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บทที ่2 

แนวคดิทฤษฎแีละวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

2.1 แนวคิดและทฤษฎ ี 

การศึกษาคร้ังน้ีใช้แนวคิดท่ีเก่ียวข้อง 5 ส่วนคือแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค การ

วิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด การวดัทศันคติ likert 

scale และวธีิวเิคราะห์ค่าไคสแควร์ 

2.1.1 แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (model of consumer behavior) (ศิริวรรณ, 2534อ้างใน ปฐม

พงษ,์ 2555) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการ

ท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผู ้

ซ้ือ (buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า ท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได ้ความรู้สึกนึก

คิดของผูซ้ื้อท่ีจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แม้จะมีการตอบสนองผูซ้ื้อ หรือการ

ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (รูปท่ี 2.1) 

 

 

ท่ีมา: ปรับปรุงจาก ศิริวรรณ, 2534 

ภาพที ่2.1 แบบจ าลองกล่องด า 

งานของนักการตลาด คือ การท าความเขา้ใจกบัความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ หรือท่ีเรียกกันว่า

กล่องด า (black box) โมเดลน้ีถูกแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

การตอบสนอง 
(response) 

ส่ิงกระตุน้ 
(stimulus) 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
(buyer’s black box) 
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ส่วนที่ 1 ส่ิงกระตุน้ (stimulus) เร่ิมตน้จากการมีส่ิงกระตุน้เขา้มากระทบกล่องด าหรือความรู้สึก

นึกคิดของผูซ้ื้อ โดยส่ิงกระตุน้จะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ (1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ไดแ้ก่ ส่วน

ประสมทางการตลาดทั้ง 4 คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี และการส่งเสริมการตลาด (1) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

ได้แก่ ส่ิงแวดล้อมระดบัมหภาค ซ่ึงอยู่ภายนอกองค์กร เช่น ส่ิงแวดล้อมทางเศรษฐกิจ เทคโนโลย ี

การเมือง และวฒันธรรม 

ส่วนที่ 2 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (buyer’s black box) ส่ิงกระตุน้ดงักล่าวขา้งตน้

จะกระทบกล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  

1.) ลักษณะของผู ้ซ้ือ (buyer characteristics) ลักษณะของผู ้ซ้ือนั้ นจะถูกกระทบจากปัจจัย

ทางดา้นต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

(1.1) ปัจจัยทางด้านวฒันธรรม (cultural factors) ประกอบด้วย วฒันธรรมพื้นฐาน 

(culture) หมายถึง อิทธิพลต่อความตอ้งการและพฤติกรรมของคน โดยเด็กท่ีก าลงัเติบโตจะได้รับ

อิท ธิพลของค่ านิยม (values) การรับ รู้ (perceptions) ความชอบ (preferences) และพฤติกรรม 

(behaviors) มาจากครอบครัว และสถาบัน ท่ีส าคัญๆ เช่น โรงเรียน เป็นต้น  ว ัฒนธรรมย่อย 

(subculture) หมายถึง วฒันธรรมย่อยๆ ซ่ึงจะมีความแตกต่างกนัออกไป น าไปสู่การแบ่งส่วนตลาด 

และการออกแบบกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (4 P's) ท่ีแตกต่างกนัออกไป ประกอบดว้ย เช้ือชาติ

สัญชาติ ศาสนา พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ เป็นตน้ และชั้นทางสังคม (social class) หมายถึง การแบ่งสมาชิก

ในสังคมออกเป็นล าดบัขั้นท่ีแตกต่างกนั โดยอาศยัตวัแปรต่างๆ อาทิ รายได ้อาชีพ การศึกษา ความมัง่

คัง่ แหล่งท่ีพกัอาศยั เป็นตน้ ซ่ึงโดยทัว่ไปสามารถแบ่ง ชั้นทางสังคมออกเป็น 3 ระดบัชั้นดว้ยกนั คือ 

ชนชั้นระดับสูง (upper class) ชนชั้นระดับกลาง (middle class) และ ชนชั้นระดับล่าง (lower class) 

สมาชิกท่ีอยูใ่นชั้นทางสังคมเดียวกนัมีแนวโนม้ท่ีจะมีพฤติกรรม ค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมท่ี

คลา้ยกนั ชั้นทางสังคมท่ีแตกต่างกนัจะน าไปสู่ความชอบในผลิตภณัฑ ์และตราสินคา้ท่ีแตกต่างกนัไป

ดว้ย  

(1.2) ปัจจยัทางดา้นสังคม (social factors) ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง (reference groups) 

ประกอบด้วยบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อทัศนคติหรือพฤติกรรมของบุคคล สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 

ประเภท คือกลุ่มอา้งอิงทางตรง (direct or membership groups) คือ กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค 
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แบ่งเป็น กลุ่มปฐมภูมิ (primary groups) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีการติดต่อกนัอยา่งสม ่าเสมอ และมีรูปแบบ

การติดต่อแบบไม่เป็นทางการ เช่น ครอบครัว เพื่อน เป็นตน้และกลุ่มทุติยภูมิ (secondary groups) มี

การติดต่อกนัแบบนานๆคร้ัง และมีรูปแบบการติดต่อแบบเป็นทางการ เช่น กลุ่มทางศาสนา กลุ่ม

วิชาชีพ หรือกลุ่มทางการคา้ เป็นตน้ และกลุ่มอ้างอิงทางออ้ม (indirect groups) คือ กลุ่มบุคคลท่ีมี

อิทธิพลทางออ้ม ไม่ไดมี้การรู้จกัเป็นการส่วนตวั แบ่งเป็น กลุ่มใฝ่ฝัน (aspirational groups) บุคคลท่ี

บุคคลอ่ืนต้องการจะเป็นเหมือน กลุ่มไม่พึงปรารถนา (dissociative groups) บุคคลท่ีค่านิยมหรือ

พฤติกรรมท่ีบุคคลอ่ืนปฏิเสธ กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคล 3 ทางดว้ยกนั คือ การท าให้บุคคลเกิด

พฤติกรรมและรูปแบบการด าเนินชีวิตใหม่ๆ การมีอิทธิพลต่อทศันคติและแนวความคิดส่วนของ

ตนเอง และการมีอิทธิพลต่อการเลือกผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ ครอบครัว (family) ถือเป็นองคก์รใน

สังคมท่ีส าคญัท่ีสุด โดยสมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุ่มอา้งอิงทางตรงขั้นปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลอยา่ง

มากต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และบทบาทและสถานภาพ (roles and statuses) ผูบ้ริโภคแต่ละ

คนจะอยูใ่นกลุ่มหลายๆกลุ่มแตกต่างกนัออกไป เช่น ครอบครัว ท่ีท างาน สมาคม เป็นตน้  

(1.3) ปัจจยัส่วนบุคคล (personal factors) ประกอบดว้ย อายุและล าดบัขั้นของวงจรชีวิต 

(age and stage in the life cycle) รสนิยมในการซ้ือ จะมีความ สัมพนัธ์กบัอายุและล าดบัขั้นของวงจร

ชีวิต อาชีพ (occupation) ผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในอาชีพท่ีแตกต่างกัน ความต้องการในการใช้สินค้าหรือ

