
บทที่ 2
การทบทวนวรรณกรรม

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ
การศึกษาน้ีผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎีที่ เกี่ยวของ และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซึ่งได

จากการคนควาขอมูลจากแหลงตาง ๆ  เพื่อนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษาคร้ังน้ี
1) ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory)

อุปสงค (Demand) ในวิชาเศรษฐศาสตรมีความหมายเฉพาะ ใหคําจํากัดความไดวา
“อุปสงคสําหรับสินคาและบริการชนิดใดชนิดหน่ึง หมายถึง จํานวนตาง ๆ ของสินคาและบริการ
ชนิดน้ัน ที่ผูบริโภคตองการซื้อ ณ. ระดับราคาตาง ๆ กัน ของสินคาและบริการชนิดน้ัน ภายในเวลา
ที่กําหนดให” (พรพิมล สันติมณีรัตน, 2545) ซึ่งองคประกอบของอุปสงคจะตองมีคุณสมบัติครบ
สาม ขอ คือ ความตองการ (Want) มีอํานาจซื้อหรือมีกําลังซื้อ (Ability to pay) และต้ังใจซื้อ
(Willingness to pay)

ฟงกชั่นอุปสงค (Demand function)
ฟงกชั่นอุปสงค เปน การแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณซื้อของสินคาชนิดใด

ชนิดหน่ึงกับปจจัยอ่ืน ๆ ที่มีอิทธิพลตออุปสงคของสินคาชนิดน้ัน ๆ (วีนัส ฤาชัย, 2548 อางถึงใน
ปรินดา จําปาทอง, 2551) สามารถเขียนเปนสัญลักษณได ดังน้ี
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ปจจัยที่ผูขายไมสามารถควบคุมได
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โดยปจจัยที่อยูทางซายมือ ( xQ ) เปนตัวแปรตาม ซึ่งเปนปริมาณสินคา X ที่มีผูเสนอซื้อ ที่ขึ้นอยูกับ
ตัวแปรหลาย ๆ ตัว ที่อยูในวงเล็บทางดานขวา (ตัวแปรอิสระ)

ปจจัยอ่ืน ๆ ที่มีอิทธิพลตออุปสงคของสินคา X หรือปจจัยที่กําหนดอุปสงค สามารถ
แบงออกเปน 2 กลุม คือ

1. ตัวแปรที่ผูขายสามารถควบคุมได (Controllable variables) คือ ตัวแปรที่มีผล
โดยตรงตออุปสงคของสินคา X และผูขายสามารถที่จะใชเปนกลยุทธทางการตลาดได ซึ่งไดแก
4P’s

1.1) ราคาสินคา X (Price of Product X : xP ) โดยทั่วไป ถาสินคาราคาสูงขึ้น ผู
ซื้อจะซื้อสินคา X ในปริมาณที่ลดลง และในทางตรงกันขาม ถาสินคาราคาลดลง ปริมาณสินคา X ที่
ผูซื้อตองการเสนอซื้อน้ันจะเพิ่มมากขึ้น ยกเวนสินคาที่เปนสินคาฟุมเฟอย เชน มีสินคาน้ันไวเพื่อ
เชิดหนาชูตา ไดแก เพชร พลอย เปนตน สินคาเหลาน้ีถาราคาตํ่าลง ปริมาณเสนอซื้อก็จะนอยลงดวย
ดังน้ันผูขายสามารถที่จะกําหนดราคาไดวาควรจะขายในราคาเทาไหร

1.2) การสงเสริมการขาย (Promotion Strategy : xS ) ไดแก ปจจัยที่สามารถ
สงเสริมการขาย (Advertisting and Promotion effecta) xQ ใหไดปริมาณที่มากขึ้นกวาเดิม เชน การ
โฆษณา การลด แลก แจก แถม เปนตน ซึ่งสิ่งเหลาน้ีจะชวยกระตุนใหผูซื้อสามารถที่จะซื้อสินคา X
ใหมากขึ้น ดังน้ัน ผูขายสามารถที่จะกําหนดไดวาควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไหรและจะมี
การลด แลก แจก แถมอะไรไดบาง

1.3) ตัวสินคา X เอง (Product Quality & design xDX ) ไดแก การออกแบบ
ผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ คุณภาพของสินคา X เอง ในบางคร้ังผูซื้อสินคาบางคนซื้อสินคา
เพราะชอบรูปลักษณแปลก ๆ ใหม ๆ ของสินคา ดังน้ัน ผูขายสามารถเปลี่ยนแปลงรูปลักษณของ
สินคาที่จะเขาถึงลูกคาบางกลุมได

1.4) การวางขายสินคา X (Place of sale xO ) ไดแก ที่ต้ัง คลังสินคา ที่จําหนาย
สินคา X ถาหากสินคา X วางขายอยูทั่วไป ลูกคาสามารถหาซื้อไดงาย ดังน้ัน ผูขา ยสามารถ
ใหบริการตาง ๆ ตามมา เชน ใหคําแนะนําการใช รับซอม รับประกันสินคา ซึ่งสามารถชวยเพิ่ม
ยอดขาย เชนเดียวกับที่ต้ังของรานขายสินคา เชน รานคาปลีกที่ต้ังอยูยานการคา อาจมียอดขายเปน
สามเทาของรานคาที่ขายบนถนนที่มีการจราจรนอย

2. ตัวแปรที่ผูขายไมสามารถควบคุมได (Uncontrollable variables) คือ ตัวแปรที่
ผูขายไมสามารถควบคุมได แบงออกเปน 3 กลุม

2.1) ตัวแปรที่เกี่ยวของกับผูบริโภค (Consumer variables) ผูซื้อสินคา X ซึ่ง
ประกอบไปดวย
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2.1.1) รายไดของผูซื้อ / ผูบริโภค (Income : cI ) เปนความสัมพันธ
ระหวางรายไดของผูบริโภคและปริมาณซื้อสินคา X ซึ่งสามารถคาดไดวาจะเปนบวกหรือลบไดขึ้น
อยูกับลักษณะของสินคา ดังน้ี

ก. สินคาปกติ (Normal or superior good) มีลักษณะที่เมื่อผูซื้อมีรายได
เพิ่มขึ้นปริมาณสินคาที่ผูบริโภคตองการเสนอซื้อจะเพิ่มขึ้นไปดวย ความสัมพันธเปนไปในทางบวก

ข. สินคาดอยคุณภาพ (Inferior good) ผูซื้อจะตองการสินคาในปริมาณที่
สูง เมื่อผูซื้อมีรายไดตํ่ามากกวา แตเมื่อเรามีรายไดสูงขึ้นเราจะไมซื้อสินคาประเภทน้ี

เมื่อราคาสินคาดอยสูงขึ้น ผูซื้อมีความรูสึกวารายไดลดลงเพราะซื้อสินคาไดปริมาณ
นอยลง จึงจําเปนตองงดการซื้อสินคาบางอยางที่จําเปนนอยกวา เพื่อนําเงินมาซื้อสินคาดอยเพิ่มขึ้น
ในทางกลับกัน เทื่อราคาสินคาดอยลดลง ผูซื้อมีความรูสึกวารายไดเพิ่มมากขึ้นเพราะสามารถซื้อ
สินคาเหลาน้ีไดในปริมาณที่สูง ผูซื้อจึงมักซื้อสินคาอ่ืนบางอยางที่มีคุณภาพดีกวามาบริโภคแทน
ปริมาณสินคาดอยที่เคยซื้อประจําจึงลดลงไป

