจจัยทีต่อง
นํามาพิจารณาตามความตองการของตลาด โดยสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย 
  - ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ส่ิงที่สามารถนําไปเสนอขายในตลาดเพื่อใหผู
ซ้ือเกิดความตองการครอบครอง   ใช หรือเพื่อซ้ือ ผลิตภัณฑสามารถเปนไดทั้งสินคาและ
บริการ สัญลักษณ  การบรรจหุีบหอ 
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               - ปจจัยดานราคาคือมูลคาของสนิคา (Price)   หรือบริการที่สามารถแสดง
ออกมาไดในรปูแบบของตัวเงิน   ในการกําหนดราคาใหเหมาะสมกับตลาดจะตองมีการ
พิจารณาปจจัยหลายๆดาน เชน ปฏิกิริยาของผูซ้ือ   การกําหนดราคาสามารถทําไดดังนี ้
  1)การกําหนดราคาขายต่ํากวาราคาตลาด 
  2) การกําหนดราคาขายสูงกวาราคาตลาด 
  3) การกําหนดราคาขายเทากบัราคาตลาด 
  - ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) คือการนําเอาสินคาหรือ
บริการออกสูตลาด โดยพิจารณาทั้งสถานที่ และกระบวนการวิธีในการขนสง   ประเภทของ
ตัวกลางที่นําไปจําหนาย สวนประกอบในการจําหนายประกอบดวย 
  1)  ชองทางการจัดจําหนาย คือกลุมบุคคลหรือสถาบันที่มีหนาที่   นําสินคาหรือ
บริการออกไปสูผูซ้ือ 
  2) การกระจายตวัสินคาคือ กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายสินคาหรือ
บริการไปสูสถานที่ที่ตองการสินคาไดในเวลาที่ถูกตอง 
  - การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการสื่อสารระหวางผูซ้ือกับผูจําหนาย
เกี่ยวกับสินคาและบริการ   โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือเพือ่สรางทัศนคติในการซื้อ
สินคาและบริการ   สามารถทําได 4 แบบคือ 
  1) การขายโดยใชบุคคล (Personal selling) เปนการสื่อสารทางตรงแบบ
เผชิญหนากับผูซ้ือโดยใชพนักงานขาย 
  2) การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคลแตใชการ
ติดตอผานสื่อตางๆแทน เชน วิทยุ หนังสอืพิมพ   โทรทัศน ปายโฆษณา    
  3) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดที่มี
นอกเหนือจากการขาย โดยใชบุคคล การโฆษณาและการประชาสมัพันธ ที่ชวยกระตุนการซื้อ 
  4) การใชขาวสารประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใชขาวสาร
เพื่อเปนตวัชวยในการเสนอขายสินคา และบริการ      สวนการประชาสัมพันธเปนปรับทัศนคติ
ของประชาชนใหเปนไปในทางที่ดี 
 1.2) ส่ิงกระตุนอื่นๆ  
 เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูซ้ือที่เกี่ยวของกับภาวะเศรษฐกิจ    ซ่ึงอยูภายนอก  
องคกรและผูผลิตไมสามารถควบคุมได   ส่ิงกระตุนเหลานี้คือรายไดของผูซ้ือ เทคโนโลยี 
กฎหมายและวฒันธรรม 
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 2) กลองดํา หรือ ความรูสึกผูซ้ือ 
 เปนความรูสึกของผูซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา     ซ่ึงผูผลิตไมสามารถทราบไดทําใหตอง
พยายามคนหาลักษณะของผูซ้ือ  และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ 
 ลักษณะของผูซ้ือ 
 มีอิทธิพลจากปจจัยหลากหลาย  ทั้งทางดานวัฒนธรรม (Culture Factor) ปจจัยดานสังคม 
(Social Factor) ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) ลักษณะทางจติวิทยา (Psychological 
Characteristics)  นักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑในการตัดสนิใจ     โดยมีผลจาก
ปจจัยทางดานวัฒนธรรม  สังคม  ลักษณะสวนบุคคลและลักษณะทางจิตวิทยา  ปจจยัเหลานี้มี
อิทธิพลที่สําคัญที่นักการตลาดมักจะนํามาพิจารณา   เพื่อนําไปกําหนดทิศทางในการดําเนนิ
ธุรกิจ  หรือปรับปรุงผลิตภัณฑ   การตั้งราคา  ชองทางในการจัดจําหนาย 
 
