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บทคดัย่อ  

งานค้นคว้าวจิยันี้มวีตัถุประสงค์ 1)เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ส่งผลกบัการ
ซือ้ผกัทีป่ลอดจากสารในผูบ้รโิภคกรุงเทพมาหานคร 2)ปัจจยัสว่นประสมดา้นการตลาดส่งผลกบั
การซื้อผกัที่ปลอดจากสารในผู้บรโิภคกรุงเทพมาหานคร 3)ปัจจยัด้านแรงจูงใจของผู้บริโภค
ส่งผลกบัการซื้อผกัที่ปลอดจากสารในผู้บรโิภคกรุงเทพมาหานคร เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณที่มี
กลุ่มตวัอย่างเป็นผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  400 คน โดยเครื่องมอืเป็นแบบสอบถามในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล แล้วน ามาท าการวเิคราะห์ด้วยสถติิเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ค่าร้อยละ 
ค่าความถี่ ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ค่าเฉลีย่ และสถติเิชงิอนุมาน คอื T-test, F-test และการ
วเิคราะหเ์ชงิเสน้ถดถอยพหุคณู  

 ผลลพัธ์ทีไ่ดจ้ากการวจิยั คอื กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบส ารวจส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญงิ 
มีอายุอยู่ในช่วง 25-35 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงาน
เอกชน และ มรีายได้ เฉลี่ยระหว่าง 10,001 – 15,000 บาทต่อเดอืน ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ด้านของเพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา รายได้ต่อเดือน 
ส่งผลกบัการซื้อไม่แตกต่าง   กนั ส่วนด้านอาชีพ มผีลกบัการซื้อผกัปลอดจากสารมพีษิของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั ในขณะทีปั่จจยัส่วนประสมด้านตลาด ดา้นผลติภณัฑ์ 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านราคา ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร และด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด มผีลกบัการซื้อไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นกระบวนการทีต่่างกนั ในขณะทีปั่จจยั



ด้านแรงจูงใจ มผีลกบัซื้อผกัปลอดจากสารมีพษิของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครไม่ต่างกัน 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

 องค์ความรู้หรอืขอ้ค้นพบจากงานค้นคว้าวจิยันี้ สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางให้แก่
ผูป้ระกอบการและผูท้ีส่นใจเพาะปลูกหรอืจ าหน่ายผกัปลอดสาร เพื่อน าไปวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด ใหถู้กตอ้งเหมาะสมเหมาะสมและตรงกลุ่มเป้าหมายมากยิง่ขึน้   

ค าส าคญั : ปัจจยัทางสว่นประสมดา้นการตลาด, การตดัสนิเลอืกใจซือ้, ผกัปลอดสารพษิ  

 
Abstract 
 This research has objective as follows 1) To study about demographics factors 
affecting purchase decision toward non-toxic vegetables of consumers in Bangkok 2) To 
study about Marketing Mix that affecting purchase decision of toward non-toxic vegetables 
of consumers in Bangkok province 3) To study about consumer behavior factors affecting 
purchase decision of toward non-toxic vegetables of consumers in Bangkok province. The 
amount of population is 400 persons toward non-toxic vegetables of consumers in 
Bangkok province as frequency, percentage, mean, SD, T-test, F-test and Multiple 
Regression Analysis result. The result shows that the most of them are female, age 25-
35 years of age, status single, education level a Bachelor's Degrees, most of them work 
as officer, income between 10,001-15,000 baht per month.  
 Demographic factors: sex, age, status, education level, income not affecting 
purchase decision of toward non-toxic vegetables of consumers in Bangkok province, 
occupation affecting purchase decision toward non-toxic vegetables of consumers in 
Bangkok province. For Marketing Mix factor Product, Place, Price, Physical Evidence, 
People, Promotion not affecting purchase decision of toward non-toxic vegetables of 
consumers in Bangkok province, Process affecting purchase decision toward non-toxic 
vegetables of consumers in Bangkok province. For consumer motivation that affecting 
purchase decision of affecting purchase decision toward non-toxic vegetables of 
consumers in Bangkok province are not different, statistically significant at the 0.05 level. 
 Knowledge or findings from this research It can be used as a guideline for 
entrepreneurs and those interested in the grilled buffet restaurant business for use in 
planning marketing strategies to be more accurate, appropriate and more targeted. 
 
