
บทที่ 2
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เก่ียวของ

การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อชุดนักเรียนของ
ผูปกครองในอํ าเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  ไดนํ าแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของปรับใชในการ
ศึกษา รวมทั้งไดศึกษารายงานการวิจัย และวรรณกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของเพื่อนํ ามาใชเปนแนวทาง
ในการศึกษาโดยมีรายละเอียดดังนี้

แนวคิดและทฤษฎี
1) แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะฯ (2541) ไดอธิบายถึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

(Consumer Behavior Analysis) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของ
ผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค          
คํ าตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถ
สนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม

คํ าถามที่ใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย 
Who, What, Why, Where, When, and How  เพื่อคนหาคํ าตอบ 7 ประการ หรือ 7 Os ซึ่งประกอบ
ดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets and Operations มีราย
ละเอียดของคํ าถาม ดังนี้

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคํ าถามที่ตองการ
ทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา หรือ
จิตวิเคราะห และพฤติกรรมศาสตร

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคํ าถามเพื่อทราบถึง       
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objects) สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive Differentiation)

3. ทํ าไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคํ าถามที่ตองการทราบ
ถึงวัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการของเขาทั้ง
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ทางดานรางกาย และจิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ ปจจัยภายใน
หรือปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคํ าถาม
เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกอบดวย          
ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อ และผูใช

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคํ าถามเพื่อทราบถึง
โอกาสในการซื้อ (Occasions) ของผูบริโภค เชน เดือนใดของป หรือชวงฤดูใดของป ชวงวันใด
ของเดือน   ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสํ าคัญตางๆ

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคํ าถามที่ตองการทราบ
ถึงชองทาง (Channels) หรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปซื้อ เชน ซุปเปอรมารเก็ต รานคาสะดวก
ซื้อ รานขายของชํ า ฯลฯ เปนตน

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคํ าถามเพื่อทราบถึง     
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) หรือกระบวนการซื้อ (Buying Process) ประกอบดวย 
การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ และความรูสึกภายหลัง
การซื้อ

2) แนวคิดสวนประสมการตลาดคาปลีก
                      อดุลย  จาตุรงคกุล  (2543) ไดใหแนวคิดดานการคาปลีกวา  หมายถึง กิจกรรม       
ทั้งหมดที่เกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบริการโดยตรงไปสูผู บริโภคคนสุดทาย เพื่อใชเอง         
และไมใชในธุรกิจ  โดยพอคาปลีกหรือรานคาปลีก หมายถึง  องคการธุรกิจใด ๆ ที่มียอดขาย      
มาจากการคาปลีก
                          Philip Kotler (2543) มีแนวคิดในเรื่องการแบงสวนประสมการตลาดคาปลีก  
(Retailing Mix)  วาประกอบดวยดานตาง ๆ  ดังนี้

1.  การจัดหมวดหมูสินคา (Product Assortment) การจัดหมวดหมูสินคาภายใน
รานจะตองสอดคลองกับความคาดหมายในการซื้อของกลุมลูกคาเปาหมายทั้งในดานความกวาง
และความลึกของหมวดหมูสินคา

2.  การบริการและบรรยากาศในราน (Services and Store Atmosphere) รานคา
ปลีกจํ าเปนตองอาศัยสวนประสมในการบริการ (Services Mix) มาใชเปนเคร่ืองมือหลักที่จะทํ าให
ลูกคาเห็นความแตกตาง รวมทั้งบรรยากาศของรานตองเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย และนํ า
ไปสูการซื้อสินคา
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3. ราคา (Price) เนื่องจากราคาเปนปจจัยที่สํ าคัญในการวางตํ าแหนงของราน       
ดังนั้นการตั้งราคา จึงตองเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย หมวดหมูสินคาและภาวะการแขงขัน

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) การใชเคร่ืองมือในการสงเสริมการตลาด
ควรสนับสนุนและชวยเสริมการวางตํ าแหนงหรือภาพพจนของราน โดยการเลือกใชวิธีการ
โฆษณาประชาสัมพันธ การสื่อสารขอมูลสินคา  การใชพนักงานขาย การแจก แถม หรือชิงโชค 
การลดราคา  ผูประกอบการจึงจํ าเปนตองมีการวางแผนและหากลวิธีการสงเสริมการตลาดของตน
ไปยัง ผูบริโภคแตละกลุมอยางเหมาะสม

5.  ชองทางการจัดจํ าหนาย (Place) การกํ าหนดขนาดและทํ าเลที่ต้ังของรานคา
ปลีกควรสัมพันธกับกลุมลูกคาเปาหมายสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็วสะดวก
สบาย รวมถึงการกํ าหนดชองทางในการกระจายการใหบริการแกลูกคาไดอยางทั่วถึง

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ
เชิดพงษ  ศิริวิทย เลขาธิการสํ านักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (สมอ.)   