2.1.2) รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Consumer Tastes and
Preference : cT ) การเปลี่ยนแปลงรสนิยมของผูซื้อก็มีผลตอปริมาณสินคาที่ผูซื้อตองการซื้อมาก ถา
ผูซื้อหันมานิยมชมชอบสินคา X ก็ยอมจะทําใหปริมาณสินคา X ที่จะขายไดเพิ่มมากขึ้นหรือในทาง
ตรงกันขาม ถาความนิยมชมชอบสินคา X ลดลง ก็จะทําใหอุปสงคของสินคา X ลดลงไปดวย

2.1.3) การคาดคะเนของผูซื้อ (Expectation : cE ) เปนการคาดคะเนของผู
ซื้อเกี่ยวกับสิ่งตางๆ ที่เกี่ยวของกับสถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค อาจเปนการคาดคะเนเกี่ยวกับ
ราคาสินคาน้ันในอนาคต หรือการคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดของผูซื้อในอนาคต ตัวอยาง เชน ถาผูซื้อ
คาดคะเนวาราคานํ้ามันภายภาคหนาจะเพิ่มสูงขึ้น ผูซื้อจะพากันซื้อนํ้ามันรถยนตมากักตุนไว เพื่อ
หลีกเลี่ยงการขึ้นราคาของนํ้ามัน เพราะฉะน้ัน การคาดวาราคานํ้ามันจะสูงขึ้นของผูซื้อ จะทําให
ปริมาณนํ้ามันที่เสนอซื้อเพิ่มสูงขึ้น ในทางตรงกันขาม ถามีขาวลือวาราคานํ้ามันจะลดลง ผูซื้อไม
จําเปนตองใชนํ้ามันในขณะน้ัน ก็อาจจะรอไปกอน จะทําใหปริมาณนํ้ามันที่เสนอซื้อลดลง

2.2) ตัวแปรที่เกี่ยวของกับผูขายรายอ่ืน (Competitor variables) ซึ่งอาจเปนคูแขง
ที่ขายสินคา Y ซึ่งสินคาน้ัน ๆ อาจจะใชทดแทนสินคา X ได หรืออาจเปนผูขายซึ่งขายสินคา Z ที่
สามารถใชรวมกับสินคา X ได ซึ่งประกอบไปดวย

2.2.1) ราคาของสินคาที่เกี่ยวของกันกับสินคา X (Prices of Related
Products) ถาราคาของสินคาที่ใชทดแทนกัน ( yP ) เพิ่มขึ้น เราคาดไดวาผูซื้อจะหันไปซื้อสินคา X
เพิ่มขึ้น ในทางตรงกันขาม ถา yP ลดลง ปริมาณซื้อ xQ จะลดลงดวย
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ในกรณีที่เปนราคาของสินคาที่ใชรวมกัน ( zP ) เพิ่มสูงขึ้น เราคาดเดาไดวาผูซื้อจะ
ลดการซื้อสินคา X ลง ในทางตรงกันขาม ถามีการลดลงของ zP จะเห็นวา xQ จะเพิ่มสูงขึ้น

2.2.2) การสงเสริมการขายของสินคาที่เกี่ยวของ ( yS ) การโฆษณาและ
การสงเสริมการขายของผูขายสินคา Y จะมีผลทําใหปริมาณการซื้อสินคา X ลดลง ในทางตรงกัน
ขามการสงเสริมการขายของผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณการซื้อสินคา X เพิ่มขึ้น

2.3) ตัวแปรอ่ืน ๆ ที่ไมสามารถควบคุมได (Other Uncontrollable variables) ซึ่ง
แบงออกไดเปน

2.3.1) นโยบายของรัฐบาล (G) อาจจะสงเสริมหรือลดปริมาณซื้อสินคา X
2.3.2) จํานวนผูซื้อหรือขนาดของประชากร (N) ซึ่งจะมีผลในทางบวกกับ

อุปสงคของสินคา เมื่อประชากรเพิ่มจํานวนมากขึ้น ความตองการสินคาและบริการก็จะเพิ่มขึ้นดวย
2.3.3) สภาพดินฟาอากาศ (W) อาจจะสนับสนุนและลดการซื้อสินคา X

ได เชน ปริมาณนํ้าฝนในพื้นที่อาจสงผลใหปริมาณซื้อรมเพิ่มขึ้น เปนตน

กฎแหงอุปสงค (Law of Demand)
ระบุวาปริมาณของสินคาและบริการชนิดใดชนิดหน่ึงที่ผูบริโภคตองการซื้อยอม

แปรผกผัน (Inverse relation) กับระดับราคาของสินคาและบริการชนิดน้ันเสมอ
จากกฎของอุปสงคดังกลาว หมายความวา เมื่อราคาสินคาสูงขึ้น ผูบริโภคจะซื้อ

สินคาในประมาณนอยลง และเมื่อราคาลดลง ผูบริโภคจะซื้อสินคาในประมาณมากขึ้น การที่
ปริมาณซื้อแปรผกผันกับราคาสินคาน้ันเกิดจากสาเหตุ 2 ประการ คือ

1. ผลทางรายได (Income effect) คือ การเปลี่ยนแปลงรายไดที่แทจริง (Real income)
ซึ่งไดแก จํานวนสินคาที่ผูบริโภคไดรับ ตามกฎของอุปสงค เมื่อราคาสินคาสูงขึ้นดวยรายไดที่เปน
ตัวเงิน (Money income) คงเดิม ผูบริโภคสามารถซื้อสินคาในปริมาณนอยลง ในทางตรงกันขาม
เมื่อราคาสินคาลดลง ผูบริโภคสามารถซื้อสินคาในปริมาณมากขึ้น

2. ผลทางการทดแทน (Substitution effect) เมื่อราคาของสินคาชนิดหน่ึงสูงขึ้นใน
ขณะที่สินคาชนิดอ่ืนซึ่งทดแทนสินคาน้ีไดมีราคาอยูคงที่ ผูบริโภคจะรูสึกวาสินคาน้ีแพงขึ้น จึงซื้อ
สินคาน้ีลดลง และหันไปซื้อสินคาอ่ืนเพื่อใชแทนสินคาน้ัน ในทางตรงกันขาม เมื่อราคาของสินคา
ลดลง ผูบริโภคจะซื้อสินคาอ่ืนนอยลง และหันมาซื้อสินคาน้ีมากขึ้น
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2) ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior theory)
เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการ

เกิดสิ่งกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนที่ผานเขามาทางความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค
เปรียบเสมือนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคจะ
ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูบริโภค ซึ่งจะนําไปสูการตอบสนองของผูบริโภคหรือการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

รูปท่ี 1 แสดงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Model of consumer behavior)

จุดเร่ิมตนของโมเดลน้ีอยูที่มีสิ่งกระตุนใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิด
การตอบสนอง ดังน้ันโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา “S-R Theory” โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดังน้ี