  กระบวนการตัดสินใจซื้อ ของผูซ้ือ 
   ผูซ้ือจะมีรูปแบบหรือขั้นตอนในการตดัสินใจซื้อที่ยากงายแตกตางกันไป ทั้งนี้ขึน้อยูกับ
ชนิดของสินคาและสภาวการณในขณะตดัสินใจซื้อ วิธีการตัดสินซื้อของผูซ้ือแตละครั้ง การ
ซ้ือเปนกระบวนการซื้อประกอบดวยกจิกรรมหลายอยาง แตเมื่อพูดถึงการซื้อคนมักนึกถึงการ
ตัดสินใจซื้อ ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการซื้อเทานั้น กระบวรการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ
ประกอบดวยขั้นตอนคือ 

- ความรูสึกความตองการ 
- พฤติกรรมกอนการซื้อ 
- การตัดสินใจซือ้ 
- พฤติกรรมการใช 
- ความรูสึกหลังการซื้อ 

 
 3) การตอบสนองของผูซ้ือ 
 เหตุผลที่ผูซ้ือจะใชในการประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคาจะมีปจจัยหลัก คือ 
          -การเลือกพิจารณาตัวผลิตภัณฑ 
          -การเลือกพิจารณาระดบัราคา 
          -การพิจารณาดานการจดัจําหนาย 
          -การพิจารณาการสงเสริมการขาย 
          -การพิจารณาจากรายได 
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3. ประเภทของพฤติกรรมผูซ้ือ 
พฤติกรรมของผูซ้ือมีพื้นฐานแบงไดเปน 4 ประเภทคือ 
  1)พฤติกรรมการซื้อที่ซับซอน( Complex  Buying  Behavior)  พฤติกรรมการซื้อ
ประเภทนี้จะเกิดขึ้นเมื่อ    มีความยุงยากในการตัดสินใจ เชนรูสึกถึงความแตกตางกันของตรา
สินคา   เปนสินคาที่ซ้ือใชไมบอยนัก   หาซื้อไดยากหรือผูซ้ือมีความรูเกี่ยวกับสินคานั้นนอย  
  2) พฤติกรรมการซื้อที่ลดความลังเลใจ (Dissonance – Reducing Buying 
Behavior) เมื่อเกิดความยุงยากในการซื้อ   มักเกิดขึ้นในสินคาที่มีราคาแพงและซื้อใชไมบอย
พฤติกรรมเชนนี้    จะทําใหผูซ้ือเลือกดูจากหลายๆที่เพื่อที่จะหาสินคาที่คุมคามากที่สุด 
  3) พฤติกรรมการซื้อที่เปนความเคยชิน (Habitual Buying  Behavior) สินคาบาง
ชนิดมีความคลายคลึง และมีราคาไมสูงนัก     จะทําใหผูซ้ือไมสนใจขาวสารเกี่ยวกับสินคานั้น
นัก  แตการตัดสินใจซื้อจะเกิดจากการเห็นในโฆษณาทางโทรทัศน  หรือโปสเตอร  ดังนั้นการ
ตัดสินใจซื้อจึงเกิดจากความคุนเคยในตราสินคาโดยไมคํานึงถึงทัศนคติเกี่ยวกับสินคา 
  4) พฤติกรรมการซื้อที่แสวงหาความหลากหลาย (Variety Seeking Behavior)  
พฤติกรรมแบบนี้จะเกิดผูซ้ือที่ไมมีความยุงยากในการซื้อ    โดยการซื้อในแตละครั้งอาจมีความ
แตกตางกัน  โดยเปลี่ยนไปทดลองสินคาชนิดใหมๆ 
  
