
บทที่ 2 
กรอบแนวคดิทางทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

สวนประสมทางการตลาดประกอบดวยทุกส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการสรางความตองการซื้อใน
ผลิตภัณฑแตโดยท่ัวไปแลวจะนิยมแบงออกเปนผลิตภณัฑ (Product) การกําหนดราคา (Price) การ
จัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) สวนประสมท้ัง 4 ประการอาจ
เรียกวา สวนประสมทางการตลาด 4P’s (The four Ps of The Marketing Mix) (กัลยารัตน คงพิบูลย
กิจ, 2549) ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังนี้ 

1) ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีสามารถสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได 
ผลิตภัณฑอาจเปนคุณสมบัติท่ีแตะตองไดและแตะตองไมได สวนประกอบของผลิตภัณฑ
ประกอบดวย ตัวผลิตภณัฑ ช่ือผลิตภณัฑ การบรรจุหีบหอ ความภาคภูมิใจ และผูขายตัวอยาง
ผลิตภัณฑ ไดแก วัสดุ อุปกรณ บริการกิจกรรมบุคคล สถานท่ี องคการ หรือความคิด 

2) ราคา (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนสินคา หรือบริการในรูปของ
เงินตรา เปนสวนท่ีเกี่ยวของกับวิธีการกําหนดราคา นโยบาย และกลยทุธตาง ๆ ในการกําหนดราคา 

3) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนกจิกรรมการนําผลิตภณัฑท่ีกําหนดไวออก
สูตลาดเปาหมาย โดยสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะการพิจารณาสถานท่ีจําหนายอยางเดียว แต
เปนการวาจะจาํหนายผานคนกลางอยางไร และมีการเคล่ือนยายสินคาอยางไร ดังนัน้ ในการนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายจะประกอบดวย 2 สวน ซ่ึงเราเรียกวาสวนประสมในการจัดจําหนาย 
(Distribution Mix) ดังนี ้
     3.1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของสถาบัน
หรือบุคคลท่ีทําหนาท่ีหรือกจิกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใช 
      3.2) การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกกรมท่ีเกี่ยวของ
กับการเคล่ือนยายตัวสินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานที่ท่ีตองการและเวลาท่ีเหมาะสม 

4) การสงเสริมการตลาด ( Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจําหนายและตลาด
เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสาร หรือชักจงูใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ การสงเสริมการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซ่ึงเราเรียกวา สวนประสมการ
สงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังนี ้
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4.1) การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคลโดยผานส่ือ
ตาง ๆ และผูอุปถัมภรายการ ตองเสียคาใชจายในการโฆษณา กิจกรรมการโฆษณาประกอบดวยการ
โฆษณาผานหนังสือพิมพ วทิยุ โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร 
     4.2) การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาท่ีมีอํานาจซ้ือ การขายโดยใชบุคคลก็คือ การขายโดยใชพนกังาน
ขายน่ันเอง 
     4.3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ี
นอกเหนือจากการขายโดยใชบุคคล การโฆษณา และการประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนการซ้ือของ
ผูบริโภค และประสิทธิภาพของผูขาย ตัวอยางการสงเสริมการขายไดแก การลดราคา การแลกซ้ือ 
แจกตัวอยางสินคา แถมสินคาฟรี ชิงโชค การแจกคูปอง เปนตน 
     4.4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกีย่วกับสินคาหรือบริการแบบไมใชบุคคล โดยท่ีองคการที่เปนเจาของ
ผลิตภัณฑนัน้ไมตองเสียคาใชจายใด ๆ จากการเสนอขาวนั้น การประชาสัมพันธ เปนความพยายาม
ท่ีไดจัดเตรียมไวขององคการ เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกดิความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีตอ
องคการ 
 
2.2  ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory)  