Keywords: Marketing Mixed, Purchase Decision, non-toxic vegetables 



บทน า  
 จากกระแสการรกัสุขภาพในปัจจุบนั ท าให้ผู้บรโิภคส่วนใหญ่หนัมาให้ความส าคญักบั
การดูแลสุขภาพดว้ยการเลอืกซื้อผกัปลอดจากสารมพีษิมารบัประทานมากขึ้น  ซึ่งในอดตีผกัที่
ซื้อตามท้องตลาดทัว่ไปจะมีกระบวนการเพาะปลูกที่ใช้สารเคมีในการก าจดัศัตรูพืช ท าให้
ผูบ้รโิภคต้องเผชญิกบัปัญหาสารเคมตีกค้างสะสมในร่างกายจนกลายเป็นสาเหตุของโรคต่างๆ
มากมาย เช่น  โรคระบบประสาท ระบบทางเดนิหายใจ และ โรคมะเรง็ ฯลฯ (สุรชยั โชคครรชติ, 
2562, -ฏ- ) จากสถติขิองส านักควบคุมพชืและวสัดุเกษตร  เหน็ว่าในช่วงหลายทศวรรษที่ผ่าน
มา ประเทศไทยมแีนวโน้มพึง่พายาฆ่าแมลงมากขึน้ ประกอบกบัการใชส้ารเคมใีนทางทีผ่ดิของ
เกษตรกร รวมถึงการใช้สารเคมีโดยไม่มีนโยบายและมาตรการต่างๆ หรือกฎหมายเข้ามา
ควบคุมให้ปฏิบัติตามอย่างเคร่งครัด จึงมีผลกระทบต่อปัญหาสุขภาพของเกษตรกร และ
ผู้บริโภคที่บริโภคผกัและสินค้าเกษตรที่มีสารก าจดัศัตรูพืชตกค้างจนกลายเป็นปัญหาทาง
สิ่งแวดล้อม ตลอดจนเป็นปัจจยัที่ก่อให้เกิดความสูญเสียทางเศรษฐกิจและภาพลักษณ์ของ
ประเทศชาต ิ(อภชิาต ใจอารยี,์ 2561, หน้า 1-17)  
 กระแสการรกัสุขภาพก าลงัได้รบัความนิยมไปทัว่โลก ผู้บรโิภคทัว่โลก ให้ความส าคญั
กบัสุขภาพมากขึ้น การเลอืกอาหารภยัปลอดภยัจากสารเคม ีหรอือาหารที่มกีระบวนการผลติ
ระบบอนิทรยี์จงึเป็นทางเลอืกที่ได้รบัความสนใจมากขึ้นเรื่อยๆ และเตบิโตอย่างต่อเนื่อง ท าให้
ธุรกจิอุตสาหกรรมอาหารอนิทรยี์หรอือาหารปลอดภยั มกีารเตบิโตสูงที่สุดในโลก  จากขอ้มูล
ของ ส านักงานมาตรฐานและสถาบันวจิยัเกษตรอินทรีย์ เห็นว่า ทวปีที่มยีอดการผลิตสินค้า
เกษตรอนิทรยี์เยอะที่สุดคอื เอเชยี และประเทศที่มยีอดการผลติมากที่สุดคอื ประเทศอินเดีย 
ด้านขอ้มูลการบรโิภคเหน็ว่า ยุโรป และ อเมรกิาเหนือ มกีารบรโิภคอาหารจากเกษตรอนิทรยี์
มากทีสุ่ด โดยสว่นใหญ่จะน าเขา้จากภูมภิาคอื่น อย่าง เอเชยี เป็นตน้  เนื่องจากมคีวามตอ้งการ
ของผูบ้รโิภคสงู” (ชมภูนุช หุ่นนาค,  2562, หน้า 102-118)  
 ประเทศไทยถอืเป็นประเทศที่มภีูมปิระเทศอุดมสมบูรณ์ และมศีกัยภาพในการผลติสูง 
เกษตรกรมคีวามพรอ้มเชงิพื้นที่ และมคีวามสนใจที่จะปลูกผกัปลอดสารหรอืเกษตรอนิทรยี์กนั
เพิม่มากขึ้น รฐับาลเองก็มนีโยบายในการส่งเสรมิให้เกษตรกรปลูกสนิค้าเกษตรปลอดสารพษิ
มากขึน้ตามยุทธศาสตรก์ารพฒันาเกษตรอนิทรยีแ์ห่งชาต ิพ.ศ. 2560-2564  เพื่อใหช้าวบา้นมี
ความปลอดภยัในการปลูก จ าหน่าย และบรโิภค น าไปสู่การเป็นประเทศผูน้ าดา้นการผลติ การ
บรโิภค และบรกิารด้านเกษตรอนิทรยี์ระดบัภูมภิาคอย่างมคีวามยัง่ยนืเป็นที่ยอมรบัในระดบั
สากล (นิตยา วงศย์ศ, 2021, หน้า 134) 
  ปัจจุบนัถงึแมว้่าภาวะเศรษฐกจิจะชะลอตวัจากปัญหาโรคระบาดโควดิ 19 แต่กลุ่มตลาด
อาหารเพื่อสุขภาพยงัมแีนวโน้มเตบิโตอย่างต่อเนื่อง  การบรโิภคผกัปลอดสารถอืเป็นทางเลอืก
ที่ได้รบัความนิยมมากขึ้นเป็นล าดับ แต่ด้วยภาวะตลาดที่มีการแข่งขนัค่อนข้างสูง ทัง้ด้าน
คุณภาพ  ด้านราคา และกลยุทธ์ต่างๆ  ท าให้เกษตรกรและผู้จ าหน่ายผกัปลอดสารที่ไม่มกีาร
วางแผนการเพาะปลูกหรอืไม่มกีารวางแผนการตลาดให้เหมอืนกบัความต้องการของผู้บรโิภค  



ไม่สามารถจ าหน่ายผักได้ตามวตัถุประสงค์ที่วางไว้ เนื่องจากไม่สามารถท าให้ผู้บริโภคเกิด
แรงจงูใจในการซือ้ได ้ 
 จากประเดน็ปัญหาดงักล่าวขา้งต้นผูว้จิยัจงึสนใจทีจ่ะศกึษา “ปัจจยัที่สง่ผลกบัการซื้อผกั
ปลอดสาร ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร” เพื่อใช้เป็นแนวทางในการวางแผนธุรกิจและ
เสรมิสร้างแรงจูงใจในการรบัประทานผกัปลอดจากสารให้แก่ผู้บรโิภค และเพื่อค้นหาปัจจยั
ส าคญัทีม่ผีลกบัการซื้อ เพื่อใหเ้กษตรกรหรอืผูจ้ดัจ าหน่ายผกัปลอดสารน าขอ้มูลทีไ่ดไ้ปวางกล
ยุทธใ์หส้ามารถตอบสนองตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพสงูสุด 
 
สมมติฐานการวิจยั  
 1. ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ที่ต่างกนั มผีลต่อการซื้อผกัปลอดจากสารพษิของ
ผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานครต่างกนั   
 2. ปัจจยัทางส่วนประสมด้านตลาดที่ต่างกนั มผีลต่อการซื้อผกัปลอดจากสารพษิของ
ผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานครต่างกนั   
 3. ปัจจัยทางแรงจูงใจผู้บริโภคที่ต่างกัน มีผลต่อการซื้อผักปลอดจากสารพิษของ
ผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานครต่างกนั   
 

กรอบแนวคิดการวิจยั 
 ตวัแปรอสิระ                          ตวัแปรตาม 

        
 

                                                       
 

         
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 



วตัถปุระสงคใ์นการวิจยั 
 1.เพื่อท าการศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลกบัการซื้อผกัปลอดสารพษิของ
ผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.เพื่อท าการศึกษาถงึปัจจยัทางส่วนประสมด้านการตลาดที่มีผลกบัการซื้อผกัปลอด
สารพษิ ของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.เพื่อท าการศึกษาถึงแรงจูงใจของผู้บริโภคที่มีผลกับการซื้อผกัปลอดสารพิษของ
ผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
การทบทวนวรรณกรรม  
 1.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตรข์องผู้บริโภค 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2550) กล่าวว่า “( ประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ  ขนาด
ครอบครวั สถานภาพ อาชีพ รายได้ และการศึกษา  เป็นเกณฑ์ที่นักการตลาดใช้ในการแบ่ง
ตลาดกนับ่อย ประชากรศาสตร์ มคีวามส าคญั และวดัด้วยสถติไิด้ ก าหนดตลาดเป้าหมายได้ 
วดัผลไดง้า่ยกว่าตวัแปรดา้นอื่น)”  ตวัแปรดา้นประชากรทีส่ าคญัดงันี้ 

 1. อายุ (Age) ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนั มคีวามต้องการผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่าง ในทาง
การตลาด อายุจึงเป็นตวัแบ่งกลุ่มตลาดที่นักการตลาดใช้ศึกษาผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม (Niche 
Market) 

 2. เพศ (Sex) เพศเป็นอกีตวัแปรส าคญัที่นักการตลาดใชใ้นการแบ่งกลุ่มตลาด ซึ่ง
ในปัจจุบนัตวัแปรดา้นเพศ เป็นตวัแปรทีน่กัการตลาดตอ้งท าการศกึษามากขึน้ เนื่องจากมผีลกบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่ริม่เกดิการเปลีย่นแปลงตามยุคสมยั และค่านิยมทีเ่ปลีย่นไป 

