
 

บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
ในการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมลูกคาในการซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัสใน

จังหวัดลําปาง” นั้นมีแนวคิดและทฤษฏีท่ีเกี่ยวของและนํามาใชประกอบในการศึกษา ไดดังนี้ 
 
แนวความคิดและทฤษฎี 

แนวคิดวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  
ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546)  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws1H ซ่ึง

ประกอบดวยใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who)  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What)  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ(Why) 
ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ (Who)  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When) ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน(Where) และ 
ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How)  เพื่อคนหาคําตอบ 7 คําตอบ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย กลุมเปาหมาย 
(Occupants) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects)วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) บทบาทของกลุม
ตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ (Organizations) โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ชองทางหรือแหลง
ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ (Outlets) และข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงแสดงถึงการใช
คําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ดังตอไปนี้ 

1). ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงตลาดเปาหมาย
(Target Market) หรือลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) วาเปนกลุมไหน โดยการแบงตามเพศ  อายุ  
รายได  การศึกษา และถ่ินท่ีอาศัย เปนตน 

2). ผูบริโภคซ้ืออะไร (What?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
และตองการไดจากผลิตภัณฑ ซ่ึงอาจจะไดแก คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 
Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive Differentiation) 

3). ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why?) คําถามนี้เกี่ยวของกับการระบุถึงประโยชนของผลิตภัณฑ
ในดานการตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความพอใจ รวมถึงประโยชนของผลิตภัณฑไป
สามารถตอบสนองความตองการไดรับความพอใจหรือไม ความตองการของลูกคาท่ีแทจริงในปจจุบัน
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เปนอยางไร และความตองการของลูกคาในอนาคตจะเปล่ียนแปลงไปอยางไร ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงไดแก   

3.1) ปจจัยเฉพาะบุคคล เชน รูปแบบการดํารงชีวิต ลักษณะทางประชากรศาสตร 
และปจจัยสถานการณ 

3.2) ปจจยัดานจิตวิทยา เชน การรับรู และแรงจูงใจ เปนตน 
3.3) ปจจยัดานสังคม เชน บทบาท และครอบครัว เปนตน 

4). ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Whom?) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือ เชน เพื่อนฝูง คนในครอบครัว เปนตน 

5). ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงโอกาสในการซ้ือ และ
เกี่ยวของกับอิทธิพลอันเกิดจากสถานการณ (Situational Influences) ซ่ึงเปนเหตุทําใหกิจกรรมการซ้ือ
ของลูกคาเปล่ียนแปลงไปตามเวลา เชน การซ้ือผลิตภัณฑตามฤดูกาล การซ้ืออันเกิดจากการสงเสริมการ
ขาย หรือตามขอจํากัดดานงบประมาณ ทุกคนจะสังเกตเห็นไดวา กิจกรรมการซ้ือของลูกคาจะเพิ่มข้ึน
ภายหลังจากวันจายเงินเดือน ในตลาดธุรกิจการซ้ือจะถูกกําหนดตามขอจํากัดดานงบประมาณ และ
จังหวะเวลาของปงบประมาณ ตัวอยางเชน โรงเรียน วิทยาลัยและมหาวิทยาลัยจํานวนมากจะซ้ือวัสดุ
ส้ินเปลือง อุปกรณ เคร่ืองมือและเคร่ืองใชตาง ๆ จํานวนมากกอนส้ินปงบประมาณ เปนตน นอกจากนั้น 
การซื้อของลูกคาอาจเกิดจากอิทธิพลท่ีซอนเรนบางอยาง ท่ีมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือ เชน 
สภาพแวดลอมทางสังคม เวลา และวัตถุประสงคของการซ้ือ เปนตน 

6). ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึงสถานท่ี ชองทางหรือ
แหลงจําหนาย ในอดีตบริษัทจะมองชองทางจําหนายเพียงแบบดั้งเดิมเทานั้น เชน ผานตัวแทน ผูคาปลีก 
ผูคาสง ผูจัดการสวนใหญจะมุงเนนการจัดจําหนายใหมากข้ึน และเลือกประเภทของผูคาปลีกท่ีลูกคาให
การสนับสนุน อยางไรก็ตามในปจจุบันไดเกิดรูปแบบของการจัดจําหนายหลายรูปแบบท่ีใหเลือกใชได
มากมาย รูปแบบของการจัดจําหนายท่ีเจริญเติบโตอยางรวดเร็วมากท่ีสุด คือ การคาปลีกที่ไมตองอาศัย
รานคา  การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) โดยผานแคตตาล็อก หรือการเสนอขาวสารเชิงโฆษณา 
(Informercials) และการจําหนายสินคาทางอิเล็กทรอนิกส ผานอินเทอรเน็ต และทางโทรทัศนท่ีสามารถ
โตตอบกันได (Interactive Television) และการใชเคร่ืองจักรเพ่ือการส่ังซ้ือ (Video Kiosks) เปนตน 

7) .  ผูบ ริโภคซ้ืออยางไร  (How?)  เปนคําถามเ พ่ือตองการทราบถึง ข้ันตอนหรือ   
กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค รวมถึงอิทธิพลตางๆ ซ่ึงจูงใจใหตัดสินใจซ้ือ  เชน 
เวลาท่ีจะซ้ือ สถานการณตางๆ เปนตน  
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ตารางท่ี 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค 

 

คําถาม (6 Ws 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target market?) 
 
