
 

 

 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูบริโภคใน
อําเภอเมืองลําปาง ในคร้ังนี้ ผูศึกษาไดรวบรวมทฤษฎีและแนวคิด รวมท้ังงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อใช
เปนแนวทางในการกําหนดกรอบและประเด็น  ในการศึกษาใหไดครอบคลุมเนื้อหาตาม
วัตถุประสงค โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
2.1  แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาด สามารถจัด
กลยุทธการตลาด (Marketing strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม 

คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย WHO 
WHAT WHY WHERE WHEN WHO PARTICIPATES และ HOW 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) การตอบอาศัยเกณฑในการแบงสวนตลาด (Base of market 
segmentation) 4 ดาน คือ (1) ประชากรศาสตร (2) ภูมิศาสตร (3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห (4) 
พฤติกรรมศาสตร จากลักษณะกลุมเปาหมายท้ัง 4 ดานนี้ นักการตลาดนําไปใชในการกําหนด        
กลยุทธการตลาด 

2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีทราบถึงส่ิงท่ีตลาด
ตองการจากผลิตภัณฑ (Objects) เปนการกําหนดส่ิงท่ีผูบริโภคตองการโดยอาศัยองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ เชน รูปแบบ บริการ คุณภาพ เปนตน 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการของเขาดาน
รางกายและดานจิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือ (1) ปจจัยภายใน
หรือปจจัยทางจิตวิทยา (2) ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม (3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 
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4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in buying?) เปนคําถามเพ่ือ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย (1) ผูริเร่ิม (2) ผูมี
อิทธิพล (3) ผูตัดสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ือ (5) ผูใช 

5.  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือ 

6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ จากคําถามท่ีไดนักการตลาดนําไปใชในการกําหนดกล
ยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงข้ันตอน
การตัดสินใจซ้ือหรือกระบวนการซ้ือประกอบดวย (1) การรับรูปญหา (2) การคนหาขอมูล (3) การ
ประเมินผลทางเลือก (4) ตัดสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 
2.2 แนวคิดสวนประสมการตลาด 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) หมายถึง ตัว
แปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชเปนกลุยทธในการตอบสนองและความความพึงพอใจ
แกลูกคาเปาหมาย ตัวแปรดังกลาวประกอบดวย 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมี
ตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ
ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑ
สามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึง ความแตกตางของผลิตภัณฑ 
(Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกตางทางการการแขงขัน (Competitive 
Differentiation) หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑ และคุณสมบัติอ่ืน ๆ ท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 

2.  ราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดถัด
จากผลิตภัณฑ ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) 
ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถามูลคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผู
กําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง การยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคา
ผลิตภัณฑนั้น  
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3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง
ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรม
ท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคง
คลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

 3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ 
และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม  

 3.2  การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับ
การเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม เปนการกระจายตัว
ของสินคาไปยังสถานท่ีตางๆท่ีมีความตองการ  

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขัอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (Non-personal selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจเลือกใชไดดังนี้  

 4.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด โดยใชส่ือตางๆ ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภ
รายการ  

 4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และการจูงใจทางการตลาดเพ่ือใหเกิดการซ้ือโดยใชบุคคล  

 4.3  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมการตลาดท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยการใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ 
ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทําใหเกิดการทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคล
อ่ืนในชองทางการขาย  

 4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ  (Publicity and Public Relation) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ  
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 4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารสวนตัว ระหวาง 
นักการตลาด และกลุมเปาหมาย โดยใชการสงจดหมายตรง โทรศัพท หรือวิธีการอื่นๆ ผานส่ืออยาง
ใดอยางหนึ่งหรือหลายอยางรวมกัน โดยนักการตลาดสามารถวัดผลการตอบสนองจาก ผูบริโภคได 
 