บริการก็จะแตกต่างกันออกไป สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ (economic circumstances) พิจารณาจาก 

รายไดส้ าหรับใช้จ่าย เงินออมและสินทรัพย ์หน้ีสิน อ านาจในการกูย้ืม ทศันคติท่ีมีต่อการใช้จ่ายและ

การออม เป็นต้น รูปแบบการด าเนินชีวิต (lifestyle) รูปแบบการด าเนินชีวิตนั้นจะวดัจากกิจกรรม 

ความสนใจ ความคิดเห็นและ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (personality and self-concept) 

บุคลิกภาพ (personality)  คนแต่ละคนจะมีบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกันออกไป ซ่ึงบุคลิกภาพนั้นจะมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค ตัวอย่างเช่น ความมั่นใจในตัวเอง (self-

confidence) การมีอ านาจเหนือคนอ่ืน (dominance) การชอบเขา้สังคม (social ability) ความสามารถ

ในการปรับตวั (adaptability) 

(1 .4 ) ปั จจัยท างด้ าน จิตวิท ย า (psychological factors) ป ระกอบด้วย  ก ารจู งใจ 

(motivation) เป็นพลงักระตุน้หรือพลงัผลกัดนัท่ีอยู่ภายในตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลกระท าหรือ

ด าเนินการให้ได้มาซ่ึงเป้าหมายท่ีตั้งไว ้โดยอาจจะเกิดจากภายในตวับุคคล หรืออาจถูกกระทบจาก
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ปัจจัยภายนอก เช่น ส่วนประสมทางการตลาด (4 p's) วฒันธรรม หรือชั้ นทางสังคม การรับรู้ 

(perception) เป็นกระบวนการท่ีบุคคลท าการคดัเลือก จดัระเบียบ และตีความหมายของขอ้มูล เพื่อ

ก าหนดเป็นภาพท่ีมีความหมายข้ึนมา มี 4 ขั้นตอน คือ การเลือกเปิดรับขอ้มูล การเลือกสนใจขอ้มูล 

การเลือกตีความข้อมูล การเลือกท่ีจะจดจ าข้อมูล การเรียนรู้ ( learning) คือ การเปล่ียนแปลงใน

พฤติกรรมของคนท่ีเกิดข้ึนจากประสบการณ์ท่ีผา่นมาของคนแต่ละคน ซ่ึงจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ของผูบ้ริโภค และความเช่ือและทศันคติ (beliefs and attitudes)ความเช่ือ (beliefs) เป็นความรู้สึกนึก

คิดท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง อยูบ่นพื้นฐานของความรู้ ความคิดเห็นส่วนทศันคติ (attitudes) เป็นการ

ประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึกดา้นอารมณ์ และแนวโนม้การปฏิบติัต่อ

ส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทั้งความเช่ือและทศันคติจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค ซ่ึง

ผูบ้ริโภคอาจจะมีความเช่ือและทศันคติท่ีไม่ถูกตอ้ง ดงันั้นหนา้ท่ีของนกัการตลาดคือการส่ือสารเพื่อ

แกไ้ขความเช่ือและทศันคติเหล่านั้น กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (buyer decision process) 

2.) กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (buyer decision process) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

โดยทัว่ไป จะประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี  

(2.1) การรับส่ิงเร้า (stimulus) ส่ิงเร้าหมายถึง ส่ิงกระตุน้ (cue) หรือ แรงขบั (drive) ท่ีจะ

เป็นเหตุจูงใจให้บุคคลกระท าหรือปฏิบติับางส่ิงบางอยา่งผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงเร้าจากหลายแหล่งดงัน้ีส่ิง

เร้าจากสังคม ซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือบุคคลได้พูดคุยกบับุคคล ซ่ึงไม่เก่ียวขอ้งกบัผูข้าย ส่ิงเร้าท่ีเกิดจากการ

โฆษณา ซ่ึงเกิดข้ึนจากผูข้าย เพื่อจูงใจให้บุคคลเกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์และบริการส่ิงเร้าท่ีไม่ใช่

การโฆษณาไดแ้ก่ ข่าวสารจากแหล่งท่ีเป็นกลางไม่ล าเอียง ซ่ึงเป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดรั้บความเช่ือถือ

สูง และส่ิงเร้าท่ีเกิดจากแรงขบัภายใจร่างกาย ซ่ึงเกิดข้ึนจากประสาทสัมผสัทางร่างการท่ีไดรั้บการ

ผลกระทบ ท าใหเ้กิดความหิว ความกระหาย และความกลวั เป็นตน้  

 (2.2) การรับรู้ปัญหา (problem recognition) การรับรู้ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลเผชิญกับ

สถานการณ์ความไม่สมดุลกนัระหวา่ง สภาวะท่ีเป็นจริงกบัสภาวะท่ีปรารถนาและความพยายามของ

บุคคลท่ีอยากจะใหบ้รรลุสภาวะท่ีปรารถนา จะเป็นผลสะทอ้นท าใหเ้กิดความตอ้งการ 

 (2.3) ก ารแสวงห าข้อมู ล  (information search) ผู ้บ ริโภคจะแสวงห าข้อมู ล จาก

แหล่งขอ้มูลในตวัผูบ้ริโภคเองก่อนจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา แต่หากเขาพบวา่ไม่เพียงพอ ก็จ  าเป็น
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จะตอ้งแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอกเพื่อเติมได้แก่ แหล่งบุคคล แหล่งโฆษณาแหล่งสาธารณะ

แหล่งประสบการณ์ 

 (2.4) การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) ผูบ้ริโภคก็จะใช้ขอ้มูล ก าหนด

เป็นเกณฑส์ าหรับประเมินข้ึน เปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียส าหรับทางเลือกแต่ละทาง 

 (2.5) การซ้ือ (purchase) ส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาตกลงใจอีก 3 ประการ คือ สถานท่ีซ้ือ เง่ือนไข

การซ้ือ และความพร้อมท่ีจะจ าหน่าย เพราะปัจจุบันผูบ้ริโภคซ้ือสินค้าและบริการภายในบ้าน มี

แนวโน้มมากข้ึน ส่วนเง่ือนไขการซ้ือก็จะตดัสินใจวา่จะซ้ือเงินสด ซ้ือเงินผ่อน หรือซ้ือทางไปรษณีย ์

โดยช าระเงินผา่นบตัรเครดิต เป็นตน้  

 (2.6) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (post-purchase behavior) ผลท่ีเกิดข้ึนจากการตดัสินใจซ้ือ 

อาจท าใหไ้ดรั้บความพอใจหรืออาจท าให้ไดรั้บความไม่พอใจอยา่งใดอยา่งหน่ึง ในกรณีท่ีไดรั้บความ

พอใจ สภาวะท่ีพึงปรารถนาอยากจะใหเ้ป็น (desired states) ก็จะหมด 

ส่วนที่ 3 การตอบสนอง (response) เป็นขั้นของการตอบสนองของผูซ้ื้อซ่ึงไดผ้า่นกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือมาแลว้ โดยผูซ้ื้อจะมีการตอบสนอง 5 ประการดงัน้ีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีจะซ้ือ 

(product choice) การตดัสินใจเลือกตราสินคา้ท่ีจะซ้ือ (brand choice) การตดัสินใจเลือกร้านคา้ท่ีจะซ้ือ 

