
 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูแ้ทนยาในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน  
มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 

 
 

แนวคิดและทฤษฎี 
 1) แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค 6Ws 1H 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการทางสติปัญญา อารมณ์ และกิจกรรมทาง
ร่างกายของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือก การซ้ือ การใช ้และการก าจดัผลิตภณัฑห์รือบริการเพื่อให้
ตอบสนองความตอ้งการส่วนบุคคล (อรชร มณีสงฆ,์ 2549: 56) 
 การศึกษาวิเคราะห์ หรือคน้หาพฤติกรรมการซ้ือหรือการใชข้องผูบ้ริโภค โดยโมเดล 
6Ws 1H คือ Who, What, Why, Who, When, Where และ How เพื่อใชใ้นการหาค าตอบ 7 ประการ 
หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations โดยโมเดลน้ีจะท าให้ทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และสามารถน ามาปรับใชใ้นการ
ด าเนินธุรกิจให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมนั้น ๆ ของผูบ้ริโภคได้ ลกัษณะของ 6Ws 1H (ศิริวรรณ    
เสรีรัตน์ และคณะ, 2538: 10) มีดงัน้ี 
 

6Ws 1H 7Os 

Who is in the target market?                              
-ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

Occupant –ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย โดยศึกษาดา้น
ประชากรศาสตร์ ประเภทของงาน ต าแหน่งงาน 

What does the consumer buy?       
-ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 

Objects -ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือหรือ                        
Product-คุณสมบติัผลิตภณัฑ์และ Competitive 
Differentiation-ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
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Why does the consumer buy?        
-ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 

Objectives –วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ                            
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการของเขาดา้นร่างกาย
และดา้นจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา 
ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม  และปัจจยัเฉพาะบุคคล 

Who participates in the buying?    
-ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

Organizations -องคก์าร บทบาทของบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล                        
ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

When does the consumer buy?      
-ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

Occasions -โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ 
ช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของโอกาส
พิเศษ หรือ เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

Where does the consumer buy?     
-ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

Outlets -แหล่ง หรือ Channel – ช่องทางท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือเช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า ฯลฯ 

How does the consumer buy?        
-ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  

Operations -ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย การ
รับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การ
ประเมินผลพฤติกรรม การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึก
ภายหลงัการซ้ือ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะฯ ,2538: 12 

 
2. ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด (Marketing Mixหรือ 4P’s) 

 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุม และต้องจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (วทิวสั  รุ่งเรืองผล, 2552: 95-96)  
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ได้ ค  าว่าผลิตภณัฑ์ท่ีนักการตลาดใช้ ได้รวมถึงบริการ แนวความคิด บุคคล องค์กร และอ่ืนๆท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้โดยอาจเป็นส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้และจบัตอ้ง
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ไม่ได ้รวมทั้งองคป์ระกอบอ่ืนๆ ท่ีเป็นส่วนประกอบของการตอบสนองความตอ้งการ เช่น ตรายี่ห้อ 
คุณภาพ การบริการหลงัการขาย และพนกังานขาย เป็นตน้ 

