
 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองแม่ฮ่องสอนต่อ

การซ้ือทองรูปพรรณ ซ่ึงไดใ้ชแ้นวคิดและทฤษฎีในการศึกษาดงัน้ี 
1. แนวความคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2. แนวคิดส่วนประสมการตลาด 

 
แนวคิดและทฤษฎี 
 แนวคิดด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546) ไดก้ล่าวถึงความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer Behavior) วา่หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช ้การ
ประเมินผล ในสินคา้และบริการ ซ่ึงคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขา 
หรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิด ประสบการณ์ การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการ 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) วา่เป็นการคน้หา
หรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์าร 
เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การเลือกบริการ แนวคิดหรือ
ประสบการณ์ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคมีความพึงพอใจ ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถ
ก าหนดกลยทุธ์การตลาด (Marketing strategy) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้
อยา่งเหมาะสม โดยค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดว้ย Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 
ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, 
Outlets และ Operations ดงัตารางแสดงการใชค้  าถาม 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค รวมทั้งการก าหนดกลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค แลรูปแสดงการประยกุตใ์ช ้7Os ของกลุ่มเป้าหมาย และค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค เพื่อการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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ตารางที่ 2.1 แสดงค าถาม 7 ค  าถาม (6Ws และ 1Hs) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม     
ผูบ้ริโภค (7Os) 

 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย  

   (Who is in the target 
   Market) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants)ทางดา้น              
(1) ประชากรศาสตร์                 
(2) ภูมิศาสตร์  
(3) จิตวทิยา หรือจิตวเิคราะห์ 
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด (4Ps) ประกอบ 
ด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา 
การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมและสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมาย 

2.   ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
      (What does the 
      consumer buy?) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ และ
ตอ้งการไดจ้ากผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์(Product 
component) และความแตกต่าง
ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั
(Competitive differentiation) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
strategies) ประกอบดว้ย                
(1) ผลิตภณัฑห์ลกั  
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การ
บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ
บริการ คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 
(3) ผลิตภณัฑค์วบ  
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วามแตก 
ต่างทางการแข่งขนั (Competitive 
differentiation) ประกอบดว้ยความ
แตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ 
พนกังาน และภาพลกัษณ์ 
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ตารางที่ 1 แสดงค าถาม 7 ค  าถาม (6Ws และ 1Hs) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (7Os) (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the 
consumer buy?) 

 
 
 
 
 
 
 
 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อสนองความตอ้งการของเขา
ดา้นร่างกายและดา้นจิตวทิยา
ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
คือ 
(1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวทิยา  
(2) ปัจจยัทางสังคม และ
วฒันธรรม  
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล  

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ  
(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies)  
(2) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies)
ประกอบดว้ย กลยทุธ์การโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าว การ
ประชาสัมพนัธ์  
(3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategies)  
(4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution Channel 
Strategies) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง 
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพลใน
การตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 
(1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิพล (3) ผู้
ตดัสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ื้อ (5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
โฆษณา และ(หรือ) กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Advertising 
and promotion strategies) โดยใช้
กลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 

 
 
 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ
ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนั
ส าคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 
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ตารางที่ 1 แสดงค าถาม 7 ค  าถาม (6Ws และ 1Hs) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม 
ผูบ้ริโภค (7Os) (ต่อ) 

 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

 

ช่องทาง หรือ แหล่ง (Outlets) 
ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เก็ต อินเทอร์เน็ต ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่นคน
กลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the 
consumer buy?) 

 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย  
(1) การรับรู้ปัญหา  
(2) การคน้หาขอ้มูล  
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) ตดัสินใจซ้ือ  
(5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยการ
โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง เช่น พนกังาน
ขายจะก าหนดวตัถุประสงคใ์นการ
ขายใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์
ในการตดัสินใจซ้ือ 
 

อา้งอิงตาราง : การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค. ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2546. หนา้ 194 
  

แนวคิดด้านพฤติกรรมการซ้ือ 
 พฤติกรรมการซ้ือ (Buying Behavior) คือลกัษณะอาการของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้แต่ละชนิด  แบ่งออกไดเ้ป็น 4 ประเภท คือ 

1. พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นปกตินิสัย (Habitual Buying Behavior) 
2. พฤติกรรมการซ้ือแลว้หาทางลดความกงัวลใจ (Dissonance-Reducing Buying  

Behavior) 
3. พฤติกรรมการซ้ือแบบซบัซอ้น (Complex  Buying Behavior) 
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4. พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying  
Behavior) 

1. พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นปกตินิสัย (Habitual Buying Behavior) 
เป็นพฤติกรรมการซ้ือท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ท่ีมีความเส่ียงนอ้ยและไม่มีขอ้แตกต่างระหวา่ง
ยีห่อ้มากนกัหรือถา้มีก็ไม่ถือเป็นเร่ืองส าคญั ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ท่ีมีราคาต่อหน่วยต ่า มีวางขาย
ทัว่ไปไม่ตอ้งใชค้วามพยายามในการซ้ือมาก เพราะรู้จกัสินคา้เป็นอยา่งดีอยูแ่ลว้ นอกจากน้ียงัรู้ดว้ย
วา่มีสินคา้ประเภทเดียวกนัใหเ้ลือกหลายยีห่อ้ แต่ผูบ้ริโภคไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัความแตกต่างนั้น
มากนกั ถา้ซ้ือผดิยีห่อ้ก็ไม่เป็นไร สินคา้แบบน้ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือง่ายไม่ยุง่ยาก ไดแ้ก่ สินคา้
สะดวกซ้ือทั้งหลาย เช่น สบู่ ยาสีฟัน แปรงสีฟัน ผงซกัฟอก เป็นตน้ 

2. พฤติกรรมการซ้ือแลว้หาทางลดความกงัวลใจ (Dissonance-Reducing Buying  
Behavior) 
เกิดข้ึนในกรณีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งซ้ือสินคา้ท่ีมีความเส่ียงหรือส่วนไดเ้สียมาก ผูบ้ริโภคมีความรู้ดีเก่ียว
กนัสินคา้รู้วา่แมจ้ะมีให้เลือกหลายยี่ห้อ แต่ไม่ไดใ้ห้ความส าคญักบัความแตกต่างระหวา่งยี่ห้อมาก
นกั เพราะเช่ือว่ายี่ห้อท่ีราคาใกล้เคียงกนัก็จะน่าจะมีคุณภาพเหมือนๆ กนั ส่วนมากมกัเป็นสินคา้
ราคาสูง ซ้ือเป็นคร้ังคราว แมจ้ะมีความรู้ว่ายี่ห้อไหนดีแต่ก็ยงัมีเร่ืองอ่ืนให้พิจารณาอีก ตวัอย่าง
สินค้าท่ีผูบ้ริโภคมกัมีพฤติกรรมการซ้ือแบบน้ี เช่น พรมปูพื้น ซ่ึงมีราคาสูงแล้วยงัโยงใยเร่ือง
รสนิยม เหมาะกับเฟอร์นิเจอร์และเคร่ืองแต่งบ้านอ่ืนๆ หรือจะซ้ือต้องเปรียบเทียบราคา และ
ลวดลายต่างๆ เม่ือตดัสินใจซ้ือแลว้ความกงัวลใจจะเกิดข้ึนเม่ือรู้วา่พรมนั้นมีขอ้ต าหนิหรือมียี่ห้ออ่ืน
ท่ีดีกวา่ แต่ไม่ไดซ้ื้อมา เม่ือเกิดความกงัวลใจก็จะพยายามหาเหตุผลมายืนยนักบัตวัเองวา่ท่ีตดัสินใจ
ซ้ือมานั้นถูกตอ้งแลว้ 

3. พฤติกรรมการซ้ือแบบซบัซอ้น (Complex  Buying Behavior) 
เกิดข้ึนในกรณีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งซ้ือสินคา้ท่ีมีคามเส่ียงหรือมีส่วนไดส่้วนเสียสูง และมีความแตกต่าง
ระหว่างยี่ห้ออยา่งเห็นไดช้ดั มกัเป็นสินคา้ท่ีมีราคาสูง ผูบ้ริโภคมีความรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้นอ้ย ซ้ือ
ไม่บ่อย บางอยา่งอาจซ้ือเพียงคร้ังเดียวในชีวติ เช่นบา้น รถยนต ์ในกรณีอยา่งน้ีผูบ้ริโภคจะตอ้งเสาะ
แสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมมากมาย เปรียบเทียบยี่ห้อ รุ่น คุณภาพ ราคา และใชเ้วลาตดัสินใจนานก่อน
จะลงมือซ้ือ 

4. พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying  
Behavior)เกินข้ึนในกรณีผู ้บริโภคซ้ือสินค้าท่ี มีความเส่ียง ส่วนได้ส่วนเสียน้อยและย ังให้
ความส าคญักบัยี่ห้อสินคา้ รู้ว่าสินคา้แต่ละยี่ห้อมีคุณภาพแตกต่างกันแต่ไม่อยากซ้ือซ ้ ายี่ห้อเดิม 
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เหตุผลในการเปล่ียนยี่ห้อไม่ใช่เพราะไม่พึงพอใจในสินค้าแต่เป็นเพราะอยากลองของใหม่ 
พฤติกรรมการซ้ือจึงเปล่ียนแปลงยีห่อ้อยูเ่สมอ  
 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได ้
ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 
2546: 53) 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีสามารถเสนอใหก้บัตลาดซ่ึงรวมถึง
ลกัษณะทางกายภาพ บริการ บุคคล สถานท่ี องคก์าร และความคิด เม่ือมีการออกแบบผลิตภณัฑ์
นกัการตลาดตอ้งอา้งถึงประโยชน์หลกัของสินคา้ก่อน 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า ผลิตภณัฑก์บัราคา อดุลย ์จาตุรงคกุล (2545: 26) กล่าววา่ 
ราคาเป็นองคป์ระกอบส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะในช่วงการ
ประเมินทางเลือกและตดัสินใจซ้ือ 
 3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึงวธีิการหรือ
กิจกรรมท่ีมีความเหมาะสมในการน าผลิตภณัฑอ์อกไปสู่ตลาด หรือหมายถึงการก าหนดช่องทาง
การจดัจ าหน่าย การจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 
 3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึงเส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจะประกอบไปดว้ยผูผ้ลิตคน
กลาง ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ช่องทางการจดัจ าหน่ายอาจผา่นคนกลางหรือไม่ก็ได ้
 3.2 การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งใน
การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวั
สินคา้จึงประกอบไปดว้ยงานท่ีส าคญัดงัต่อไปน้ี การขนส่ง การเก็บรักษา การคลงัสินคา้ และการ
บริการสินคา้คงเหลือ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซ้ือ (Behavior) หรือหมายถึงเคร่ืองมือ
ท่ีใชเ้พื่อแจง้ข่าวสาร เพื่อจูงใจและเตือนความทรงจ าตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ซ่ึงถือเป็นส่วนหน่ึง
ของส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการ
ขาย การตลาดทางตรง การใหข้่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ หรืออาจหมายถึงการประสม
ประสานการขายโดยใชพ้นกังานขายและการขายโดยไม่ใชพ้นกังานขาย 
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ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
ยุพร  บงกชเกตุสกุล (2549) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือทองค า