1. สิ่งกระตุน (Stimulus) อาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) และสิ่ง
กระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือ
วาเปนเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการซื้อสินคา (Buying motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจดานเหตุผลหรือดาน
จิตวิทยา (อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ

1.1) สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่ผูประกอบ
การสามารถควบคุมและจัดใหมีขึ้น ซึ่งเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ
4Ps) ซึ่งประกอบไปดวย

ก. สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบใหสวยงาม เพื่อกระตุน
ความตองการซื้อ

กลองดําของผูซื้อ
(Black box)

การตอบสนองของผูซื้อ
(Response : R)

สิ่งกระตุนภายนอก
(Stimulus : S)

Product
Price
Place
Promotion

Economic
Political
Technological
Cultural

ลักษณะ
ของผูซื้อ

ขั้นตอนการ
ตัดสินใจ

ส่ิงท่ีเรา
ทางการตลาด

ส่ิงเราอื่น ๆ

ปจจัยดานวัฒนธรรม
ปจจัยดานสังคม
ปจจัยดานบุคคล
ปจจัยดานจิตวิทยา

การรับรูปญหา
การคนหาขอมูล
การประเมินทางเลือก
การตัดสินใจซ้ือ
พฤติกรรมหลังการ
ซ้ือ

การเลือกผลิตภัณฑ
การเลือกตราสินคา
การเลือกผูขาย
เวลาซ้ือ
จํานวนซ้ือ

การตอบสนอง
ของผูซื้อ
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ข. สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ
โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย

ค. สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Place) เชนการจัดจําหนายผลิต
ภัณฑใหทั่วถึง เพื่อความสะดวกแกผูบริโภค ซึ่งถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ

ง. สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการขาย (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ การ
ใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ทั่วไป เหลาน้ีถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ

1.2) สิ่งกระตุนอื่น ๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภค
ที่อยูภายนอกองคกร ซึ่งบริษัทไมสามารถควบคุมได สิ่งกระตุนเหลาน้ี ไดแก

ก. สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค
เปนตน ปจจัยเหลาน้ีมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล

ข. สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีการติดตอสื่อสาร
เทคโนโลยีใหมดานฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการมากขึ้น

ค. สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมายเพิ่มหรือ
ลดภาษีสินคาใดสินคาหน่ึง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ

ง. สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลน้ัน ๆ

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer black box) ความรูสํานึกคิดและผูซื้อ
เปรียบเสมือนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึก
คิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อและกระบวนการตัดสินใจ
ของผูซื้อ

2.1) ลักษณะของผูซื้อ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่ง
เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค

ก. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factors)
วัฒนธรรมเปนสัญลักษณ และเปนสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น โดยเปนที่ยอมรับจากรุน

หน่ึงไปสูอีกรุนหน่ึง เปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย คานิยมในวัฒนธรรมจะ
กําหนดลักษณะของสังคมและกําหนดความแตกตางของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนสิ่ง
กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล ตัวอยาง การเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมของสังคมไทย
คือ สตรีมีบทบาทในสังคม เชน บทบาททางการเมืองและทํางานหนักขึ้น และมีอํานาจทางเศรษฐกิจ
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มากขึ้น บุคคลมีความหวงใยในสุขภาพมากขึ้น เปนตน โดยวัฒนธรรมแบงออกเปนวัฒน ธรรม
พื้นฐาน วัฒนธรรมกลุมยอย และชั้นของสังคม

ข. ปจจัยดานสังคม (Social factors)
เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อโดย

ลักษณะทางสังคม ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซื้อ
ค. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors)
การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลทางดานตาง ๆ ไดแก

อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต
บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล

ง. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factors)
การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือเปนปจจัยภายใน

ตัวผูบริโภค ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ และการใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย การจูงใจ
การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือ และทัศนคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง

2.2) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer decision process) ประกอบ
ดวย ขั้นตอนการรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนขอมูล การประเมินผลการเลือก การตัดสินใจ
ซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ

3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผู
ซื้อ (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังน้ี

3.1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา
มีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปง เปนตน

3.2) การเลือกตราสินคา (Brand choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลองจะ
เลือกยี่หอใด โฟรโมสต มะลิ เปนตน

3.3) การเลือกผูขาย (Dealer choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคา
ใด หรือรานคาใกลบานรานใด

3.4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลาเชา
กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อนมกลอง

3.5) การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกซื้อ
หน่ึงกลอง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล เปนตน
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3) ทฤษฎีการบริโภค (Consumption)
การบริโภค หมายถึง การใชประโยชนจากสิ่งของและบริการเพื่อสนองความตองการ

ของมนุษยโดยตรง โดยทั่วไป แบงไดเปน 2 ชนิด คือ การบริโภคที่สิ้นเปลืองหมดไป และทําความ
พอใจใหแกผูบริโภคโดยทันทีเรียกวา เปนการบริโภคแบบ “destruction” เชนการบริโภคอาหาร
การใชนํ้ามันเชื้อเพลิง เปนตน อีกชนิดหน่ึงเปนการบริโภคไดหลายคร้ัง แตละคร้ังก็ทําความพอใจ
ใหแกผูบริโภคทั้งน้ัน การบริโภคแบบน้ีเรียกวา “diminution” เชน การใชรถยนต การฟงวิทยุ และ
การดูโทรทัศน เปนตน

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการบริโภค ไดแก
1. ระดับรายได เมื่อบุคคลมีระดับรายไดสูง การใชจายในการบริโภคก็จะสูง และถา

บุคคลมีระดับรายไดตํ่า การใชจายเพื่อการบริโภคก็จะตํ่า
2. นิสัยของบุคคล ถาบุคคลใดมีอุปนิสัยเปนคนมัธยัสถ รูจักเก็บออม คาใชจายใน

การบริโภคจะนอยกวาบุคคลที่มีอุปนิสัยในการใชจายสุรุยสุราย
3. สิ่งแวดลอมทางสังคม บุคคลบางคนมีความจําเปนตองรักษาตําแหนงทางสังคม

หรือรักษาระดับความเปนอยูของตนเองใหใกลเคียงกับระดับของเพื่อนบาน ทั้ง ๆ ที่มีรายไดอยูใน
ระดับตํ่า บุคคลพวกน้ีเปนผูชอบเลียนแบบการบริโภคของคนอ่ืน ทําใหรายจายในการบริโภคสูง

4. การคาดคะเนรายไดในอนาคต ถาประชาชนคาดวารายไดในอนาคตจะสูงขึ้นก็จะ
ใชจายในการอุปโภคเพิ่มขึ้น ในทางตรงกันขาม ถาคาดวารายไดในอนาคตจะลดลงก็จะลดการใช
จายในการบริโภคลง

5. ระดับราคาสินคา ในระยะที่ระดับราคาสินคาทั่ว ๆ ไปสูง เชน ในภาวะเศรษฐกิจ
รุงเรือง การใชจายในการบริโภคจะอยูในระดับที่สูง เน่ืองจากสินคาและบริการมีระดับราคาสูงขึ้น
คาใชจายในการบริโภคจะสูง แมวาจะบริโภคสินคาเปนจํานวนเทาเดิม

