
 
บทที่ 2 

ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรม 
   

ในบทนี้จะกลาวถึงทฤษฎีและแนวคิดที่ใชในการศึกษา ทบทวนวรรณกรรม โดยมี
รายละเอียดดังตอไปนี้ 
 

ทฤษฎีและแนวคิด 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior)      

         พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมหรือการกระทําที่ผูบริโภคทําการคนหา 
การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความ
ตองการของเขา หรือหมายถึงการศึกษาพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของบุคคลที่
เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคา   โดยคําตอบที่ไดนักการตลาดสามารถนํามาวางกลยุทธทาง
การตลาด (Marketing Strategy) ที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคอยางสูงสุด 

         การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการ
คนหาหรือศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อใหทราบถึงความตองการ
และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค  โดยคําถามที่ใชในการวิเคราะหคนหา
พฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H อันประกอบดวย Who What Why Who When Where และ 
How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os อันประกอบดวย Occupants Objects Objectives 
Organization Occasions Outlets และ Operation ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1) ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?)  เปนคําถามเพื่อใหทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 4 ดาน คือ (1) ประชากรศาสตร (2) ภูมิศาสตร (3) จิตวิทยาหรือ
จิตวิเคราะห และ (4) พฤติกรรมศาสตร 

2) ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?)  เพื่อใหทราบถึงสิ่งที่ผูบริโภค
ตองการซื้อ (Objects) ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑซ่ึงก็คือคุณสมบัติหรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ (Product Components) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive 
Differentiation) 

3) ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) ทําใหทราบถึงวัตถุประสงคใน
การซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อตอบสนองความตองการของเขาดานรางกายและดาน
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จิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ (1) ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง  
จิตวิทยา (2) ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม (3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

4) ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates  in the buying)  ทําใหทราบถึง
บทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย (1) ผูริเร่ิม 
(Initiator) – เปนผูเสนอความคิดที่จะซื้อผลิตภัณฑเปนคนแรก (2) ผูมีอิทธิพล (Influencer) – เปนผู
ที่มีบทบาทสําคัญที่จะใหคําแนะนําวาควรซื้อหรือไมควรซื้อสินคา (3) ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) - 
เปนผูที่จะตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะซื้อหรือไมซ้ือสินคา (4) ผูซ้ือ (Buyer) - เปนผูที่จะไปซื้อสินคา 
(5) ผูใช (User) - เปนผูบริโภคที่ใชสินคาหรือบริการนั้น 

5) ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When does the consumer buy?) ทําใหทราบถึงโอกาสในการซื้อ 
(Occupants ) เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของ
วัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาล    วันสําคัญตาง ๆ  

6) ผูบริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the consumer buy?) ทําใหทราบถึงชองทางหรือ
แหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หางซุปเปอรมารเก็ต หางไฮเปอรมารเก็ต รานขายของ
ชํา เปนตน 

7) ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) ทําใหทราบถึงขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อ (Operations) ประกอบดวย (1) การรับรู (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผล
ทางเลือก (4) การตัดสินใจซื้อ (5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541) 
1). แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)  

         เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  โดยมีจุดเริ่มตน
จากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึก
คิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเน
ได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวก็จะมีการตอบสนอง
ของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 

        จุดเริ่มตนของแบบจําลองนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการ 
แลวก็ทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้น แบบจําลองนี้ จึงอาจเรียกวา S-R Theory อัน
ประกอบดวย 3 สวนหลัก ๆ คือ  

1). สิ่งกระตุน (Stimulus) – อาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus)และสิ่ง
กระตุนภายนอก (Outside Stimulus)  ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจึงใจที่ทําใหเกิดการซื้อสินคา 
(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อ ดานเหตุผลและใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็
ได  ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 
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1.1) ส่ิงกระตุนทางตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดวย 

ก) ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพ ลักษณะ สไตล ช่ือตราสินคา การ
บรรจุภัณฑ ขนาด การบริการ และการรับประกัน 

ข) ส่ิงกระตุนดานราคา ไดแก รายการราคา สวนลด และราคาขายสงแยกตาม
ชนิด ขนาด และภาค 

ค) ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย ไดแก ชองทางการจัดจําหนายทุก
ระดับเพื่อการครอบคลุมเปาหมาย เชนหางสรรพสินคาโรบินสัน หางเทสโก
โลตัส หางบิ๊กซี ซุปเปอรเซ็นเตอร รวมทั้งสินคาคงคลังและการขนสง 