(dealer choice) การตดัสินใจในเวลาท่ีจะซ้ือ (purchase timing) และการตดัสินใจในปริมาณท่ีจะซ้ือ 

(purchase amount) 

2.1.2 แนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค 

ศิริวรรณ (2541) ได้กล่าวถึง การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นการค้นหาหรือวิจยั

พฤติกรรมการซ้ือและการใชบ้ริการ ของลูกคา้ เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ โดยค าถามท่ีใช้ใน

การวเิคราะห์เพื่อการคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6W 1H ไดแ้ก่ 

whoใครคือลูกคา้ของเรา ลูกคา้ของธุรกิจคือใคร เพศหญิง หรือเพศชาย วยัรุ่น เด็ก  ซ่ึงจะท าให้

รูปแบบการผลิตสินคา้แตกต่างกนัไปตามกลุ่มลูกคา้  

whatอะไรท่ีลูกคา้ของเราตอ้งการ ตามวตัถุประสงคข์องลูกคา้ 
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whenเม่ือไหร่ท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้ อาจจะเป็นตน้เดือน ปลายเดือน หรือศุกร์ เสาร์ อาทิตย ์ ช่วงเช้า 

ช่วงเยน็ หรือเทศกาลอะไร เช่น ในช่วงเยน็ ๆ หรือวนัเสาร์ วนัอาทิตย ์ 

whyลูกคา้ซ้ือสินคา้ของเราไปท าอะไร หรือส่ิงใดคือเหตุผลท่ีสร้างแรงจูงใจใหลู้กคา้มาอุดหนุน

สินคา้ของเรา  

whereลูกคา้ของเราชอบเดินเขา้ไปซ้ือสินคา้ในสถานท่ีแบบใด ซ่ึงเราจะไดน้ าสินคา้ของเราไป

วางจ าหน่าย ไดถู้กท่ี   

who participate มีใครบา้งท่ีเก่ียวขอ้งในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของลูกคา้  บางคร้ังการตดัสินใจ

ซ้ือไม่ไดมี้แค่ลูกคา้คนเดียว  

howลูกคา้ของเรามีการตดัสินใจซ้ืออย่างไร สินคา้ท่ีขายกนัตามท้องตลาด ท าให้ลูกคา้มีการ

ตดัสินใจซ้ือต่างกนั 

2.1.3 แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด ของ Philip Kotler เพื่อใช้ในการ

ก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

ดา้นผลิตภณัฑ์ (product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดคื้อ ส่ิงท่ี

ผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ โดยทัว่ไป

แลว้ ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได ้(tangible products) และ ผลิตภณัฑ์

ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(intangible products) 

ดา้นราคา (price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 

(value) ของบริการกบัราคา (price) ของบริการนั้น  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการ

น าเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้  
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ด้านการส่งเสริม (promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคัญในการติดต่อส่ือสารให้

ผูใ้ช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม การใช้บริการ

และเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

ดา้นบุคคล (people) หรือพนกังาน (employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ 

เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สัมพนัธ์ระหวา่ง

เจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผู ้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจา้หน้าท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ี

สามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้าง

ค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

ด้านน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  (physical evidence/environment and presentation) เป็น

แสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอให้กบัลูกคา้ให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายาม

สร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่วา่

จะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว 

หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

ด้านกระบวนการ (process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ ท่ี

น าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความ

ประทบัใจ  

2.1.4 การวดัทศันคติ likert scale 

แบบวดัแบบลิเคิร์ท (likert scales) เป็นแบบวดัน้ีจะถามความรู้สึกหรือเจตคติต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

ให้ผูต้อบเลือกระดบัความรู้สึกจากมากไปหานอ้ย เช่น เห็นดว้ยอยา่งยิง่ เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นดว้ย 

และไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง โดยให้คะแนนเป็น 5 4 3 2 และ 1 ถา้ขอ้ค าถามเป็นบวก (positive statement) 

เช่น ขา้พเจา้ชอบอ่านหนังสือเรียนภาษาองักฤษ และให้คะแนน 1 2 3 4 และ 5 ถ้าขอ้ค าถามเป็นลบ 

(negative statement) เช่น  ภาษาองักฤษเป็นวิชาท่ีน่าเบ่ือ เป็นตน้ การแปลผลให้รวมคะแนนทั้งหมด

ของแบบวดั ถา้มีคะแนนสูง แสดงวา่มีเจตคติต่อส่ิงนั้นในทางบวก(ทิวตัถ์, 2554) โดยมีหลกัการเขียน

ขอ้ความวดัเจตคติดงัน้ี 
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1. เป็นขอ้ความท่ีบ่งบอกทิศและระดบัของความรู้สึก 

2. ไม่เป็นขอ้ความท่ีเป็นขอ้เท็จจริง (fact) เก่ียวกบัเร่ืองนั้น  เพราะผูต้อบจะเห็นดว้ยเสมอ ท าให้

ไม่ทราบความรู้สึกของผูต้อบ 

3. ขอ้ความตอ้งมีความชดัเจน มีความหมายแน่นอน  ไม่ก ากวม 

4. ขอ้ความหน่ึง ๆ ควรถามความคิดเห็นเพียงอย่างเดียว เพราะถา้ถามหลาย ความคิดเห็นใน

ขอ้ความเดียวกนั จะท าใหย้ากต่อการแสดงความคิดเห็น 

5. ควรมีขอ้ความท่ีถามทั้งดา้นบวกและดา้นลบ 

6. ข้อความท่ีถาม สามารถวิพากษ์วิจารณ์ (debate) ได้ เพื่อให้ผูต้อบแสดงความคิดเห็นทั้ ง

ในทางเห็นดว้ยและไม่เห็นดว้ย  ควรหลีกเล่ียงการใชค้  าบางค า เช่น เสมอ ทั้งหมด ไม่เคยเลย เท่านั้น 

เพียงเล็กนอ้ย เป็นตน้ 

7. ใช้ขอ้ความท่ีกล่าวถึงเหตุการณ์ หรือเร่ืองราวท่ีเป็นปัจจุบนั  เพราะจะช่วยให้ทราบเจตคติ

ของบุคคลในสภาวะปัจจุบนั 

8. หลีกเล่ียงขอ้ความท่ีไม่อาจแสดงความคิดเห็นได ้หรือไม่เก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีวดั 

2.1.5 วธีิวเิคราะห์ค่าไคสแควร์ 

วิชิต (2550) ไดอ้ธิบายการทดสอบทางสถิติแบบไคสแควร์ว่าเป็นการทดสอบข้ึนโดยนกัสถิติ 

Karl (1857 – 1986)เพื่อใชท้ดสอบสมมุติฐานเก่ียวกบัสัดส่วน (proportion) ของขอ้มูลท่ีแบ่งเป็นกลุ่ม

วา่เป็นไปตามสมมุติฐานท่ีก าหนดไวห้รือไม่และทดสอบความเป็นอิสระ (independent test) ระหวา่ง

ลกัษณะท่ีสนใจศึกษา 2 ลกัษณะโดยขอ้มูลท่ีน ามาใช้การทดสอบ ไคสแควร์ทั้งการทดสอบสารรูป