นอกจากปจจัยตาง ๆ ดังกลาวแลว ยังมีปจจัยอ่ืน ๆ ที่มีอิทธิพลตอการบริโภค เชน
จํานวนสินคาที่ประชาชนมีอยูในครอบครอง การใหสินเชื่อในการบริโภค เปนตน

4) แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อของ Engel-Blackwell-Miniard Model
แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อของ Engel-Blackwell-Miniard Model ประกอบดวย

4 สวน คือ การบวนการตัดสินใจ สิ่งนําเขา การบวนการประมวลขอมูลขาวสาร ตัวแปรที่มีอิทธิพล
ตอตัวการตัดสินใจ โดยศูนยกลางของโมเดลอยูที่กระบวนการตัดสินใจ ซึ่งประกอบดวยขั้นตอน
หลัก คือ การตระหนักถึงความตองการ การคนหา การประเมินทางเลือกกอนการซื้อ การบริโภค
การประเมินหลักการซื้อ และการจัดการกับสิ่งที่เหลือใช
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สิ่งนําเขา หมายถึง ขอมูลจากแหลงตาง ๆ ที่จะนําไปสูสวนของการประมวลขอมูล
ขอมูลน้ันจะมีอิทธิพลเร่ิมแรกตอขั้นตอนการตระหนักถึงความตองการในกระบวนการตัดสินใจ
กระบวนการประมวลผลขอมูล ในขั้นตอนน้ีประกอบไปดวย การเปดรับ ความสนใจ ความเขาใจ
การยอมรับอิทธิพลของสิ่งแวดลอมความแตกตางของบุคคลที่มีตอขั้นตอนทั้งหมดของกระบวนการ
ตัดสินใจ

การศึกษาน้ี เนนที่สวนประกอบของการตัดสินใจ ประกอบไปดวยขั้นตอนดังน้ี
(อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2545 อางถึงใน อัญญาณี เฮงธนอุดม, 2551)

ขั้นตอนที่ 1 การตระหนักถึงความตองการ หรือ การเล็งเห็นปญหาเปนขั้นตอน
เร่ิมตนของกระบวนการตัดสิน เกิดขึ้นเมื่อบุคคลเกิดความรูสึกที่แตกตางระหวางสิ่งที่ผูบริโภคนึก
เห็นภาพสภาวะที่ปรารถนา เมื่อเปรียบเทียบกับสภาวะที่เปนจริง ณ เวลาหน่ึง แตหากสภาพความ
แตกตางน้ันมีไมมากพอ ก็จะไมเกิดการเล็งเห็นปญหา

ขั้นตอนที่ 2 การคนหาขอมูล เปนขั้นตอนเกี่ยวกับการแสวงหาขาวสารจากภายใน
ความทรงจําเพื่อกําหนดวา ทางเลือกระจางพอที่จะทําการเลือกโดยไมตองทําการเสาะแสวงหาขาว
สารอ่ืนตอไป ถาขาวสารในความทรงจําไมพอ โดยปกติก็จะตองทําการเสาะแสวงหาจากแหลงภาย
นอกซึ่งสามารถสรุปใหเห็นไดดังน้ี แหลงสวนบุคคล แหลงขาวธุรกิจ แหลงสาธารณะ แหลง
ประสบการณความทรงจํา

ขั้นตอนที่ 3 การประเมินทางเลือกกอนซื้อ ผูที่จะซื้อผลิตภัณฑจะตองทําการตรวจ
สอบลักษณะของผลิตภัณฑ และการเปรียบเทียบกับมาตรฐาน หรือคุณภาพเฉพาะ(Specification)
และมีการใชเกณฑในการประเมินในทางเลือก (Evaluative criteria) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตาง
ของผลิตภัณฑและตราดังกลาว เกณฑที่ใชในการประเมินมักอยูในรูปแบบตาง ๆ กัน และหลาก
หลายสามารถจําแนกปจจัยหลัก ๆ ไดดังน้ี ราคา ตรายี่หอ (Brand name) ประเทศที่ใหกําเนิดสินคา
ไว (Country of origin) นอกจากน้ีแลวยังมีเกณฑอ่ืน ๆ อีกทั้งน้ีก็ขึ้นอยูกับลักษณะของสินคา

ขั้นตอนที่ 4 การซื้อ มักจะเกิดขึ้นในรานคาหรือเปนการตัดสินใจเลือกรานคาที่จะ
ซื้อโดยจะเกี่ยวของกับสิ่งจูงใจ เกณฑในการประเมิน ทัศนคติ และกระบวนการเลือกที่จะต้ังใจเลือก
เขาใจและเลือกเก็บไวในความทรงจํา เปนตน กระบวนการซื้อกอใหเกิดผลสําคัญสองประเภท คือ
ซื้อ หรือ ยุติการซื้อ การซื้ออาจจะเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคพบทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงที่สามารถทํา
ความพอใจใหแกเกณฑในการประเมินคาของเขาได เชนเดียวกับกระบวนการอาจยุติไดเน่ืองจากไม
มีทางเลือกใด ๆ ที่จะทําความพอใจใหกับเกณฑในการประเมินคาถาผลของกระบวนการซื้อไดรับ
การนึกเห็นภาพพจนวาเปนที่พอใจ แลวกรรมวิธีในทํานองเดียวกันจะถูกนํามาใชอีกในอนาคต

ขั้นตอนที่ 5 การบริโภค เปนการตัดสินใจวาจะบริโภคหรือไมบริโภค ปฏิกิริยาการ
ซื้อโดยปกติมักตามดวยการอุปโภคบริโภค หรือการใชซึ่งมีทางเลือกหลายทาง คือ ใชในโอกาสที่
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สะดวกรวดเร็วที่สุด เก็บไวในระยะสั้น โดยหวังมีโอกาสใชในภายหลัง เก็บไวในระยะยาวเพราะไม
มีเร่ืองที่จะใชเฉพาะหรือใชในภายภาคหนา ยกเลิกกระบวนการตัดสินใจเพราะความเสียใจของผูซื้อ

ขั้นตอนที่ 6 การประเมินหลังการบริโภค หรือหลังจากการซื้อเปนการทบทวนผล
การปฏิบัติเกี่ยวกับการเล็งเห็นปญหา เสาะแสวงหาขาวสารประเมินคาทางเลือกและการตัดสินใจ
เกี่ยวกับสินคา เราอาจประเมินแตละขั้นตอนแยกกันและผลของการประเมินกระทบตอการซื้อคร้ัง
ตอไปของผูบริโภค

ขั้นตอนที่ 7 การจัดการกับสิ่งเหลือใช ซึ่งมิไดเกิดขึ้นเฉพาะตอนหลังการอุปโภค
บริโภคเทาน้ัน แตอาจเกิดขึ้นกอนระหวางหรือหลังการอุปโภคบริโภค โดยมีทางเลือกกลายอยางใน
การสละทิ้งผลิตภัณฑ

ประเภทของพฤติกรรมการซื้อ
การตัดสินใจของผูบริโภคจะมีความหลากหลายเกี่ยวกับประเภทของการตัดสินใจใน