 2. ราคา (price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ์ หรือบริการท่ีแสดงค่าออกมาในรูปของ
หน่วยเงิน หรือหน่วยการแลกเปล่ียนอ่ืนๆ โดยราคานั้นสามารถเปล่ียนแปลงตามปัจจยั เวลา และ
สถานท่ี ผลิตภณัฑ์หน่ึงอาจมีมูลค่าไม่เท่ากนัในแต่ละสถานท่ี เน่ืองจากราคาของผลิตภณัฑ์ปกติจะ
สะทอ้นตน้ทุนต่างๆของผลิตภณัฑไ์ว ้
 3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง การด าเนินการเคล่ือนยา้ย
ผลิตภณัฑเ์พื่อให้ผลิตภณัฑส์ามารถไปสู่ผูบ้ริโภคไดภ้ายใตเ้ง่ือนไขดา้นเวลา และสถานท่ีท่ี
เหมาะสม ผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือสินคา้นั้นไดโ้ดยสะดวก ซ่ึงช่องทางการจดัจ าหน่ายจะตอ้งมีความ
สอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ ์และราคาท่ีไดก้  าหนดข้ึน 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กระบวนงานทางดา้นการส่ือสาร
การตลาดระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย และผูท่ี้เก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ เพื่อใหข้อ้มูลจูงใจ เก่ียวกบัตวั
ผลิตภณัฑ ์และตรายีห่้อ เพื่อเกิดอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความเช่ือ ทศันคติ และพฤติกรรมของ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือสารผา่นส่ือสาธารณะ เพื่อให้
ขอ้มูลข่าวสาร จูงใจ หรือตอกย  ้าตรายีห่อ้ผลิตภณัฑ ์โดยผูส่้งสารจะเป็นผูรั้บผดิชอบค่าใชจ่้ายดา้น
การโฆษณา 
  4.2 กิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) เป็นการจดักิจกรรม
ทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์พิเศษ อยูใ่นความสนใจของคนส่วนใหญ่ หรือกระตุน้ให้
คนส่วนใหญ่ในพื้นท่ีหน่ึงเกิดความสนใจ เพื่อส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย เพื่อสร้างความสนใจใน
การส่ือสาร โดยใชเ้คร่ืองมือส่ือสารอ่ืนเขา้มาช่วย เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ี
กระตุน้ใหก้ลุ่มเป้าหมาย ท าการซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการรวดเร็วข้ึน ซ้ือปริมาณท่ีมากข้ึน โดยมีการ
ก าหนดช่วงระยะเวลาส้ินสุดของรายการไว ้ตวัอยา่งของการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่การลดราคา 
ตวัอยา่งแลกซ้ือ ของแถม เป็นตน้ 
  4.4 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation: PR) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดท่ีมุ่งสร้างภาพพจน์ และทศันคติท่ีดีขององคก์ร ผลิตภณัฑ ์และตรายีห่้อต่อผูบ้ริโภค
ส่ือมวลชน สาธารณชน ผูถื้อหุน้ พนกังานในองคก์ร และกลุ่มมวลชนอ่ืน ๆ ซ่ึงไม่ไดเ้นน้การขาย
สินคา้เป็นหลกั โดยเช่ือกนัวา่ถา้ผูบ้ริโภคมีภาพพจน์ท่ีดีต่อตรายีห่้อหรือองคก์รจะท าให้ผูบ้ริโภคมี
แนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้ และบริการภายใตต้รายีห่้อหรือองคก์รนั้น 
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  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารท่ีส่ือไป
ยงักลุ่มเป้าหมายเฉพาะเป็นรายบุคคล ซ่ึงเป็นการส่ือสารสองทางโดยมีช่องทางท่ีกลุ่มเป้าหมาย 
สามารถติดต่อส่ือสารกลบัมาไดโ้ดยตรงกบัผูส่้งสารกบัผูส่้งสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ 
และท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ซ่ึงเคร่ืองมือส าคญัประกอบดว้ย การขายผ่านโทรศพัท์ การ
ขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อค และการขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือ
หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 

 

ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 นันทิชา สมฤทธ์ิ (2555) ไดท้  าศึกษาเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสมาร์ต โฟนข
องผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความตอ้งการซ้ือสมาร์ตโฟน
เพื่อใชติ้ดต่อส่ือสาร รู้จกัสมาร์ตโฟนยีห่อ้ Apple iphone ก่อนท่ีจะซ้ือ โดยมีความรู้และขอ้มูลก่อนท่ี
จะซ้ือและเพียงพอเพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือ ใชอิ้นเทอร์เน็ตแหล่งท่ีจะคน้หาขอ้มูลของสมาร์ต
โฟน ในดา้นของปัจจยัส่วนประสมการตลาดนั้น ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัของปัจจยั 
เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียดงัน้ี  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั  ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด  ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ ขอ้มูลตวัเคร่ือง
(Spec) มีคุณภาพดีและความทนทานและความหลากหลายในการใชง้านแอพพลิเคชัน่ ดา้นราคา คือ 
มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ มีศูนยบ์ริการโดยเฉพาะในการ
ใหบ้ริการ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย คือ ค าแนะน าจากพนกังานขายท่ีสามารถแนะน าและ
ใหค้วามรู้และตอบปัญหาเก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑไ์ดดี้ 

อีกทั้ง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือ และออกค่าใช้จ่ายใน
การซ้ือสมาร์ตโฟนดว้ยตนเอง โดยมีแหล่งในการซ้ือท่ีห้างฯ เช่น บ๊ิกซี  โลตสั  แมคโคร เซ็นทรัล
กาดสวนแกว้ และแอร์พอร์ตพลาซ่า และช าระเงินในการซ้ือเป็นเงินสด ส่วนใหญ่มีความรู้สึกพึง
พอใจในการใช้งานสมาร์ตโฟนท่ีซ้ือมา ในส่วนของการพฤติกรรมภายหลังการซ้ือนั้น ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่แน่ใจวา่จะกลบัมาซ้ือสมาร์ตโฟนยีห่อ้เดิม และจากร้านเดิมอีกในอนาคต 
โดยอาจจะแนะน าผูอ่ื้นใหซ้ื้อยีห่อ้ท่ีใชอ้ยู ่และไม่แน่ใจวา่จะแนะน าผูอ่ื้นให้ซ้ือสมาร์ตโฟนจากร้าน
ท่ีเคยซ้ือ  
 
 



 

 

9 

 