 3. ลักษณะครอบครวั (สถานภาพสมรส) ลักษณะครอบครวัถือเป็นเป้าหมายที่
ส าคญัของการท าตลาด โดยปัจจุบนัยงัคงมคีวามส าคญัอยู่มาก โดยเฉพาะในส่วนทีเ่กี่ยวกบัตวั
ของผูบ้รโิภค นักการตลาดใหค้วามส าคญักบัจ านวนสมาชกิและลกัษณะของคนในครวัเรอืนที่มี
การใช้ผลติภณัฑ์มาก สามารถใช้วางแผนในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดได้มปีระสธิิภาพ
มากยิง่ขึน้ 

 4.รายได้ การศกึษา และอาชพี เป็นตวัแปรส าคญัที่ใช้ก าหนดกลุ่มตลาด โดยเน้น
ความส าคญัไปทีก่ลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดสู้ง แต่ขณะเดยีวกนัผูบ้รโิภคกลุ่มครวัเรอืนทีม่รีายไดต้ ่า
ยงัเป็นตลาดขนาดใหญ่ รายได้เป็นเพยีงตวัแปรที่ใช้ในการชี้วดัความสามารถในการจับจ่าย
สนิคา้เท่านัน้ แต่การตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้านัน้เกี่ยวขอ้งกบั รูปแบบการด าเนินชวีติ ทศันะคต ิ
รสนิยม อาชพี การศกึษา และอื่นๆ ของผูบ้รโิภคดว้ย 

 

 



 2.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ชญัญา ชนีิมติ (2558)  กล่าวว่า  ปัจจยัทีส่่งผลการเลอืกซื้อของผู้บรโิภคคอืผู้ทีม่คีวาม

พึงพอใจในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ และด้านการส่งเสริมการขาย โดยมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ซ ้าอย่างมนียัส าคญั  

ทฤษฎีของส่วนประสมการตลาด (7Ps) 

คอตเลอร์ (Kotler,2003) ได้มกีารน าเสนอแนวคดิ คอื ส่วนประสมทางการตลาด 7P ( 
Marketing Mix’s) ทีเ่ป็นแนวคดิเพื่อท าใหอ้งคก์รทางการคา้ต่างๆ ไดม้กีารน าเอาหลกัต่างๆ ไป
ใชใ้นการปรบัปรุงและพฒันาผลติภณัฑ์ของตนเองให้มคีุณภาพ มคีวามพรอ้มต่อการแข่งขนัใน
ตลาดกบัคู่แขง่ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพสงูสุด ซึง่มหีลกั 7 ประการ ดงันี้ 

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งใดๆก็ตามที่น าเสนอเพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรอืความต้องการของตลาดใหไ้ดร้บัความพงึพอใจ จากความหมายนี้ "ผลติภณัฑ"์จงึมี
ความหมายครอบคลุมถงึสนิคา้ (Goods) เป็นผลติภณัฑท์ีม่ตีวัตนจบัตอ้งได ้

 2. ราคา (Price) หมายถงึ อตัราในแลกเปลี่ยนผลติภณัฑ์ระหว่างกนัในตลาดที่ใช้
เงนิเป็นตวักลาง ในปัจจุบนัราคาเป็นปัจจยัทีม่คีวามส าคญัในการบรหิารการตลาดอย่างมาก ซึ่ง
ผูบ้รหิารการตลาดจะต้องก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาใหเ้หมาะสมและเหมอืนกบัสภาวการณ์ต่างๆ 
เพื่อใหผ้ลติภณัฑม์รีะดบัราคาทีน่่าพอใจขององคก์ร คอืสามารถตอบสนองต่อวตัถุประสงค์ของ
องคก์รและเหมาะสมกบัระดบัความสามารถหรอืก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภคในตลาดไดเ้ป็นอย่างดี 

  3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นการกระจายสินค้าได้หลายรูปแบบดงันี้  
รปูแบบการขายทางตรง (Direct Channel) คอืทีผู่ผ้ลติขายสนิคา้ใหก้บัผูซ้ือ้โดยไม่ผ่านผูข้ายคน
กลาง และ การขายทางอ้อม (Indirect Channel) คอื การที่ผู้ผลติขายสนิคา้ผ่านผู้ขายคนกลาง
ไปยงัผูซ้ือ้ โดยมกีารค านึงถงึความคุม้ค่า ดา้นค่าใชจ่้าย และดา้นเวลา 

  4. การตลาด (Promotion) หมายถงึ การส่งเสรมิการขายหรอืส่งเสรมิการตลาด คอื 
กจิกรรมทีใ่ชใ้นการสือ่สารขอ้มลูระหว่างบรษิทักบัลูกคา้เป้าหมาย เพือ่ผลกัดนัสนิคา้ออกสู่ตลาด
ใหเ้ป็นทีรู่จ้กั ชกัจงูหรอืดงึดูดใหม้าซือ้สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ หรอืเป็นขอ้เสนอ ประโยชน์เพื่อจูง
ใจให้กลุ่มเป้าหมายเกดิความพงึพอใจ ตลอดจนเกดิความต้องการชื้ออนัเป็นผลจากกจิกรรมที่
ทางบรษิทัใชเ้ป็นกลยุทธ ์ 

  5. บุคลากร (People) หมายถงึ ด้านบุคลากร  พนักงานที่ท างานอยู่ในองค์กร ท า

หน้าทีต่ดิต่อสือ่สารกบัลูกคา้ ด าเนินการตามค าสัง่ซือ้ ค าเรยีกรอ้งหรอืแมก้ระทัง่ขอ้รอ้งเรยีนจาก

ลูกคา้เพื่อตอบสนองความพงึพอใจและความต้องการของลูกค้าใหไ้ด้มากที่สุด ซึ่งบุคคลเหล่านี้

เป็นผู้ก่อให้เกิดประโยชน์แก่องค์กร ถือเป็นปัจจยัหนึ่งในการขบัเคลื่อนธุรกิจ องค์กรจึงให้

ความส าคญักบัการคดัเลอืก การฝึกอบรม การเสรมิสรา้งแรงผลกัดนัใหบุ้คคลเหล่านี้มแีรงจูงใน



การสรา้งความพงึพอใจแก่ลูกค้า รวมไปถงึการพฒันาความรูด้้านสนิค้าและบรกิารมากพอที่จะ

สร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง จนลูกค้าเกิดความประทบัใจ ความรู้สกึดีและอยากกลบัมาใช้

บรกิารซ ้าอกี 

  6. กระบวนการบรกิาร (Process) หมายถึง ขัน้ตอนในการให้บรกิารแก่ลูกค้าได้

อย่างมปีระสทิธภิาพ ตัง้แต่การเสนอการบรกิารจนจบสิ้น โดยให้บรกิารด้วยวธิกีารจดัการที่ดี 