การซื้อ ซึ่งมีความแตกตางอยางมากระหวาการซื้อแปรงสีฟน คอมพิวเตอร และรถยนตใหม การซื้อ
สินคาที่มีความซับซอน และราคาแพงยิ่งมีคามากเทาใด การซื้อก็ยิ่งจะตองมีความรอบคอบมากขึ้น
พฤติกรรมพื้นฐานในการซื้อของผูบริโภค แบงออกเปน 4 ชนิด โดยขึ้นอยูกับความยุงยากในการซื้อ
และความแตกตางระหวางตราสินคาของสินคาน้ัน ๆ (นิตยา แสงบุญ, 2551)

1. พฤติกรรมการซื้อที่ซับซอน (Complex buying behavior) ผูบริโภคที่ผาน
พฤติกรรมการซื้อที่ซับซอน ก็ตอเมื่อมีความยุงยากในการซื้อที่สูง และรูถึงความแตกตางระหวาง
ตราสินคามาก ผูบริโภคจะมีความยุงยากในการซื้อสูงเมื่อผลิตภัณฑมีราคาแพง ซื้อไมบอยนัก หา
ยาก และใหความพอใจสูง ชนิดของผูบริโภคประเภทน้ี จะไมมีความรูมากนักเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
และตองเรียนรูใหมากขึ้น ตัวอยางเชน บุคคลที่จะซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล ก็อาจจะไมทราบถึง
คุณสมบัติของเคร่ืองคอมพิวเตอรที่ตนเองตองการซื้อ วาเหมาะกับความตองการของตนเองหรือไม

ผูซื้อเหลาน้ีจะตองผานขบวนการเรียนรู โดยขั้นแรกจะตองมีการพัฒนาความเชื่อเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ ตอมาก็จะกลายมาเปนทัศนคติ และสุดทายจะทําการเลือกซื้อ นักการตลาดของผลิตภัณฑ
ที่มีความยุงยากในการซื้อสูงจะตองมีความเขาใจในขอมูลและการประเมินพฤติกรรมของผูบริโภค
กลุมน้ี โดยจะตองมีการพัฒนากลยุทธในการชวยเหลือผูซื้อ ในการเรียนรูเกี่ยวกับคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ ความสัมพันธที่สําคัญและตราสินคาของบริษัท ซึ่งเปนสวนที่สําคัญที่สุด ฉะน้ัน นักการ
ตลาดตองแสดงใหเห็นความแตกตางในลักษณะของสินคา โดยใชสื่อสิ่งพิมพเพื่อที่จะอธิบายถึง
ขอดีของตราสินคา และสรางแรงจูงใจใหกับรานคาปลีก และความคุนเคยใหกับผูซื้อ ซึ่งสิ่งเหลาน้ี
จะเปนอิทธิพลในการเลือกซื้อสินคาในขั้นตอนสุดทาย

2. พฤติกรรมการซื้อที่ลดความลังเลใจ (Dissonance-reducing buying behavior)
บางคร้ังที่ผูบริโภคมีความยุงยากในการซื้อสูง แตจะเห็นความแตกตางเล็กนอยในดานตราสินคา ซึ่ง
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ความยุงยากในการซื้อสูงจะเปนพื้นฐานของความจริง ในการซื้อสินคาที่มีราคาแพง ซื้อไมบอย และ
หาไดยาก ในพฤติกรรมแบบน้ี ผูซื้อจะตองเลือกดูสินคาจากหลาย ๆ ที่ เพื่อที่จะเรียนรูและกอใหเกิด
ประโยชนแกตนเองเมื่อถึงเวลาซื้อจะเลือกซื้อโดยไมใชเวลามากนักเพราะความแตกตางของตราสิน
คาจะไมแตกตางกันเทาไหร สําหรับปจจัยที่ผูซื้อจะใหความสนใจในดานราคา และความสะดวก
สบาย ในการซื้อเปนขั้นแรก เชน การซื้อพรมจะมีความยุงยากในการซื้อสูง เพราะมีราคาแพงและ
ขึ้นอยูกับความพอใจของแตละคน แตเมื่อดูถึงดานราคาของแตละตราสินคา ผูซื้อพบวา แตละตรา
สินคาจะมีราคาใกลเคียงกัน ซึ่งก็คือความแตกตางในดานตราสินคา ภายหลังการซื้อผูซื้อจะมี
ประสบการณเกี่ยวกับความลังเลใจ เน่ืองมาจากไดรับขอมูลจากคนอ่ืน เกี่ยวกับพรมตราสินค าอ่ืน ๆ
เชน พรมตราสินคาที่ผูซื้อมาใชไดดี แตขณะที่พรมตราสินคาอ่ืนดีกวา ดังน้ัน นักการตลาดควรจะ
ใหขาวสารที่สรางความมั่นใจใหกับผูซื้อที่ไดเลือกซื้อตราสินคาน้ัน ๆ ไปแลว เพื่อที่จะทําใหความ
ลังเลใจของผูซื้อลดนอยลง

3. พฤติกรรมการซื้อที่เปนความเคยชิน (Habitual buying behavior) ผลิตภัณฑ
หลาย ๆ ชนิดจะถูกซื้อภายใตเงื่อนไขความยุงยากในการซื้อตํ่า และไมมีความแตกตางของตราสินคา
เชน การซื้อเกลือจะไมมีการสนใจวาเปนตราอะไร เพียงแตจะซื้อตราสินคาที่เคยซื้อเปนประจํา
พฤติกรรมแบบน้ีจะซื้อโดยความเคยชิน ซึ่งสินคาพวกน้ีเปนสินคาที่มีราคาตํ่า หรือใชเปนประจํา

พฤติกรรมของผูบริโภคแบบน้ี จะไมคอยสนใจขาวสารที่เกี่ยวกับตราสินคา หรือ
ลักษณะของสินคามากนัก แตการตัดสินใจในการซื้อจะมาจากการดูโฆษณาทางทีวี หรือโปสเตอร
โฆษณาตาง ๆ ที่เห็นบอย ซึ่งการโฆษณาบอย ๆ จะสรางความคุนเคยในตราสินคามากกวาความเชื่อ
ในตราสินคาน้ัน โดยผูบริโภคจะไมยึดกับทัศนคติเกี่ยวกับตราสินคา แตจะเลือกซื้อสินคา เพราะ
ความคุนเคยหรือความเคยชินมากกวา

ดังน้ัน นักการตลาดจึงพยายามใชการเสนอดานราคาและการสงเสริมการขาย เพื่อ
ที่จะกระตุนการทดลองซื้อ เน่ืองจากผูซื้อไมคอยผูกพันกับตราสินคามากนัก ในดานการโฆษณา
ของสินคาประเภทน้ี จะตองทําใหแลดูเปนที่นาสังเกตและนาสนใจ โดยใชสัญลักษณตาง ๆ ซึ่งเปน
สิ่งที่สําคัญ เพราะงายตอการจดจําและเกี่ยวของไปถึงตราสินคาน้ัน

