
 
 

 
บทที ่2 

การทบทวนวรรณกรรม 
 

2.1  แนวคิดทฤษฎทีีใ่ช้ในการศึกษา 
2.1.1 ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (Theory of Consumer Behavior) 

 ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์เช่ือวา่ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการในการบริโภคสินคา้และบริการ
อยา่งหลากหลาย แต่เน่ืองจากผูบ้ริโภคแต่ละรายมีขอ้จ ากดัในเร่ืองของทรัพยากร ดงันั้นผูบ้ริโภคจะ
มีล าดบัการบริโภคก่อนหลงัแตกต่างกนั โดยค านึงถึงอรรถประโยชน์สูงสุดท่ีตนจะไดรั้บ ส าหรับ
การบริโภคสินคา้คงทนซ่ึงส่วนใหญ่จะมีการใช้งานท่ียาวนานและมีราคาค่อนขา้งแพง ผูบ้ริโภค
จ าเป็นตอ้งค านึงถึงผลประโยชน์หรือความพึงพอใจท่ีตนเองจะไดรั้บเป็นอยา่งมากก่อนตดัสินใจซ้ือ
เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้อ่ืนท่ีตอ้งซ้ือใชเ้ป็นประจ า 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง “การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมี
มาก่อนแลว้และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว” 
 การศึกษาแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) หรือเรียกอีกอยา่ง
หน่ึงวา่ S-R Theory เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิด
ส่ิงกระตุน้ (S-Stimulus) ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ท่ีผา่นเขา้ไปในความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือ (Buyer’s Black Box) และท าใหเ้กิดความตอ้งการก่อนแลว้จึงมีผลท าใหเ้กิดการปฏิบติั
ตอบสนอง (R-Response) 
 1)   ส่ิงกระตุ้น 
        ส่ิงกระตุน้ (S-Stimulus) สามารถเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและจากส่ิงกระตุน้
ภายนอกซ่ึงถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการบริโภคสินคา้ (Consumer Motive) ส าหรับส่ิงกระตุน้
ภายนอก ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
   1.1)  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
    ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 
      ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถเสนอขายให้กบัตลาดเพื่อเรียกร้อง
ความสนใจและความเป็นเจา้ของผลิตภณัฑ์ การใชห้รือเพื่อบริโภคเป็นส่ิงท่ีสนองความจ าเป็น และ
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ความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีแตะตอ้งไดแ้ละแตะตอ้งไม่ได ้ส่วนประกอบของ
ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย ตวัสินคา้และบริการ ตราสัญลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุหีบห่อ และการใช้
เทคโนโลย ี
      ราคา (Price) คือมูลค่าของสินคา้และบริการท่ีแสดงออกมาในรูปของจ านวนเงิน 
การก าหนดราคามีวิธีการดงัน้ี การตั้งราคาต ่ากวา่ราคาตลาด การตั้งราคาสูงกวา่ราคาตลาด และการ
ตั้งราคาเท่ากบัราคาตลาดทัว่ๆ ไป 
      ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมการน าผลิตภณัฑท่ี์ก าหนดไวอ้อก
สู่ตลาดเป้าหมาย ในส่วนประสมน้ีไม่ไดห้มายถึงเฉพาะสถานท่ีจ าหน่ายอยา่งเดียว แต่เป็นการ
พิจารณาวา่จะจ าหน่ายผา่นคนกลางต่างๆ อยา่งไรและมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้อยา่งไร ส่วนประสม
ในการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 

- ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) 
- การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) 

    การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูจ้ดัจ  าหน่าย
และตลาดเป้าหมาย เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ โดยมรวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือการส่งเสริมการตลาดอาจท าได้ 4 แบบ ด้วยกนั เรียกว่า ส่วนประสมการ
ส่งเสริมการตลาด หรือส่วนประสมในการติดต่อส่ือสาร ซ่ึงประกอบดว้ย 

- การโฆษณา (Advertising) 
- การขายโดยใชบุ้คคล (Personal Selling) 
- การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 
- การใหข้่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) 

        1.2)  ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 
                ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เช่น รายไดข้องผูบ้ริโภค กฎหมายและวฒันธรรม ซ่ึงเป็นส่ิง
กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัภาวะเศรษฐกิจซ่ึงอยูภ่ายนอกองคก์รและผูผ้ลิตไม่
สามารถควบคุมได ้
              กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) เป็นส่ิงท่ี
ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได้ จึงเปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงประกอบด้วย ลักษณะของ
ผูบ้ริโภค เกิดจากอิทธิพลของปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

- ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม 
- ปัจจยัทางดา้นสังคม 
- ปัจจยัส่วนบุคคล 
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- ลกัษณะทางจิตวทิยา 
    นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาหลกัเกณฑ์การตดัสินใจซ้ือ อนัเป็นผลจากปัจจยั
ทางวฒันธรรม สังคม ลกัษณะส่วนบุคคลและลกัษณะทางจิตวทิยา ปัจจยัเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อนกัการ
ตลาด เพราะท าให้ทราบความสนใจของผูซ้ื้อเพื่อน าไปปรับปรุงผลิตภณัฑ์ การตดัสินใจดา้นราคา 
การจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการจ าหน่ายต่อไป 
  2)  กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
   ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบหรือขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือท่ียากง่ายแตกต่างกนัไป ทั้งน้ี
ข้ึนอยูก่บัชนิดของสินคา้และสภาวการณ์ในขณะตดัสินใจซ้ือ วธีิการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละ
คร้ังจะเป็นกระบวนการซ่ึงประกอบดว้ยกิจกรรมหลายๆ อยา่ง แต่เม่ือพูดถึงการซ้ือคนมกันึกถึงการ
ตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการซ้ือเท่านั้ น กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค
ประกอบดว้ยขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

- ความรู้สึกตอ้งการ 
- พฤติกรรมก่อนซ้ือ 
- การตดัสินใจซ้ือ 
- พฤติกรรมการใช ้
- ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

  3)  การตอบสนองของผู้บริโภค (Response) 
         ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

- การเลือกซ้ือดา้นผลิตภณัฑ์ 
- การเลือกดา้นระดบัราคา 
- การเลือกดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
- การเลือกดา้นการส่งเสริมการขาย 

 
2.1.2   ทฤษฎีอุปสงค์ (Demand Theory) อุปสงค์หรือปริมาณการสั่งซ้ือซ่ึงในวิชาทาง

เศรษฐศาสตร์ หมายถึง อุปสงค์ท่ีมีประสิทธิผล (Effective Demand) อุปสงคท่ี์มีการซ้ือขายเกิดข้ึน
แลว้จริงๆ กล่าวคือ เม่ือผูบ้ริโภคมีความปรารถนา (Desire) ท่ีจะบริโภคสินคา้และบริการชนิดใด
ชนิดหน่ึง ผูบ้ริโภคจะมีความสามารถและเต็มใจท่ีจะซ้ือ (Ability and Willingness to pay) สินคา้
และบริการนั้นมาสนองความตอ้งการของตน ดงันั้นถา้พิจารณาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละคน
จะพบว่าตามปกติของผูบ้ริโภคทุกคนย่อมมีความปรารถนาท่ีจะไดรั้บความพึงพอใจสูงสุดในการ
บริโภคสินคา้และบริการจากการใช้จ่ายรายไดท่ี้ไดรั้บอยูเ่สมอ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บความพอใจจาก
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การบริโภคสินคา้และบริการผูบ้ริโภคจะตอ้งมีปัจจยัหลายประการในการเลือกบริโภคสินคา้และ
บริการนั้น ไดแ้ก่ รสนิยมของผูบ้ริโภค รายไดข้องผูบ้ริโภค ระดบัราคาของสินคา้และบริการชนิด
นั้น และระดบัราคาของสินคา้และบริการชนิดอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เป็นตน้ (วนีสั ฤาชยั, 2548) 
เขียนแทนสัญลกัษณ์ทางพีชคณิต ดงัน้ี 

 

Qx = ƒ(Px, Ax, Dx, Ox,                 Ix, Tc, Ec,            Py, Ay, Dy, Oy,         G, N, W, …) 