และ รวดเรว็ มรีะยะเวลาใหบ้รกิารทีเ่หมาะสม และบรกิารอย่างเป็นมติร 

  7. กายภาพและการน าเสนอ หมายถึง สภาพแวดล้อมทางกายภาพหรอืลกัษณะ
ทางกายภาพที่จบัต้องได้ เช่น เฟอร์นิเจอร์  อุปกรณ์คอมพวิเตอร์ รูปภาพ อาคาร การตกแต่ง
ภายใน แสง ส ีและความสะอาดของสถานทีใ่หบ้รกิาร รวมถงึ สิง่ทีจ่บัตอ้งไม่ได ้เช่น บรรยากาศ
ที่จูงใจของสถานที่ เป็นต้น เนื่องจากการบรกิารเป็นรูปแบบผลิตภณัฑ์ที่จบัต้องไม่ได้ ดงันัน้
ประสบการณ์ที่เกิดขึ้นจากการที่ลูกค้าได้รบัรู้ ได้สมัผสั การมองเห็น การได้กลิ่น การได้ยิน
รวมถงึความรูส้กึทัง้หมดทีเ่กดิขึน้กบัร่างกาย ซึ่งเป็นสิง่ทีจ่ะสรา้งความรูส้กึด ีความพอใจ ความ
ประทบัใจ และความน่าเชื่อถอืใหแ้ก่ลูกคา้ผูม้าใชบ้รกิารไดอ้ย่างด ี

 3.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจงูใจ 
 รตันาภรณ์ กรวยสวสัดิ ์(2558) กล่าวว่า “แรงจูใจที่เกดิจากเหตุผล แรงจูงใจทีเ่กดิจาก
อารมณ์ และปัจจยัแรงจูงใจภายนอก ไดแ้ก่ แรงจูงใจทีเ่กดิจากการโฆษณา แรงจูงใจทีเ่กดิจาก
การสง่เสรมิการขาย แรงจงูใจทีเ่กดิจากค่านิยมทางสงัคม”  
 ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ อบัราฮมัมาสโลว์ ค้นหาวธิทีี่จะอธบิายว่าท าไมคนถึงถูก
ขบัเคลื่อนโดยความต้องการบางอย่างใน ณ เวลาหนึ่ง ท าไมบางคนจงึทุ่มเทเวลาและพลงังาน
อย่างมาก  เพื่อให้ได้มาซึ่งความปลอดภยัของตนเอง แต่อกีคนหนึ่งกลบัท าสิง่เหล่านัน้เพื่อให้
ไดร้บัการยกย่องนับถอืจากผูอ้ื่น ค าตอบของมาสโลว ์คอื ความตอ้งการของมนุษยถ์ูกเรยีงล าดบั
จากสิง่ทีก่ดดนัมากทีสุ่ดไปน้อยสุด ตามล าดบัขึน้ความตอ้งการของมาสโลว์   

ตามทฤษฎขีองมาสโลวไ์ดจ้ดัล าดบัความตอ้งการตามความส าคญั คอื 1) ความตอ้งการ
ทางกายภาพ (Physiological Needs) คอื ความจ าเป็นพืน้ฐานในชวีติ เช่น อากาศ อาหาร ทีอ่ยู่
อาศยั และ ยา เป็นต้น 2) ความต้องการทางความปลอดภยั (Safety Needs) คอื ความต้องการ
เพื่อความอยู่รอด  ดา้นความปลอดภยั ความต้องการที่จะเหนือกว่า 3) ความต้องการทางสงัคม 
(Social Needs) คอื ตอ้งการยอมรบัจากกลุ่มคนในสงัคม 4) ความตอ้งการการยกย่อง ( Esteem 
Needs) คอื ต้องการการนับหน้าถอืตา มีสถานะทางสงัคม 5) ความต้องการให้ตนเองประสบ
ความส าเรจ็ (Self - Actualization Needs) เป็นความตอ้งการขัน้สงูของแต่ตวับุคคล 

 



ขัน้ตอนกระบวนการจงูใจได้แก่ 

สภาพความตงึเครยีดซึ่งเกดิจากความต้องการของบุคคล(Tension)  ความจ าเป็นของ
บุคคล( Need)   ความต้องการของบุคคล (Want)   ความปรารถนาอยากมอียากได้ของบุคคล( 
Desires)   ทีไ่ม่ท าใหไ้ด้รบัการเตมิเต็ม(Unfulfilled)  ซึ่งเป็นผลใหบุ้คคลเกดิการแสดงออกทาง
ประพฤติที่ต้องการได้รบัการตอบเติมเต็มตามที่ปราถนา  ที่สามารถลดความเครียดได้ ซึ่ง
ลกัษณะการจูงใจของผูบ้รโิภคบางส่วนทีไ่ดน ามาใชใ้นงานคน้ควา้วจิยันี้ คอื สิง่จูงใจดา้นเหตุผล
กบัอารมณ์ ( Rational Motives versus emotional motives) โดยศกึษาสิง่จูงใจด้านเหตุผลและ
อารมณ์มาใชร้่วมกนัดงันี้  

 1. สิ่งจูงใจด้านเหตุผล (Rationality) หมายถึง จุดมุ่งหมายที่ถือเกณฑ์ทาง ด้าน
เศรษฐกิจ (Economic) หรอื เกณฑ์ด้านเหตุผล( Rationality )  เช่น  ด้านราคา ด้านคุณภาพ 
ด้านความปลอดภัย (Schiffman and Kanuk, 1994, 665) การเลือกซื้อของบุคคลตามทฤษฎี 
ด้านเศรษฐกิจ( Economic theory)  โดยสมมติว่า ผู้บรโิภคมพีฤติกรรมในการใช้เหตุผล เมื่อ
พจิารณาทางเลือกแล้ว อาจพจิารณาเลือกที่มปีระโยชน์สูงสุด( Greatest Utility)  หรอืที่พงึใจ
ที่สุด(Greatest Satisfaction) เช่น พอใจกบัโปรชัน่สนิค้า ด้านมเีหตุผล( Rationality) คอืการที่
ผูบ้รโิภคพจิารณาโดยดจูากประโยชน์หลายดา้นร่วมกนั เช่น ดา้นคุณภาพ ดา้นความคุม้ค่า ดา้น
ราคา และอื่นๆ เป็นตน้  

