
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

พฤติกรรมลูกคาในการซ้ือท่ีนอนคุณภาพสูงของรานบานสวยเฟอรนิเจอร 
เซ็นเตอร  จังหวัดเชียงใหม  มีแนวคิด  ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Analysis) 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2546: 193-194) ไดกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภควาเปนการคนควาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปน 
บุคคล กลุม หรือองคกร เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช การ
เลือกบริการแนวคิดหรือประสบการณ ท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการ
ตลาดสามารถ  กําหนดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ที่จะสามารถตอบสนองความ      
พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws 
และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who , What, Why, Who, When, Where, และ How เพื่อหาคําตอบ 7 
ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค คือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, 
Organizations, Occasions, Outlets, และ Operation ดังไปนี้ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงเปาหมาย (Target 
Market) วากลุมผูบริโภคไหนเปนลูกคาเปาหมาย โดยอาจจะแบงไดจากเกณฑดานตาง ๆ ไดแก 
ประชากรศาสตร ภูมิศาสตร พฤติกรรมศาสตรและจิตวิทยา 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ
จากการซ้ือ หรือคุณสมบัติของสินคา และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงวัตถุประสงคในการ
ซ้ือ ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความตองการ ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายใน ปจจัยภายนอก 
และปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง ผูท่ีมี
สวนเกี่ยวของในการตัดสินใจ เลือกซ้ือของผูบริโภค ไดแก ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ 
และผูใช 
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5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึงโอกาสในการซ้ือเชน 
ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตาง ๆ เปนตน 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง ชองทาง หรือ
สถานท่ีท่ีผูบริโภคเลือกท่ีจะไปซ้ือ เชน รานคา หางสรรพสินคา หรือไฮเปอรมารเก็ต เปนตน 

7. ผูบ ริโภคซ้ืออยางไร  (How?)  เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง ข้ันตอนหรือ
กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหาหรือความตองการ การคนหา
ขอมูล การประเมินทางเลือกพฤติกรรม การตัดสินใจซ้ือสินคา และความรูสึกภายหลังการซ้ือ 
 สวนประสมการคาปลีก (Retail  Mix)  

 ภัทรภร  พลพนาธรรม (2549:99) ประกอบดวย 6Ps ไดแก ผลิตภณัฑ  ราคา 
 ชองทางจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร และการนําเสนอสินคาและบริการดังภาพ 
กลาวคือ 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
                              

 
 
 
 
 
รูปท่ี 1 แสดงสวนประสมการคาปลีก 
ท่ีมา: ภัทรภร  พลพนาธรรม (2549:99) 
 
 

ลูกคา 

ผลิตภัณฑ 
-การซื้อ 
-การบริการสินคาคงคลัง 

การสงเสริมการตลาด 
-การสงเสริมการตลาด        
 ในธุรกิจคาปลีก 

การนําเสนอสินคาและ
บริการ 

-อาคารรานคาและสิ่ง     
  อํานวยความสะดวก    
  ธุรกิจคาปลีกที่มีหนาราน 

ชองทางจัดจําหนาย 
-ธุรกิจคาปลีกที่มีหนาราน 
-ธุรกิจคาปลีกแฟรนไชส 
-ธุรกิจคาปลีกพาณิชย  
  อิเลคทรอนิคส 
-ธุรกิจบริการ 