                           Strategic Variable      Consume Variable   Competitor Variable    Other Variable 

                         Controllable Variable                                  Uncontrollable Variable 

 
 โดยตวัแปรท่ีอยู่ทางซ้ายมือเป็นตวัแปรผล (ตวัแปรตาม) ในท่ีน้ีคือ Qx ซ่ึงเป็นปริมาณ
สินคา้ X ท่ีมีผูเ้สนอซ้ือ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัตวัแปรทั้งหลายท่ีอยูใ่นวงเล็บทางขวามือ (ตวัแปรอิสระ) 
 ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่ออุปสงคข์องสินคา้ X หรือปัจจยัก าหนดอุปสงคแ์บ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 
  1)  ตัวแปรที่ผู้ขายสามารถควบคุมได้ (Controllable Variables) คือตัวแปรท่ีมีผล
โดยตรงต่ออุปสงคสิ์นคา้ X และผูข้ายสามารถใชเ้ป็นกลยทุธ์ทางการตลาดได ้ซ่ึงไดแ้ก่ 4Ps 
   1.1)  ราคาของสินคา้ X (Price of Product X = Px) โดยทัว่ไปถา้ราคาสินคา้สูงข้ึน ผู ้
ซ้ือจะซ้ือสินคา้ X ในปริมาณท่ีลดลง และในทางตรงกนัขา้มถา้ราคาลดลงปริมาณสินคา้ X ท่ีผูซ้ื้อ
ตอ้งการเสนอซ้ือก็จะเพิ่มมากข้ึน ยกเวน้สินคา้ท่ีแสดงความเชิดหนา้ชูตา ถา้มีราคาต ่า ปริมาณเสนอ
ซ้ือจะนอ้ยลง ดงันั้นผูข้ายสามารถก าหนดราคาไดว้า่ควรจะขายในราคาเท่าไร 
   1.2)  การส่งเสริมการขายสินคา้ (Promotion Strategy = Ax) ซ่ึงไดแ้ก่ปัจจยัท่ีสามารถ
ส่งเสริมการขาย (Advertising and Promotion Efforts) ไดม้ากข้ึน เช่น การโฆษณา การลดแลกแจก
แถม เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีช่วยกระตุน้ให้ผูซ้ื้อ ซ้ือสินคา้ X มากข้ึน ดงันั้นผูข้ายสามารถก าหนดไดว้่า
ควรจะมีค่าใชจ่้ายในการโฆษณาเท่าไร มีการแจกแถมอะไรบา้ง 
   1.3)  ตวัสินคา้ X เอง (Product Quality & Design X = Dx) ซ่ึงไดแ้ก่ การออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ คุณภาพของสินคา้ X เอง ผูซ้ื้อสินคา้บางคนซ้ือสินคา้เพราะชอบ
รูปลกัษณ์แบบใหม่ๆ ของสินคา้ ดงันั้นผูข้ายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลกัษณ์ของสินคา้ท่ีจะเขา้ถึง
ลูกคา้บางกลุ่มได ้
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   1.4)  การวางขายสินคา้ X (Place of Sale = Ox) ซ่ึงไดแ้ก่ ท่ีตั้ง คลงัสินคา้ท่ีจ  าหน่าย
สินคา้ X ถ้าหากสินค้า X วางขายอยู่ทัว่ไป ลูกคา้สามารถหาซ้ือได้ง่าย ดงันั้นผูข้ายสามารถ
ใหบ้ริการต่างๆ ตามมา เช่น ใหค้  าแนะน าการใช ้ซ่อม ประกนั ซ่ึงช่วยเพิ่มยอดขาย เช่นเดียวกบัท่ีตั้ง
ของร้านขายสินคา้ ร้านคา้ปลีกท่ีตั้งอยูย่า่นการคา้ อาจมียอดขายเป็นสามเท่าของร้านขายบนถนนท่ีมี
การเจรจานอ้ย 
  2)  ตัวแปรที่ควบคุมไม่ได้ (Uncontrollable Variables) ตัวแปรท่ีผูข้ายไม่สามารถ
ควบคุมได ้แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 
  2.1)  ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค (Consumer Variables) ผูซ้ื้อสินคา้ X ประกอบ
ไปดว้ย 
    2.1.1) รายไดข้องผูซ้ื้อ / ผูบ้ริโภค (Ic) ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดข้องผูบ้ริโภค 
และปริมาณซ้ือสินคา้ X สามารถคาดไดว้า่จะเป็นบวกหรือลบไดข้ึ้นอยูก่บัลกัษณะของสินคา้ 
    -  ถา้เป็นสินคา้ปกติ (Normal or Superior Goods) เม่ือผูซ้ื้อมีรายไดเ้พิ่มข้ึน 
ปริมาณสินค้าท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการเสนอซ้ือจะเพิ่มมากข้ึนตามไปด้วย โดยมีความสัมพนัธ์ไปใน
ทางบวก 