 2. การจูงใจด้านอารมณ์ ( Emotion Motives) หมายถงึ การเลอืกตามเกณฑ์  ของ
ความรู้สกึเฉพาะบุคคล (Schiffman and Kanuk.1994:660) เช่น ความต้องการเฉพาะ  ความ
กลัว  ความภาคภูมิใจ ความเป็นมิตร และอื่นๆ  แนวความคิดนี้ถือว่าบุคคลจะค านึงถึง
อรรถประโยชน์ ( ความพงึพอใจสงูสุด) ( Maximize Utility Satisfaction ) เป็นเหตุผลทีผู่บ้รโิภค
จะใชท้ศันคตดิา้นน้ีของผูบ้รโิภคเพือ่ตอบสนองความพงึพอใจสงูสุด จากทฤษฎนีี้เป็นการสะทอ้น
ลักษณะทางอุดมคติมากเกินไป  เพราะผู้บริโภคอาจซื้อด้วยความเข้าใจ หรือตัดสินใจตาม
อารมณ์สว่นตวักไ็ด ้ การเขา้ถงึความพงึพอใจ การตอบสนองความพงึพอใจถอืเป็นกระบวนการ
ส่วนบุคคล  โครงสรา้งความต้องการของบุคคลเหมอืนกบัพฤตกิรรมในอดตี ประสบการณ์ทาง
สงัคม หรอืการเรยีนรู้  (เหตุผลจากผู้สงัเกตการณ์ภายในอาจเป็นความต้องการทางจติวิทยา
ส่วนบุคคล)  ตวัอย่างการซื้อผลติภณัฑ์ทีเ่สรมิสรา้งภาพลกัษณ์ส่วนตวั เช่น การซื้อน ้าหอมเป็น
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเพือ่สรา้งภาพลกัษณ์สว่นตวั 

4.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือของผู้บริโภค 

ฉัตยาพร  เสมอใจ (2556) กล่าวว่า “( ผูบ้รโิภค จะมรีูปแบบในการเลอืกซื้อทีเ่หมอืนกนั 
ถงึแมว้่าผูบ้รโิภคจะมคีวามตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั แต่ผูบ้รโิภคจะมกีระบวนการขึน้ตอนการเลอืก



ซื้อที่เหมือนกัน ซึ่งกระบวนขัน้ตอนที่เลือกซื้อสามารถแบ่งเป็น 5 ขัน้ตอน คือ การรู้ถึง
ปัญหา  การคน้หาขอ้มลู การพจิารณทางเลอืก และมุมมองหลงัการซือ้และหลงัการใช)้”  

 ผู้บริโภคแต่ละคนมีความต่างกันในด้านต่างๆ ซึ่งมีผลมาจากความต่างกันของ
ลกัษณะทางกายภาพและสิง่แวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าใหก้ารเลอืกซือ้ของแต่ละบุคคลมคีวาม
ต่างกนั ดงันัน้นักการตลาดจงึจ าเป็นต้องศกึษาถงึปัจจยัต่างๆ ทีม่อีทิธพิลกบั การเลอืกซื้อของ
ผู้บริโภคอย่างเหมาะสม โดยสามารถแยกปัจจัยที่ส่งผลกับพฤติกรรมผู้บริโภคออกเป็น 2 
ประการไดแ้ก่ 

 1.ปัจจยัภายใน (Internal Factors) ปัจจยัภายใน ดา้นแนวคดิและการแสดงออกของ
บุคคล ซึ่งเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมที่อยู่รอบตวั โดยที่ปัจจยัภายในที่ว่านี้ประกอบไปด้วย
องคป์ระกอบต่างๆ ดงันี้ 

 1.1 ความจ าเป็นต้อมม ี(Needs) ความต้องการม ี(Wants) และความอยากมี
อยากได้ (Desires) เป็นค าที่มคีวามหมายคล้ายกนั และน าไปใช้แทนกนัได้ ซึ่งเราจะใช้ค าว่า 
“ความต้องการ” โดยที่ความต้องการในสิ่งหนึ่งสิ่งใดของบุคคลจะเป็นจุดเริ่มต้นของความ
ต้องการในการใช้สินค้าหรือบริการ คือเมื่อเกิดความจ าเป็นหรือความต้องการไม่ว่าในด้าน
ร่างกายหรอืจติใจขึน้บุคคลกจ็ะหาทางทีจ่ะตอบสนองความจ าเป็นหรอืความตอ้งการนัน้ๆ 

 1.2 แรงจงูใจ (Motive) เมื่อบุคคลเกดิปัญหาทางกายหรอืทางจติใจขึน้มา และ
หากปัญหานัน้ไม่รุนแรงนัก หรอือาจจะปล่อยวางได ้ไม่คดิมา ไม่ใส่ใจ หรอืไม่ท าใหเ้กดิ การตดิ
สนิใจใดๆ แต่หากปัญหานัน้ยงัขยายตวัหรอืเกดิความรุ่นแรงมากยิง่ขึน้ บุคคลจะเกดิแรงจูงใจที่
พยายามหาทางที่จะช่วยแก้ปัญหาที่เกดิขึ้น ดงันัน้จงึควรศกึษาถงึความต้องการและความคดิ
ของผูบ้รโิภค เพือ่ทีจ่ะสรา้งแรงจงูใจในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแก่ผูบ้รโิภคใหไ้ด้ 

 1.3 บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะตัวบุคคลโดยรวม ที่ เ กิดจาก
แนวความคดิ ความเชื่อ นิสยัใจคอ และแรงจูงใจด้านต่างๆ มาเป็นเวลายาวนาน แล้วแสดง
ออกมาในรปูแบบต่างๆ ซึง่มผีลกบัการตอบสนองของแต่ละบุคคล (Reaction) ต่างกนั  

 1.4 ทศันคติ (Attitude) เป็นการประเมินความคิดเห็นกัยสิ่งใดสิ่งหนึ่งของ
บุคคล โดยทศันคตจิะมผีลกบัพฤตกิรรมของตวับุคคล ดงันัน้เมื่อเราใหบุ้คคลใดๆ เปลีย่นแปลง
พฤตกิรรม เราตอ้งพยายามทีจ่ะเปลีย่นทศันคตขิองเขาก่อน แต่ในความเป็นจรงิ ทศันคตเิป็นสิง่
ที่เปลี่ยนแปลงได้ยาก เนื่องจากเป็นสิ่งที่ถูกสร้างขึ้นในจิตใจ ดังนัน้การปรับตัวให้เข้ากับ
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคย่อมกระท าไดง้่ายกว่าการปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ซึง่ตอ้งใช้
เวลา ใชค้วามเขา้ใจ ใชค้วามพยายาม ทีย่าวนาน 



 1.5 การรบัรู้ (Perception) เป็นกระบวนการขัน้ตอนในการรับรู้ของบุคคล 
การยอมรับพฤติกรรมและข้อคิดเห็น ของบุคคลอื่นๆ ขัน้ตอนในสร้างความต้องการให้แก่ 
ผู้บริโภค ก่อนอื่นต้องสร้างการรบัรู้ให้เกิดขึ้นก่อนเป็นอันดบัแรก โดยการสร้างภาพจ าของ
ผลติภณัฑห์รอืองคก์รใหม้คีุณค่าในสายตา ของผูบ้รโิภค ซึ่งจะเป็นการสรา้งการยอมรบั และถอื
เป็นการสรา้งยอดขายดว้ย 