ง) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ 
การขายโดยพนักงาน การสงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง 

1.2) ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกขององคกร ซ่ึงควบคุมไมได อันไดแก 

ก) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) ไดแก อัตราดอกเบี้ย แหลงการเงิน ภาวะ
เงินเฟอ การใหสินเชื่อ และระดับรายไดสุทธิของบุคคล 

ข) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) ไดแก การพัฒนาดานเทคโนโลยี
การสื่อสารที่มีความกาวหนาและทันสมัย มีผลตอการดํารงชีวิตและ   พฤิตก
รรมการบริโภค เชนเครื่องคอมพิวเตอรไฮเทค เครื่องถายเอกสารที่เปนเครื่อง
รับสงแฟกซไดดวยถายภาพไดดวย 

ค) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political ) เชน
พระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภค กฎหมายเพิ่มลดภาษี การปฏิวัติรัฐประหาร 
สินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของ
ผูบริโภค 

ง) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) ไดแก ขนบธรรมเนียบประเพณี 
วัฒนธรรม คานิยม ความเชื่อของกลุม ทัศนคติ ความตองการ ความปรารถนา 
และปญหาทางสังคม 

2). กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) – ความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจ
ของผูซ้ือ  
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2.1) ลักษณะของผูซ้ือ ( ฺBuyer Characteristics) – ไดรับอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ คือ 
ปจจัยดานวัฒนธรรม ไดแก ขนบธรรมเนียมประเพณีตาง ๆ ปจจัยทางดานสังคม ไดแก ช้ันของ
สังคม กลุมอางอิงครอบครัว ปจจัยสวนบุคคล ไดแก บุคลิก ทัศนคติ รายได การศึกษา และ ปจจัย
ดานจิตวิทยา ไดแก แรงจูงใจ การรับรู และการเรียนรู 

2.2) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย 
ขั้นตอนตาง ๆ ไดแก  

ก) ขั้นการรับรูปญหา (Problem Recognition) หรือความตองการ (Need 
Recognition) กระบวนการซื้อเริ่มตนเมื่อบุคคลรับรูถึงความตองการหรือ
ปญหาความตองการอาจเกิดขึ้นเองหรือถูกกระตุนดวยส่ิงเราภายใน เชน 
ความหิว ความกระหาย หรือส่ิงเราภายนอก เชน กล่ินอาหาร โฆษณาทาง
โทรทัศน ส่ิงเหลานี้เมื่อเกิดขึ้นถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่งกระตุน บุคคลจะ
เรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวา
จะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร  

ข) ขั้นการคนหาขอมูล (Information Research) เมื่อความตองการถูกกระตุนมาก
พอ ผูซ้ือจะพยายามหาขอมูลเพื่อหาทางสนองความตองการที่ถูกกระตุน เชน 
ขอมูลในเรื่องคุณสมบัติ ราคา ปริมาณ เปนตน โดยแหลงขอมูลของผูบริโภค
จะประกอบดวย 5 กลุม คือ (1) แหลงบุคคล ไดแก ครอบครัว เพื่อน ฯลฯ (2) 
แหลงการคา ไดแก ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคา ฯลฯ (3) 
แหลงชุมชน ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครอบผูบริโภค (4) แหลง
ประสบการณ ไดแก การซื้อและการใชผลิตภัณฑ (5) แหลงทดลอง ไดแก 
หนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการ
ทดลองใชผลิตภัณฑนั้น ๆ  

ค) ขั้นการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) คือ การเปรียบเทียบ
คุณสมบัติผลิตภัณฑที่ตองการกับผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ที่มีคุณภาพใกลเคียงกันเพื่อ
นําไปสูขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ  

ง) ขั้นการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) คือ การตัดสินใจแลววาจะเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑที่ไดจากการประเมินผลทางเลือก 

จ) ขั้นพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Feeling) คือ การเปลี่ยนแปลง
ไปในทางที่ดีขึ้นหรือเลวลงหลังจากใชผลิตภัณฑดังกลาว จึงตัดสินใจบอกตอ
ใหผูอ่ืนทราบหรือตัดสินใจใชหรือไมใชผลิตภัณฑนั้นตอไป 
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3). การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือ การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ
ผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

3.1)  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) หมายถึง การเลือกผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ มี
ช่ือเสียง 