4. แนวคิดความพึงพอใจของผูซ้ือ  
        ความพึงพอใจหมายถึงความสุขความพอใจที่ไดรับจากสภาพแวดลอมทางกายภาพ
เปนความสุขสบายที่เกิดจากการเขารวม  ไดรูเห็นในกิจกรรมนั้นความพอใจเปนความรูสึก
บุคคลในเชิงบวก   สามารถลดความตึงเครียดบุคคลใหลดลงโดยมีปจจัยมาจากสิ่งแวดลอม 
(วราวรรณ อนันตรัตน, 2549) 
   ความพึงพอใจสามารถวัดไดโดยใชเครื่องมือที่ใชในการติดตามและวัดความพึงพอใจ
ของผูซ้ือและเปนเครื่องมือที่สําคัญประการหนึ่ง  เนื่องจากความพึงพอใจของผูซ้ือเปนสิ่งที่
นักการตลาดจะตองคนหาและวัดความพึงพอใจ    โดยมีความพึงพอใจของลูกคาเปนปจจัยที่
ตองคํานึงถึงเปนสําคัญ   โดยมีวิธีที่สามารถทําไดคือ การลดราคาของสินคา  แตทั้งนี้ผูผลิตตอง
สามารถสรางกําไรใหตนเองไดดวย    โดยผูประกอบการสามารถวัดความพึงพอใจของลูกคา
ไดตามวิธีการดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541 อางถึงใน วราวรรณ อนันตรัตน, 2549)   
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-การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา  โดยมีเครื่องมือที่นิยมใชคือการวิจัยตลาด 
โดยทั่วไปจะมีการเตรียมแบบสอบถาม      เพื่อสอบถามความพึงพอใจของลูกคา        โดยการ
สอบถามวาผูซ้ือไดรับความพึงพอใจจากการใชสินคา   หรือการบริการหรือไมจะทําใหทราบ
ถึงจุดเดนจุดดอยของสินคาและบริการไดอยางชัดเจน 
 -การติเตียนและขอเสนอแนะ    โดยการสํารวจทัศนคติของผูซ้ือที่มีตอสินคา  และบริการ   
ปญหาเกี่ยวกับสินคาและบริการเพื่อหาขอเสนอแนะที่จะนํามาปรับปรุง 
 -การวิเคราะหลูกคาที่สูญเสียไป  วิธีนี้จะวิเคราะหและสัมภาษณลูกคาเดิมที่เปลี่ยนไปใช
ตราสินคาอื่น  จะทําใหทราบถึงสาเหตุที่ลูกคาเปลี่ยนใจ 
 -การเลือกซื้อโดยกลุมลูกคาที่เปนเปาหมาย   โดยการเชิญกลุมบุคคลที่คาดวาจะเปนผูซ้ือ
ที่มีศักยภาพในการวิเคราะหจุดออนจุดแข็งของสินคา   และบริการของธุรกิจคูแขง 
 