เดช กาญจนางกูร (2539) ไดอธิบายถึงอุปสงคหรือปริมาณการซ้ือทางดานเศรษฐศาสตร 
หมายถึง อุปสงคท่ีมีประสิทธิผล ซ่ึงเปนอุปสงคท่ีเกิดข้ึนจริงจากท่ีผูบริโภคมีความสามารถและเต็ม
ใจจะซ้ือสินคาและบริการชนดินั้นมาสนองความตองการของผูบริโภค ผูบริโภคตางมีความ
ปรารถนาท่ีจะไดรับความพอใจสูงสุดในการบริโภคสินคาและบริการมากข้ึน ถาเขาไดบริโภค
สินคาและบริการชนิดนัน้เปนปริมาณมากข้ึนเพียงพอกบัความตองการของเขา 
 การที่ผูบริโภคจะมีอุปสงคหรือปริมาณการซ้ือสินคาและบริการชนิดในเปนจํานวนมาก
หรือนอยข้ึนอยูกับปจจัยสําคัญซ่ึงเปนตัวกําหนดอุปสงคดงันี้ 

1) ระดับรายไดของผูบริโภค คือถารายไดของผูบริโภคเพิ่มข้ึนหรือลดลงยอมทําให
สามารถซ้ือสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มข้ึนหรือลดลงตามลําดับ 

2) รสนิยมของผูบริโภค คือเปนอารมณหรือความชอบในสินคาและบริการใน
ชวงเวลาตาง ๆ ซ่ึงรสนิยมของผูบริโภคมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา รสนิยมท่ีเปล่ียนแปลงไปยอม
มีผลตอปริมาณการซ้ือสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึง่เพิ่มข้ึนหรือลดลงดวย 
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3) ราคาสินคาท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ คือปริมาณการซ้ือสินคาและบริการของสินคา
ชนิดใดยอมข้ึนกับราคาสินคาและบริการชนิดนั้น ถาหากราคาสินคาและบริการเพิม่ข้ึนยอมมีผลทํา
ใหปริมาณความตองการซ้ือลดลง แตหากราคาสินคาและบริการใดลดลงยอมมีผลใหปริมาณการซ้ือ
เพิ่มข้ึน 

4) ราคาสินคาและบริการประเภทอ่ืน คือถาราคาสินคาและบริการประเภทอ่ืนเพิ่มข้ึน
หรือลดลงจะสงผลใหการเสนอซ้ือสินคาและบริการประเภทนั้นมีการเปล่ียนแปลงไปดวย 

5) ระดบัการศึกษาของผูบริโภค คือการบริโภคสินคาและบริการแตละประเภทของ
ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูง มักคํานึงถึงคุณคาของสินคาและบริการเปนสําคัญซ่ึงจะทําให
ปริมาณการเสนอซ้ือสินคาและบริการประเภทดอยคุณภาพเปล่ียนแปลงไปดวย 

6) การโฆษณาของผูขาย คือผลของการโฆษณาจะทําใหผูบริโภครูจักและตัดสินใจ
ซ้ือสินคาและบริการประเภทใดประเภทหนึ่งได ทําใหปริมาณการของอุปสงคเปล่ียนแปลงไปดวย 
 สามารถแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณการซ้ือสินคาและบริการกบัปจจัยดังกลาวใน
รูปฟงกช่ันของอุปสงคดังนี้ 
   Q  =   f(Y, T, ED, AD, Pa, Pb) 
 โดยท่ี      Q คือ ปริมาณการซ้ือสินคาและบริการ 
   Y  คือ ระดับรายไดของผูบริโภค 
   ED คือ ระดับการศึกษาของผูบริโภค 
   AD คือ การโฆษณาของผูขาย 
   Pa คือ ราคาสินคาท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
   Pb คือ ราคาสินคาและบริการประเภทอ่ืน 
 
2.3 ทฤษฎีแรงจูงใจ (Motivation Theory) 

เปนทฤษฎีของ A.H. Maslow ท่ีกลาวถึงพฤติกรรมของมนุษยท่ีจะถูกกําหนดและควบคุม
โดยแรงจูงใจตาง ๆ ซ่ึงจะแตกตางกันไปในแตละบุคคล เปนทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกบัความตองการ
ทางดานรางกายและจิตใจซ่ึง Maslow นั้นไดจดัลําดับของส่ิงจูงใจแตละอยางเร่ิมจากความตองการ
ข้ันตํ่าสุดไปสูข้ันสูงสุดดังนี ้

1) Physiological needs คือความตองการเบ้ืองตนตาง ๆ เพื่อการอยูรอด เชน ความ
ตองการกินอาหาร น้ํา ซ่ึงเปนความตองการทางรางกาย 
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2) Safety needs คือความตองการมีชีวิตรอดหรือความปลอดภัยทางรางกาย ซ่ึง
กําหนดความตองการเบ้ืองแรกข้ันตนนีย้ังไมไดถูกจํากัดหรือตอบสนองมนุษยก็จะมองขามเร่ือง
ความปลอดภยัของรางกาย 