รูปพรรณของลูกคา้ ในเขตดอนเมือง กรุงเทพมหานคร โดยท าการศึกษาจากผูท่ี้มาซ้ือทองรูปพรรณ
ในร้านคา้ของเขตดอนเมือง จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล จากการศึกษาพบวา่ ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคเป็นเพศหญิง อายุ 21-25 ปี สถานภาพ
โสด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย และมีอาชีพ
คา้ขาย ดา้นปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือทองรูปพรรณของผูบ้ริโภค โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ีคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นสถานท่ีจ าหน่ายและปัจจยัดา้นราคา ดา้นกลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือทองโดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากกบับุคคลท่ี
ร่วมตดัสินใจ รองลงมาความเช่ือถือของร้าน  ดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ทราบขอ้มูลร้านทองจากเพื่อน วตัถุประสงค์การซ้ือเพื่อเก็บไวเ้ป็นหลกัประกนั ความถ่ีในการซ้ือ
คร่ึงปีคร้ัง ช่วงเวลาในการซ้ือเน่ืองในวันเกิด การเลือกซ้ือทองของผู ้บริโภค ส่วนใหญ่ซ้ือ
ทองรูปพรรณประเภทของทองรูปพรรณ ไดแ้ก่ แหวน และเลือกซ้ือน ้าหนกัทองรูปพรรณ 1 บาท 
 ปิยพร  ศิริรักษ ์(2550) ศึกษาถึงการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านคา้ทองรูปพรรณใน
เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี โดยท าการศึกษาจากผูท่ี้มาซ้ือทองรูปพรรณในร้านคา้ทองเขต
อ าเภอเมืองสุราษฎร์ธานี โดยท าการเก็บตวัอยา่ง 400 คนโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บขอ้มูล จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 25-29 ปี 
การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี สถานภาพสมรส ประกอบอาชีพพนกังาน/รับจา้ง และมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,000-15,000 บาท พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านทองรูปพรรณ 
พบวา่ ส่วนใหญ่ไม่มีร้านประจ าในการใชบ้ริการร้านคา้ทองรูปพรรณมีการเปรียบเทียบราคาของแต่
ละร้านก่อนเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการร้านคา้ทองรูปพรรณท่ีมีรูปแบบของทองรูปพรรณให้
เลือกหลายประเภท บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านคา้ทองรูปพรรณคือตวัเอง 
ประเภทของทองรูปพรรณท่ีนิยมซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ สร้อยคอ และลกัษณะการเลือกใชบ้ริการเพื่อเป็น
ท่ีซ้ือทองรูปพรรณให้ตนเอง โดยมีค่าใชจ่้ายในการเขา้ใชบ้ริการร้านคา้ทองรูปพรรณเฉล่ียต่อคร้ัง
อยูท่ี่ 10,001-20,000 บาท ใชว้ิธีการช าระเงินโดยจ่ายดว้ยเงินสด เขา้ใช้บริการร้านคา้ทองรูปพรรณ
ในวนัท างานปกติ (จนัทร์-ศุกร์) ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านคา้
ทองรูปพรรณ พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญโดยรวมในระดับมากทุกปัจจัย คือปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านสถานท่ีจดัจ าหน่าย และปัจจยัด้านราคา 
ตามล าดบั ปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ 



 
 

 