ราคา 
-การกําหนดราคาคาปลีก 

บุคลากร 
-นโยบายเกี่ยวกับการ   
 ใหบริการลูกคา 
-นโยบายบุคคล 
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1.ผลิตภัณฑ(Product)การบริหารผลิตภัณฑสําหรับธุรกิจคาปลีก เปนการตัดสินใจ 
เกี่ยวกับประเภทผลิตภัณฑ และ สวนประสมผลิตภัณฑ ( Product mix) 
  1.1 ประเภทของผลิตภัณฑ การเลือกประเภทสินคาเพื่อขายน้ัน ข้ึนอยู
กับองคประกอบหลายประการ ไดแก ความชํานาญของผูขาย ทําเลการคา โอกาสเติบโตของธุรกิจ
จาก ประเภทสินคาท่ีขาย และลักษณะความเปนเจาของธุรกิจ 
  1.2 สวนประสมผลิตภัณฑเปนการตัดสินใจเกี่ยวกับความหลากหลาย
ของสินคาในรานคาซ่ึงเกี่ยวกับการตัดสินใจหลายประการไดแกความกวางและความลึกของสาย
ผลิตภัณฑ 
 2. ราคา (Price) ในธุรกิจคาปลีก ราคามีความสําคัญอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคและมีบทบาทตอความสามารถในการแขงขันของธุรกิจ 
 3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การกระจายสินคาสูมือผูบริโภคในธุรกิจคาปลีก 
การเลือกทําเลที่ต้ัง การกําหนดลักษณะของประเภทธุรกิจคาปลีก การออกแบบรานคาและส่ิง
อํานวยความสะดวกใหแกลูกคา 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานการโฆษณา ประชาสัมพันธ สงเสริมการ
ขายและการใชพนักงานขาย เปนเครื่องมือท่ีผูขายส่ือสารขอมูลเกี่ยวกับสินคา การบริการ 
ภาพลักษณของราน 
 5. บุคลากร (People) การบริหารบุคลากรในธุรกิจคาปลีกท้ังในสวนความสามารถ
และคุณสมบัติสวนบุคคล เพื่อทําหนาท่ีตางๆ ไดแกการขายดวยพนักงาน การใหบริการ การสราง
ความสัมพันธกับลูกคา การรวบรวมขอมูลการขาย ใหมีประสิทธิภาพในการทํางาน และการ
ใหบริการลูกคา 
 6. การนําเสนอสินคาและบริการ (Presentation) ท่ีสามารถดึงดูดความสนใจจาก
ผูบริโภค ประกอบดวยการนําเสนอสินคาใหสะดุดตา การทํากิจกรรมสงเสริมการขาย 
       องคประกอบสวนประสมการคาปลีก เปนส่ิงสําคัญท่ีผูบริหารตองตัดสินใจ
เลือกใชเปนกลยุทธในการแขงขันอยางลงตัวและมีประสิทธิผล เพื่อนําธุรกิจคาปลีกสูความสําเร็จ 

 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ  

ปยพัฒณ ภิภพสุขาวดี (2545) ไดศึกษาเร่ือง คุณสมบัติของเฟอรนิเจอรท่ีมีอิทธิพล 
ตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร ผลจากการ 
ศึกษาพบวากลุมผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-34 ป สถานภาพโสด จบการ 
ศึกษาระดับปริญญาตรี  มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท  และมีรายไดอยูระหวาง 10,000-20,000 บาท 
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ผูบริโภคสวนใหญมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณสมบัติของเฟอรนิเจอรไมวาความแข็งแรง/ 
ทนทาน เปนส่ิงท่ีผูบริโภคใหความสําคัญท่ีสุด คุณสมบัติของเตียงนอนท่ีทําจากไม ส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุด
คือ โครงสรางเตียงยึดติดหนาแนน คุณสมบัติของตูเส้ือผา ส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุด คือ มีราวแขวนไมท่ี
ผูบริโภคใชแขวนกางเกงในตูเส้ือผา  และคุณสมบัติของโตะเคร่ืองแปง ส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดคือมีพื้นท่ี
ในการวางของมาก   สวนใหญมีใชอยูคือตูเส้ือผาและในอนาคตมีแนวโนมท่ีจะซ้ือเฟอรนิเจอรไม
ใหมโดยไมเจาะจงยี่หอ      และจะทําการตัดสินใจซ้ือดวยตัวเองตามรานตัวแทนจําหนายงานแสดง
สินคา และหางสรรพสินคา    สวนผูบริโภคท่ีมีเพศ อายุ     และสถานภาพท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรม
การซ้ือเฟอรนิเจอรไมไมแตกตางกัน แตผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ีแตกตางกนั
มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอรนิเจอรไมแตกตางกัน สวนปจจัยดานคุณสมบัติของเฟอรนิเจอร มี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมดานแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรช้ินใหม และเหตุผลในการซ้ือ
เฟอรนิ เจอรไม  แตคุณสมบัติของเตียงนอน  ตู เ ส้ือผา  และโตะเคร่ืองแปงท่ีทําจากไมไมมี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมดานแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรช้ินใหม  แตมีความ 
สัมพันธกับเหตุผลในการซ้ือเฟอรนิเจอรไม 

ณิชาภัทร วงศวิสิฐตระกูล (2548) ไดศึกษาเร่ือง การรับรูตําแหนงทางการตลาดตอ         
ผลิตภัณฑเคร่ืองนอนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครพบวาปจจัยท่ีใชในการกําหนดตําแหนง
ทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองนอนมี 5 ปจจัยคือ 