สนิทดี (goodness of fit test) และการทดสอบความเป็นอิสระ (independent test) ต่างก็อยู่ในรูปของ

ความถ่ีโดยพิจารณาหาสถิติท่ีใช้วดัความแตกต่างระหว่างค่าความถ่ีจากการสังเกตและความถ่ีท่ี

คาดหวงัวา่มีแนวโนม้ท่ีเขา้สู่การแจกแจงแบบ𝜒2  (chi-square) ดงันิยามการแจกแจงแบบไคสแควร์ดงั

แสดงในสมการท่ี 1 

𝜒2 = ∑ [
𝑂𝑖 − 𝐸𝑖

𝐸𝑖

]
2𝑘

𝑖=1

 

𝑘 คือ  จ  านวนกลุ่มของกขอ้มูลท่ีไดจ้ดัแบ่งกลุ่ม 

𝑂𝑖  คือ  ความถ่ีท่ีไดจ้ากการสังเกตในกลุ่มท่ี 1 

(1) 



 

12 

𝐸𝑖 คือ  ความถ่ีจากการคาดหวงัของกลุ่มท่ี 𝑖𝐸𝑖     = 𝑛𝑝𝑖 

𝑛 คือ  จ  านวนความถ่ีทั้งหมดของขอ้มูล 

𝑝𝑖  คือ  ความน่าจะเป็นของกลุ่มท่ี 𝑖 

ในการทดสอบสารรูปสนิทดี (goodness of fit test) ตอ้งการทดสอบเก่ียวกบัสัดส่วนของขอ้มูล

ท่ีแบ่งกลุ่มเป็น 𝑘  กลุ่ม (𝑘 ≥3) เป็นไปตามสมมุติฐานท่ีก าหนดไวห้รือไม่น าเอาการแจกแจงแบบไคส

แควร์มาประยุกต์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งความถ่ีของค่าสังเกต กบัความถ่ีท่ีคาดหวงัซ่ึง

สอดคลอ้งกบัความน่าจะเป็นของเหตุการณ์ท่ีขอ้มูลถูกจดัแบ่งตามกลุ่ม มีขั้นตอนทดสอบดงัน้ี คือ ตั้ง

สมมุติฐานว่าขอ้มูลท่ีไดต้ามค่าสังเกตสอดคลอ้งกบัรูปแบบความน่าจะเป็นตามทฤษฎีท าให้ทราบว่า

ความน่าจะเป็นส าหรับแต่ละกลุ่ม เพื่อค านวณความถ่ีท่ีคาดหวงัแลว้ก าหนดตวัสถิติทดสอบซ่ึงใช้ 𝜒2  

จากนั้นก าหนดระดบันยัส าคญั (α)  เปิดตารางเพื่อหาค่าวิกฤติ  = 𝜒2𝛼 , 𝑣และค านวณค่าสถิติ chi-square 

ดงัสมการท่ี 2 

𝜒𝑐𝑎𝑙
2 = ∑ [

𝑂𝑖 − 𝐸𝑖

𝐸𝑖

]
2𝑘

𝑖=1

 

มีองศาอิสระ 𝑉 = 𝑘 − 1  จากนั้นมาเปรียบเทียบค่า 𝜒2   ท่ีไดจ้าการค านวณกบัค่าวิกฤติถา้ค่าท่ี

ค  านวณไดม้ากกวา่ค่าวกิฤติจึงปฎิเสธสมมุติฐานหลกั  (𝜒𝑐𝑎𝑙
2 > 𝜒2𝛼 , 𝑣)  

ส าหรับการทดสอบความเป็นอิสระ (test of independent) เป็นการประยุกต์น าค่าไคสแควร์มา

ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 2 ตวัแปร และขอ้มูลท่ีทดสอบอยูใ่นลกัษณะ nominal scale โดย

มีสูตรท่ีใชใ้นการค านวณดงัน้ี 

𝜒2 = ∑ ∑
(𝑂𝑖𝑗 − 𝐸𝑖𝑗)2

𝐸𝑖𝑗

𝑐

𝑖=1

𝑟

𝑖=1

 

ก าหนดให ้

𝜒2 = ค่าไคสแควร์ 

𝑂𝑖𝑗  = ความถ่ีท่ีไดจ้ากการสังเกตใน (observed frequency) ในแถวท่ี 𝑖คอลมัภท่ี์  𝑗 

𝐸𝑖𝑗  = ความถ่ีจากการคาดหวงั (expected frequency) ในแถวท่ี 𝑖คอลมัภท่ี์  𝑗 

𝑟 = จ านวนแถว 

𝑐 = จ านวนคอลมัภ ์

(2) 

(3) 
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 การทดสอบน้ีเป็นการทดสอบสมมุติฐานของตวัแปรสองตวัวา่เป็นอิสระกนัหรือไม่ จึง

ตั้งสมมุติ ฐานทางสถิติ คือ ตวัแปรทั้งสองตวัแปรไม่มีความสัมพนัธ์กนั พิจารณาจากขอบเขตวิกฤติ

โดยจะปฏิเสธ  𝐻0 เม่ือท่ีค านวณไดเ้ท่ากบัหรือมากกวา่ค่าท่ีไดจ้ากการเปิดตาราง 𝜒(𝑟−1)(𝑐−1),∝
2  

ก ารทดสอบไคสแควร์ (chi-square test) เป็ น วิ ธี ก ารทดสอบส ถิ ตินอนพ าราเมต ริ ก 

(nonparametricstatistics) เพื่อเปรียบเทียบขอ้มูลท่ีอยู่ในรูปของความถ่ีหรือในรูปของสัดส่วน ไม่ใช่

ค่าเฉล่ีย ดงันั้น การวดัตวัแปรก็ตอ้งวดัดว้ย nominal scale หรือ ordinal scale ตวัอย่างเช่น การศึกษา

เจตคติ ความคิดเห็น ความสนใจ หรือการยอมรับ เป็นตน้ ซ่ึงไม่สามารถวดัค่าออกมาเป็นตวัเลขท่ี

แน่นอน แต่สามารถจ าแนกออกเป็นหมวดหมู่ได ้ดว้ยวิธีลิเคิร์ทสเกล(likert scale) ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีเกิด

จากการเก็บรวบรวมจากตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้จ าแนกออกมาเป็นความถ่ีหรือสัดส่วน ถา้หากตอ้งการ

ศึกษาว่าการแจกแจงความถ่ีของขอ้มูลท่ีได้จากตวัแปรหน่ึงเป็นไปลกัษณะใด หรือถา้หากตอ้งการ

เปรียบเทียบตวัแปร 2 กลุ่ม หรือมากกวา่ 2 กลุ่มวา่มีความสัมพนัธ์กนัหรือไม่ การทดสอบไคสแควร์จึง

เป็นเคร่ืองมือเหมาะสมในการหาค าตอบ 

2.2วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

การทบทวนวรรณกรรมในการศึกษาช้ินน้ี มุ่งทบทวนเอกสารงานวิจยัเก่ียวกับ การศึกษา

พฤติกรรมผู ้บริโภค ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ และงานวิจัยท่ี ศึกษาเก่ียวกับปทุมมา โดยมี

รายละเอียดดงัน้ี  

2.2.1 การศึกษาทีเ่กีย่วข้องกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  