 ประสงค์ วงษา (2553) ไดท้  าการศึกษาในเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสมาร์ตโฟนในอ าเภอเมืองเชียงใหม่”  โดยรวบรวมขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่ง 200 ราย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  มีอายุ 21-25 ปี  การศึกษาระดบัปริญญาตรี  อาชีพเป็นลูกจา้ง/พนักงาน
บริษทัเอกชน  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-15,000 บาท ดา้นพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟน พบวา่
ส่วนใหญ่เคยใชส้มาร์ตโฟนยี่ฟ้อ Nokia  ระยะเวลาท่ีใชส้มาร์ทโฟนเคร่ืองปัจจุบนัคือ 1-2 ปี ราคา
สมาร์ตโฟนท่ีใชใ้นปัจจุบนัคือ 10,001-15,000 บาท ซ่ึงในการตั้งงบประมาณในการซ้ือสมาร์ตโฟน 
1 เคร่ืองไดต้ั้งราคาไว ้10,001 -15,000 บาท   โดยการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนคือ ตวัเอง   ส่วนใหญ่
ซ้ือสมาร์ตโฟนจากร้านขายโทรศพัท์ทัว่ไปตามห้างสรรพสินค้าทั้งขายของน าเข้า และของถูก
ลิขสิทธ์ิ เช่น เซ็นทรัลกาดสวนแก้ว โรบินสันมาบุญครอง เป็นตน้  เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีซ้ือสมาร์ต
โฟน คือ ใชใ้นการติดต่อส่ือสาร/ธุรกิจ/เพื่อน  ส่วนใหญ่หาขอ้มูลสมาร์ตโฟนจากอินเทอร์เน็ต  

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ
ซ้ือสมาร์ตโฟนในอ าเภอเมืองเชียงใหม่มีผลในระดบัมาก โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียรวม ได้แก่ 
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   
 โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละด้านมีดงัน้ี ด้านผลิตภณัฑ์  ได้แก่ มีการ
รับประกนัสินคา้  ดา้นราคา  ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  ดา้นการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ ร้านคา้จดั
จ าหน่ายมีมาตรฐานเช่ือถือได ้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ มีพนกังานขายท่ีสามารถแนะน า
และใหค้วามรู้และตอบปัญหาเก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑไ์ดดี้   
 ศราวุธ ทาค า (2553) ไดท้  าการศึกษาในเร่ือง “พฤติกรรมการใชข้อ้มูลจากการกระดาน
สนทนาออนไลน์เวบ็ไซตส์ยามโฟนดอทคอมในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน” โดย
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 200 ราย พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์
มือสมาร์ทโฟนยี่ห้อโนเกีย  โดยส่วนใหญ่มีการซ้ือจากร้านจ าหน่ายมือถือ/ตัวแทนจ าหน่าย
โทรศพัทมื์อถือ (Dealer) มีค่าใช้จ่ายแต่ละคร้ังระหว่าง 5,000-10,000 บาท โดยใช้วิธีการหาขอ้มูล
เก่ียวกบัโทรศพัท์มือถือสมาร์ตโฟนจากส่ืออินเทอร์เน็ตเว็บไซต์ หรือกระดานสนทนาออนไลน์ 
รองลงมาจากนิตยสารส่ิงพิมพ์ แผ่นพบั ใบปลิว  คุณสมบติัของโทรศพัท์มือถือสมาร์ตโฟนท่ี
ตอ้งการซ้ือให้ความส าคญัในระดบัมากไดแ้ก่ ตรายี่ห้อ ระบบปฏิบติัการใช ้ขอ้มูลตวัเคร่ือง (Spec)  
จุดเด่นและคุณสมบติัพิเศษ  ระบบเช่ือมต่อและส่งขอ้มูลความสะดวกในการใช้งานง่าย รูปทราบ
ภายนอกสวยงาม  ความหลากหลายในการใชง้านแอพพลิเคชัน่  การชา้นของแบตเตอร่ี  ขนาดและ
น ้าหนกัและมีอุปกรณ์เสริมใหใ้ชง้านหลากหลายตามล าดบั 
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ดา้นการรับรู้ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้ถึงความตอ้งการซ้ือก่อนท่ีจะมา
หาข้อมูลจากกระดานสนทนา มาเพื่อหาข้อมูลเพิ่มเท่านั้ น ด้านการประเมินทางเลือก ผูต้อบ
แบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากกับ ตรายี่ห้อ รองลงมาคือระบบปฏิบติัการท่ีใช้ ขอ้มูลจาก
กระดานสนทนาท าใหมี้ราคาอา้งอิงในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ภายหลงัการใช้
ขอ้มูลสนทนาเพื่อตดัสินใจในการซ้ือ โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน พบวา่มีค่าเฉล่ียรวมในระดบัมาก 
ไดแ้ก มีความพึงพอใจต่อขอ้มูลท่ีไดรั้บจากกระดานสนทนา และมีความน่าเช่ือถือในขอ้มูลท่ีไดรั้บ 
และบอกต่อหรือมีการแสดงความคิดเห็นต่อในกระดานสนทนาภายหลงัจากท่ีซ้ือมือถือสมาร์ทโฟน 
 