3) Social needs คือความตองการที่จะใหตนเปนท่ียอมรับของสังคมหรือความรัก
ความตองการตามความหมายนี้ เร่ิมตนจากความตองการที่จะใหตนเปนท่ียอมรับของคนใน
ครอบครัวจนถึงเปนท่ียอมรับของคนอ่ืน ๆในสังคม 

4) Esteem needs คือความตองการที่จะใหตนไดรับการยอมรับจากสังคมท่ีมีเกียรติ มี
ฐานะในสังคม ตองการที่จะใหตนมีฐานะเหนือคนอ่ืน ๆ 

5) Self – Actualization needs คือความตองการที่จะใหตนไดรับความสําเร็จและ
สมหวังในสิงท่ีตนคิดหรือท่ีตองการทุกอยาง 
  ตลาดในทางเศรษฐศาสตร หมายถึง การท่ีผูซ้ือและผูขายสามารถแลกเปล่ียนซ้ือขายกันได 
โดยท่ีผูซ้ือและผูขายจะมีการพบปะกันหรือมีสถานท่ีทําการซ้ือขายกกนัหรือไมก็ตาม ถามีการตกลง
ซ้ือขายแลกเปลี่ยนเกดิข้ึนถือวาเกดิตลาดสินคาข้ึนแลว 

ตลาดในทางเศรษฐศาสตร มีหนาท่ีดังตอไปนี ้
1) รวบรวมจัดหาสินคา (Assembling) คือ การจัดหาสินคาหรือบริการที่มีคุณภาพจากแหลง

ตาง ๆ เพื่อแสวงหากําไร โดยการประมาณการอุปสงคและคาดคะเนเกีย่วกับอุปทาน 
2)  การเก็บรักษาสินคา (Storage) สินคาบางอยางตองเก็บไวระยะหนึ่งกอนท่ีจะนาํออกสู

ตลาดเพ่ือใหมีคุณภาพดีและเหมาะสมกับการบริโภคมากข้ึน เชน สุรา เนยแข็ง และการทยอย
สินคาออกขายยังชวยรักษาระดับราคาของสินคาใหม่ันคงอีกดวย และสินคาบางอยาง เชน ผลผลิต
ทางดานการเกษตรสามารถผลิตไดตามฤดูกาลเทานั้น แตผูบริโภคมีความตองการตลอดป หรือบาง
กรณีผูบริโภคจะตองการสินคาเฉพาะบางฤดูกาลเทานั้น แตสามารถผลิตไดตลอดท้ังป หรือถามอง
ในดานการขนสง ถาขนสงคราวละมาก ๆ จะเสียคาใชจายตอหนวยถูกกวาการขนสงคราวละนอย ๆ 
ดังนั้นการเก็บรักษาจึงเปนส่ิงจําเปน 

3) การขายสินคา (Selling) การขายสินคาหรือการเพ่ิมอุปสงคในสินคาในปจจบัุนทําได
หลายอยาง เชน จดหมายตอบโต เสนอของตัวอยาง จัดนทิรรศการ และการโฆษณา 

4) การกําหนดมาตรฐานสินคา (Standardization) เปนการกําหนดรูป ลักษณะ คุณสมบัติ 
หรือแบบของสินคาแลวคัดเลือกสินคาท่ีมีมาตรฐานเดยีวกันไวในกลุมเดียวกัน รวมท้ังการแยก
สินคาออกตามขนาดดวย หรืออาจกําหนดมาตรฐานของสินคาตามสวนประกอบทางเคมี 

5) การเงิน (Financing) เนื่องจากตลาดมีหนาท่ีเกีย่วกับการเก็บรักษาสินคาการขนสง การ
เส่ียงภยั จึงทําใหตลาดตองมีเงินทุนหมุนเวียน มีเครดิตและธุรกิจการเงินเพื่อใหตลาดทําหนาท่ีได
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กวางขวางข้ึน ตลาดจึงตองมีสถาบันการเงิน แหลงเงินทุน หรือธนาคารเพื่อใหการกูยืมท้ังในระยะ
ส้ันและระยะยาว 