อมัพรและคณะ (2541) ศึกษาธุรกิจดอกไมใ้นเมืองหาดใหญ่และสงขลา โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ

ทราบ อุปสงค์ อุปทาน และโครงสร้างธุรกิจในอ าเภอเมืองสงขลา และ อ าเภอหาดใหญ่ โดยใช้กลุ่ม

ตวัอย่างโดยเลือกจาก 3 กลุ่ม คือ ร้านดอกไม ้สวนดอกไม ้และผูซ้ื้อดอกไม ้จ านวนท่ีใช้ 70  8 และ 

344 ราย ตามล าดบั ซ่ึงใช้แบบแผนการวิจยัผสมผสานระหว่างการวิจยัเอกสาร การส ารวจและการ

สังเกต โดยพบวา่พฤติกรรมของผูซ้ื้อ จากผูซ้ื้อทั้งหมด 344 ราย เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 66.6 ส่วน

อยู่ในช่วงอายุ 20 – 25  ปี ร้อยละ 65.7 อาชีพส่วนใหญ่เป็นนักศึกษา ร้อยละ 37.5 รองลงมาเป็น

ขา้ราชการ ร้อยละ 27.9 รายไดส่้วนใหญ่อยูใ่นระดบั 2,001 – 5,000 บาท ความถ่ีในการซ้ือมากกวา่ปี
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ละ 1 – 5 คร้ัง ส่วนใหญ่ใชจ่้ายปีละไม่ต ่ากวา่ 1,000 บาทต่อคน ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นวา่สงขลา หาดใหญ่ 

เป็นศูนย์การศึกษา สะท้อนจากจ านวนผูซ้ื้อดอกไม้ในจังหวดั โดยเลือกร้านดอกไม้ท่ีมีดอกไม้

หลากหลายชนิด และ ใกลบ้า้นและส านกังาน   

นภา (2544) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดอกกุหลาบในร้านจ าหน่ายดอกไม้ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาสภาพพฤติกรรมการซ้ือดอกกุหลาบ ใน

ร้านจ าหน่ายดอกไม ้และศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือดอกกุหลาบของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มี

การสุ่มตวัอย่างประชากรดว้ยวิธีการแบ่งชั้นภูมิ (stratified sampling) ตามเขตพื้นท่ี 46 เขต โดยเลือก

เขตตามความหนาแน่นของประชากร 2 เขต ต่อความหนาแน่น ประกอบดว้ยพื้นท่ี ความหนาแน่นมาก 

ความหนาแน่นปานกลาง ความหนาแน่นนอ้ย โดยใชอ้ตัราส่วน 1 ต่อ 1,000 คน รวม 309 คน ในงาน

ช้ินน้ีใช้สถิติเชิงพรรณนาอธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูซ้ื้อดอกกุหลาบ พบว่า สถานท่ีซ้ือดอก

กุหลาบท่ีใกล้บา้นหรือท่ีท างานนั้นมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือดอก

กุหลาบท่ีปลูกในประเทศ ความถ่ีในการซ้ือดอกกุหลาบของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือปีละสองคร้ัง บุคคล

ท่ีมีส่วนการเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือตวัเอง รูปแบบการจดัมีความส าคญัมากในการดึงดูดลูกคา้ ลูกคา้ส่วน

ใหญ่มีความพอใจกบัดอกไมท่ี้ไดรั้บ ส่วนใหญ่น าดอกกุหลาบเป็นของขวญัแก่บุคคลต่างๆ ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่ค านึงถึงความตอ้งการใชม้ากกวา่ราคาดอกกุหลาบส่วน การศึกษาส่ิงท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคค านึงถึง

ในการตดัสินใจซ้ือดอกกุหลาบ ผูบ้ริโภคไม่ไดก้  าหนดตดัสินใจก่อนซ้ือ รูปแบบการซ้ือดอกกุหลาบ

แบบไม่มีการจดัเป็นรูปแบบท่ีผูบ้ริโภคซ้ือบ่อยท่ีสุด ผูบ้ริโภคซ้ือดอกกุหลาบไม่เกิน 50 บาทต่อเดือน

ผลของการเพิ่มข้ึนของราคาดอกกุหลาบมีผลไม่แน่นอนกบัการซ้ือ เทศกาลวาเลนไทน์มีผลต่อการซ้ือ

ดอกกุหลาบ  

ตรีนุช (2549) ศึกษาปัจจัยในการเลือกซ้ือดอกไม้ของลูกค้าในเขตเมืองพัทยา โดยมี

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัการด าเนินธุรกิจดอกไมใ้นเขตเมืองพทัยา และศึกษาปัจจยัการตดัสินใจ

ซ้ือดอกไมข้องลูกคา้ในเขตเมืองพทัยา จ าแนกตามคุณลกัษณะส่วนบุคคลดว้ยใชว้ธีิวจิยัเชิงส ารวจ โดย

ผูศึ้กษาเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการสุ่มแบบสะดวก โดยค านวณตามสูตราของ ทาโร ยามเน เคร่ืองท่ี

ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามค่าความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.7336 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ใน

การศึกษาคือ ลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือดอกไมใ้นเขตเมืองพทัยาจ านวน 400 คน ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม

ทั้ งหมด น ามาวิเคราะห์โดยโปรแกรม SPSS สถิติท่ีใช้ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
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มาตรฐาน t – test ส าหรับตวัแปร 2 กลุ่ม และ F-test ผลการศึกษาพบว่า คุณลกัษณะส่วนบุคคลของ

ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงจ านวน 301 คนคิดเป็นร้อยละ 75.30 มีอายไุม่เกิน 25 ปี จ  านวน 307 

คน คิดเป็นร้อยละ 76.80  การศึกษาอนุปริญญา/ปวส. จ านวน 304 คิดเป็นร้อยละ 76 อาชีพรับจา้ง/

พนกังานบริษทั จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.50 รายได้ต่อเดือน 5,000-10,000 บาท จ านวน 150 

คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 ปัจจยัการเลือกซ้ือดอกไมข้องลูกคา้ในเขตเมืองพทัยา โดยภาพรวมอยู่ใน

น ้าหนกัการตดัสินใจมาก เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นน ้ าหนกัการตดัสินใจ

มาก เป็นอนัดับแรก รองลงมา ได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาด เป็นอนัดบั สุดทา้ย ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ โดยภาพรวม ลูกคา้ท่ีมีคุณลกัษณะส่วน

บุคคลดา้น เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพและรายได ้พบวา่ไม่แตกต่างกนัทุกดา้น 

อุระพงษ ์(2551) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือไมต้ดั

ดอกในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษา ไดม้าจากการสัมภาษณ์โดยใชแ้บบสอบถาม

จากกลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อไมต้ดัดอก จ านวน 200 ตวัอยา่ง ในเขตอ าเภอเมือง ซ่ึงเลือกมาโดยการสุ่มแบบ

บงัเอิญ โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือ 2 ช่วงเวลา คือ ในช่วงเทศกาลคือ 

วนัเขา้พรรษา และช่วงปกติ คือ ช่วงท่ีไม่ใช่เทศกาลต่างๆ ขอ้มูลพฤติกรรมในการซ้ือประกอบไปดว้ย 

ความถ่ีในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ วตัถุประสงคข์องการเลือกซ้ือ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ประเภท