4. พฤติกรรมการซื้อที่เสาะแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking buying
behavior) พฤติกรรมการซื้อแบบน้ี จะเปนแบบที่ผูซื้อมีความยุงยากในการซื้อนอย แตใหความ
แตกตางในดานตราสินคามาก ดังน้ัน ผูบริโภคจะใชการพิจารณาเปนพิเศษ เพราะมีความแตกตางสูง
ในตราสินคา โดยจะมีตราสินคาตาง ๆ ใหเลือกมากมายในสินคาชนิดเดียวกัน เชน การซื้อสินค าที่
ผูบริโภคจะเลือกซื้อ โดยใชความเชื่อถือและซื้อโดยไมคํานึงถึงคุณคาเทาใดนัก แตคร้ังตอไป
ผูบริโภคอาจจะไปทดลองซื้อตราสินคาอ่ืน เพราะเบื่อตราสินคาเดิมและอยากลองรสชาติใหม ๆ
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การเลือกซื้อของพฤติกรรมแบบน้ีจะเกิดการเสาะแสวงหาความหลากหลายมากกวาที่จะเลือกซื้ อ
เพราะความพอใจหรือไมพอใจ

กลยุทธทางการตลาด ควรจะมีหลาย ๆ ตราสินคาในผลิตภัณฑชนิดเดียวกัน จะตอง
มีตัวนําทางการตลาดและมีตัวรอง ตัวนําน้ีทางบริษัทจะตองทําใหเดนและครองตลาด โดยพยายาม
ไมใหสินคาขาดตลาด และตองมีการโฆษณาบอย ๆ เพื่อทําใหผูซื้อจําได ในดานการแขงขันทาง
การตลาดก็จะตองกระตุนใหเห็นถึงความหลากหลายในดานการเสาะแสวงหา โดยเสนอราคาที่ตํ่ามี
การลด แลก แจก แถม และโฆษณาเกี่ยวกับสิ่งใหม ๆ ที่เพิ่มเติมเขาไป

5) แนวคิดความพอใจของผูบริโภค (Consumer satisfaction)
ความหมายของความพึงพอใจ (Satisfaction)

ความพึงพอใจ หมายถึง ความสุขความสบายที่ไดรับจากสภาพแวดลอมทางกายภาพ
เปนความสุขความสบายที่เกิดจากการไดเขารวม ไดรูและไดเห็นในกิจกรรมน้ัน ๆ ความพึงพอใจ
เปนความรูสึกของบุคคลในเชิงบวก สามารถลดความตึงเครียดของมนุษยใหนอยลง ซึ่งความพอใจ
น้ีเปนทัศนคติของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง หรือเปนทัศนคติที่เปนผลมาจากสภาพแวดลอม (ปอง
ศักด์ิ ทองเน้ือแข็ง, 2544 อางถึงใน นิตยา แสงบุญ, 2551)

ความพึงพอใจเปนระดับความรูสึกของบุคคลหรือลูกคา ซึ่ ง เ ป น ผ ล ม า จ า ก ก า ร
เปรียบเทียบระหวางการรับรูผลจากการทํางาน หรือประสิทธิภาพสินคากับความคาดหวังของลูกคา
ซึ่งหากพิจารณาถึงความพึงพอใจหลังการขายของลูกคาวาจะเกิดระดับความพึงพอใจหรือไมพึงพอ
ใจตอสินคาหรือบริการน้ัน ซึ่งถาผลที่ไดรับจากสินคาหรือบริการตํ่ากวาความคาดหวัง ลูกคาจะเกิด
ความไมพึงพอใจ แตถาระดับผลที่ไดรับจากสินคาหรือบริการสูงกวาความคาดหวังที่ลูกคาต้ังไว ก็
จะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ ซึ่งจะสงผลตอการตัดสินใจของลูกคา และจะประชาสัมพันธถึง
สิ่งที่ดีและไมดีของสินคาตอบุคคลอ่ืน ๆ ตอไป

ความพึงพอใจสามารถวัดไดโดยการใชเคร่ืองมือในการติดตามและวัดความพึงพอใจ
ของลูกคา รวมทั้งเห็นวาเคร่ืองมือที่ใชวัดน้ันเปนสิ่งสําคัญประการหน่ึง ความพึงพอใจของลูกคา
เปนสิ่งที่นักการตลาดจะตองคนหาและวัดผลความพึงพอใจของลูกคา ซึ่งเปนวิธีการที่จะติดตามวัด
ผลและคนหาความตองการของลูกคา โดยมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยมี
ปจจัยที่ตองคํานึงถึง คือ วิธีการสรางความพึงพอใจโดยการลดตนทุนของลูกคา (ลดราคา) หรือเพิ่ม
การบริการ หนวยธุรกิจจะตองสามารถสรางกําไรดวยวิธีการใดวิธีการหน่ึง อาจลงทุนมากขึ้น หรือ
มีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ ปจจัยเหลาน้ีมีผลทําใหกําไรของธุรกิจลดลงและมีผลกระทบทั้งราย
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ไดและตนทุน ดังน้ันผูประกอบการสามารถวัด ติดตาม และวัดความพึงพอใจของลูกคาไดดวย
วิธีการตาง ๆ ดังน้ี

1) ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ โดยการหาขอมูลทัศนคติของลูกคาเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑและการทํางานของบริษัท ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการทํางานรวมทั้งขอเสนอแนะ
ตาง ๆ

2) การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา วิธีน้ีหนวยธุรกิจตองเตรียมแบบสอบถาม
เพื่อนคนหาความพึงพอใจของลูกคา โดยการถามใหลูกคาระบุปญหาการใชผลิตภัณฑวา ลูกคา
ไดรับความพึงพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไม

3) การเลือกซื้อโดยกลุมที่เปนเปาหมาย วิธีน้ีจะเชิญบุคคลที่คาดวาจะเปนผูซื้อที่มี
ศักยภาพใหวิเคราะหจุดแข็งจุดออนในการซื้อสินคาและบริการของธุรกิจและคูแขง พรอมทั้งมีการ
ระบุปญหาของสินคาหรือบริการ

4) การวิเคราะหลูกคาที่สูญเสียไป วิธีน้ีจะวิเคราะหหรือสัมภาษณลูกคาเดิมที่เปลี่ยน
ใชตราสินคาอ่ืน จะทําใหทราบถึงสาเหตุตาง ๆ ที่ทําใหลูกคาเปลี่ยนใจ

6) แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4’Ps)
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัท

ใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย โดยมีสวนประสมทางการตลาดเปนตัวสื่อสาร
ขอมูลระหวางผูซื้อและผูขายที่มีศักยภาพ เพื่อชักจูงทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อสวนประสมทาง
การตลาด (วิกานดา ศรีกอก, 2549 อางถึงใน นิตยา แสงบุญ, 2551) มี 4 ประการ ดังน้ี

1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความพึงพอใจ
ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ
ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ใน
สายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได ซึ่งการกําหนดกลยุทธดานผลิต ภัณฑ
ตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ตอไปน้ี

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) หรือ ความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive differentiation)

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component)
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย
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1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ
ใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น (New and improved) ตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น

1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ
(Product line)

2. ราคา (Price) เปนคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองเกิดขึ้นถัดมา
จาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value)
ผลิตภัณฑกับราคา ผลิตภัณฑน้ันถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผูกําหนดกลยุทธ
ดานราคาตองคํานึงถึง