    -  ถา้เป็นสินคา้ดอ้ย (Inferior Goods) ผูซ้ื้อจะตอ้งการสินคา้ในปริมาณท่ีสูง 
เม่ือผูซ้ื้อรายไดต้  ่ามากกวา่ เม่ือเขามีรายไดสู้งข้ึน ตวัอยา่งเช่น เราจะสังเกตเห็นวา่คนจนมีแนวโนม้ท่ี
จะบริโภคขา้วมากกวา่คนท่ีมีรายไดสู้ง เม่ือราคาสินคา้ดอ้ยสูงข้ึน ผูซ้ื้อมีความรู้สึกว่ารายไดล้ดลง 
เพราะซ้ือสินคา้ไดป้ริมาณนอ้ยลง จึงจ าเป็นตอ้งงดการซ้ือสินคา้บางอยา่งท่ีจ  าเป็นนอ้ยกวา่เพื่อน ามา
ซ้ือสินคา้ดอ้ยเพิ่มข้ึน ในทางกลบักนัเม่ือราคาสินคา้ดอ้ยลดลง ผูซ้ื้อมีความรู้สึกวา่รายไดเ้พิ่มมากข้ึน 
เพราะสามารถซ้ือสินคา้เหล่าน้ีได้ในปริมาณท่ีเพิ่มมากข้ึน ผูซ้ื้อจึงมกัซ้ือสินค้าอ่ืนบางอย่างท่ีมี
คุณภาพดีกวา่มาบริโภคแทน ปริมาณสินคา้ดอ้ยท่ีเคยซ้ือประจ าจึงลดลงไป 
               2.1.2)   รสนิยมและความชอบของผูบ้ริโภค (Consumer Tastes and Preference: 
Tc) การเปล่ียนแปลงรสนิยมของผูซ้ื้อก็มีผลต่อปริมาณสินคา้ท่ีผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือมาก ถา้ผูซ้ื้อหนัมา
นิยมชมชอบสินคา้ X ก็ย่อมจะท าให้ปริมาณสินคา้ X ท่ีจะขายได ้เพิ่มมากข้ึนหรือในทางตรงกนั
ขา้ม ถา้ความนิยมชมชอบสินคา้ X ลดลง ก็จะท าใหอุ้ปสงคข์องสินคา้ X ลดลงไปดว้ย 
    2.1.3)  การคาดคะเนของผูซ้ื้อ (Expectation: Ec) เก่ียวกบัส่ิงต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัสถานะทางเศรษฐกิจของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจเป็นการคาดคะเนเก่ียวกบัราคาสินคา้นั้นในอนาคต 
หรือการคาดคะเนเก่ียวกบัรายไดข้องผูซ้ื้อในอนาคต 
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          2.2)  ตวัแปรซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัผูข้ายรายอ่ืน (Competitor Variables) ซ่ึงอาจเป็นคู่แข่งซ่ึง
ขายสินคา้ Y ซ่ึงสามารถใชท้ดแทนสินคา้ X ได ้หรืออาจเป็นผูข้ายซ่ึงขายสินคา้ Z ซ่ึงสามารถใช้
ร่วมกบัสินคา้ X ได ้ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
                2.2.1)  ราคาของสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกนักบัสินคา้ X (Price of Related Products) 
ถา้ราคาของสินคา้ท่ีใชท้ดแทนกนั (Py) เพิ่มข้ึน เราคาดไดว้า่ผูซ้ื้อหนัไปซ้ือสินคา้ X เพิ่มข้ึน ในทาง
ตรงกนัขา้ม ถา้ Py ลดลง ปริมาณซ้ือ Qx จะลดลงดว้ยในกรณีท่ีเป็นราคาของสินคา้ท่ีใชร่้วมกนั (Pz) 
เพิ่มสูงข้ึน เราคาดเดาไดว้า่ผูซ้ื้อจะลดการซ้ือสินคา้ X ลง ในทางตรงกนัขา้มถา้มี การลดลงของ Pz 
จะเห็นวา่ Qx จะเพิ่มสูงข้ึน 
   2.2.2)  การส่งเสริมการขายของสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง (Ay) การโฆษณาและส่งเสริม
การขายของผูข้ายสินคา้ Y ท าให้ปริมาณการซ้ือสินคา้ X ลดลง ในทางตรงกนัขา้ม การส่งเสริมการ
ขายของผูข้ายสินคา้ Z จะมีผลท าใหป้ริมาณซ้ือสินคา้ X เพิ่มข้ึน 
         2.3)  ตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีไม่สามารถควบคุมได ้(Other Uncontrollable Variables) ซ่ึงแบ่ง
ออกไดเ้ป็น 
               2.3.1)  นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจจะส่งเสริมหรือลดปริมาณการซ้ือสินคา้ X 
                2.3.2)  จ านวนผูซ้ื้อหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงจะมีผลในทางบวกกบัอุป
สงคข์องสินคา้ 
               2.3.3)  สภาพดินฟ้าอากาศ (W) อาจจะสนบัสนุนและลดการซ้ือสินคา้ X ได ้
เช่น ปริมาณน ้าฝนในพื้นท่ีอาจส่งผลใหป้ริมาณการซ้ือร่มเพิ่มข้ึน เป็นตน้ 
 