 1.6 การเรยีนรู้ (Learning) พฤตกิรรมของบุคคลที่เกดิการเปลี่ยนแปลงจาก
การรบัรูแ้ละประสบการณ์ ซึ่งเป็นการเปลีย่นแปลงทีจ่ะคงอยู่เป็นระยะยาว ฉะนัน้หากมกีารรบัรู ้
แต่ไมก่่อใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงทางพฤตกิรรม หรอืไม่ก่อใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงอย่างชดัเจน ก็
ยงัไม่ถอืว่าเป็นการเรยีนรู ้ตวัอย่างเช่น นกัเรยีนรบัรูว้่าจะถูกลงโทษถ้าไม่ท าการบา้น แต่กย็งัไม่
ท าการบา้นมา แบบน้ีถอืว่าไม่ไดเ้กดิการเรยีนรู ้

 2.ปัจจยัภายนอก (External Factors) หมายถงึ ปัจจยัสภาพแวดลอ้มของตวับุคคล 
ซึ่งมอีิทธิพลกบัแนวความคดิ และรูปแบบพฤติกรรมของผู้บรโิภค ซึ่งปัจจยัภายนอกจะแบ่ง
ออกเป็น 6 ประการ ได้แก่ สภาพด้านเศรษฐกิจ ด้านครอบครวั ด้านสงัคม ด้านวฒันธรรม 
ตวักระตุน้ทางการตลาด และดา้นสภาพแวดลอ้ม 

 2.1 สภาพเศรษฐกจิ (Economy) เป็นตวัก าหนดอ านาจการซือ้ (Purchasing) 

ของตวัผูบ้รโิภค ทัง้ปัจจยัดา้นเงนิ และปัจจยัดา้นอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง 

 2.2 ครอบครวั (Family) การไดร้บัการเลี้ยงดูทีไ่ม่เหมอืนกนั มผีลกบับุคคลที่
ต่างกนั เช่น ครอบครวัจะมผีลต่อการลกัษณะการตอบสนองต่อความต้องการในผลติภณัฑ์ของ
บุคคล มากกว่าสถาบนัอื่นๆ เนื่องจากมกีารซึมซบัและมกีารเรยีนจากการเลี้ยงดูในวยัเดก็ จน
ก่อเกดิเป็นนิสยัประจ าตวัของขึน้ในตวับุคคล (Habits) เป็นตน้ 

 2.3 สังคม (Social) สังคมจะมีอิทธิพลกับพฤติกรรมของบุคคล เพื่อการ
ยอมรบัเขา้เป็นส่วนหนึ่งของสงัคม โดยบุคคลจะปฏบิตัิตวัและแสดงออกไปในทศิทางเดยีวกนั
กบัสงัคม ที่เรกีว่า กระบวนการขดัเกลาทางสงัคม(Socialization) ประกอบด้วยรูปแบบการใช้
ชีวิต(Lifestyles) ค่านิยมในสังคม(Social Values) และแนวความเชื่อ(Believes) นอกจากนี้  
สงัคมอาจแบ่งออกได ้ทัง้สงัคมทอ้งถิน่ และสงัคมอาชพี ซึ่งนักการตลาดจะต้องท าการศกึษาถงึ
ประเภทหรอืลกัษณะของสงัคม เพื่อใหเ้ขา้ใจถงึปัจจยัของสงัคมทีม่กีบัการอยู่ร่วมกนัของมนุษย ์
บนบรรทดัฐาน(Norms)ทีส่งัคมก าหนด 

 2.4 วฒันธรรม (Culture) เป็นวถิีการด าเนินชีวติที่สงัคมเชื่อถือว่าเป็นสิ่งดี
งามและยอมรบัมาปฏบิตัติ ิโดยคนในสงัคมเดยีวจะปฏบิตัติติามวฒันธรรมและอยู่เป็นส่วนหนึ่ง



ของสงัคม วฒันธรรมถือเป็นกลุ่มของค่านิยมพื้นฐาน (Basic Values) การรบัรู้ (Perception) 
ความต้องการ (Want) และพฤตกิรรม (Behaviors) ซึ่งเรยีนรู้จากการเป็นสมาชกิของสงัคมใน
ครอบครวั ชุมชน และสงัคม จงึเป็นรูปแบบหรอืวถิทีางในการด าเนินชวีติ (Lifestyles) ที่คนใน
สงัคมยอมรบั บวกกบัค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมในการใชส้ิง่ของ หรอืแมก้ระทัง่แนวความคดิ
กถ็อืเป็นวฒันธรรมดว้ย 

 2.5 ตวักระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) เป็นโอกาสส าหรบัผูบ้รโิภค
ทีจ่ะได ้รูจ้กัและคุน้ชนิ กบัสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ โดยใชเ้ครื่องมอืทางการตลาดดา้น ผลติภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งจะสรา้งความเชื่อใจให้ผูบ้รโิภคจน
เกนิความเตม็ใจทีจ่ะใชส้นิคา้นัน้ ดงันัน้ธุรกจิจงึควรเน้นในเรื่องของการท าใหเ้กดิกามองเหน็ใน
แบรนดส์นิคา้(Brand Contract) น าเสนอสนิคา้ใหผู้บ้รโิภคไดพ้บเหน็และรูจ้กั สรา้งประสบการณ์
ใหผู้บ้รโิภค ไดเ้ขา้ถงึสนิคา้ ไดย้นิ ไดฟั้ง หรอืไดพ้บเหน็บ่อยๆ จะยิง่ช่วยสรา้งใหเ้กดิการเปิดรบั 
(Exposure) มากขึน้ และยิง่เป็นประโยชน์มากเท่านัน้ ตามหลกัจติวทิยาทีม่อียู่ว่า “ความคุน้เคย 
ก่อใหเ้กดิความรกั” 

   2.6 สภาพแวดลอ้ม (Environment) คอืภาวะการเปลีย่นของสภาพแวดลอ้ม
ทัว่ไป เช่น สภาพอากาศทีแ่ปรปรวน ความแหง้แลง้ หรอืปรากฏการณ์ทางธรรมชาตทิีท่ าใหก้าร
เลอืกซือ้ของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงตาม ตวัอย่างเช่น สภาพอากาศทีร่อ้นขึน้อย่างต่อเนื่อง ท าให้
ผูบ้รโิภคหนัมาเลอืกซือ้เครื่องปรบัอากาศไดง้า่ยขึน้ หรอืราคาน ้ามนัที่พุง่สงูอย่างต่อเนื่อง ท าให้
ผูบ้รโิภคใชร้ถยนตก์นัน้อยลง เป็นตน้  

 งานค้นคว้าวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  
นิตยา วงศ์ยศ (2564) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลกบั การตดัสนิใจ เลอืกซื้อผกั