 
 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดาน 
(1) ประชากรศาสตร 
(2) ภูมิศาสตร 
(3) จิตวิทยาหรือจติวิเคราะห 
(4) พฤติกรรมศาสตร 

2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer buy?) 
 
 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑก็คือ ตองการ 
คุณสมบัติผลิตภัณฑหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product Component) และความตางท่ีเหนอืกวาคูแขง 
(Competitive Differentiation) 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer buy?) 
 
 

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคา 
เพื่อตอบสนองความตองการของเขาทางดานรางกาย และ
ดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ 

(1) ปจจัยภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา 
(2) ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 
(Who participates in the buying?) 
 

บทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย 
(1)  ผูริเร่ิม                      (2)  ผูมีอิทธิพล 
(3)  ผูตัดสินใจซ้ือ          (4)  ผูซ้ือ 
(5)  ผูใช 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค 

 

คําถาม (6 Ws 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) 

5.  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer buy?) 
 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดอืนใดของป
หรือชวงฤดูใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของ
วัน โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer buy?) 
 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา  ซุปเปอรมารเก็ต  รานขาย 
ของชํา บางลําพู  พาหุรัต  สยามสแควร ฯลฯ 

7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the consumer buy?) 
 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operation) ประกอบดวย 
(1) การรับรูปญหา 
(2) การคนหาขอมูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) ตัดสินใจซ้ือ 
(5) ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.  2546. 

 
แนวคิดเร่ืองขัน้ตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค สามารถลําดับไดดังนี ้
1). การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) หรือการรับรูถึงปญหา (Problem 

Recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน 
เชน ความสามารถ หิว ความกระหาย ซ่ึงรวมถึงความตองการของรางกาย และความตองการที่เปนความ
ปรารถนา อันเปนความตองการดานจิตวิทยา ส่ิงเหลานี้เกิดข้ึนเม่ือถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนส่ิงกระตุน 
บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีท่ีจัดการกับส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต 

2). การคนหาขอมูล (Information Search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และส่ิงท่ี
สามารถสนองความตองการอยูใกลผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที แตถา
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ความตองการไมไดรับการตอบสนอง ความตองการจะถูกจดจําไว เพื่อหาทางสนองความตองการใน
ภายหลัง เกิดความต้ังใจใหไดรับการสนองความตองการ โดยพยายามคนหาขอมูล ปริมาณขอมูล ท่ี
คนหาข้ึนกับวาบุคคลเผชิญกับการแกปญหามากหรือนอย ขอมูลท่ีผูบริโภคตองการถือเปนขอมูล
เกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ แหลงขอมูลของผูบริโภค อาจเปนแหลงบุคคล (ครอบครัว เพื่อน 
เพื่อนบาน เปนตน) แหลงการคา (ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคา การจัดแสดงสินคา เปน
ตน) แหลงชุมชน (ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค เปนตน) แหลงประสบการณ และแหลง
ทดลอง (หนวยงานสํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ เปนตน) โดยท่ีอิทธิพลของแหลงขอมูลจะ แตกตางกันตาม
ชนิดของผลิตภัณฑ และลักษณะ สวนบุคคลของผูบริโภค  

3). การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจาก
ข้ันท่ีสอง ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจ และประเมินผลทางเลือกตางๆ กระบวนการประเมินผลทางเลือก
พฤติกรรมผูบริโภค มีดังนี้ 

-  คุณสมบัติผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑ วามีคุณสมบัติอะไรบาง 
-  ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน 
-  ผูบริโภคมีการพัฒนาความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคา 
-  ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา 

4). การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกจะชวยใหผูบริโภค
กําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆ ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีชอบมากท่ีสุด กอนการ
ตัดสินใจซ้ือผูบริโภค จะพิจารณาปจจัยตางๆ ดังนี้  

- ทัศนคติของบุคคลอื่น คือ ทัศนคติของบุคคลท่ีเกี่ยวของ จะมีผลท้ังดานบวกและ
ดานลบ ตอการตัดสินใจซ้ือ 

- ปจจัยสถานการณท่ีคาดคะเนไว เชน การคาดคะเนรายได ตนทุนผลิตภัณฑ 
ผลประโยชนของผลิตภัณฑ 

- ปจจัยสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนไว ระหวางผูบริโภคกําลังตัดสินใจซ้ือนั้น 
ปจจัยในสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนจะเขามาเกี่ยวของ ซ่ึงมีผลกระทบตอความ
ต้ังใจซ้ือ เชน ผูบริโภคไมชอบลักษณะของพนักงานขาย ผูบริโภคเกิดอารมณเสีย 

5). ความรูสึกภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Feeling) หลังการซ้ือและทดลองใช
ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณ เกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ ความพอใจ
ของผูบริโภค (Satisfaction) จะเปนฟงกชันของการคาดคะเน (Expectation) และการปฏิบัติงานของ
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ผลิตภัณฑ (Performance) การคาดคะเนของผูบริโภคเกิดจากแหลงขาวสาร พนักงานขายและแหลง
ส่ือสารอ่ืนๆ ถาบริษัทโฆษณาสินคาเกินความจําเปนผูบริโภคจะต้ังความหวังไวสูง และเม่ือไมเปนความ
จริงจะเกิดความไมพอใจ จํานวนความไมพอใจ จะข้ึนกับขนาดของควมแตกตางระหวางความคาดหวัง
และการปฏิบัติจริงของผลิตภัณฑ ประสบการณของตราสินคามีผลกระทบตอ ความชอบสินคา ถาตรา
สินคาท่ีซ้ือไมสรางความพอใจใหแกผูซ้ือ ผูซ้ืออาจมีทัศนคติท่ีไมดีตอตราสินคา และอาจเลิกซ้ือ
ผลิตภัณฑ 

ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546) ไดกลาวถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย 
สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และความแตกตางทางการ
แขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม และ
ปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการ
ของลูกคาใหดียิ่งข้ึน 

1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
Line) 
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2. ราคา (Price)  หมายถึง  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ี 2 ท่ีเกิดข้ึนมาถัด
จาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 
ผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดาน
ราคาตองคํานึงถึง 

2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอม 
รับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

2.2 ตนทุนสินคา และคาใชจายท่ีเกีย่วของ  
2.3 การแขงขัน 
2.4 ปจจัยอ่ืนๆ 

3. การจัดจาํหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบ 
ดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา
ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 
สวน ดังนี้ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ
และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย 
ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง 
กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
การกระจายตัวสินคาประกอบดวยการขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา (Storage) การ
คลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับ
ผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal 
Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมี
หลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสม
ประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 
ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมท่ีสําคัญมีดังตอไปนี้ 
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4.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และผลิตภัณฑ บริการหรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณาจะ
เกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising 
Tactics) และกลยุทธส่ือ (Media Strategy)  

4.2  การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูง
ใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธกรขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling 
Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management)  

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการ
สงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค 
(Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade 
Promotion) และการกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย (Sales Force 
Promotion) 

4.4 การใหขาว และการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุม
ใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หรือ (Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง
กับผูซ้ือทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมาย
ตรง การขายโดยใชแคตตาลอค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามี
กิจกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซ้ือ 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
ดลชัย  บุณยะรัตเวช (2545) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมของคนท่ีมีตอสินคาตราเฉพาะ มี     

3 ปจจัยดังนี้ 
1.  ปจจัยการรับรูทางดานราคา (Consumer Price Perception) 

1.1) Price Consciousness  การตระหนักในเร่ืองของราคา สามารถอธิบายไดวาคน
ซ้ือสินคาจะมีการตระหนักในเร่ืองของราคามากนอยแคไหน นั่นคือ ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือสินคาใดๆ ก็
ตามจะคํานึงถึงราคาเพียงอยางเดียว โดยไมคํานึงถึงปจจัยอ่ืนๆ   

1.2) Value Consciousness  การตระหนักในเร่ืองคุณคาของสินคา ซ่ึงโดยท่ัวๆ ไป
ลูกคาจะซ้ือสินคา โดยจะดูราคาเปนเกณฑในการเลือกซ้ือสินคา แตบางคร้ังจะคํานึงถึงเร่ืองของราคาท่ี
จายไปกับคุณภาพสินคาท่ีไดรับมาดวยเชนกัน โดยทางลูกคาจะยอมจายเงินเพิ่มข้ึนอีกนิด เพื่อส่ิงท่ีดีกวา 

1.3) Price-Quality Perception  การรับรูในเร่ืองของราคาโดยเช่ือมโยงกับคุณภาพ
สินคา ก็คือ การรับรูในเร่ืองราคาของสินคากับคุณภาพ โดยท่ีลูกคาท่ีซ้ือมีความเช่ือวาสินคาราคาแพงจะ
มีคุณภาพดี ในขณะท่ีสินคาราคาถูกจะมีคุณภาพตํ่าตามราคา 