3.2)  การเลือกตราสินคา (Brand Choice) หมายถึง การเลือกตราสินคาที่มีช่ือเสียงเปน
ที่ยอมรับของผูบริโภค 

3.3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) หมายถึง การเลือกผูขายที่มีมนุษยสัมพันธที่ดีและ
เอาใจใสลูกคา 

3.4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Time) หมายถึง การซื้อเวลาไหนก็ไดที่ลูกคา
ตองการ 

3.5) การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) หมายถึง การซื้อในปริมาณที่
เหมาะสมกับราคาและคุณภาพ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541) 
 

ทบทวนวรรณกรรม 
จันทรพร จงไหมเจริญสกุล (2547)ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

ผงซักฟอกของผูบริโภคในอําเภอบางบัวทอง  จังหวัดนนทบุรี  ผลการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเลือกผงซักฟอกชนิดผง เปนแบบซักไดทั้งมือและเครื่อง จะเลือกใชภาชนะ
บรรจุชนิดถุง โดยใหเหตุผลเพราะสามารถกันน้ําไดดี เลือกซื้อขนาด 1,500 กรัม โดยมีความถี่ใน
การซื้อเดือนละ 1 คร้ัง สวนใหญเคยใชผงซักฟอกยี่หอโอโม แตปจจุบันเลือกใชผงซักฟอกยี่หอ
แอทแทค เพราะมีคุณภาพดี และยังไมตองการที่จะเปลี่ยนยี่หอ หากคิดที่จะเปลี่ยนไปใชยี่หออ่ืนให
เหตุผลในการเปลี่ยนเพราะตองการลองยี่หอใหม จะเลือกซื้อผงซักฟอกในซุปเปอรมาเก็ต เพราะมี
ยี่หอ ขนาด ประเภทใหเลือกมากมาย สวนใหญเคยเห็นโฆษณายี่หอผงซักฟอกที่ใชจากโทรทัศน 
รูจักตรายี่หอผงซักฟอกจากโฆษณา รายการสงเสริมการขายที่ชอบคือ ของแถม ประเภทน้ํายาปรับ
ผานุม และเมื่อมีรายการสงเสริมการขายสวนใหญมักจะซื้อเทาเดิม สวนปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุด และมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผงซักฟอก คือดานชองทางการจัดจําหนาย  ไดแก สินคามีวางขายทั่วไป ดานการสงเสริมการตลาด 
ไดแก มีรายการพิเศษ เชน การลด แลก แจก หรือ แถม ดานราคา ไดแก ราคาตอหนวย และดาน
ผลิตภัณฑ ไดแกซักไดสะอาด  

หฤทัย บวรบดีบัณฑิต (2546) ไดศึกษาพฤติกรรมของตอบแบบสอบถามที่มีผลตอ
การซื้อ และใชยาสีฟนสมุนไพรในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา นอกจากมีการ
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แปรงฟนวันละ 2 คร้ังแลวในตอนเชา และกอนเขานอนแลวสวนใหญมีการแปรงฟนระหวางวัน 
โดยเฉพาะหลังทานอาหารกลางวัน โดยใหเหตุผลสําคัญคือ ตองการักษาสุขภาพฟนใหแข็งแรง 
และตองการใหเกิดความมั่นใจ ซ่ึงเปนการสื่อใหผูตอบแบบสอบถามไดรูจักยาสีฟนสมุนไพรมาก
ที่สุด คือ การโฆษณาทางสื่อโทรทัศน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดที่จะเปลี่ยนตรายี่หอ
ยาสีฟนสมุนไพรที่ใชปจจุบัน เนื่องจากตองการทดสอบยี่หอใหมและไมชอบรสชาติยาสีฟน 
สําหรับพฤติกรรมการซื้อยาสีฟนสมุนไพร พบวา ผูตอบแบบสอบถามมักซื้อยาสีฟนสมุนไพรที่
ซุปเปอรมาเก็ต ขนาด 200-220 กรัม ราคามากกวา 50 บาทขึ้นไป และมีความถี่ในการซื้อโดยเฉลี่ย 1 
คร้ังตอเดือน ปจจัยสวนประสมการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุดในการ
พิจารณาตัดสินใจซื้อ คือ ผลิตภัณฑตองมีประสิทธิภาพในการรักษาเหงือกและฟน การลดราคา
ทันทีและการแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใช ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซ้ือยาสีฟนสมุนไพรคือ ปจจัยดานอาชีพ รายได ระดับการศึกษา และจํานวนสมาชิกในบาน ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ 
โดยปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานประสิทธิภาพการรักษาเหงือกฟน เปน
อันดับแรก ดานราคาใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานราคา เปนอันดับแรก ดานการสงเสริมทางดาน
การตลาด ใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานเคยทดลองใชสินคาแลวชอบใจ เปนอันดับแรก ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานความสะดวกในการหาซื้อเปนอันดับแรก 