6) การปองกนัการเส่ียงภัย (Assumption of Risk) ตลาดยอมตองเส่ียงภัยกับสินคาสูญหาย 
อัคคีภัย อุทกภัย การโจรกรรม สินคามูลคาตกตํ่าเนื่องจากภาวะตลาดเปล่ียนแปลงและการเส่ียงภัย
เกี่ยวกับหนี้สูญ โดยท่ัวไปการปองกันการเสี่ยงภัยทําได 2 วิธี คือ 
      6.1) จัดหามาตรการปองกัน เชน สรางอาคารคุมไฟ ติดต้ังอุปกรณดับเพลิง ใชวตัถุ
เคมีปองกันสินคาเส่ือมคุณภาพ 
      6.2) โอนการเส่ียงภัยไปใหบุคคลอ่ืน โดยเอาประกนักับบริษัทท่ีรับประกันภัย 
หรือบางกรณรัีฐอาจเขาชวยเหลือใหความคุมครองความเส่ียง เชน การประกนัราคาหรือการทํา
สัญญาซ้ือขายลวงหนา เพื่อประกันราคาซ้ือขายสินคาในปจจุบันไวกับการซ้ือขายในอนาคต 

7) การขนสง (Transportation) การนําสินคาจากแหลงผลิตไปสูมือผูบริโภคนั้นยอม
กอใหเกิดประโยชนทางสถานท่ี และยังผลใหมีการเคล่ือนยายสินคาจากแหลงกําเนดิไปตามวิธีการ
จัดจําหนายตามลําดับอีกดวย ปจจุบันการขนสงทําไดอยางกวางขวาง ไดแก การขนสงทางบก 
อากาศและทางน้ํา 
สําหรับกรณีตลาดสินคามือสองในสภาพท่ีเปนจริง มีลักษณะดังตอไปนี้ 

1. มีผูซ้ือและผูขาบจํานวนมากแขงขันกนัซ้ือและแขงขันกันขายอยูบาง ผูซ้ือผูขายเปนราย
ยอยของตลาด การซ้ือการขายของผูซ้ือผูขายแตละรายมีอิทธิพลตอตลาดบาง 

2.   ผูขายมีอิสระในการเขาออกตลาด คือ สามารถนําของมาวางขายหรือเลิกลมการขายได
โดยอิสระ 

3.    ราคาถูกกําหนดโดยผูขายและผูซ้ือ (ผานการตอรองสินคา) 
   4. เนื่องจากสินคาในตลาดมือสองมีรูปราง และคุณภาพแตกตางกันไป จึงทําใหเกิดความ

แตกตางของสินคา ซ่ึงเปนลักษณะท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งของตลาดสินคามือสอง 
 
2.4  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory) 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหาการซ้ือ การใช การประเมินผล 
การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือหมายถึง 
การศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการใช
สินคา (ศุภร เสรีรัตน, 2540) นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวย
เหตุผลหลายประการ กลาวคือ 
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1) พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลกระทบตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจและมีผลทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดท่ีสามารถตองสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดเปน
อันมาก 

2) เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด (Market concept) ท่ีวาการทําใหลูกคา 
พึงพอใจ ดวยเหตุนี้จึงตองทําการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อจัดส่ิงกระตุนหรือกลยุทธ
การตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคใหมากข้ึน 
 ตลาดผูบริโภค หมายถึง ผูบริโภคหรือครอบครัวท่ีซ้ือสินคาหรือบริการเพื่อการบริโภค
สวนตัว ซ่ึงถือวาเปนการบริโภคข้ันสุดทาย กลาวอยางงาย ๆ ตลาดผูบริโภคก็หมายถึงผูบริโภคหรือ
ครัวเรือนนั่นเอง 
 การศึกษาโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินซ้ือ

ผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกดิส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุน

ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buy’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือ

ผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนกึคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆของผูซ้ือ 

แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือหรือการตัดสินใจของผูซ้ือ 
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รูปท่ี 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือของผูบริโภค 
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
               
     (External Factors)          (Personal)        (Internal 
Factors) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ  (2534) 

Black Box

การตอบสนองของผูซื้อ
(Response) 

-การเลือกผลิตภัณฑ 

-การเลือกตรา 

-การเลือกผูขาย 

-เวลาในการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ (Buy’s characteristics) 