  2.1.3 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)    
 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ทฤษฎีท่ีอธิบายถึงตัวแปรผนัทางด้าน
การตลาดท่ีผูข้ายสินคา้หรือผูใ้หบ้ริการสามารถควบคุมใหป้ริมาณการขายหรือการให้บริการเป็นไป
ตามเป้าหมายท่ีก าหนดไวไ้ด ้ซ่ึงจะประกอบด้วยตวัแปรผนัหลายประการ ดงัน้ี (อรชร มณีสงฆ์, 
2540) 

1)  ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความจ าเป็น และความตอ้งการ
ของมนุษย์ได้ ผลิตภัณฑ์อาจเป็นคุณสมบัติท่ีจับต้องได้และจับต้องไม่ได้ ส่วนประกอบของ
ผลิตภณัฑ์ประกอบด้วย ตวัผลิตภณัฑ์ ช่ือผลิตภณัฑ์ การบรรจุหีบห่อ ความภาคภูมิใจของผูข้าย 
ตวัอยา่งผลิตภณัฑ์ไดแ้ก่ วสัดุ อุปกรณ์ บริการกิจกรรมบุคคล สถานท่ี องคก์าร สินคา้มีหลากหลาย
ชนิด มีตรงความตอ้งการ มีคุณภาพ มีมาตรฐานรับรอง มีความสะอาด สด ใหม่ อยู่เสมอ ตวัอย่าง 
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อาหารพื้นเมืองตอ้งมีช่ือผลิตภณัฑ์ท่ีชดัเจน สะดุดตา เป็นท่ีจดจ าของผูท่ี้พบเห็น ส่วนลกัษณะของ
หีบห่อท่ีดี ตอ้งท าใหส้ะอาด เก็บรักษาไดน้าน รสชาติดีมีคุณภาพอยูเ่สมอ 
 2)  ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้ หรือบริการในรูปของ
เงินตราเป็นส่วนท่ีเก่ียวกบัวธีิการก าหนดราคา นโยบาย และกลยุทธ์ต่างๆ ในการก าหนด เช่น ราคา
มีการแสดงป้ายราคาสินคา้ท่ีชดัเจน ราคาเหมาะสมกบัสินคา้ ราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย เป็นตน้ 
 3)  บุคคล (People) บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ ผูใ้ห้บริการนอกจากจะท า
หน้าท่ีผลิตบริการแล้ว ย ังต้องท าหน้าท่ีขายผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อมๆ กันด้วย การสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มีส่วนจ าเป็นอยา่งมาก ส าหรับการบริการดา้นการพสัดุ บทบาทของบุคลากร 
ไดแ้ก่ การให้บริการผูม้าติดต่อดว้ยความรวดเร็ว มีความถูกตอ้งและทนัเวลาต่อความตอ้งการของ
ผูรั้บบริการ กรณีของผูจ้  าหน่ายอาหารพื้นเมือง ควรใหบ้ริการดว้ยความเต็มใจ ยิม้แยม้แจ่มใส สนใจ
และใส่ใจกบัลูกคา้ทุกคนอยา่งเท่าเทียมกนัเพื่อสร้างความประทบัใจให้ลูกคา้กลบัมาซ้ือสินคา้อีกใน
คร้ังต่อๆ ไป ซ่ึงบทบาทของบุคลากรมีความส าคญัและจ าเป็นอย่างมากต่อการด าเนินการต่อไปของ
ธุรกิจ 
 4)  กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมี
ความส าคญัเช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้่าผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อยา่งดีก็
ไม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการ จะครอบคลุมถึง
นโยบายและกระบวนการท่ีน ามาใช ้ดงันั้น ขั้นตอนของกระบวนการจึงเป็นการส่งมอบคุณภาพใน
การให้บริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ (Customer Satisfaction) ให้
ไดรั้บความพอใจสูงสุด 
 5)  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidance) จะเก่ียวขอ้งกบัส่วนท่ีสัมผสั/จบัตอ้งได้
ของการให้บริการและส่ิงแวดล้อมต่างๆ ของพื้นท่ีให้บริการ ซ่ึงจะมีผลต่อความประทบัใจของ
ลูกค้า เช่น การมีป้ายโฆษณาติดอยู่หน้าร้านในต าแหน่งท่ีโดดเด่น สถานท่ีท่ีให้บริการมีความ
สะอาด ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกซ้ือหรือไม่ซ้ือสินคา้นั้นๆ ได ้ฯลฯ 
  6)  บรรจุภัณฑ์  (Packaging) หมายถึง ส่ิงห่อหุม้หรือบรรจุภณัฑ ์รวมทั้งภาชนะท่ีใชเ้พื่อ
การขนส่งผลิตภัณฑ์จากแหล่งผู ้ผลิตไปย ังแหล่งผู ้บริโภค หรือแหล่งใช้ประโยชน์ หรือ
วตัถุประสงคเ์บ้ืองตน้ในการป้องกนัหรือรักษาผลิตภณัฑ์ ให้คงสภาพตลอดจนคุณภาพใกลเ้คียงกนั
กบัเม่ือแรกผลิตให้มากท่ีสุด โดยบรรจุภณัฑ์ท่ีดีตอ้งปกป้องผลิตภณัฑ์ให้อยู่ในสภาพเดิม มีความ
สะดวกในการพกพา ขนส่งและเคล่ือนยา้ย รวมทั้งเพิ่มความสะดวกในการใชง้านแก่ผูบ้ริโภค บรรจุ
ภณัฑท่ี์ดีสามารถสร้างความแตกต่างและโดดเด่นให้กบัผลิตภณัฑ์ไดโ้ดยอาจจะออกแบบให้มีสีสัน
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สวยงาม สะอาด ช่วยอนุรักษ์ธรรมชาติ ซ่ึงจะสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคให้ซ้ือสินคา้ได้ นอกจากน้ี 
บรรจุภณัฑย์งัสร้างความไดเ้ปรียบดา้นตน้ทุนใหก้บัสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 
2.2 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