 
2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

สุพัตรา จุฑาวิจิตรธรรม (2541) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการบริโภคสินคา
เคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนของผูบริโภคในเขตจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคจะนิยม
ซ้ือสินคาจากรานจําหนายเคร่ืองใชไฟฟา ท่ีมีการรับประกันสินคาและบริการหลังการขาย มีสินคา
ใหเลือกหลากหลายในราคาถูก โดยพฤติกรรมในการเลือกซ้ือจะมีการศึกษาคุณสมบัติของสินคา
และวางแผนการซ้ือสินคากอนลวงหนา เนื่องจากสินคามีราคาแพงและเปนสินคาท่ีมีระยะเวลาใน
การใชงานไดนาน การชําระคาสินคา ผูบริโภคสวนใหญเลือกท่ีจะชําระคาสินคาเปนเงินสดมากกวา 
สําหรับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค ไดแก การโฆษณา ตรายี่หอของสินคา และ
ราคาสินคา โดยส่ือโฆษณาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ส่ือโทรทัศน เนื่องจากเปน
ส่ือท่ีสามารถกระจายไดกวางขวาง เขาถึง และครอบคลุมผูบริโภคทุกกลุม แตอยางไรก็ดี ส่ือ
โฆษณาแตละชนิด เชน นิตยสาร แผนพับ และวิทยุ ก็จะสงผลตอผูบริโภคในแตละกลุมแตกตางกัน
ไปตามตัวแปรดานเพศ อายุ และระดับการศึกษาของผูบริโภค ราคาสินคาเครื่องใชไฟฟาเปนปจจัย
ท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค โดยผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ
สินคาเพิ่มข้ึนหากราคาของสินคาลดลง แมวาจะมีสินคาชนิดนั้นอยูแลวก็ตาม และจะซ้ือสินคาลดลง
หรือจะชะลอการซ้ือสินคาหากราคาของสินคาเพิ่มสูงข้ึน 

สมภพ จินดารุงเรืองกุล (2541) ไดศึกษาสาเหตุและพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมท่ีไมพึง
พอใจ ภายหลังการซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองใชไฟฟาภายในบาน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผล
การศึกษาพบวาผูบริโภคสวนมากมีระดับความไมพึงพอใจในระดับปานกลาง ผูบริโภคกลุมท่ีซ้ือ
เคร่ืองเสียงและเคร่ืองฉายภาพ มีระดับความไมพึงพอใจในระดับปานกลาง อยางไรก็ตามเม่ือแยก
พิจารณาในดานการสงเสริมการขายและดานการบริการหลังการขาย แตละดานมีระดับความไมพึง
พอใจในระดับมาก ในขณะท่ีในดานผลิตภัณฑ ราคา และดานรานคาตัวแทนจําหนายมีระดับความ
ไมพึงพอใจปานกลาง ปฏิกิริยาของผูบริโภคซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือเกิดความไมพึงพอใจไดแก การไมตอบ
โตใดๆ กลาวเตือนสมาชิกในครอบครัวและเพื่อน ตัดสินใจหยุดซ้ือสินคายี่หอเดิมหรือสินคาจาก
รานเดิม เรียกรองการชดเชยจากตัวแทนจําหนาย และการรองทุกขไปยังหนวยงานทั้งภาครัฐและ
เอกชน แตไมมีการดําเนินการฟองรองตามกฎหมายเพ่ือใหไดมาซ่ึงการชดเชย 
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วิภาวี ณ เชียงใหม (2549) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาของลูกคา
บริษัทเชียงใหมสยามทีวี จํากัด ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามจะนิยมซ้ือโทรทัศนมากท่ีสุด 
รองลงมาคือเคร่ืองซักผา กลองถายรูปดิจิตอล หรือกลองบันทึกภาพวีดีโอ ตามลําดับ ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือโทรทัศนจอแบนยี่หอ SONY ขนาด 21 นิ้ว ซ้ือกลองถายรูปดิจิตอลยี่หอ 
SONY ขนาด 6.0 ลานพิกเซล กลองบันทึกภาพวีดีโอยี่หอ SONY แบบใชแผน DVD ซ้ือเคร่ืองซัก
ผาสองถังกึ่งอัตโนมัติยี่หอ TOSHIBA ขนาด 7 กิโลกรัม ใบปลิวจะเปนส่ือโฆษณาที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใชไฟฟามากท่ีสุด ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือเครื่องใชไฟฟาดวยตนเอง มีชวงฤดูกาล
ซ้ือไมแนนอน ซ้ือในวันเสารและอาทิตย เวลา 13.01-17.00 น. ซ้ือสินคาเครื่องใชไฟฟา 1 คร้ังตอป 
เหตุผลในการซื้อเคร่ืองใชไฟฟาเนื่องจากมีบริการขนสงและติดต้ัง ผูตอบแบบสอบถามชําระคา
สินคาเปนเงินสดมากท่ีสุด ลูกคามีแหลงอ่ืนในการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาคือ บริษัท นิยมพานิช 
จํากัด ปจจัยสวนประสมทางการคาปลีก และปจจัยยอยดานตางๆท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองใชไฟฟา ตามลําดับ คือ ดานผลิตภัณฑ สินคามีระยะเวลารับประกัน ดานสถานท่ี จัดโชว
สินคาเปนระเบียบ สะดวกในการเลือกซ้ือสินคา ดานการสงเสริมการตลาด พนักงานขายตอบ
คําถามไดชัดเจนถูกตอง ดานราคา มีโปรแกรมผอนชําระอัตราดอกเบ้ีย 0% และดานบุคลิกของ
รานคา พนักงานขายมีบุคลิกภาพดี สุภาพ อัธยาศัยดี 
 