-ปจจัยดานวัฒนธรรม 

-ปจจัยดานสังคม 

-ปจจัยสวนบุคคล 

-ปจจัยดานจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ ( Buyer’s decision process) 

-การรับรูปญหา 

-การคนหาขอมูล 

-การประเมินผลทางเลือก 

-พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

2.ปจจัยทางสังคม 

2.1กลุมอางอิง 

2.2ครอบครัว 

2.3บทบาทและ

สถานะ 

3.ปจจัยสวนบุคคล 

3.1อายุ 

3.2วงจรชีวิตครอบครัว 

3.3อาชีพ 

3.4โอกาสทางเศรษฐกิจ 

4.ปจจัยดานจิตวิทยา 

4.1การจูงใจ 

4.2การรับรู 

4.3การเรียนรู 

4.4ความเชื่อ 

4.5ทัศนคติ 

4.6บุคลิกภาพ 

1.ปจจัยทางวัฒนธรรม 

1.1วัฒนธรรมพื้นฐาน 

1.2วัฒนธรรมยอย 

1.3ชัสังคม 

สิ่งกระตุนภายนอก ( Stimulus) 

สิ่งกระตุนทางการตลาด สิ่งกระตุนอื่นๆ 

-ผลิตภัณฑ -เศรษฐกิจ 

-ราคา -เทคโนโลยี 

-การจัดจําหนาย -การเมือง 

-การสงเสริมการตลาด -วัฒนธรรม 
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2.5  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ทัศนา กุลัตถนาม (2536) ศึกษาการตัดสินใจซ้ือสินคาคงทนของผูบริโภคในอําเภอเมือง 
จังหวดัเลย มีวัตถุประสงคในการศึกษาสองประการคือ เพื่อทราบถึงสถานภาพและพฤติกรรมใน
การบริโภคสินคาคงทนในจังหวดัเลย และเพื่อศึกษาถึงแบบจําลองท่ีเหมาะสมในการอธิบายถึง
อิทธิพลของตัวแปรทางเศรษฐกิจและสังคมในสวนท่ีเกี่ยวของกับผูบริโภคท่ีมีตอการตักสินใจซ้ือ
สินคาคงทนของผูบริโภคในกลุมตัวอยางจากครัวเรือนของผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในอําเภอเมือง 
จังหวดัเลย จํานวน 450 ครัวเรือน โดยการวิเคราะหสถิติพรรณนาในขอมูลท่ัวไปพบวา สินคาคงทน
ท่ีครัวเรือนมีสถานภาพเปนเจาของในสัดสวนมากท่ีสุด 5 อันดับแรกไดแก โทรทัศน พัดลม เคร่ือง
เสียง หมอหุงขาวไฟฟา และรถจักรยานยนต สวนการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปรอิสระท่ีมี
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาคงทน ผูศึกษาไดเลือกแบบจําลองโทบิต (tobit model) ท่ีประมาณดวยวิธี
ความนาจะเปนสูงสุด (maximum likelihood estimates) ผลการวิเคราะหสนับสนุนสมมติฐานท่ีวา
รายไดในปจจบัุน สถานภาพการเปนเจาของบาน การไดรับสินเช่ือในการซ้ือ สถานภาพสมรส เปน
ตัวแปรท่ีมีอิทธิพลในการกระตุนใหเกิดการใชจายซ้ือสินคาคงทนประเภทเคร่ืองใชภายในบาน 
  

รณชัย รักวงษ (2540) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือบานหลังท่ีสองในจังหวัดเชียงใหม 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคท่ีซ้ือบานหลังท่ีสองในจังหวดัเชียงใหม และ
ทําการศึกษาถึงปจจัยท่ีเปนสาเหตุจูงใจท่ีทําใหคนซ้ือบานหลังท่ีสอง โดยการเก็บแบบสอบถามแบบ
สุมตัวอยางไปยังผูซ้ือบานหลังท่ีสอง จํานวน 120 ราย ทําการวิเคราะหโดยใชทฤษฏี S-R (Stimulus-
response theory) ผลการศึกษาพบวาผูซ้ือบานหลังท่ีสอง เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย อยูในวยั
ทํางาน อายุระหวาง 21-50 ป สวนใหญมีสถานภาพสมรส มีระดับการศึกษาอาชีวศึกษาข้ึนไป เปน
ผูประกอบการธรุกิจสวนตัวมากสุด มีรายไดเฉล่ียของครอบครัว 25,000 บาท สวนใหญมีสถานภาพ
เปนหวัหนาครอบครัว 
  