เปดเผยวา ทางคณะกรรมการวิชาการฯ  ไดทํ าการสรุปตัวมาตรฐานอุตสาหกรรม (มอก.) ของ
เคร่ืองแบบนักเรียนเสนอเขาสูที่ประชุมเพื่อพิจารณา โดยผาชุดนักเรียนจะแบงออกเปน 2 ชั้น     
คุณภาพตามสัดสวนองคประกอบของผาฝายตอเสนใยสังเคราะห  คือ  คุณภาพที่ 1 มีสัดสวน 50 : 
50 และ  55 : 45  สวนคุณภาพที่ 2  มีสัดสวน 35 : 65  ซึ่งเมื่อประกาศเปนมาตรฐาน มอก.  ก็จะเขา
ไปอยูในระเบียบการจัดซื้อพัสดุราชการ กระทรวงศึกษาธิการฯ ก็สามารถจะออกไปประกาศจัด
ซื้อจัดจางได   และลลิตา  กิจไกรลาศ  ประธานคณะกรรมการวิชาการคณะที่ 867   ชี้แจงวา การคง 
มอก.   เนื้อฝายสูงไวเพราะอยากใหนักเรียนไดใชของที่มีคุณภาพดี อีกทั้งฝายก็เร่ิมมีราคาลดลง  
ทุกป ขณะที่ สุขสวัสดิ์  ศรีสุภรวาณิชย ประธานที่ปรึกษาสมาคมสหพอคาผาใหความเห็นวาผาที่มี
ฝายเกินกวารอยละ 50 ตองผลิตตามคํ าสั่งซื้อเทานั้น ตางจากผาที่มีสัดสวนฝายรอยละ 35 ซึ่งมีการ
ใชอยางแพรหลาย จึงมีการผลิตออกสูทองตลาดตลอดทั้งป อีกทั้งเสื้อผานักเรียนเปนตลาดตาม   
ฤดูกาลจึงไมมีโรงงานใดกลาผลิตไวรอ นอกจากนี้ ณรงคชัย  เจียรพงศปกรณ  กรรมการผูจัดการ
มูลนิธิพัฒนาอุตสาหกรรมเครื่องนุงหมไทยมีความเห็นวา ปญหาของ มอก. คือ ขาดความแนนอน
และชัดเจนในการกํ าหนดมาตรฐาน ทํ าใหคาดเดาไดยาก แตหากรัฐบาลประกาศลวงหนาวา
ตองการใชมาตรฐานนี้แนนอน ทางโรงงานผูผลิตก็พรอมที่จะสั่งวัตถุดิบเพื่อเตรียมการผลิตปอน 
สูตลาด (ผาทางตัน ปญหา มอก.   ชุดนักเรียน สมอ. ต้ัง 2 มาตรฐาน 2 คุณภาพ, 2545:ออนไลน)
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ทวีเดช  ดวงวิจิตร (2545)  ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาของลูกคาใน
ไฮเปอรมารเก็ต   อํ าเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม   ผลการศึกษาพบวาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ
สินคาในไฮเปอรมารเก็ต ไดแก ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด  ผูตอบแบบสอบถามใหความ
สํ าคัญในระดับมาก ในดานการโฆษณา  การสงเสริมการขาย  และการประชาสัมพันธ  ปจจัยดาน
การสงเสริมการขาย ที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในระดับที่มีผลมาก ไดแก  การลดราคา  ราคาสินคาตาม  
เทศกาลและโอกาสพิเศษ  การบริการที่ดีของพนักงาน    ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดใน
ระดับมีผลมากที่สุด  ไดแก  มีสินคาสดใหม  สะอาด  ถูกอนามัย  มีสินคาครบทุกประเภทตามที่
ตองการ  ปจจัยดานชองทางการจัดจํ าหนายที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในระดับที่มีผลมากที่สุด ไดแก     
การเดินทางสะดวก  และปจจัยอ่ืนๆ  ที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในระดับที่มีผลมากที่สุด ไดแก  มีความนา
เชื่อถือ  มีใบกํ ากับภาษีที่ถูกตอง  มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก  มีธนาคารมาเปดใหบริการ  และมีตูเบิกเงิน
อัตโนมัติ  มีการรับฟงขอเสนอแนะของผูใชบริการ