2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 พัฒนา   เจียรวิริยะพันธ และคณะ (2534)  ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับระบบธุรกิจของไม
ดอกในจังหวัดเชียงใหม   โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกับสถานการณใน
ปจจุบันของการผลิต และการตลาด และศึกษาความสัมพันธในแงธุรกิจของผูทําการเคาดอกไม
ในจังหวัดเชียงใหม โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูล จากเกษตรกรผูตัดไมดอกจํานวน 20 ราย
และผูทําธุรกิจการคา 56 ราย    จากการศึกษาพบวาเกษตรกรสวนใหญจะมีชวงอายุ 36-50 ป มี
อัตราสวนของเกษตรกรหญิงและชายในอัตราที่ใกลเคียงกัน ระยะเวลาในการเขาเริ่มทําการ
ผลิตรอยละ 50 อยูในชวงต่ํากวา 4 ป   โดยมีแรงจูงใจใหเขารวมธุรกิจคือแรงจูงใจทางดาน
รายได    และยังพบวาเกษตรกรที่ยึดอาชีพจะมีพื้นที่ในการปลูกประมาณ 2 ไร 
 ในแงของการทําการตลาดของเกษตรกรทั่วไป   พบวาเกษตรกรสวนใหญจะขายผลผลิต
ใหแกผูคาสงและผูคาปลีกในตลาดทองถ่ิน    โดยมีการรับซื้อจากสวนหรือพอคาสงหรือผู
รวบรวมไปขายตอยังโรงแรม  ภัตตาคาร  รานจัดดอกไม หรือผูซ้ือรายอื่นๆ  ทั้งนี้เพราะ
เกษตรกรที่ผลิตดอกไมไมมากชนิดนัก         ในขณะที่ตลาดมีความตองการดอกไมที่มีความ
หลากหลายของดอกไมโดยกลุมผูคาสามารถแยกไดเปน 2 กลุมคือผูขายดอกทั่วไปโดยไมมีการ
จัดตกแตงและผูคาดอกที่มีการจัดตกแตงดวย  กลุมลูกคาสวนใหญจะเปนผูหญิงประมาณ 60 %
และผูชายประมาณ 40 % รานคาสวนใหญจะเปดบริการมาประมาณ 3 ปปริมาณดอกไมที่มีการ
ซ้ือขายกันจะมีประมาณ 15-20 ชนิดตอชวงฤดูกาล 
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 สุมิตร เตชะสุขสันติ์ (2542)  ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับการดําเนินงานของธุรกิจกลวยไมใน
จังหวัดเชียงใหม  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาการดําเนินงานธุรกิจกลวยไมในจังหวัด
เชียงใหมและ 2) ศึกษาปญหาการดําเนินงานของธุรกิจกลวยไมในจังหวัดเชียงใหม   มี
การศึกษาจากผูประกอบการธุรกิจกลวยไมในเขตอําเภอเมือง   จํานวน 10 รายใชเครื่องมือคือ
การแจกแบบสอบถาม   สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ ความถี่  รอยละ และคาเฉลี่ย   
 การดําเนินงานของธุรกิจกลวยในเขตอําเภอเมืองเชียงใหม  มีการดําเนินงานเปน 4 ดาน
คือ ดานการจัดการ   ดานการตลาด  ดานการผลิต  ดานการเงิน  โดยมีในการดําเนินงานดังนี้ 
 ดานการจัดการของธุรกิจพบวามีการวางแผนทางธุรกิจลวงหนาเพียง 3 ปในการจัด
องคกรผูประกอบธุรกิจกลวยไมมีการจัดเพียง 3 ระดับคือ ระดับเจาของ (ผูอํานวยการ)  
ผูจัดการ(หัวหนาคนงาน) และพนักงาน(คนงาน) การสื่อสารภายในองคกรเปนแบบบนลงลาง
ผูใตบังคับบัญชาจะเปนผูรายงานผลปฏิบัติงาน    ดานการจัดคนเขาทํางานโดยพิจารณาจาก
ประสบการณ  อายุ  และความชํานาญ  ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะเปนตัวกําหนดอัตราคาจางดวย 
 ดานการผลิตพบวาผูผลิตมักนิยมขายกลวยไมไปทั้งตน  โดยจะขายตามขนาดของดอก
กลวยไมและสายพันธ  ไมมีความแตกตางทางดานเทคนิคการผลิต   แตมีความแตกตางทาง
คุณภาพของสินคา    โดยราคาจะมีการตั้งโดยใชฤดูกาลที่สามารถจําหนายไดมากหรือนอย   
ตามความตองการของตลาด 
 ดานการเงินจะมีการใชทรัพยสินตางๆเพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุด    ตามความเหมาะสม
ของการปฏิบัติงานแตละอยางเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของบริษัท  โดยแหลงเงินทุนที่ใช
หมุนเวียนจะมีประมาณ  10-20 ลานบาทตอป 
 
 ณรงศ  นันทราทิพย (2543) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับผลผลิตและสงออกกลวยไมใน
จังหวัดเชียงใหมโดยมีวัตถุประสงคคือ 1) ศึกษาเกี่ยวกับผลผลิตและสงออกกลวยกลวยไมใน
จังหวัดเชียงใหม 2) ศึกษาถึงสภาพปญหาและอุปสรรคของการผลิตและสงออกไปตางประเทศ
ของกลวยไม และแนวทางในการปรับปรุงกิจการ 3) หาขอสรุปแนวทางดานนโยบาย   ในการ
พัฒนาการสงเสริมกลวยไมของหนวยงานของภาครัฐบาลที่เกี่ยวของ 
 กลุมตัวอยางทั้งหมดแตงงานแลวมีสมาชิกในครอบครัว 2-4 คนมีรายไดในรอบป
ประมาณ 240,000 – 360,000 บาทมากที่สุด การผลิตกลวยไมของเกษตรกรในจังหวัดเชียงใหม
มีพื้นที่ในการปลูกประมาณ 1-10 ไร ผลผลิตกลวยไมในจังหวัดเชียงใหม สวนใหญจะเปนไม
ขวด ไมกระถาง ไมนิ้ว  ไมกระเชา และไมดอก   โดยการจําหนายจะเปนการสงไปจําหนายเอง
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และบางแหงมีการมารับซื้อที่สวนกลวยไม   สวนใหญจะสงไปขายในจังหวัดเชียงใหมและ
จังหวัดใกลเคียง 