2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน ๆ

2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ
2.3 การแขงขัน
2.4 ปจจัยอ่ืน ๆ
ในหลักการแลวจะตองมีการกําหนดราคาขายที่เหมาะสม เพื่อพิจารณาเทียบกับผู

แขงและตนทุนตาง ๆ ที่เกิดขึ้น การกําหนดราคาจะเปนไปในลักษณะที่ใกลเคียงกัน แตการแขงขัน
ของผูขายแตละคนยังมีความเกี่ยวของกัน

3. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion)
3.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารที่เกี่ยวกับองคการ

และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดที่ตองการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับการตัดสินใจในเร่ือง

3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจ โดยใชพนักงานขาย

3.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนกิจกรรมการสงเสริมที่นอก
เหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซึ่ง
สามารถกระตุนผูที่มีความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอ่ืน

3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหน่ึง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ
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3.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) และ
การเชื่อมตรง (Online marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดการตอบสนอง
ในทันที

4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนโครงสรางของชองทาง ซึ่ง
ประกอบดวย สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด การจัดจําหนาย ประกอบดวย 2
สวนที่สําคัญ ดังน้ี

ชองทางการจัดจําหนาย เปนเสนทางที่ผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากผูผลิตผานคงกลาง
ตาง ๆ ไปยังผูบริโภค การกําหนดกลยุทธชองทางการจัดจําหนายจะตองพิจารณางานตอไปน้ี (1)
การพิจารณาจํานวนระดับของชองทางการจัดจําหนาย (2) พิจารณาคนกลางในแตละระดับให
ครอบคลุมในการจัดจําหนาย (3) การพิจารณาทําเลที่ต้ังของแหลงจําหนาย (4) การเลือกประเภท
หรือชนิดของคนกลาง (5) การคัดเลือกคนกลาง และ (6) การบริหารชองทางการจัดจําหนาย

สวนกิจกรรรมที่ชวยกระจายสินคา เปนการเคลื่อนยายสินคา จากผูผลิตไปยังผูจัด
จําหนายหรือผูบริโภค โดยกลยุทธการกระจายของสินคาเปนการวางแผนและการเคลื่อนยายตัวสิน
คา จากจุดเร่ิมตนไปยังจุดที่มีการใชสินคาภายในเวลาที่เหมาะสมและคาใชจายที่เหมาะสม โดยมี
ลักษณะงานที่สําคัญคือ (1) การขนสง ซึ่งเปนการเลือกวิธีการที่จะเคลื่อนยายสินคาไปยังลูกคาหรือ
สถานที่ที่ตองการ (2) การคลังสินคา เปนการเก็บสินคา วัสดุและสิ่งของอยางเปนระบบ แบบแผน
การเลือกที่ต้ัง รวมทั้งการเลือกลักษณะของคลังสินคา และ (3) การเก็บรักษาสินคาคงคลัง เปนการ
ตัดสินใจเกี่ยวกับสินคาคงเหลือวาจะสั่งซื้อเมื่อใดและสั่งซื้อเทาไหร

2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ

สัจจา ไกรศรรัตน (2543) ไดทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซื้อและสวนผสมทางการ
ตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อจักรยานเสือภูเขา โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อจักรยานเสือภูเขาของกลุมผูใชจักรยานเสือภูเขาและเปรียบเทียบ
ความคิดเห็นของผูใชจักรยานเสือภูเขาที่มีตอสวนผสมทางการตลาด จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล
ประชากรที่ใชในการวิจัยคือผูใชจักรยานเสือภูเขาที่เคยเขาแขงขันจอมบึงเสือภูเขา ระหวางป พ.ศ.
2539 ถึง พ.ศ. 2543 โดยใชแบบสอบถามจํานวน 629 ตัวอยาง เก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการสงทาง
ไปรษณีย การวิเคราะหขอมูลทางสถิติใช คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะห
ความสัมพันธโดยใช chi – square วิเคราะหความ แตกตางใช t – test และ ANOVA การวิเคราะห
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ความแตกตางเปนรายคู ใช scheffe การวิเคราะหขอมูลทางสถิติทั้งหมดใชคอมพิวเตอรโปรแกรม
สําเร็จรูป SPSS.10.0 ผลการวิจัยพบวา การตัดสินใจซื้อจักรยานเสือภูเขาสวนใหญตัดสินใจซื้อเพื่อ
ใชในการออกกําลังกาย ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อคือคุณสมบัติของรถจักรยาน ราคาของ
รถจักรยานที่เหมาะสมควรอยูระหวาง 10,000 - 20,000 บาท สถานที่ซื้อจักรยานเสือภูเขาไดแก ราน
ตัวแทนจําหนายเฉพาะยี่หอที่ไดรับอนุญาต การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายที่สงผลตอการตัดสินใจ
ซื้อจะเปนกิจกรรมการลดราคา สวนผสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ 10 อันดับแรก
ไดแก ความทนทาน สมรรถนะในการขับขี่ คุณภาพของการใหบริการ การบริการหลังการขาย
ความนาเชื่อถือของรานที่จําหนาย แบบ/รุนของอุปกรณขับเคลื่อน นํ้าหนักของรถจักรยาน ราคาของ
รถจักรยาน ความนาเชื่อถือของศูนยบริการ และวัสดุอุปกรณที่ใชในการประกอบรถจักรยาน เมื่อ
เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใชจักรยานเสือภูเขาที่มีตอสวนผสมทางการตลาด จําแนกตามปจจัย
สวนบุคคลพบวาสวนผสมทางการตลาดโดยภาพรวม มีความแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ .05