ปญหาจากการเลือกใชบริการจากหางไฮเปอรมารเก็ต  ไดแก  ปญหาดานราคาสินคา
อยูในระดับมีผลมาก ไดแก ราคาสินคาบางยางสูงสุดกวาทองตลาดทั่วไป  ราคาไมคงที่  ติดปาย
ราคาสินคาไมชัดเจน   ปายราคาสินคาติดไมตรงกับสินคา  ปญหาดานผลิตภัณฑอยูในระดับที่มี
ผลมากคือ ไมมีสินคาตามแบบหรือขนาดที่ตองการ  สินคาขาดสตอกเปนประจํ า    ปญหาดาน
สถานที่อยูในระดับที่มีผลมากไดแก  ที่จอดรถไมสะดวก  สถานที่จอดรถไมปลอดภัย  และปญหา
ดานการสงเสริมการขายอยูในระดับที่มีผลมาก ไดแก พนักงานรับชํ าระเงินลาชา  พนักงานขายไม
สนใจลูกคา  ไมมีพนักงานขายบริการ  ณ จุดขาย  การประชาสัมพันธไมทั่วถึง  การสงเสริมการ
ขายไมนาสนใจ  พนักงานขายไมสุภาพ  การโฆษณาไมนาสนใจ

ศุภนุช  คุณวรวินิจ (2546)  ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัด
สินใจซื้อสังฆภัณฑของผูบริโภค  ในอํ าเภอเมือง  จังหวัดเชยีงใหม  ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสํ าคัญในระดับมากดังนี้  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ไดแก สินคามีคุณภาพสินคา
มีใหเลือกหลากหลายทุกประเภทตามตองการ  สินคามีหลายระดับราคา  สินคาจัดเปนชุดตาม
ความตองการของลูกคา  สินคามีหลายขนาด  การรับเปลี่ยน-คืนสินคา  ปจจัยดานราคา  ไดแก  
ราคาตามคุณภาพของสินคา  มีปายราคาที่เห็นชัดเจน  ราคาสามารถตอรองได  และราคาถูกกวา
รานอ่ืน   ปจจัยดานชองทางการจัดจํ าหนาย ไดแก  สถานที่จํ าหนายใกลแหลงชุมชน  เชน ตลาดที่
จอดรถสะดวก  ความสะดวกและจัดเรียงสินคาเปนระเบียบ  สถานที่จํ าหนายใกลที่พักอาศัย  และ
เวลาเปด-ปดของสถานที่จํ าหนาย   ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ไดแก  ผูจํ าหนายมีอัธยาศัยดี  
สุภาพ ผูจํ าหนายมีความรูและความสามารถในการแนะนํ าสินคา  การจัดสินคาใหตรงตามเทศกาล
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ตางๆ  การจัดแสดงสินคาดานหนาและภายในรานที่สวยงาม  โดดเดน และปายรานขนาดใหญ  
สังเกตงาย