 สวนปญหาดานการจัดจําหนายมีปญหาดานการจําหนายทุกดาน  ตั้งแตดานการขนสง   
การตัดดอกและการคัดเกรด  ดานคุณภาพและขนาดกลวยไมไมเปนที่ตองของตลาด  ขาดความ
ชวยเหลือจากทางราชการ  และปญหาราคากลวยไม 
 ตลาดที่สงไปขายจะมี 3 ลักษณะคือ 1) ตลาดทองถ่ินคือในตัวจังหวัดเองสวนใหญจะ
นําไปจําหนายที่ตลาดคําเที่ยง    ตลาดโรรส  และตลาดสดทั่วๆไป  โรงแรมและ ภัตตาคาร  
และรานดอกไม   และยังมีผลิตภัณฑที่ทําจากกลวยไม  2) ตลาดกรุงเทพ จะทําการสงไปที่
ปากคลองตลาด  และตลาดยอดพิมาน ที่เปนตลาดกลางที่รวบรวมดอกไมนานาชนิด  3) ตลาด
ตางประเทศ    ผูปลูกเลี้ยงกลวยไมในจังหวัดเชียงใหมบางรายจะสงไปจําหนายยังตางประเทศ 
  
 ปณยา  เวศนปฐม (2544)ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับสภาวะการซื้อขายไมตัดดอกในจังหวัด
เชียงใหม โดยการรวบรวมขอมูลโดยการแจกแบบสอบถามทั้งดานผูจําหนายและดานผูซ้ือ  
แยกเปนผูจําหนาย 15 ราย และกลุมผูซ้ือจํานวน 100 ราย มีวัตถุประสงคในการศึกษาดังนี้ 1เพื่อ
ศึกษาสภาวะทางดานการตลาดของตลาดไมตัดดอกในเขตบริเวณตลาดตนลําไย  อําเภอเมือง
เชียงใหม 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ือไมตัดดอกในจังหวัดเชียงใหม 3. เพื่อศึกษา
พฤติกรรมของผูขายดอกไมในเขตบริเวณตลาดตนลําไย  อําเภอเมือง จากการศึกษาพบวาผูซ้ือ
สวนใหญจะอยูในชวงอายุ 36-40 ป       ซ่ึงเปนชวงวัยทํางานที่คอนขางมั่นคงทําใหมี
ความสามารถในการใชจายมาก เนื่องจากอยูในชวงวัยทํางาน และประกอบอาชีพรับจางมาก
ที่สุดระดับรายไดอยูที่ 3000 - 5000 บาทตอเดือนภายในครอบครัวมีสมาชิกทั้งหมด 4 คน 
ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีเปนสวนมาก  
 ทางดานพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม  ระดับความถี่ในการเดินตลาดจะมีความถี่ใน
ระดับนานๆครั้งโดยปจจัยที่มีผลตอการซื้อดอกไมจะซื้อในวันพระ  ปจจัยรองลงมาคือนําไป
ตกแตงและนําแสดงความยินดีในเทศกาลตางๆ   ผูซ้ือสวนใหญจะมีการเดินสํารวจราคากอน
เพื่อสํารวจราคาจากหลายๆรานในดานบริการของจะนิยมใชบริการจัดชอดอกไมมากที่สุด 
 ดานการสอบถามจากผูขายรานคามักเปดมายาวนานกวา 5 ปบางรานเปดนานกวา 10 ป
และรานคาสวนใหญจะเปดบริการ 24 ช่ัวโมงโดยบริการที่มีการใชมากที่สุดคือการจัดชอ 
กระเชาดอกไม การรอยพวงมาลัย   ทําพวงหรีด เปนตนและสามารถทําเปนพิเศษตามที่ลูกคา
ตองการ 
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 จากการศึกษาทั้งผูซ้ือและผูขายนั้นสามารถสรุปภาพรวมไดดังนี้คือ ดอกไมไมจําเปนตอ
การดํารงชีวิต  และเปนสินคาฟุมเฟอยโดยจะมีการซื้อเฉพาะในเทศกาลสําคัญๆเทานั้นและ
ทางดานผูขายก็จะมีผลิตภัณฑที่คลายๆกัน   ระดับราคาก็มีความใกลเคียงกันไมแตกตางกันจน
สามารถกระตุนหรือสามารถสรางแรงดึงดูดใหกับลูกคาได    

 