นลินี เสนาป่า (2544) ได้ศึกษาเก่ียวกับ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูใ้ช้บริการในการเลือก
สถาบนัสอนภาษาต่างประเทศ ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกเรียนในสถาบนัสอนภาษาต่างประเทศ ในเขตเทศบาลนคร
เชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจ านวน180 ชุด โดยการส ารวจจากกลุ่ม
ตวัอยา่งผูเ้รียนในสถาบนัสอนภาษาต่างประเทศ ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ มา
ท าการวเิคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 21-25 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและมีรายได้
เฉล่ียต ่ากวา่ 5,000 บาทต่อเดือน โดยเรียนภาษาต่างประเทศในช่วง 16.01-20.00 น. และใชเ้วลาเรียน
ต่อหลกัสูตรท่ี 15-20 ชัว่โมง ภาษาท่ีเรียนมากท่ีสุดคือภาษาองักฤษ รองลงมาคือ ภาษาญ่ีปุ่น และ
ภาษาจีนตามล าดับ ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันสอน
ภาษาต่างประเทศพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัแก่ปัจจยัดา้นบุคลากรเป็นอนัดบัแรก รองลงมา
เป็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ี ปัจจยัดา้นเคร่ืองมือและอุปกรณ์ ปัจจยั
ดา้นวสัดุส่ือสาร ส่ือโฆษณาและการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นสัญลกัษณ์ ตามล าดบั 

ภักดี ศรีอรุณ (2546) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
การเลือกศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรีของนกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพขั้นสูง สาขาการ
บญัชีในจงัหวดัล าปาง มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรี ของนกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพขั้นสูง สาขาการบญัชี
ในจงัหวดัล าปาง เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจ านวน 244 ชุด โดยเก็บจากกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษา
ท่ีตอบแบบสอบถามของสถาบนัการศึกษาท่ีเปิดสอนระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง สาขาวิชา
การบญัชี มาท าการวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา โดยใช้ค่าสถิติ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย 
พบว่าปัจจยัท่ีมีผลในระดับมาก คือ ปัจจยัด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 