สุพัชรักษ คงประเสริฐ (2541) ไดทําการศึกษาโครงสรางตลาดสินคามือสอง โดยการใช
แบบสอบถามแบงเปน 2 ชุด ชุดแรกเปนแบบสอบถามทางดานอุปสงคจะใชกับผูซ้ือสินคามือสอง
จํานวน 100 ชุด ชุดท่ีสองเปนแบบสอบถามทางดานอุปทานจะใชกับผูขายสินคามือสอง จํานวน 50 
ชุด  โดยในการวิเคราะหขอมูลใชสถิติอยางงาย แสดงคาความถ่ี รอยละและคาถวงน้ําหนัก ผล
การศึกษาพบวา ผูซ้ือจะเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยผูซ้ือสวนใหญมักเปนนักเรียนนกัศึกษา  
จะมีอายุระหวาง 20-25 ป สวนใหญเปนผูมีรายไดประมาณ 3,000-5,000 บาทตอเดือน ซ่ึงเปนผูมี
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อํานาจการซ้ือตํ่าจึงตองการสินคาราคาถูกแตยังมีคุณภาพดีและสามารถนําไปใชประโยชนได การท่ี
สินคามือสองเปนสินคาท่ีมีราคาถูกเปนเหตุผลสําคัญท่ีทําใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคามือสอง โดยใน
แตละคร้ังจะใชเงินประมาณ 50-100 บาท เพื่อใชในการจับจายซ้ือของ และเส้ือผาเปนสินคาท่ีผูซ้ือ
นิยมเลือกซ้ือและใหความสนใจมากที่สุด โดยสวนใหญจะมาเลือกซ้ือสินคาเดือนละ 1-2 คร้ัง จาก
การที่ผูซ้ือสินคามาเลือกซ้ือในแตละคร้ังมักประสบปญหาการเส่ือมคุณภาพและมีการตําหนิของ
สินคามากท่ีสุด 
 โครงสรางทางดานอุปทาน จากการสํารวจผูขายจํานวน 50 ชุด พบวา ผูขายเปนเพศหญิง
มากกวาเพศชาย โดยสวนใหญมีอาชีพคาขาย จะมีอายุระหวาง 20-25 ป มักเปนผูมีรายไดตํ่า
ประมาณ 3,000-5,000 บาท ทําใหมีความตองการหารายไดพิเศษ ในแตละวันผูขายมียอดขายสินคา
ประมาณ 300-500 บาท ซ่ึงไมสูงมากนัก แตผูขายนาจะไดรับความพอใจระดับหนึ่งเนือ่งจากตนทุน
ในการขายสินคามือสองไมสูงมากนัก 
 