ปจจัยท่ี 1 ดานการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑเคร่ืองนอน ประกอบดวย พบเห็น
โฆษณาในส่ือโทรทัศนเปนประจํา พบเห็นโฆษณาในส่ือวิทยุเปนประจํา พบเห็นโฆษณาในส่ือ
ส่ิงพิมพเปนประจํา มีการจัดงานแสดงสินคาเปนประจํา มีการใหขอมูล รูปแบบ / คุณลักษณะของ
สินคาชัดเจน เหมาะสม เขาใจงาย มีการใหขอมูลดานราคาจําหนายสินคาดี พนักงานขายให
คําแนะนําดี มีการจัดการสงเสริมการขายเปนประจํา และไดรับการแกไขปญหาจากการซ้ือสินคาดี 

ปจจัยท่ี 2 ดานคุณคาของผลิตภัณฑเคร่ืองนอน ประกอบดวย คุณภาพของสินคาดี
เนื้อผาดีใหสัมผัสท่ีนุมล่ืน คุณภาพดีหลังการซัก มีคุณสมบัติ “ไรรอยตอ” และ อายุการใชงานของ
สินคานาน 

ปจจัยท่ี 3 ดานการสงมอบคุณคาผานชองทางการจัดจําหนาย ของผลิตภัณฑเคร่ือง
นอนประกอบดวย มีจํานวนรานคาท่ีจําหนายเพียงพอ มีความสะดวกในการเดินทางมารานคา เวลา
เปด-ปดของรานจําหนายเหมาะสม และมีการจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูดี 

ปจจัยท่ี 4 ดานการสงเสริมการขายผลิตภัณฑเคร่ืองนอน ประกอบดวย มีสวนลดพิเศษ
เม่ือซ้ือในปริมาณมาก มีสวนลดพิเศษใหแกลูกคาประจํา 
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ปจจัยท่ี 5 ดานความหลากหลายของผลิตภัณฑเคร่ืองนอน ประกอบดวย มีขนาดของ
สินคาใหเลือกมาก และมีความหลากหลายของสินคามาก 
 ดานการรับรูตําแหนงทางการตลาดตอผลิตภัณฑเคร่ืองนอนของผูบริโภค เปนดังนี ้

ชุดเคร่ืองนอนโลตัส ผูบริโภคมิไดรับรูตําแหนงทางการตลาดในปจจัยใดเปนพิเศษ 
ชุดเคร่ืองนอน ทิวลิป ผูบริโภครับรูตําแหนงทางการตลาดในดานความหลากหลาย

สินคาท่ีมีใหเลือกมากมาย 
ชุดเคร่ืองนอน ซาติน ผูบริโภครับรูตําแหนงทางการตลาดในดานคุณคาของผลิตภัณฑ

สูงกวาปจจัยดานอ่ืนๆ รองลงมา คือ ดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด
ของผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการขายของผลิตภัณฑ 

ชุดเคร่ืองนอนโตโต ผูบริโภครับรูตําแหนงทางการตลาด ในดานคุณคาของผลิตภัณฑ
สูงกวาปจจัยดานอ่ืนๆ และผูบริโภคจดจําได เกี่ยวกับลักษณะไรรอยตอของเคร่ืองนอนโตโต
รองลงมา คือ ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ 
ดานการสงมอบคุณคาผานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการขายของ
ผลิตภัณฑ 
 ศิริ  วงศภาติกะเสรี (2550) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีกท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรพลาสติก ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
การตลาดโดยรวมมีคาเฉล่ียระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ราคา ชองทางการจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากรและการนําเสนอสินคาและบริการ 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑพบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑโดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ลําดับแรกคือ สินคามีความหลากหลาย 
 ปจจัยดานราคาพบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดาน 
ราคาโดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในลําดับ
แรกคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      
 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายพบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยู ในระดับปานกลาง  ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในลําดับแรกคือ มีสินคาวางขายคอนขางครบไมขาดตลาด 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาดพบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอ 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง  ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในลําดับแรกคือ การโฆษณาสินคาผานส่ือตางๆ 
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 ปจจัยดานบุคลากรพบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานบุคลากร
โดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในลําดับแรก
คือ พนักงานมีความสุภาพเรียบรอยและเปนกันเอง 
 ปจจัยดานการนําเสนอสินคาและบริการพบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการนําเสนอสินคาและการบริการโดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง  ปจจัยยอยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในลําดับแรกคือ   มีรูปแบบการนําเสนอสินคาท่ีสะดุดตา 