ของสินคา้ท่ีซ้ือ ประเภทของดอกไมท่ี้ซ้ือ และชนิดของดอกไมท่ี้เลือกซ้ือ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างมีพฤติกรรมในการซ้ือดังน้ี ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างผูซ้ื้อมีความถ่ีในการซ้ือ 3 คร้ังต่อเดือน 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง ในช่วงปกติ ต ่ากวา่ 50 บาทต่อคร้ัง และช่วงเทศกาลมีค่าใชจ่้าย 51-100 

บาทต่อคร้ัง วตัถุประสงค์ของการซ้ือ ทั้ง 2 ช่วงมีวตัถุประสงค์เหมือนกนั คือ เพื่อใช้งานทางศาสนา 

ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือทั้ง 2 ช่วง มีประเภทของดอกไมท่ี้ซ้ือเหมือนกนัคือ ซ้ือดอกไมเ้ป็นก า ประเภท

ของดอกไมท่ี้ซ้ือทั้ง 2 ช่วงเหมือนกนัคือซ้ือไมด้อกท่ีมีสีสันสวยงามชนิดของดอกไมท่ี้ซ้ือ ทั้ง 2 ช่วง

เหมือนกนัคือ นิยมซ้ือดอกบวั 

ธญัญธร (2553) ศึกษาการเลือกใช้บริการร้านจดัดอกไมข้องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงการเลือกใชบ้ริการร้านจดัดอกไมข้องผูบ้ริโภคโดยศึกษาผูบ้ริโภคใน

เขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานครจ านวน 400 ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือรวบรวมขอ้มูลซ่ึง

การวิเคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ยค่าความถ่ีร้อยละ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ
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แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 21 – 29 ปี สถานะภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี 

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้มีเกิน 15,000 บาท มีประสบการณ์ซ้ือดอกไม้มากกว่า 5 ปี 

ความถ่ีในการใชบ้ริการ คือ นานๆ คร้ัง ช่วงเวลาในการใชบ้ริการคือ 17.00 – 24.00 น. จ านวนเงินท่ีใช้

ไม่เกิน 300 บาทต่อคร้ัง รวมไม่เกิน 1,501 – 2,000 บาทต่อปี ขอ้มูลการตดัสินใจเลือกการใช้บริการ

ร้านจดัดอกไม ้ล าดบัความส าคญัในการตดัสินใจ 4 อนัดบัแรกคือ ดา้นการส่ือสาร ส่งเสริมการขาย 

ดา้นวตัถุประสงค์ของการซ้ือดอกไม ้ด้านเหตุผลการตดัสินใจซ้ือดอกไม ้รูปแบบของดอกไมท่ี้ซ้ือ

เรียงล าดบัดังน้ี แบบช่อ แบบกระเช้า แบบแจกัน ตามล าดับ ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี

ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือก พบว่าปัจจยัด้านบุคคลมีความส าคญัอยู่ในล าดบัมากท่ีสุด ดา้นการส่งเสริม

ดา้นการตลาด ดา้นราคา และดา้นการให้ขอ้มูลข่าวสาร มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ขอ้มูลเก่ียวกบั

ปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านจดัดอกไม ้พบว่า ด้านบุคลิกภาพ มีความส าคญัใน

ระดบัมากท่ีสุด ดา้นการเรียนรู้และการรับรู้มีความส าคญัอยูร่ะดบัมาก 

2.2.2 การศึกษาทีเ่กีย่วข้องกบัปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลอืกซ้ือ 

นภา (2544) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดอกกุหลาบในร้านจ าหน่ายดอกไม้ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ในส่วนการศึกษาดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดเ้ลือกใช้สถิติ 

ไคสแควร์ในการทดสอบหาความสัมพนัธ์ค่าใชจ่้ายในการซ้ือดอกกุหลาบ ความถ่ีในการซ้ือ ค่าใชจ่้าย

ในการซ้ือกบัปัจจยัทางดา้นประชากร เศรษฐกิจ และสังคม และทดสอบสมมุติฐาน 3 ขอ้พบว่า (1) 

ระดบัการศึกษา รายได ้ความหนาแน่นของร้านดอกไมจ้  าหน่ายในแต่ละเขต และสถานภาพ เป็นปัจจยั

ท่ีมีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือดอกกุหลาบ และอาชีพ เพศ รายได ้เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือ

ดอกกุหลาบ เขตท่ีมีร้านดอกไมม้าก จะมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือดอกกุหลาบมากกว่าเขตท่ีมีร้านดอกไม้

นอ้ย และใช ้สถิติ f-test วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวของค่าใชจ่้ายในการซ้ือดอกกุหลาบของทั้ง

ผูซ้ื้อระหวา่งกลุ่มและภายในกลุ่ม (2) ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขต ท่ีมีร้านดอกไมม้าก ไม่มีค่าใชจ่้ายในการ

ซ้ือดอกไมท่ี้แตกต่างกบัผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตท่ีมีร้านขายดอกไมน้้อย (3) ผูบ้ริโภครายได้สูง จะมี

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือดอกกุหลาบมากกวา่ผูบ้ริโภครายไดต้ ่า โดยใช ้สถิติ f-testวเิคราะห์ความแปรปรวน

ทางเดียวผูซ้ื้อระหว่างกลุ่มและภายในกลุ่มของผูบ้ริโภครายไดต้ ่า และรายไดสู้ง พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมี

รายได้สูง มีแนวโน้มท่ีจะมีค่าใช้จ่ายมากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต ่า และยงัศึกษาปัจจยัท่ีผูบ้ริโภค

ค านึงถึงในการเลือกซ้ือดอกกุหลาบ พบว่า ความสด สี รูปทรง ความชอบส่วนตัว ความจ าเป็น 
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สถานท่ีซ้ือท่ีสะดวก กล่ินหอมของดอกกุหลาบ เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงตามล าดบั และยงัศึกษา

คุณลกัษณะ ของดอกกุหลาบท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ จากคะแนนเฉล่ีย ส่วนใหญ่ชอบ สีแดง ดอกขนาด

ใหญ่กา้นยาวมาก 30 – 60 เซนติเมตร ดอกท่ีบานหมดแลว้ผูบ้ริโภคตอ้งการนอ้ยท่ีสุด อายกุารใชง้านท่ี

ยอมรับไดคื้อ 5 – 7 วนั  

อุระพงษ์ (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการไมต้ดัดอกในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ได้

วิเคราะห์ในส่วนปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได ้ใช้การเรียงล าดบัความส าคญัของปัจจยัในการวิเคราะห์

ขอ้มูล ท่ีใช้รายไดแ้ละอาชีพน ามาหาความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีควบคุมได ้พบวา่ อนัดบัแรกคือ ปัจจยั

ดา้นผลิตภณัฑ์ ซ่ึงในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑน์ั้นกลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อ จะใหค้วามส าคญักบัความสดใหม่ของ

ดอกไม้ก่อน รองลงมาคือปัจจัยด้านระดับราคา ซ่ึงในปัจจัยด้านราคากลุ่มตัวอย่างผู ้ซ้ือ จะให้

ความส าคญักบั ราคาเหมาะกบัปริมาณและคุณภาพ ในส่วนของปัจจยัท่ีไม่สามารถควบคุมได ้ใช้การ