ชัยยุทธ สุวรรณมาลัย (2543) ทําการศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือบานมือสองในจงัหวัด
เชียงใหมโดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางเศรษฐกิจ ปจจัยทางการตลาด 
และปจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอความตองการซ้ือบานมือสองในจงัหวัดเชียงใหม โดยในการ
วิเคราะหขอมูลใชสถิติอยางงาย แสดงคาความถ่ี รอยละ ผลการศึกษาพบวา ปจจยัสวนบุคคลของผู
ท่ีซ้ือบานมือสองในจังหวดัเชียงใหมสวนใหญเปนเพศหญิง มีสถานภาพสมรส มีอายุระหวาง 31-40 
ป ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี และมีอาชีพเปนลูกจางหรือพนักงานของบริษัทเอกชน 
รายไดเฉล่ียตอเดือนของครอบครัวอยูในระดับ 10,001-30,000 บาท มีเงินออมเฉล่ียตอเดือนของ
ครอบครอบเทากับ 5,000 บาท จํานวนผูมีรายไดในครอบครัวเทากบั 2 คน และมีสมาชิกใน
ครอบครัวเฉล่ีย 3-4 คน ในดานปจจัยทางเศรษฐกิจท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานมือสองใน
เชียงใหมมีผูใหความสําคัญ คือสภาพเศรษฐกิจของครอบครัวในเร่ืองรายได รายจาย และเงินออก
ของครอบครัว รองลงมาคือการใหความสําคัญกับแหลงเงินทุนและระบบการชําระเงิน สําหรับ
ปจจัยทางสังคมท่ีมีอิทธิพลทุกรายใหความสําคัญกับสภาพแวดลอมในบริเวณท่ีอยูอาศัย และความ
สะดวกในการเดินทาง และคมนาคม สวนปจจยัทางกายภาพท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานมือสอง 
คือ สภาพโดยรวมของบานและอายุการปลูกสรางและใหความสําคัญกับขนาดเนือ้ท่ีและพ้ืนท่ีใช
สอยของบาน ตามลําดับ ในสวนของปจจยัทางการตลาดนั้นวิเคราะหเฉพาะแงของส่ือ พบวา ผูซ้ือ
บานมือสองจะใชวิธีการเสาะหาดวยตนเองจากส่ิงพิมพ และปายโฆษณา เปนหลัก 
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พีระ ธรรมเสรี (2543) ไดทําการศึกษาโครงสรางและการขยายตัวของตลาดสินคามือสอง
รินคํา โดยการใชแบบสอบถามจํานวน 100 ชุด ซ่ึงไดแยกเปนแบบสอบถามดานอุปสงคจํานวน 50 
ชุด และแบบสอบถามดานอุปทานจํานวน 50 ชุด นอกจากนี้ยังมีการสังเกตการณของผูเก็บ
แบบสอบถามอีกดวย การวเิคราะหขอมูลใชโปรแกรม SPSS แลววิเคราะหเชิงพรรณนาโดยใชคา
รอยละและตารางแจกแจงความถ่ี ผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมของผูซ้ือสวนใหญเปนเพศหญิง มี
อาชีพเปนนกัเรียนนักศึกษา มีอายุระหวาง 21-25 ป มีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 3,000-5,000 บาท 
โดยเลือกซ้ือสินคาโดยเฉล่ียเดือนละ 2-3 คร้ัง ใชเวลาในการเลือกซ้ือแตละคร้ังเฉล่ีย 30 นาที ใชเงิน 
50-100 บาทในการเลือกซ้ือสินคาแตละครั้ง ประเภทสินคาท่ีซ้ือสวนมากเปน เส้ือผาและเคร่ืองแตง
กาย สวนในดานพฤติกรรมของผูขาย สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26-30 ป มีการศึกษาใน
ระดับอนปุริญญา มีอาชีพคาขายเปนหลัก สินคาท่ีขายสวนใหญคือ เส้ือผา เคร่ืองแตงกาย มียอดขาย
ไมหักตนทุนเฉล่ียวันละ 300-500 บาท 
 ดานของปจจยัท่ีเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของผูซ้ือและผูขาย จากการศึกษาพบวา ปจจัยท่ี
เปนตัวกําหนดพฤติกรรมผูซ้ือ คือ เปนเพราะตลาดมีสินคาใหเลือกมากมายและมีขนาดใหญ สวน
ทางดานของผูขายพบวา ปจจัยท่ีเปนตัวกาํหนดพฤตกิรรมของผูขาย คือ ประสบปญหาวางงาน
เนื่องจากภาวะวิกฤตเศรษฐกจิ 

 
ปรัชญา สังขสมบูรณ (2544) ศึกษาปจจยัท่ีมีผลตอการกําหนดราคาขายของรถกระบะมือ

สองในอําเภอเมือง จังหวัดพษิณุโลก โดยมีวัตถุประสงคในการศึกษาเพ่ือศึกษาปจจัยภายในตาง ๆท่ี
มีผลตอการกําหนดราคาขายรถกระบะมือสอง โดยศึกษาสภาพรวมท่ัวไปของตลาดรถยนตมือสอง
ในจังหวดัพิษณุโลก โดยใชวิธีสุมตัวอยางผูประกอบธุรกิจจําหนายรถยนตมือสองและเกบ็ขอมูล
ของรถกระบะมือสองจํานวน 142 คัน ท่ีจําหนายอยูในแหลงรถยนตมือสอง 21 แหง นํามาหาปจจยั
ภายในตาง ๆ ท่ีมีผลตอการกําหนดราคาขายรถกระบะมือสองดวยการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ แลวจึงหารูปแบบความสัมพนัธของราคาขายรถกระบะมือสองกับปจจยัภายในตาง ๆ 
ดวยวิธีวเิคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 
ผลการศึกษาพบวา การกําหนดราคาขายรถมือสองสวนใหญใชวิธีการกําหนดราคาโดยใชความ
ชํานาญจากการตรวจสภาพรถกอนการรับซ้ือ แลวบวกคาดําเนินการและกําไรเพิ่มคันละ 10,000-
30,000 บาท และพบวาราคาขายรถกระบะมือสองรุนและยีห่อเดยีวกันในแตละแหงจะมีราคาไม
แตกตางกันมากนัก  

