
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

  
การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมใน

การซื้อผาออมสําเร็จรูปสําหรับทารก มีแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังน้ี 

 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

แนวคิดและทฤษฎี 

 1. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 

 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 

ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด เพื่อตอบสนองตอความตองการและสรางความพึง

พอใจแกผูบริโภค (วิทวัส รุงเรืองผล, 2552 : 95) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 1.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ

ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ซ่ึงผลิตภัณฑท่ีเสนอขายน้ันอาจเปนส่ิงท่ีมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 

ดังนั้น ผลิตภัณฑจึงมีความหมายครอบคลุมถึงสินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล 

ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคาจึงมีผลทําให

ผลิตภัณฑสามารถขายได ซ่ึงการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้  

  1.1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และความ

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

  1.1.2  สวนประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component)  

  1.1.3  การกํ าหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ /ตราผลิตภัณฑ  (Product 

Positioning) 

  1.1.4. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 

  1.1.5  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสาย

ผลิตภัณฑ (Product Line) 

 1.2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจาย 

เพื่อใหไดผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ซ่ึงราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
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ผูบริโภค โดยท่ีผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของ

ผลิตภัณฑนั้น ผูบริโภคจะยอมรับผลิตภัณฑเม่ือคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ 

ดังนั้น การกําหนดกลยุทธดานราคาจึงตองคํานึงถึง 

 1.2.1  คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณา

การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ 

 1.2.2  ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 

  1.2.3  การแขงขันในตลาด 

  1.2.4  ปจจัยอ่ืนๆ เชน สภาพเศรษฐกิจ และนโยบายของธุรกิจ เปนตน 

 1.3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางจําหนาย ซ่ึง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมที่ทําหนาท่ีเคล่ือนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด โดยสถาบันท่ีนํา

ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมในการกระจายสินคา 

ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

 1.4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูล

ของผลิตภัณฑระหวางผูขายกับผูบริโภค โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร หรือสรางทัศนคติและ

พฤติกรรมการซ้ือ การสงเสริมการตลาดทําไดหลายรูปแบบ ไมวาจะเปนการโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ การลดแลกแจกแถม เปนตน ซ่ึงผูขายอาจเลือกใชเพียงหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือก็ได

โดยตองพิจารณาถึงความเหมาะสมของผูบริโภคและผลิตภัณฑ 

 

 2. ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค  

 ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer’s Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุ

จูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากผูซ้ือไดรับส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ี

ทําใหเกิดความตองการ จะมีผลตอความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ

คาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะท่ีแตกตางกันของผูซ้ือ (Buyer’s 

Characteristics) ซ่ึงจะนําไปสูการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) และการตัดสินใจของผู

ซ้ือ(Buyer’s Purchase Decision)   ดังแสดงในแผนภาพท่ี 1 (สุวิมล แมนจริง, 2546 : 138) 
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แผนภาพท่ี 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค  

ท่ีมา : สุวิมล แมนจริง, 2546 : 139 

 1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) อาจเกิดข้ึนจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และ

ส่ิงกระตุนภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพื่อให

ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา (Buying 

Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิง

กระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

  1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการ

ตลาดสามารถควบคุม และตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) ไดแก 

   1.1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของ

ผลิตภัณฑอาจมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค เชน ความใหม ความสลับซับซอน 

คุณภาพ การออกแบบผลิตภัณฑ 

  1.1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาให

เหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมายเปนสําคัญ 

  1.1.3  ส่ิงกระตุนดานการจัดจําหนาย (Place) เชน การจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค 

ส่ิงกระตุน 
(Stimulus =S) 

ส่ิงกระตุนทางการตลาด 
(Marketing Stimulus) 

ส่ิงกระตุนอืน่ๆ 
(Other Stimulus) 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม ฯลฯ 

การตอบสนองของผูซ้ือ 
(Response = R) 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตราสินคา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

ลักษณะของผูซ้ือ 
(Buyer’s Characteristics) 

ปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยดานบุคคล 
ปจจัยดานจิตวิทยา 

ข้ันตอนการตดัสินใจของผูซ้ือ 
(Buyer’s Decision Process) 

การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลอืก 
กาตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
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  1.1.4  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริม

การตลาดเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคในทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถ

กระทําไดหลายวิธี เชน การโฆษณาอยางสมํ่าเสมอ การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธ

อันดีกับบุคคลท่ัวไป เพื่อใหผูบริโภคไดรับรูถึงคุณคาและนําไปสูการตัดสินใจซ้ือไดอยางถูกตอง 

 1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภค

ท่ีอยูภายนอก ซ่ึงควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

  1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายได

ของผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

  1.2.2  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหม

ดานฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคาร

มากข้ึน 

  1.2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน

กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

  1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียม

ประเพณีไทยในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 

 2. ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือท่ี

เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา

ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

  2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพล

จากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

   2.1.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนสัญลักษณและส่ิงท่ี

มนุษยสรางข้ึน โดยเปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุม

พฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนด

ความแตกตางของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการและพฤติกรรม

ของบุคคล ซ่ึงนักการตลาดตองคํานึงถึงความเปล่ียนแปลงของวัฒนธรรม และนําลักษณะการ

เปล่ียนแปลงนั้นไปใชกําหนดโปรแกรมการตลาด 
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   2.1.2  ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิต 