สุรังสี  เกตุวิชิต  (2546)  ไดศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอผูซื้อในการ     
ตัดสินใจเลือกรานหนังสือในอํ าเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  ผลการศึกษาพบวาปจจัยดาน        
ผลิตภัณฑที่มีคาเฉลี่ยในระดับสูงสุดในระดับมาก  ไดแก ภาพลักษณและชื่อเสียง  การมีผลิตภัณฑ
ที่หลากหลาย  การมีหนังสือจากหลายสํ านักพิมพใหเลือก  การมีหนังสือที่กํ าลังเปนที่นิยมและมี
ยอดจํ าหนายสูง  การมีหนังสือใหมๆ ออกจํ าหนายเสมอ  หนังสือและสินคาอ่ืนๆที่นํ ามาวางขาย
เปนของใหม อยูในสภาพเรียบรอยสมบูรณ  ไมชํ ารุดหรือเสียหาย และการรับประกันเปลี่ยน         
ผลิตภัณฑไดหากมีปญหา    ปจจัยดานราคาที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในระดับมาก  ไดแก  ราคาหนังสือ
เคร่ืองเขียนและสินคาอ่ืนๆ  ถูกกวารานอ่ืน  และการขายหนังสือตามราคาบนปกหนังสือ     ปจจัย
ดานชองทางการจัดจํ าหนายที่มีคาเฉลี่ยในระดับสูงสุดในระดับมาก ไดแก  ทํ าเลที่ต้ังของราน
สะดวกตอการเดินทาง ทํ าเลที่ต้ังของรานอยูใกลหรือในศูนยการคาหรือหางสรรพสินคา  ทํ าเลที่
ต้ังของรานอยูใกลสถานที่ทํ างานหรือสถานศึกษาและทํ าเลที่ต้ังของรานอยูใกลที่พักอาศัย  ปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาดที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในระดับสูงสุดในระดับมาก ไดแก มีการรับสมัคร
สมาชิก ซึ่งจะไดสวนลดเมื่อซื้อสินคา มีการจัดชวงลดราคาสินคา    ปจจัยดานบุคลากรที่มีคาเฉลี่ย
ในระดบัสูงสุดในระดับมาก  ไดแก  พนักงานพูดจาสุภาพออนนอม  พนักงานมีอัธยาศัยและ
มนุษยสัมพันธดี  พนักงานมีความพรอมและเต็มใจใหบริการ  พนักงานมีความรูในผลิตภัณฑเปน
อยางดี  และการมีพนักงานมากพอในการใหบริการ   ปจจัยยอยดานกายภาพที่มีคาเฉลี่ยในระดับ
สูงสุดในระดับมาก  ไดแก  ความเปนระเบียบในการจัดวางสินคา  ความสะอาดของราน  ความ
กวางขวางของราน  แสงสวางที่เพียงพอภายในราน  อากาศเย็นสบายปลอดโปรง ไมอึดอัด  การ
จัดและตกแตงรานที่สวยงาม  และสถานที่จอดรถกวางขวางและสะดวก   ปจจัยดานกระบวนการ
ที่มีคาเฉลี่ยในระดับสูงสุดในระดับมาก  ไดแก  ความรวดเร็วในการใหบริการเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  
ความรวดเร็วและถูกตองในการใหบริการทางการเงินและความถูกตองในการสงมอบสินคาใหแก
ลูกคาและการบริการ

 อุดม  อมรวัฒนา หุนสวนผูจัดการหางหุนสวนจํ ากัดสมใจนึก ยอมรับวา ชองทาง
การขายผานโรงเรียนในปนี้มีการแขงขันรุนแรงมาก เห็นไดจากการเสนอตัวเลขคาคอมมิชชั่นใน
การขอสิทธิ์เขาไปจํ าหนายในโรงเรียนพุงสูงขึ้นเปนรอยละ 30 ทํ าใหทางสมใจนึกตองลดสัดสวน
การจํ าหนายในโรงเรียนลงกวาคร่ึง และหันมาขยายชองทางจํ าหนายใหมเพื่อรักษาสวนแบงการ
ตลาด และอานนท จิตตมีศิลป กรรมการผูจัดการบริษัทนอมจิตต แมนูแฟคเจอริ่ง จํ ากัด ผูผลิต
ผลิตภัณฑชุดนักเรียนนอมจิตต มีความเห็นวา แมยอดจํ าหนายผานโรงเรียนจะมีแนวโนมเพิ่มขึ้น
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ทุกป แตคงไมมีผูประกอบการรายใดสามารถรับภาระคาคอมมิชชั่นที่มากเกินไปได  เนื่องจาก      
ผูประกอบการเอง มีการลงทุนสูง ทั้งดานการจางแรงงาน และการจัดเตรียมสินคาใหครบทุกขนาด
อยางเพียงพอ      นอกจากนี้ นันทนัช  จิตตมีศิลป กรรมการผูจัดการ บริษัทยูเนี่ยน มาสเตอร จํ ากัด
ไดใหความเห็นเพิ่มเติมวา แมชองทางการจัดจํ าหนายในโรงเรียนจะสามารถสรางยอดขายให    
เพิ่มขึ้นอยางมากในเวลาอันรวดเร็ว แตการที่ตองแบกรับภาระจากการจายผลตอบแทนใหกับ     
โรงเรียนสูงถึงรอยละ 30  แลวยังตองคํ านึงถึงปจจัยอ่ืนๆ ทั้งในดานคุณภาพสินคา ความพรอมของ   
สินคาแตละขนาด และการบริการหลังการขาย เปนภาระที่คอนขางหนักสํ าหรับผูประกอบการ
อยางไรก็ตามชองทางนี้ ยังคงเปนชองทางหลักที่สํ าคัญตอการสรางแบรนดใหเปนที่รูจัก(เกมเดือด
ชุดนักเรียน 47 นาทีทอง โรงเรียน คอมฯ  พุง 30% , 2547 : ออนไลน)
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