ปจจัยภายในตาง ๆท่ีมีผลตอการกําหนดราคาขายรถกระบะมือสอง พบวา ราคาขายรถ
กระบะมือสองข้ึนกับปจจยัราคาซ้ือรถยนตใหมมากท่ีสุด สวนปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีผลตอการกําหนด
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ราคาขายเรียงตามลําดับจากมากไปนอยดังนี้ คือ อายุการใชงาน มูลคาการตกแตงเพิม่และปริมาณ
การใชงานซ่ึงมีผลตอการกําหนดราคาขายในระดับปานกลาง  

การวิเคราะหการถดถอยเชิงเสนพหุคูณศึกษาความสัมพนัธระหวางราคาขายรถกระบะมือ
สองกับปจจัยภายในตาง ๆ พบวาราคาขายรถกระบะมือสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกนักบั
ปจจัยราคาซ้ือรถยนตใหม และมูลคาการตกแตงเพิม่ โดยเม่ือแยกศึกษาตามยีห่อของรถกระบะ 
พบวา ราคาขายรถกระบะมือสองแตละยี่หอมีความสัมพันธกับปจจยัตาง ๆ ไมเหมือนกัน โดยย่ีหอ
นิสสันและอีซูซุมีความสัมพันธกับปจจยัภายในสองปจจยัคือ ราคาซ้ือรถยนตใหมกบัมูลคาอุปกรณ
ตกแตงท่ีมากบัรถ สวนราคาขายของยี่หอโตโยตามีเพียงราคาซ้ือรถยนตใหมเพียงปจจยัเดียวท่ีมี
อิทธิพล และราคาขายยี่หอมิตซูบิชิมีความสัมพันธกับปจจัยภายในทุกปจจยั คือ ราคาซ้ือรถใหม 
มูลคาการตกแตงเพิ่ม อายุการใชงาน และปริมาณการใชงาน 
 

จีราภา เดโช (2546) ทําการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานมือสองจากธนาคาร
พาณิชยแหงหนึ่งในจงัหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจยัท่ีทําใหผูบริโภคบานมือสอง
จากธนาคาร ผลการศึกษาพบวาผูซ้ือบานมือสองสวนใหญมีสถานภาพในครอบครัวเปนหวัหนา
ครอบครัว สมรสแลว สวนใหญเปนเพศหญิง อายุเฉล่ีย 37 ป สวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญา
ตรี มีอาชีพหลักเปนพนกังานบริษัท มีรายไดเฉล่ียตอเดอืน 34,433.97 บาท เปนผูมีเงินออมอยู
ในชวง 2,000 – 3,999 บาท ในดานปจจัยท่ีใชในการพิจารณาเลือกซ้ือบานมือสองโดยรวมของ
ผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก ไดแก มีความปลอดภัยท้ังชีวิตและทรัพยสิน มีสาธารณูปโภค 
(ไฟฟา น้ําประปา ฯลฯ) ราคาบานมือสองไมแพง เหมาะสม ไมมีมลภาวะทางเสียง ไมอยูใกลแหลง
ท่ีท้ิงขยะ ไมมีมลภาวะทางอากาศ ไมอยูใกลฟารมเล้ียง มีส่ิงแวดลอมทางธรรมชาติท่ีดี ถนนหนทาง
กวางขวาง วสัดุท่ีใชมีมาตรฐาน ไมอยูในยานชุมชนแออัด ในดานปญหาและอุปสรรคท่ีสําคัญใน
การซ้ือบานมือสองจากธนาคาร สวนใหญเห็นวาเปนปญหาเร่ืองการตอรองดานราคา รองลงมาเปน
ปญหาสภาพบานทรุดโทรม และเจาของบานเดิมไมยอมออกจากบานตองฟองขับไล 
 