วรานนท์ ศรีวรานันท์ (2548) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
ศึกษา ต่อในหลัก สูตร เศรษฐศาสต ร์มหาบัณ ฑิต  หลัก สู ตร  1 ปี  คณะ เศรษฐศาสต ร์ 
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ
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ในหลักสูตรเศรษฐศาสตร์มหาบัณฑิต หลักสูตร 1 ปี ของนักศึกษาจาก 6 สถาบันในจังหวดั
เชียงใหม่ และเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการรับรู้ขอ้มูลและทศันคติท่ีมีต่อหลกัสูตรเศรษฐศาสตร์
มหาบณัฑิต หลกัสูตร 1 ปี ของนักศึกษาจาก 6 สถาบนั ในจงัหวดัเชียงใหม่ เก็บข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามจ านวน 377 ชุด โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษาชั้นปีสุดทา้ยจากทุกคณะ โดย
นักศึกษากลุ่มน้ีจะต้องไม่มีภาระ หรือพันธะผูกพันใดๆ หลังจากส าเร็จการศึกษาแล้วจาก
สถาบนัอุดมศึกษา 6 แห่ง ไดแ้ก่ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคล วทิยาเขตพายพั มหาวิทยาลยัราช
ภฎัเชียงใหม่ มหาวทิยาลยัแม่โจ ้มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ มหาวิทยาลยัฟาร์อีสเทิร์น และมหาวิทยาลยั
พายพั มาท าการวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาและแบบจ าลองโลจิท ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มผู ้
ตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในหลักสูตรน้ี ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 22 ปี กลุ่มตวัอย่างจาก
มหาวิทยาลัยพายพั มีสัดส่วนการเลือกมากท่ีสุด รองลงมาคือ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ และ
มหาวทิยาลยัแม่โจ ้ตามล าดบั ดา้นพฤติกรรมพบวา่กลุ่มท่ีตดัสินใจเลือกมีการใชเ้วลาในการสันทนา
การมากกวา่ดา้นวิชาการ โดยดูไดจ้ากเวลาท่ีใชใ้นการท ากิจกรรมแต่ละวนั รวมทั้งค่าใช้จ่ายในแต่
ละเดือนซ่ึงมีความสอดคลอ้งกนั ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในหลกัสูตรน้ี
พบว่า ตัวแปรท่ีมีนัยส าคัญทางสถิติ ได้แก่ ความสนใจในวิชาเศรษฐศาสตร์ ความพอใจใน
ระยะเวลาการศึกษา 1 ปี การมีท่ีพกัอาศยัในจงัหวดัเชียงใหม่ และความคาดหวงัว่าจะส าเร็จ
การศึกษาในเวลา 1 ปี ตามล าดบั 

มรุต พินิจวัฒนา (2552) ได้ศึกษาเก่ียวกับ พฤติกรรมการเปิดรับส่ือท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตของนักศึกษาในจงัหวดัเชียงใหม่ มี
วตัถุประสงค์เพื่อทราบพฤติกรรมการเปิดรับส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาในหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิตของนักศึกษาในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม
จ านวน 235 ชุด โดยเก็บจากกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษาระดบัมหาบณัฑิตชั้นปีท่ี 1 ท่ีก าลงัศึกษาหลกัสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิตในจงัหวดัเชียงใหม่ มาท าการวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 
ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 
26-30 ปี มีสถานภาพโสด จบการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี และจบจากมหาวิทยาลยัเชียงใหม่ใน
สาขาสังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์ ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 10,001-15,000 บาท มีระยะเวลาการท างาน 1-3 ปี ส่วนใหญ่ก าลงัศึกษาในหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ภาคพิเศษ (เรียนวนัเสาร์-อาทิตย์) และมีผูป้กครองเป็นผูรั้บผิดชอบ
ค่าใช้จ่ายในการศึกษา พฤติกรรมการเปิดรับส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาในหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิตของนักศึกษาในขั้นตอนการเสาะแสวงหาข่าวสารพบว่า หลงัจากกลุ่ม
ตวัอย่างสนใจท่ีจะศึกษาในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตแล้ว ส่วนใหญ่สามารถหาขอ้มูล
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เพิ่มเติมจากอินเทอร์เน็ต เช่นเวป็ไซต ์ในขั้นตอนการประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ และตดัสินใจซ้ือ 
พบว่ามีการเปรียบเทียบขอ้มูลเร่ืองเน้ือหาหลกัสูตร ค่าใช้จ่ายในการศึกษา ช่ือเสียงของคณะและ
สถาบนัการศึกษา ในขั้นตอนการบริโภคอุปโภคสินคา้ และประเมินผลหลงัซ้ือ พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่ไม่ไดห้าขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อเปรียบเทียบกบัสถาบนัอ่ืน ส่วนใหญ่จะหาขอ้มูลเร่ืองค่าใชจ่้าย
ในการศึกษา เน้ือหาหลกัสูตร และระยะเวลาในการศึกษาตลอดหลกัสูตร 