ปลอดจากสารพษิ ของผู้บรโิภคในตลาดเกษตร ของจงัหวดั พะเยา ผลวจิยั เห็นว่า “(ปัจจยั
ต่างๆ ในภาพรวมอยู่ในระดบัที่มาก  โดย “ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบั มากที่สุด”  โดย
ปัจจยัส่วนประสมดา้นตลาดทีม่ผีลกบัการเลอืกซื้อ เหน็ว่า เหตุผลในการซื้อเป็นการรบัประทาน
เพือ่สุขภาพ เป็นการซือ้ไวร้บัประทานกนัเองในครวัเรอืน กลุ่มคนทีส่ง่ผลกบัการเลอืกซือ้ คอื คน
ในครอบครวั และปัจจยัทีส่ง่ผลกบัการซือ้ ของผูบ้รโิภคต่างกนั”   

นิภาภรณ์ เรณูหอม ( 2562) ผลการวจิยัเหน็ว่า “( ผูบ้รโิภคใน ต าบลทะเลชุบศร อ าเภอ
เมอืง จงัหวดัลพบุร ีที่มี อาชีพต่างกนั มผีลกบัการซื้อผกัปลอดสารมีพษิ ในด้านแหล่งที่ซื้อ
ต่างกนั และผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่างกนั มกีารซื้อในด้านแหล่งที่ซื้อและด้านความถี่ในการซื้อ
ต่างกนั นอกจากนัน้ ปัจจยัสว่นประสมดา้นตลาด ไดแ้ก่ การสง่เสรมิการขาย สง่ผลกบัดา้นแหล่ง
ซือ้ต่างกนั อย่างมนียัส าคญั  ทางสถติทิี ่0.01 และปัจจยัดา้นแรงจงูใจ ดา้นความสะอาด มผีลกบั



ดา้นแหล่งซือ้ ต่างกนั อย่างมนียัส ากญัทางสถติทิี ่0.01 และแรงจงูใจในการซือ้ ดา้นความสะอาด 
ดา้นความปลอดภยัของผูบ้รโิภค ดา้นความถีแ่ตกต่างกนั” 

ทตัชญา เตโชรตัน์ และ บุญญรตัน์ สมัพนัธ์วฒันชยั ( 2560) ศกึษาระดบัความคดิเหน็
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายของช าของประชากรทัว่ไปในจังหวัดกรุงเทพและ
ปรมิณฑล เหน็ว่า “(ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7 ดา้น มผีลกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้น
ขายของช าของประชากรทัว่ไปในจงัหวดักรุงเทพและปรมิณฑลอย่าง”   

Xiufeng Li & YaZhi Xin ( 2015) ศกึษาปัจจยัทีส่่งผลกบัอาหารออรแ์กนิกของผูบ้รโิภค
หนุ่มสาวชาวจนีวยัหนุ่มสาว เหน็ว่า ความปลอดภยัของอาหาร คุณค่าทางโภชนาการ และความ
เป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม เป็นปัจจยัทีส่ง่ผลกบัการซือ้อาหารเพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภค 

ระเบียบวิธีวิจยั 

 งานวจิยัเชงิปรมิาณนี้ มพีืน้ทีว่จิยัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอย่างเป็นผูบ้รโิภค
ทีเ่ลอืกซือ้ผกัปลอดสารในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ค านวณดว้ยสตูรของ Yamane 
ในระดบัของความเชื่อมัน่จ านวน 95% มแีบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
โดยการแจกแบบสอบถามผ่านช่องทางออนไลน์ ระหว่างเดอืนกรกฎาคม ถงึเดอืนสงิหาคม พ.ศ.
2565 แลว้น าขอ้มลูมาท าการวเิคราะหด์ว้ยสถติขิองการวเิคราะหข์อ้มลูในเชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่า
รอ้ยละ ค่าความถี่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ค่าเฉลีย่ และสถติเิชงิอนุมานคอื T-test, F-test และ
การวเิคราะหเ์ชงิเสน้ถดถอยพหุคณู  

ผลการวิจยั   
 1. ผลการศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เหน็ว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้
ที่มเีพศหญิง 242 คน มอีายุอยู่ในช่วง 25-35 ปี 178 คน สถานภาพโสด 207 คน มกีารศกึษา
ระดบัปรญิญาตรี 200 คน มอีาชีพพนักงานเอกชน 182 คน และมรีายได้ต่อเดือน 10,001 – 
15,000 บาทต่อเดอืน 100 คน 

2. ผลการวจิยัระดบัความคดิเห็นเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมด้านตลาดที่ส่งผลกบัการ
เลือกซื้อ ผกัที่ปลอดภยัจากสารเคมีของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร เห็นว่า โดยรวมอยู่ใน

ระดบั มาก (𝑋̅ = 3.99, S.D.=0.726) โดยด้านผลติภณัฑ์ มรีะดบัความคดิเหน็เฉลี่ยมาก (X̅ = 

4.14, S.D. = 0.847) ด้านบุคลากรมีระดบัความคิดเห็นเฉลี่ยมาก (𝑋̅ = 4.01, S.D. = 0.755) 

ดา้นกระบวนการ มรีะดบัความคดิเหน็เฉลี่ยมาก (𝑋̅ = 4.00, S.D. = 0.688) ดา้นราคา มรีะดบั

ความคดิเหน็เฉลี่ยมาก (𝑋̅ = 3.99, S.D. = 0.727) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มรีะดบัความ

คดิเห็นเฉลี่ยมาก (𝑋̅ = 3.97, S.D. = 0.726) ด้านส่งเสรมิการขาย มรีะดบัความคดิเห็นเฉลี่ย 



มาก (𝑋̅ = 3.95, S.D. = 0.740) และด้านกายภาพ มรีะดบัความคดิเหน็เฉลี่ยมาก (𝑋̅ = 3.94, 
S.D. = 0.714)  

  3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงจูงใจในการเลือกซื้อของ
ผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เหน็ว่า ภาพรวมอยู่

ในระดบั มาก (𝑋̅ = 4.016, S.D. = 0.748) เมื่อพิจารณารายละเอียดแต่ละด้าน เห็นว่า ด้าน

ความสะอาด มรีะดบัความคดิเห็นเฉลี่ย มาก (𝑋̅ = 4.04 S.D.=0.741) ด้านความปลอดภยั มี

ระดบัความคดิเหน็เฉลีย่ มาก (𝑋̅ = 4.02 S.D.=0.756) ดา้นประโยชน์ของผกัปลอดสาร มรีะดบั

ความคดิเหน็เฉลีย่ มาก (𝑋̅ = 3.99 S.D.=0.748) 

4. ผลการศึกษาด้านการตัดสินใจเลือกซื้อผกัปลอดจากสารพิษของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เหน็ว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เลอืกซือ้ผกัทีน่ิยมบรโิภคสด จ านวน 155 
คน เลอืกซื้อจากซูเปอร์มาเก็ต จ านวน 151 คน เลอืกซื้อเพราะความสดใหม่ จ านวน 142 คน 
ค่าใช้จ่ายในการเลอืกซื้อ 101-200 บาท จ านวน 174 คน ความถี่ในการซื้อเฉลี่ย 2-3 วนั/ครัง้ 
จ านวน 147 คน 