ทดสอบไคสแควร์(chi-square test) (𝜒2) เป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ พบว่า เพศ รายได ้และอาชีพ 

ของกลุ่มตัวอย่างผูซ้ื้อมีความสัมพนัธ์กับความถ่ีในการซ้ือไม้ตัดดอก แต่ไม่มีความสัมพันธ์กับ

ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังของการซ้ือไมต้ดัดอก ดงันั้นการขายดอกไมค้วรเลือกจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีคุณภาพ

ดีเน่ืองจากลูกคา้ใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบัแรก จากนั้นการก าหนดราคาตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพ 

ธเนศ (2554) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ดอกไม้สดจัดช่อของลูกค้าในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ จากการสุ่มตัวอย่างตามสะดวก จาก

ประชากร 400 ราย โดยใช้ ค่าเฉล่ีย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ในการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทาง

การตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั ปัจจยัดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น

ราคา ดา้นบุคลากร ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ และดา้นการจดัจ าหน่าย ส่วนปัจจยัดา้นการตลาด มีผล

ในระดบัปานกลาง ปัจจยัดา้นกระบวนการท่ีมี ค่าเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ ความตรงต่อเวลาในการส่งมอบ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ ความสด ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ ราคาท่ี

เหมาะสมกบัคุณภาพ ปัจจยัดา้นบุคคลกรท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ การใหค้  าแนะน าและมนุษยสัมพนัธ์ 

ปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพ ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ การตกแต่งร้าน ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ท่ีมี

ค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ ท่ีจอดรถและ การคมนาคมสะดวก และ ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด

ไดแ้ก่ การลดราคาสินคา้ 
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2.2.3 การศึกษาทีเ่กีย่วข้องกบัปทุมมา 

การศึกษาเก่ียวปทุมมานั้นส่วนใหญ่เป็นการศึกษาในดา้นการผลิต และการตลาด หวัพนัธ์ุปทุม

มาโดยในดา้นการผลิตจะเป็นงานศึกษาดา้นการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตทั้งดา้นลดตน้ทุนและ

การป้องกนัโรค ส่วนดา้นการตลาด เป็นการศึกษาตลาดการส่งออกหวัพนัธ์ุ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

ประสบ (2543) ไดศึ้กษาการผลิตและการตลาดปทุมมาเพื่อการส่งออกในภาคเหนือ โดยศึกษา

สภาพการผลิต การตลาด และผลตอบแทนในการผลิตปทุมมาของเกษตรกรภาคเหนือ ครอบคลุม

จงัหวดัเชียงใหม่ เชียงราย ล าพนูและ ตาก ใชว้ธีิเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามและการสัมภาษณ์ จาก

กลุ่มผูป้ลูกปทุมมา 60 ราย ผูส่้งออก 6 ราย และหน่วยงานดา้นการเกษตรของรัฐ ผลการศึกษาพบว่า 

เกษตรกรส่วนใหญ่อยู่ในจงัหวดัเชียงใหม่ มีพื้นท่ีเพาะปลูกเฉล่ียคนละ 9 ไร่ โดยมีตน้ทุนการผลิตท่ี 

33,814.05 บาทต่อไร่ มีก าไร 25,244.10 บาทต่อไร่ ในส่วนปัญหาและความตอ้งการของผูป้ลูก สภาพ

ตลาด วถีิตลาดการกระจายสินคา้ เกษตรกรส่วนใหญ่ปลูกปทุมมาร่วมกบัดอกไมช้นิดอ่ืน พบวา่ปัญหา

ส่วนใหญ่ของผูป้ลูกเป็นปัญหาคุณภาพของสินคา้ท่ีผลิตส าหรับผูส่้งออกจะมีตน้ทุนการส่งออกเท่ากบั 

24.04 บาทต่อกิโลกรัม โดยผูส่้งออกจะมีตน้ทุนการซ้ือหวัพนัธ์ุจากเกษตรกรเท่ากบั 61.49 บาท ซ่ึงเม่ือ

หักจากราคาจ าหน่ายท่ีราคาหน้าท่า (free on board ) เท่ากบั 200 บาทต่อกิโลกรัม ผูส่้งออกไดก้ าไร

เท่ากบั 114.47 บาทต่อกิโลกรัม นอกจากน้ี เกษตรกรผูป้ลูกปทุมมายงัพบปัญหาดา้นหวัพนัธ์ุไม่ปลอด

โรค  ซ่ึงเกิดโรคเน่าเช้ือรา ค่าแรงงานแพงมาก จากการวิจยั พบว่า ควรมีการพฒันาพนัธ์ุใหม่ๆ ท่ี

ตา้นทานโรคเน่าและการดูแลรักษาไม่ให้เกิดโรคเน่าปรับปรุงวิธีเขตกรรมให้เหมาะสมกบัสภาพพื้นท่ี

เพื่อป้องกนัโรคเน่าของหวัพนัธ์ุปทุมมา ท่ีเกษตรกรปฏิบติัไดแ้ก่ การเตรียมดิน วิธีการใส่ปุ๋ย การดูแล

รักษา การตดัแต่งใบท่ีเป็นโรค การตดัดอก การใชส้ารเคมีให้เหมาะสม การเก็บเก่ียวหวัพนัธ์ุปทุมมา

และเคร่ืองมือท าความสะอาด รัฐบาลโดยกรมส่งเสริมการเกษตรและกรมวิชาการเกษตร กระทรวง

เกษตรและสหกรณ์การเกษตร ควรบริการขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัตลาดแก่เกษตรกรและจดัท าโครงการ

ตรวจสอบคุณภาพหวัพนัธ์ุก่อนการส่งออก  

ล าพู (2551) ศึกษาช่องทางการส่งออกไมต้ดัดอกปทุมมาไปยงัประเทศเนเธอร์แลนดข์องกลุ่มผู ้

ปลูกดอกปทุมมา อ าเภอแม่แตง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยไดท้  าการศึกษาเพื่อหาช่องทางการส่งออกและ

วธีิการจดัการของกลุ่มผูป้ลูก โดยใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ จากกลุ่มผูส่้งออกและผูน้ าเขา้ดอก



 

19 

ปทุมมา จ านวน 7 ราย พบว่า ตลาดไมต้ดัดอกปทุมมาในประเทศเนเธอร์แลนด์มีแนวโน้มขยายตวั

ค่อนข้างสูง โดยพิจารณาจากปริมาณการส่งออกหัวพนัธ์ุของประเทศไทยท่ีเพิ่มสูงข้ึนโดยมีความ

ตอ้งการสีใหม่ๆ มีอุปสงคข์องการน าไปใชสู้ง ไม่มีกฎระเบียบขอ้บงัคบัการส่งออกท่ีเป็นพิเศษจึงนบั

ไดว้่าตลาดมีศกัยภาพและความน่าสนใจเป็นอย่างมาก ดา้นการผลิตไมต้ดัดอกปทุมมาในอ าเภอแม่

แตงจงัหวดัเชียงใหม่นั้นมีผูป้ลูกดอกปทุมมา 7 ราย มีพื้นท่ีปลูกรวม 50 ไร่ ปทุมมาพนัธ์ุ ส่วนประสม