วิทยา สะคําปน (2547) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกขี่รถจักรยานของ
ประชาชนในเขตเทศบาลเมืองลําพูน โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการขี่รถจักรยาน
ของประชาชนในเขตเทศบาลเมืองลําพูน และความคิดเห็นของประชาชนในจังหวัดลําพูนตอการ
สรางทางจักรยานในเขตเทศบาลเมืองลําพูน ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแก ประชาชนที่
อาศัยอยูในเขตเทศบาลเมืองลําพูน จังหวัดลําพูน จํานวน 300 คน ผลการศึกษาพบวา ขอมูลของ
กลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย สวนใหญอยูในชวงอายุ 41-50 ป มีการศึกษาระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลาย มีสถานภาพสมรส มีอาชีพเปนลูกจางบริษัท/โรงงาน รายไดอยูระหวาง
25,001-40,000 บาท/เดือน ระยะเวลาที่อาศัยอยูในเขตเทศบาลเมืองลําพูน 21-30 ป และมีจํานวน
สมาชิก 4-6 คน/ครอบครัว แตละครอบครัวมีการใชรถจักรยานจํานวน 2 คัน มีรถจักรยานยนตและ
รถยนตจํานวน 1 คัน/ครอบครัว  ปจจัยที่มีผลตอการเลือกขี่รถจักรยานของประชาชนมากที่สุด
ไดแก ปจจัยดานสิ่งแวดลอมและสุขภาพ ปจจัยที่อยูในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานนโยบายของรัฐ
ความสะดวก ความปลอดภัย รสนิยม และราคา และเมื่อพิจารณาตามลักษณะทางสังคมและ
เศรษฐกิจขอกลุมตัวอยางตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดแลว พบวา ปจจัยที่มีผลตอ
การเลือกขี่รถจักรยานมากที่สุดคือ ปจจัยทางดานสิ่งแวดลอมและสุขภาพเชนกัน ความคิดเห็นของ
ประชากรตอการสรางเสนทางรถจักรยานในเขตเทศบาล พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นดวยที่ จะ
มีการสรางเสนทางรถจักรยานเพิ่ม ในเขตเทศบาลเมืองลําพูน ถึงรอยละ 91 ของกลุมตัวอยาง
ทั้งหมด โดยใหเหตุผลเรียงลําดับจากมากไปนอย คือ เสนทางสะดวก สามารถไปไดทุกสถานที่ใน
เขตเทศบาล การขี่ จักรยานทําใหสุขภาพดี การขี่ จักรยานเปนการออกกําลังกาย และทําให
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สิ่งแวดลอมดี ไมเกิดมลพิษทางอากาศ  สําหรับความตองการของประชาชนในการพัฒนาเขต
เทศบาลเมืองลําพูน พบวา สิ่งที่ประชาชนตองการมากที่สุด ไดแก ดานสิ่งแวดลอมเกี่ยวกับมลภาวะ
เชน ขยะ ฝุนละออง นํ้ากลิ่นเหม็น และอากาศ ดานความสะอาดของตัวเมือง ถนน สถานที่ทองเที่ยว
แมนํ้า และคูเมือง และความตองการในระดับมาก ไดแก ดานภูมิทัศน ดานการศึกษา ดานการกีฬา
ดานการทองเที่ยว ดานศิลปะ วัฒนธรรมประเพณีทองถิ่น ดานสุขอนามัย

อับดุลรอเซะ แซะนุง และคณะ  (2550) ไดทําการศึกษาเร่ือง การเปรียบเทียบผลการฝก
จักรยานเสือภูเขาในระยะเวลาที่ตางกันที่มีตออัตราการเตนของหัวใจขณะพักและการใชออกซิเจน
สูงสุดของนักเรียนชายระดับมัธยมศึกษาตอนตน โดยมีวัตถุประสงค เพื่อเปรียบเทียบอัตราการเตน
ของหัวใจขณะพักและความสามารถในการใชออกซิเจนสูงสุดระหวางกอนกับหลังการฝกจักรยาน
เสือภูเขาแบบ 3 วัน วันละ 30 นาที และการฝกจักรยานเสือภูเขาแบบ 5 วัน วันละ 20 นาที เปน
จํานวน 8 สัปดาห กลุมตัวอยางเปนนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 30 คน อายุระหวาง
13-15 ป ซึ่งผานการเรียนรายวิชาจักรยานเสือภูเขามาแลว โดยแบงเปน 2 กลุม ๆ ละ 15 คน กลุมที่ 1
ฝกแบบ 3 วัน ใหความหนักของการออกกําลังกายอยูที่ 60% ของอัตราการเตนของหัวใจสูงสุด และ
กลุมที่ 2 ฝกแบบ 5 วัน ใหความหนักของการออกกําลังกายอยูที่ 70% ของอัตราการเตนของหัวใจ
สูงสุด การวิเคราะหใชคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบคาที ( t-test) ผลการวิจัย
พบวา หลังการฝกของทั้งสองกลุมน้ัน อัตราการเตนของหัวใจขณะพักลดลงและความสามารถใน
การใชออกซิเจนสูงสุดเพิ่มขึ้นอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบระหวางการ
ฝกของทั้งสองกลุม พบวา อัตราการเตนของหัวใจขณะพัก และปริมาณการใชออกซิเจนสูงสุดไมมี
ความแตกตางกัน ซึ่งแสดงใหเห็นวา โปรแกรมการฝกจักรยานเสือภูเขาทั้ง 2 แบบ สงผลตออัตรา
การเตนของหัวใจขณะพักและการใชออกซิเจนสูงสุดไมแตกตางกัน

วาสพร ธเนศานนท  (2552) ไดทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใชจักรยานเสือภูเขาเพื่อ
สุขภาพในจังหวัดชลบุรี โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชจักรยานเสือภูเขาเพื่อ
สุขภาพ รวมถึงศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชจักรยานเสือภูเขาเพื่อสุขภาพในจังหวัดชลบุรี
เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคือ แบบสอบถาม จํานวน 278 ตัวอยาง วิเคราะหขอมูลทางสถิติใชคารอย
ละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะหความสัมพันธโดยใช chi-square การวิเคราะหขอมูล
ทางสถิติทั้งหมดใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 11.5 ผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมการใชจักรยานเสือ
ภูเขาของกลุมตัวอยาง ผูบริโภคมีประสบการณการใชจักรยานกอนการตัดสินใจซื้อคันปจจุบัน การ
ตัดสินใจใชจักรยานเพื่อออกกําลังกายกับเพื่อน มีการตัดสินใจใชจักรยานดวยตัวเอง ใชจักรยานเสือ
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ภูเขาเปนประจําประมาณ 4-5 วันตอสัปดาห ในการขี่แตละคร้ังใชเวลาประมาณ 1ชั่วโมงคร่ึงถึง 2
ชั่วโมง จะขี่ในชวงเวลาเย็นประมาณ 17.00 – 20.00 น. สถานที่ในการขี่คืออางเก็บนํ้าบางพระ ยี่หอ
จักรยานที่ใชคือ Trek นํ้าหนักจักรยานอยูที่ 10-15 กก. ผูบริโภคมีจักรยานเสือภูเขา 1 คัน ราคา
มากกวา 30,000 บาท ขี่จักรยานนอยกวา 1 ป ในตัวรถจักรยานใหความสําคัญกับชุดเกียรมากที่สุด
อะไหลที่เปลี่ยนคือเปลี่ยนยางในบอยที่สุด ผูบริโภคจะเขารานจักรยานตามแตโอกาสสะดวก รานมี
บริการตรวจเช็คสภาพ และผูบริโภคสวนใหญเขาชมรมจักรยานเสือภูเขาเพื่อสุขภาพ  ผลการศึกษา
ปจจัยที่มีผลตอการใชจักรยานเสือภูเขาเพื่อสุขภาพ พบวา ดานการรวมกลุมจัดต้ังเปนชมรม มีระดับ
ความคิดเห็นอยูในระดับมาก ดานการมีสวนรวมในการทํากิจกรรม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ
มาก ดานการคาดหวังประโยชนที่จะไดรับ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด ดานการ
สนับสนุนจากครอบครัว มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด และดานการจูงใจจากชมรม มี
ระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก  ผลการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรตอพฤติกรรมการใช
จักรยานเสือภูเขาเพื่อสุขภาพ พบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีผลทําใหพฤติกรรม
การใชจักรยานเสือภูเขาเพื่อสุขภาพแตกตางกัน และผลการวิจัยของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใช
จักรยานเสือภูเขาแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการใชจักรยานเสือภูเขาเพื่อสุขภาพแตกตางกัน