5. ผลการทดสอบสมมตฐิาน ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผกัปลอดจากสารพษิ
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้ 3 สมมตฐิาน เหน็ว่า ด้านอาชพีมผีลกบัการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อผกัปลอดจากสารพษิของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และดา้นกระบวนการส่งผล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผกัปลอดจากสารพษิของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนปัจจยั
แรงจูงใจผู้บรโิภค ไม่ส่งผลกบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อผกัปลอดจากสารพษิของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

อภิปรายผลการวิจยั  
1. จากผลการทดสอบจากสมมติฐาน เห็นว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านอาชีพ 

ส่งผลกบัการตดัสนิใจเลือกซื้อผกัปลอดจากสารพษิของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัการศกึษาบางสว่นของ นิตยา วงศย์ศ (2564)  ทีท่ าการศกึษาเกีย่วกบัเรื่อง “ปัจจยั
ทีส่่งผลเกี่ยวกบัการซื้อผกัปลอดภยัจากสารเคมขีองผูบ้รโิภคในตลาดเกษตรของจงัหวดัพะเยา” 
ทีเ่หน็ว่า ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ทีต่่างกนั ดา้น อายุ การศกึษา อาชพี และรายได ้สง่ผล
เกี่ยวกบัการซื้อทีแ่ตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบัผลวจิยับางส่วนของ นิภาภรณ์ เรนูหอม (2562) 
ที่ศกึษาเรื่อง “ปัจจยัที่ส่งผลต่อด้านการตดัสนิใจเลอืกซื้อผกัปลอดภยัจากสารของผู้บรโิภคใน
ต าบลทะเลชุบศร อ าเภอเมอืง จงัหวดัลพบุรี” เหน็ว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีทีต่่างกนัส่งผลเกี่ยวกบั
การเลอืกซือ้ในดา้นแหล่งทีซ่ือ้ต่างกนั ทีน่ยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 



 2. จากผลการทดสอบสมมตฐิานทีไ่ดต้ัง้ไว ้เหน็ว่า ปัจจยัสว่นประสมทางดา้นตลาด ดา้น
กระบวนการใหบ้รกิาร ส่งผลกบัการซื้อผกัปลอดจากสารมพีษิของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั ซึ่งเหมอืนกบัผลการวจิยับางส่วนของ ทตัชญา เตโชรตัน์ และ บุญญรตัน์ สมัพนัธ์
วฒันชยั ( 2560) ทีท่ าการศกึษา “ระดบัความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายของ
ช าของประชากรทัว่ไปในจงัหวดักรุงเทพและปรมิณฑล” เหน็ว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทัง้ 
7 ดา้น มผีลกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายของช าของประชากรทัว่ไปในจงัหวดักรุงเทพ
และปรมิณฑล ทีน่ยัส าคญัทางสถติ0ิ.05   

 3. ปัจจัยด้านแรงจูงใจการซื้อที่ส่งผลเกี่ยวกับการซื้อผกัปลอดภัยจากสารเคมีของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลทดสอบสมมติฐานที่ตัง้ขึ้น เห็นว่า ไม่มผีลกบัการซื้อผกั
ปลอดภยัจากสารเคมขีองผู้บรโิภค ซึ่งขดัแย้งกบัผลงานวจิยับางส่วนของ Xiufeng Li & YaZhi 
Xin (2015) ศกึษาปัจจยัที่ส่งผลกบัอาหารออร์แกนิกของผู้บรโิภคหนุ่มสาวชาวจนีวยัหนุ่มสาว 
เหน็ว่า ความปลอดภยัของอาหาร คุณค่าทางโภชนาการ และความเป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม เป็น
ปัจจยัทีส่ง่ผลกบัการซือ้อาหารเพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภค ทีน่ยัส าคญัทางสถติ0ิ.05   

 ข้อเสนอแนะ  

 1. จากผลการศกึษาเหน็ว่าปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านอาชพี ที่แตกต่างมอีทิธพิลกบั
การตดัสนิใจเลอืกซือ้ผกัปลอดสาร ของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั อาชพีสว่นใหญ่
เป็นพนักงานเอกชน ซึ่งเกษตรกรและผู้จ าหน่ายสามารถน าข้อมูลดงักล่าวไปวางแผนในการ
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจนได ้และวางแผนกลยุทธก์ารตลาดใหเ้ป็นทีด่งึดดูกลุ่มลูกคา้หลกัข
และน าไปต่อยอดกบักลุ่มลูกคา้รองเพือ่ใหค้รอบคลุมใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 

  2. จากผลการศึกษาเห็นว่าปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการการ
ให้บริการมีผลกับการตดัสนิใจเลือกซื้อผกัปลอดสาร ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญักับจดัส่งรวดเร็วตรงเวลา ให้บริการด้วยระบบบการ
จดัการที่ด ีมรีะยะเวลาการให้บรกิารที่เหมาะสม บรกิารหลงัการขายเป็นมติร เพราะผู้บรโิภค
ค านึงถึงระบบการบรกิารที่มอือาชีพและรวดเร็วเป็นล าดบัแรกเพื่อให้ได้ผกัปลอดสารที่ยงัคง
ความสดใหม่และปลอดภยั 

  3. จากผลการศกึษาเหน็ว่า ปัจจยัแรงจงูใจการซือ้ ดา้นความสะอาด ดา้นความปลอดภยั 
และด้านประโยชน์ผกัปลอดสาร ไม่ที่มีอิทธิพลกับอการตัดสินใจเลือกซื้อผกัปลอดสารของ
ผู้บรโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร กบัการศึกษาที่ผ่านมาแล้ว ซึ่งสามารถอนุมานได้ว่ากลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีท่ าการเกบ็ตวัอย่างมานัน้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 25-35 ซึ่งมอีาชพีเป็นพนักงาน
เอกชนที่ต้องการคาวมสะดวกและรวดเรว็เป็นล าดบัแรก จงึท าให้แรงจูงใจการซื้อ  ด้านความ



สะอาด ดา้นความปลอดภยั และดา้นประโยชน์ผกัปลอดสาร ไม่มผีลกบัอการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
ผกัปลอดสารของผูบ้รโิภคกลุ่มดงักล่าว 

  4. จากการศึกษาในครัง้นี้ เห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมด้านตลาดที่มีผลกบัการตดัสินใจ
เลือกซื้อผกัปลอดสารของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการศึกษาครัง้ต่อไปควรมี
การศกึษาเปรยีบเทยีบช่องทางการจดัจ าหน่ายระหว่าง การขายแบบมรีา้นคา้ กบั การขายดว้ย
แอปพเิคชัน่ออนไลน์  
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