ประจําวัน และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ปจจัยดานสังคมประกอบไปดวยกลุมอางอิง 

ครอบครัว บทบาท และลักษณะของผูซ้ือ 

   2.1.3  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซ้ือ

ไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ เชน อายุ อาชีพ การศึกษา รายได เปน

ตน 

   2.1.4  ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของ

บุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงถือไดวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคา ซ่ึงปจจัยภายในน้ี ประกอบดวย 

     1) การจูงใจ (Motivation) หมายถึง ส่ิงกระตุนท่ีอยูในตัว

บุคคล ซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอก 

เชน วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม หรือส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาดใชเคร่ืองมือการตลาด เพื่อกระตุนให

เกิดความตองการ 

     2) การรับรู (Perception) หมายถึง กระบวนการซ่ึงแตละ

บุคคลไดรับการเลือกสรร จัดระเบียบ และตีความหมายขอมูล เพื่อท่ีจะสรางภาพท่ีมีความหมาย 

หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู การรับรูเปน

กระบวนการแตละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยูกับความเช่ือ ประสบการณ ความตองการ อารมณและส่ิงกระตุน 

โดยจะพิจารณาเปนกระบวนการการกล่ันกรอง การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัส

ท้ัง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกล่ิน การไดยิน การไดรสชาติ และการไดความรูสึก 

     3) การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมและ (หรือ) ความโนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของ

บุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับส่ิงกระตุน (Stimulus) และเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือ S-R 

Theory 

     4) ความเชื่อถือ (Beliefs) หมายถึง ความคิดท่ีบุคคลยึดถือ

เกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมากจากประสบการณในอดีต 
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     5) ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ

หรือไมพอใจของบุคคลหรือความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอความคิดหรือ

ส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 

  2.2 ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) 

ประกอบดวย 5 ข้ันตอน ไดแก 

   2.2.1  การรับรูปญหา (Problem Recognition) หมายถึง การท่ีบุคคล

รับรูถึงความตองการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน เชน ความหิว ความ

กระหาย ความเจ็บปวด เปนตน ซ่ึงรวมถึงความตองการทางรางกาย และความตองการท่ีเปนความ

ปรารถนา อันเปนความตองการดานจิตวิทยา ส่ิงเหลานี้เกิดข้ึนเม่ือถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนส่ิง

กระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีท่ีจะจัดการกับส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะ

ตอบสนองตอส่ิงกระตุนอยางไร 

   2.2.2  การคนหาขอมูล (Information Search) ถาความตองการถูก

กระตุนมากพอ และส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกันกับผูบริโภค ผูบริโภคจะ

ดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที แตในบางคร้ังความตองการที่เกิดข้ึนไมสามารถสนองความ

ตองการทันที ความตองการจะถูกจดจําไว เพื่อหาทางสนองความตองการในภายหลัง เม่ือความ

ตองการถูกกระตุนใหเกิดข้ึนและไดถูกสะสมไวมากข้ึนเร่ือยๆ จะทําใหเกิดการปฏิบัติในภาวะอยาง

หนึ่ง คือ ความต้ังใจใหไดรับการสนองความตองการ เขาจะพยายามคนหาขอมูลเพื่อหาทางสนอง

ความตองการที่ถูกกระตุน เชน หาขอมูลจากการโฆษณา หรือจากคําแนะนําของเพ่ือนและคนรอบ

ขาง ปริมาณของขอมูลท่ีคนหานั้นข้ึนอยูกับวาบุคคลเผชิญหนากับการแกปญหามากหรือนอย โดย

แหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 4 กลุม คือ 

     1) แหลงบุคคล (Personal Sources) ไดแก ครอบครัว เพ่ือน 

เพื่อนบาน คนรูจัก เปนตน 

     2) แหลงการคา (Commercial Sources) ไดแก ส่ือการโฆษณา 

พนักงานขาย ตัวแทนการคา การบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา เปนตน 

     3) แหลงชุมชน (Public Sources) ไดแก ส่ือมวลชน องคการ

คุมครองผูบริโภค เปนตน 
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     4) แหลงทดลอง (Experimental Sources) ไดแก หนวยงานท่ี

สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ หรือหนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภค

ในการทดลองใชผลิตภัณฑ เปนตน 

   2.2.3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือ 

ผูบริโภคไดขอมูลมาแลว ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตางๆ นักการตลาด

จําเปนตองรูถึงวิธีการตางๆ ท่ีผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก ซ่ึงการประเมินผลทางเลือก

ไมใชส่ิงท่ีงาย และไมใชกระบวนการเดียวท่ีใชกับผูบริโภคทุกคน และไมใชเปนของผูซ้ือคนใดคน

หนึ่งทุกสถานการณการซ้ือ 

   2.2.4  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผล

ทางเลือก จะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพึงพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆ ท่ีเปนทางเลือก โดย

ท่ัวๆ ไปผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีชอบมากท่ีสุด ซ่ึงการตัดสินใจของแตละบุคคลมีการ