การตลาดไมต้ดัดอกปทุมมาประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ปทุมมาพันธ์ุเชียงใหม่พิงค์เหมาะแก่การท า

ไมต้ดัดอกเชิงอุตสาหกรรมมากท่ีสุด มีลกัษณะใบตั้งหนาพอเหมาะสีชมพูกลีบบวั มีสีเขียวแตม้ปลาย

กลีบ กลีบส่วนบนมีประมาณ 12 – 15 กลีบ เน้ือกลีบเนียนหนา สีสดใส ความยาวกา้นประมาณ 60 – 

80 เซนติเมตร การบรรจุหีบห่อใช้การตดัปลายกา้นแลว้ปักลงในหลอดกลว้ยไมเ้รียงซ้อนเพียง 2 – 3  

ชั้ น ในอุณหภูมิ 10 – 12 องศาเซลเซียส ด้านราคาขายๆ ดอกละ 25 บาท ข้ึนไป ช่องทางการจัด

จ าหน่ายใชก้ารส่งออกตรง มีการส่งเสริมการตลาดโดยการโฆษณาผา่นทางเวบ็ไซตข์องกลุ่มและของ

กรมส่งเสริมการส่งออก ปัจจุบนัแต่ เกษตรกรยงัมีปัญหาในการจดัการไม้ตดัดอก ทั้ งด้านการคดั

คุณภาพ ตดัแต่ง บรรจุหีบห่อ และการขนส่ง  

จุไรรัตน์ (2544) ศึกษาการผลิตและการจ าหน่ายปทุมมาของเกษตรกรในจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึง

ศึกษาเกษตรกรผูป้ลูกปทุมมาในจงัหวดัเชียงใหม่ ในอ าเภอพร้าวอ าเภอสันทราย และอ าเภอแม่ริม 

จ านวน 94 ราย วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาหาค่าเฉล่ีย ร้อยละ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน จาก

การศึกษาพบวา่ เกษตรกรมีพื้นท่ีท าการเกษตรเฉล่ีย 6.69 ไร่ มีรายได ้52,771.28 บาทต่อปี เกษตรกร

ส่วนใหญ่เป็นสมาชิกธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์ และเคยกูเ้งินจากธนาคารเฉล่ีย 73,915 บาท 

ราคาจ าหน่ายต่อกิโลกรัมสูงข้ึนจากราคาเฉล่ียเดิม 61.49 บาท เป็น 86.49 บาท แต่ผลผลิตกลบัลดลง 

เดิมผลผลิต 960.50 ลดลงเหลือ 432.36 กิโลกรัม การปลูกปทุมมาเป็นลกัษณะปลูกพร้อมกนัทั้งสวน

อาศยัน ้ าฝนในการปลูกและมีการเก็บรักษาหัวพนัธ์ุปทุมมาเพื่อใช้ในฤดูกาลต่อไป เกษตรกรไดรั้บ

ข่าวสารจากเจา้หน้าท่ีของหน่วยงานราชการ และเคยไดรั้บการฝึกอบรมดา้นเทคนิคในการเก็บเก่ียว

และการจดัการหลงัการเก็บเก่ียวหวัปทุมมา เกษตรกรส่วนใหญ่ใชแ้รงงานคนในการเก็บเก่ียว ลกัษณะ

การขายหวัพนัธ์ุส่วนใหญ่จะขายเป็นกิโลกรัม และขายเฉพาะหวัพนัธ์ุ มีพ่อคา้มารับซ้ือถึงท่ี และมีการ

คดัเกรดก่อนจ าหน่ายโดยเกษตรกรจะจ าหน่ายปทุมมาไดร้าคาสูงท่ีสุดในช่วงเดือน ธนัวาคม  มกราคม 

และขายได้ราคาต ่าท่ีสุดในช่วงเดือนกุมภาพนัธ์ - มีนาคม ส่วนใหญ่เกษตรกรไม่พอใจกับราคาท่ี
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จ าหน่ายได ้ปัญหาส่วนใหญ่ของเกษตรกรเกิดจากการผลิตจากโรคซ่ึงมีผลท าให้ไม่มีการจ าหน่ายดอก 

แต่ถา้มีการแกปั้ญหา การส่งเสริมใหมี้การขายดอก จะเป็นรายไดใ้ห้กบัเกษตรกรอีกทางหน่ึงดว้ย ส่วน

ปัญหาดา้นการตลาด คือ ราคาหวัปทุมมาท่ีตกต ่า 

สมโภชรัตน์ (2553) ปัจจยัท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพการจดัการการผลิตปทุมมาของผูป้ลูกใน

จงัหวดัเชียงใหม่ ศึกษากระบวนการจดัการ การผลิตปทุมมาเพื่อทราบสภาพทัว่ไปของการผลิตตน้ทุน

และผลตอบแทนของผูป้ลูกปทุมมา โดยใช้ขอ้มูลจากผูป้ลูก จ านวน 15 ราย น ามาวิเคราะห์โดยวิธี

วเิคราะห์เส้นห่อหุ้ม และวิเคราะห์ถดถอย แบบtobitท าให้ทราบวา่ประสบการการณ์ปลูกเฉล่ีย 11.4 ปี 

มีพื้นท่ีปลูกเฉล่ีย 8.9 ไร่ โดยวธีิปลูกแบบลงแปลง มีตน้ทุนเฉล่ีย 45,845 บาทต่อไร ไดก้ าไรสุทธิเฉล่ีย 

1,829 บาทต่อไร่ และการปลูกลงถุง มีตน้ทุนเฉล่ียใน ตน้ทุนเฉล่ีย 165,680  บาทต่อไร ไดก้ าไรสุทธิ

เฉล่ีย 41,463 บาทต่อไร่ ค่าประสิทธิภาพการผลิต ของผูป้ลูกปทุมมา อยู่ในระดับสูงสุด 9 ราย ผล

การศึกษาปัจจยัท่ีมีต่อประสิทธิภาพการการผลิตปทุมมา พบวา่ปัจจยัดา้นลบคือ การรวมกลุ่ม การเป็น

เจา้ของพื้นท่ี และระบบใหน้ ้า ส่วนปัจจยัดา้นบวกคือ ระดบัการศึกษา 

จากการทบทวนแนวคิดทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

เลือกซ้ือ พบว่า ยงัไม่มีการศึกษา เก่ียวกบัพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือดอกปทุมมาใน

ประเทศจึงเป็นประเด็นส าคญัท่ีควรศึกษาเพื่อเป็นขอ้มูลในการท าธุรกิจและการส่งเสริมการผลิต 

ส าหรับผูส้นใจในอนาคต ในการศึกษาคร้ังน้ีจึงจะท าการศึกษา พฤติกรรมผูบ้ริโภค มาเป็นหลกัในการ

วเิคราะห์ขอ้มูล โดยใช ้สถิติเชิงพรรณนา ส่วนในการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือนั้น ผูศึ้กษาใช ้

เคร่ืองมือวดัทศันคติ ลิเคิร์ทสเกล และใชเ้คร่ืองมือทางสถิติ ไคสแควร์ น ามาวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัภายนอกซ่ึงเป็นส่วนประสมทางการตลาดของดอกปทุมมา และปัจจยัภายในของผูซ้ื้อ 

กบั พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือดอกปทุมมา 