นท ีฎกีาบดินทร์ (2553) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกศึกษา
ต่อในโครงการตรี-โท สองภาษา คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ของนักศึกษาชั้น
มธัยมศึกษา ชั้นปีท่ี 6 โรงเรียนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงปัจจยั
ทัว่ไป และปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท่ีจะเลือกศึกษาต่อในโครงการปริญญาตรี-โท 
สองภาษา คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ และเพื่อศึกษาถึงปัจจยัด้านส่วนผสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท่ีจะเลือกศึกษาต่อในโครงการปริญญาตรี-โท 
สองภาษา คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ โดยเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจ านวน 400 
ชุด เก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งนกัเรียนชั้นมธัยมโรงเรียนวฒัโนทยัพายพัเชียงใหม่ โรงเรียน
สาธิตมหาวทิยาลยัเชียงใหม่ โรงเรียนมงฟอร์ตวทิยาลยั และโรงเรียนนานาชาติวารีเชียงใหม่ โดยใช้
เคร่ืองมือทางเศรษฐมิติในขั้นตอนการวเิคราะห์ดว้ยแบบจ าลองโลจิท (Logit Model) ดว้ยโปรแกรม 
Limpdep ในการศึกษาปัจจยัดา้นขอ้มูลทัว่ไปและขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท่ีจะเลือก
ศึกษาต่อในโครงการน้ีมีตวัแปรท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติไดแ้ก่ การท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีผูป้กครองประกอบ
อาชีพดา้นท่ีเก่ียวขอ้ง, มีผลการเรียนดี, ศึกษาอยู่สายศิลป์-ค านวณ, สังกดัอยู่โรงเรียนรัฐบาล และ
ผูป้กครองมีรายได้โดยเฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 40,000-60,000 บาท ส่วนผลการศึกษาดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความตอ้งการวุฒิปริญญาโทเพื่อเงินเดือนท่ีสูง
กว่า, มีทกัษะทางภาษาเทียบเท่า Toeic600, มีความพอใจในระยะการศึกษา 5 ปีของโครงการ, มี
ความพอใจในค่าธรรมเนียมตลอดโครงการ, มีความสนใจในช่ือเสียงและคุณภาพของมหาวิทยาลยั
โดยรวม และมีความสนใจในการอ่านหนงัสือของ SET/TSI มากท่ีสุด 
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2.3 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

  การศึกษาคร้ังน้ี มีจุดมุ่งหมายเพื่อวเิคราะห์พฤติกรรม และปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษา

ในวทิยาลยัสารพดัช่างเชียงใหม่ โดยมีกรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการศึกษา ดงัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ศึกษาพฤติกรรมการเลอืกศึกษาในวทิยาลยัสารพดัช่างเชียงใหม่ 

ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพ 

- การศึกษา 

- อาชีพ 

- ภูมิล าเนา 

- รายได ้

พฤติกรรมการเลอืกศึกษา 

- สาขาท่ีเลือกศึกษา 

- ค่าใชจ่้ายในการศึกษา 

- จ านวนคร้ังท่ีเคยมาลงทะเบียนเรียน 

- วตัถุประสงคใ์นการศึกษา 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลอืกศึกษา 

- ผลิตภณัฑ ์เช่น สาขาวชิาชีพระยะสั้น, ช่วงเวลาเรียน 

- ราคา เช่น ค่าธรรมเนียมราคาถูก 

- สถานท่ี เช่น สะดวกในการเดินทาง, ใกลแ้หล่งชุมชน, มีท่ีจอดรถ 

- การส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ 

- บุคลากร เช่น ความสามารถในการสอนของอาจารย ์

- กระบวนการจดัการ  เช่น กระบวนการในการจดัการเรียนการ

สอน 

 

ปัญหาและข้อเสนอแนะ 

- ดา้นหลกัสูตร 

- ดา้นค่าเล่าเรียน 

- ดา้นสถานท่ี 

- ดา้นการส่ือสาร 

- ดา้นการเรียนการสอน 

- ดา้นการจดัการ 

 