เปล่ียนแปลงได นักการตลาดตองใชความพยายามเพ่ือทําความเขาใจตอพฤติกรรมการซ้ือ เพื่อลด

ภาวะความเส่ียง โดยท่ัวไปผูบริโภคจะพยายามรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูใกลชิดและ

แหลงขอมูลตางๆ นักการตลาดจึงตองพยายามจัดหาขอมูลและเหตุผลสนับสนุนตางๆ เพื่อลดความ

เส่ียงใหผูบริโภค 

   2.2.5  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) หลังจาก

การซ้ือและทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไม

พอใจในผลิตภัณฑ นักการตลาดจะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการ

ซ้ือ ซ่ึงจะพบวา ประสบการณเกี่ยวกับตราสินคามีผลกระทบท่ีสําคัญท่ีเกี่ยวกับความชอบตราสินคา 

ถาตราสินคาท่ีซ้ือไมสรางความพอใจใหแกผูซ้ือ ผูซ้ือจะมีทัศนคติท่ีไมดีตอตราสินคา และอาจจะ

เลิกซ้ือผลิตภัณฑเลย ในทางตรงกันขาม ถาผูซ้ือมีความพึงพอใจภายหลังการซ้ือผลิตภัณฑ จะทําให

เกิดการซ้ือผลิตภัณฑซํ้า 

  2.3 การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภคหรือผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ไดแก

การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกเวลาในการซื้อ การเลือกปริมาณ

การซ้ือ 
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เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 ณรงคศักดิ์ สุขจีรเดช (2547) ไดศึกษาความพึงพอใจของมารดาในจังหวัด

เชียงใหมท่ีผลตอสวนประสมการตลาดของนมผงดัดแปลงสําหรับทารก โดยทําการศึกษา

เปรียบเทียบระหวาง บริษัทสโนวแบรนด สยาม จํากัด กับบริษัท บริสตอล-ไมเยอร สควิบบ 

(ประเทศไทย) จํากัด พบวา การรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางซ่ึงเปนประชากรท่ีอาศัยในเขตเมือง 

เชียงใหม ท่ีมีบุตรอายุไมเกิน 1 ขวบ และใชผลิตภัณฑนมผงดัดแปลงสําหรับทารกยี่หอสโนว พี 7 

แอลเบตา และยี่หอเอนฟาแล็ค มารดามีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑมาก

ที่สุด โดยเฉพาะเร่ืองของการชงงาย บริโภคแลวไมทองเสีย รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ในเรื่อง

ปริมาณตอหนวยบรรจุท่ีประหยัดกวา  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ในเร่ืองการหาซ้ืองายจาก

รานคาท่ัวไป และปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด ในเร่ืองการโฆษณาผานส่ือตางๆ การมี

สวนลด การจัดกิจกรรมตางๆ ใหเด็กเขารวม  การมีเอกสารแนะนํา 

 

พยุงศักดิ์ วิริยะบัณฑิตกุล (2548) ไดอธิบายผลการศึกษาของแบรนดเอจ 
(BrandAge) เร่ืองการซ้ือผาออมสําเร็จรูปของมารดาในกรุงเทพฯ และปริมณฑลวา ปจจัยสวน
ประสมการตลาดท่ีมารดาใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ ดานผลิตภัณฑ โดยมารดาสวนใหญให
ความสําคัญดานผลิตภัณฑในปจจัยยอยเร่ืองการซึมซับ เม่ือพิจารณาปจจัยสวนประสมการตลาดกับ
ปจจัยสวนบุคคลพบวา ปจจัยสวนบุคคลเร่ืองจํานวนบุตรมีผลตอปจจัยสวนประสมการตลาดดาน
การสงเสริมการตลาดในปจจัยยอยเร่ืองส่ือโฆษณา ซ่ึงส่ือโฆษณามีผลตอมารดาท่ีมีจํานวนบุตร 1 
คนมากกวามารดาท่ีมีจํานวนบุตรมากกวา 1 คน  

 
  ธํามรงค ตันตนะรัตน (2549) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือชุดนักเรียนของผูปกครองในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยสวนประสม

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดนักเรียนของผูปกครองในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานการจัด

หมวดหมูสินคา ดานบริการและบรรยากาศภายในราน ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย 

สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาปจจัยแตละดาน พบวา

ผูปกครองใหปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุดดังนี้ ปจจัยยอยดานการจัดหมวดหมู

สินคา ไดแก สินคามีคุณภาพดี ปจจัยยอยดานการบริการและบรรยากาศในราน ไดแก พนักงาน
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บริการดีเปนกันเองและเอาใจใส ปจจัยยอยดานราคาไดแก ราคาสมเหตุสมผล เหมาะสมกับคุณภาพ

สินคา ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดไดแก บริการปกช่ือฟรี/ดวน และปจจัยยอยดานชอง

ทางการจัดจํา หนาย ไดแก เวลาปด-เปดรานสะดวกตอการใชบริการ สําหรับปญหาท่ีพบท้ังดานการ

จัดหมวดหมูสินคา ดานบริการและบรรยากาศภายในราน ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และ

ดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับปานกลางทุกดาน  

 

 