11 

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านคา้ทองรูปพรรณในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั     
สุราษฎร์ธานี 
 ซ่อนกล่ิน สมอ (2551) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณ
ของลูกคา้ กรณีศึกษาจงัหวดัภูเก็ต โดยท าการศึกษาจากประชาชนท่ีอยูใ่นจงัหวดัภูเก็ต จ  านวน 400 
ราย โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวมรวมขอ้มูล จากการศึกษาพบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือทองมากท่ีสุดคือดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ ผูซ้ื้อให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจในเร่ือง
การตรวจสอบเปอร์เซ็นตแ์ละน ้ าหนกัของทองรูปพรรณ ดา้นราคา ให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจ
ในเร่ืองการก าหนดราคารับซ้ือทองรูปพรรณคืนในราคาท่ีสูง ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ให้
ความส าคัญต่อการตัดสินใจในเร่ืองสถานท่ีตั้ งอยู่ในย่านชุมชนสามารถไปมาสะดวก และ
ทางเข้าออกสะดวก มีท่ีจอดรถอย่างเพียงพอ ด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจในเร่ือง การรับประกันการซ้ือคืนทองรูปพรรณในราคาท่ียุติธรรม ด้านพนักงานให้
ความส าคญัต่อการตดัสินใจในเร่ืองพนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี มีความสุภาพ และสามารถให้
การแนะน าลูกคา้ไดดี้ ดา้นกระบวนการให้บริการ ให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจในเร่ืองมีการออก
ใบรับประกันเปอร์เซ็นต์และน ้ าหนักของทองรูปพรรณ ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ให้
ความส าคญัต่อการตดัสินใจในเร่ืองมีการรักษาความปลอดภยั ในภาพรวมพบวา่ปัจจยัดา้นพนกังาน
มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ส่วนค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  
 ฐิติมา พรนาวากุล (2551) ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคใน
การเลือกใช้บริการร้านคา้ทองรูปพรรณในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร โดยท าการศึกษาจากลูกคา้ท่ีมา
ใช้บริการร้านค้าทองรูปพรรณ ท่ีตั้ งอยู่ในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร จ านวน 280 คนโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยท่ีผู ้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญั โดยเรียงล าดบัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการกระจายตวัสินคา้ ปัจจยัดา้นสินคา้
บริการ ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นทางการส่ือสารการตลาด ปัจจยัดา้นสินคา้และบริการ พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัของผลการเลือกใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรก คือ 
มีบริการตรวจสอบเปอร์เซ็นต์และน ้ าหนักทองรูปพรรณ ปัจจยัดา้นการกระจายตวัสินคา้ พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัของผลการเลือกใช้บริการอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรก คือ
มีสถานท่ีตั้งอยูใ่นยา่นชุมชนท่ีไปมาสะดวก ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัของ
ผลการเลือกใช้บริการอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยอนัดับแรก คือมีป้ายแสดงราคาซ้ือ-ขาย
ทองรูปพรรณ/ทองแท่ง ประจ าว ันท่ีชัดเจน ปัจจัยด้านการส่ือสารการตลาด พบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีระดบัของผลการเลือกใชบ้ริการอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรก คือ
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มีพนักงานขายท่ีมีมนุษยสัมพันธ์  สุภาพในการให้ค  าแนะน า ด้านปัญหาท่ีมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ทองรูปพรรณ จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่จดัระดบัความส าคญัของปัญหาอยู่ในระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดบัดงัน้ีคือ ปัญหาดา้น
ราคา ปัญหาดา้นการส่ือสารการตลาด ปัญหาดา้นการกระจายตวัของสินคา้ และปัญหาดา้นสินคา้
และบริการ โดยปัญหาดา้นสินคา้และบริการ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัอยูใ่นระดบั
ปานกลาง โดยปัญหาย่อยอนัดบัแรก คือ เปอร์เซ็นต์ทองรูปพรรณต ่า ปัญหาด้านการกระจายตวั
สินคา้ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยปัญหายอ่ยอนัดบัแรกคือ 
สถานท่ีคบัแคบ/ไม่สะดวกในการจอดรถ ปัญหาดา้นราคา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
อยูใ่นระดบัมาก โดยปัญหาย่อยอนัดบัแรกคือมีค่าก าเหน็จสูง และปัญหาทางการส่ือสารการตลาด 
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัของปัญหาในระดบัปานกลาง โดยปัญหายอ่ยอนัดบัแรก 
คือไม่มีการท าโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม 
 ศุลิญญา  กาญจนภทัร (2551) ศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือทองรูปพรรณของผูบ้ริโภค
ในเขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร โดยท าการศึกษาจากกลุ่มผูบ้ริโภคซ่ึงซ้ือทองรูปพรรณในเขต
ลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร จ านวน 150 คนโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล จากการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซ้ือทองรูปพรรณของผูบ้ริโภคในเขตลาดกระบงั กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 40-49 ปี สมรสแลว้ มีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาทต่อ
เดือน การศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี และมีอาชีพคา้ขาย ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อ
พฤติกรรมการซ้ือทองรูปพรรณ พบว่าประเภทของทองรูปพรรณท่ีซ้ือ คือ สร้อยคอ สร้อยขอ้มือ 
แหวน โดยเป็นการซ้ือช้ินใหม่ นิยมท่ีจะซ้ือตามร้านคา้ทองค าทัว่ๆ ไปและซ้ือเป็นเคร่ืองประดบัเพื่อ
ใส่เอง ส่วนโอกาสในการซ้ือส่วนใหญ่แลว้ไม่แน่นอน คือ มีเงินก็จะซ้ือโดยจะพิจารณาท่ีเปอร์เซ็นต์
ทองท่ีไดม้าตรฐาน ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและราคาไม่สูงกวา่ร้านอ่ืนในมาตรฐานเดียวกนั การ
ส่งเสริมการตลาดท่ีผูบ้ริโภคสนใจมากท่ีสุด คือการประชาสัมพนัธ์ข่าวสารท่ีดีของร้านคา้ทองค า
อยา่งต่อเน่ือง 
 
 
 
 
 
 