สมคิด ยกพล (2545) ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑแชมพูสระผมในเขตกรุ ง เทพมหานคร  พบว า  ผู ตอบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานครสวนใหญสระผมดวยตนเองสัปดาหละ 3 คร้ังขึ้นไป มีการเปลี่ยนยี่หอแชมพู
จํานวน 1-2 คร้ัง/ป และยี่หอที่ไดความนิยมจากกลุมตัวอยางมากที่สุด คือ ซัลซิล ในขนาดใหญ 
(150-200 ซีซี) โดยมีราคาอยูระหวาง 101-150 บาท สวนใหญมักนิยมไปเลือกซื้อแชมพูสระผลที่
ซุปเปอรมาเก็ต เพราะมียี่หอขนาด ประเภทใหเลือกมากมาย ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาสําคัญที่สุด สวนรูปแบบการ
สงเสริมการขายที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดไดแก การลดราคา การทดสอบ
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑแชมพูสระผม ของกลุม
ตัวอยางที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับความถี่ในการสระผม 
คือ เพศ อายุ รายได สวนปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับคาใชจายในการเลือกซื้อแชมพูสระ
ผมของกลุมตัวอยาง คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ โดยปจจัยดานผลิตภัณฑให
ความสําคัญตอปจจัยยอยดานคุณภาพของสินคา เปนอันดับแรก ดานราคาใหความสําคัญตอปจจัย
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ยอยดานราคา เปนอันดับแรก ดานการสงเสริมทางการตลาดใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานเคย
ทดลองใชสินคาตัวอยางมาแลว เปนอันดับแรก ดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญตอ
ปจจัยยอยดานความสะดวกในการหาซื้อเปนอันดับแรก 

ศรัญญา วงศแปง  (2543) ศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ือสินคาในรานซุปเปอรมารเก็ต
แหงหนึ่งในจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ
ผูบริโภค ไดแก รายได ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินใจในจํานวนที่มากขึ้นทั้งดานปริมาณและราคา
ตามสัดสวนที่เพิ่มขึ้นของรายได และเมื่อมีการศึกษาสูงขึ้นผูบริโภคก็สามารถสรางรายไดได
มากกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาต่ํากวา  ปจจัยอ่ืน ๆ นอกจากรายได และ การศึกษา คือ สถานที่ การ
บริการ การตกแตง ประเภทสินคา และราคาสินคา โดยปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา
อันดับแรก คือ สถานที่   เนื่องจากเปนหางที่อยูในตัวเมือง จึงเปนทางผานในการเดินทาง หรืออยู
ใกลบานทําใหเดินทางสะดวก  ถัดมาคือการบริการที่ดีดานสถานที่จอดรถ และการอํานวยความ
สะดวกอื่น ๆ ประกอบกับเปนหางที่มีพื้นที่ขนาดเล็ก ทําใหประหยัดเวลาและคาใชจาย  สวนการ
บริการที่ดีและประเภทสินคาที่ตอบสนองตรงกับความตองการของผูบริโภค  รวมทั้งราคาสินคาที่
ไมแพงกวาคูแขงขัน  ก็มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเชนเดียวกัน  สําหรับการศึกษาเกี่ยวกับ
พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอสินคา สามารถอธิบายไดวาผูบริโภคนิยมจะซื้อสินคาหลัก หรือ
สินคาที่จําเปนในการดํารงชีวิตประจําวัน ทั้งนี้จะเนนที่คุณภาพของสินคา โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อ
สินคานั้น ๆ มีอายุส้ัน สวนปญหาในการใชบริการผูบริโภคใหความสําคัญกับการที่หางมีสินคาไม
ครบเปนสิ่งสําคัญสุด  รองลงมาเปนราคาสินคา และการคนหาสินคาในหางนั้น ๆ ทําไดยาก 
เนื่องจากการจัดเรียงสินคาไมตอเนื่องกัน  