2.  ปจจัยดานโครงสรางของการตลาด (Marketing Constructs) 
2.1) Brand Loyalty  ความจงรักภักดีตอตรายี่หอ หมายถึง คนซ้ือท่ีมีความ

จงรักภักดีตอสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่งจะไมคอยเปล่ียนแปลง โดยลูกคาจะเลือกซ้ือยี่หอเดิมอยูอยาง
สมํ่าเสมอ โดยท่ีคิดวาจะซ้ือสินคายี่หอเดิมไมเปล่ียนแปลง 

2.2) Risk Averseness  การไมชอบเส่ียง เปนลักษณะของลูกคาท่ีมีความคิดท่ีไม
ชอบเส่ียงในการทดลองสินคาใหมๆ เชน หากมี Risk Averseness สูง แสดงวาไมคอยชอบทดลองซ้ือ
สินคาใหม หรือในทางตรงกันขาม ถามี Risk Averseness ตํ่า ก็หมายถึง ชอบลองของใหม 

2.3) Impulsiveness  การซ้ือสินคาแบบไมต้ังใจ หมายถึง การซ้ือสินคาโดยไมต้ังใจ
ซ้ือ ท้ังๆ ท่ีการซ้ือสินคาเหลานั้นเปนการซ้ือแบบไมไดมีการวางแผนมากอน  

2.4) Smart Shopper Self-Perception  ความภูมิใจท่ีเราสามารถซ้ือสินคาไดอยาง
ฉลาดซ้ือ ไมไดถูกหลอก ในกรณีท่ีลูกคาจะพิจารณาในทุกๆ ดาน ไมไดมองเพียงภาพลักษณของตรา
สินคา หรือโฆษณาชวนเช่ือโดยลูกคาจะพิจารณาอยางมีเหตุมีผลจนทําใหลูกคารูสึกวาลูกคาฉลาดซ้ือ 
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3. ปจจัยของสวนประกอบท่ีทําใหเกิดการโนมเอียงในการซื้อขาย (Deal Proneness 
Constructs) โดยปกติแลวลูกคาบางกลุมท่ีมีการตระหนักในเร่ืองราคาสินคา อาจจะมีการรับรูในเร่ือง
สินคาราคาถูกผานรายการสงเสริมการขาย  

จากปจจัยในขอ 1 กับขอ 2 รวม 7 ปจจัย ถาใหคนท่ีมีทัศนคติเปนบวกตอสินคาตราเฉพาะ 
มักจะมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยท้ัง 7 ดังนี้  

1. คนท่ีมีการตระหนักเร่ืองราคาคอนขางมากจะชอบสินคาตราเฉพาะ มาก 
2. คนท่ีตระหนักเร่ืองคุณคาคอนขางมากจะนิยมสินคาตราเฉพาะ มาก คนท่ีมีการ

รับรูในเร่ืองของราคาโดยเช่ือมโยงกับคุณภาพสินคาจะไมคอยนิยมซ้ือสินคา 
        ตราเฉพาะ 
3. คนท่ีมีความจงรักภัคดีตอตรายี่หอ จะไมคอยนิยมชมชอบในการซ้ือสินคา 
        ตราเฉพาะ 
4. คนท่ีไมชอบเส่ียงในการลองซ้ือสินคา ไมมีความสัมพันธกับการซ้ือสินคา 
        ตราเฉพาะ  
5. คนท่ีชอบซ้ือสินคาแบบไมต้ังใจ จะไมคอยนิยมชมชอบในการซ้ือสินคา 
        ตราเฉพาะ 
6. คนท่ีมีนิสัยฉลาดซ้ือ จะนิยมชมชอบในการซ้ือสินคาตราเฉพาะ มาก 

 
ปทมา  กิมสุวรรณ (2545) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอการซ้ือสินคาตราเฉพาะ ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม : กรณีศึกษาเทสโกโลตัส จากการ
วิจัยพบวาสวนใหญผูตอบแบบสอบถามเคยซ้ือสินคาตราเฉพาะตราซุปเปอรเซฟ โดยรูจักตราสินคาจาก
การเห็นตราสินคาบนช้ันวาง โดยมีปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือตามลําดับดังนี้ คือปจจัยราคาตํ่ากวายี่หอ
อ่ืน เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลสูงสุดรองลงมาคือ ปจจัยดานการลดราคา และปจจัยคุณภาพของสินคา 
ตามลําดับ ปจจัยดานสถานที่สะดวกในการเดินทาง รองลงมา บรรยากาศดี และ สะอาด ตามลําดับ 
โดยรวมแลวปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาตราเฉพาะสูงท่ีสุด 
คือ ปจจัยดานราคา 

ในสวนของผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูตอบแบบสอบถาม  พบวาผูตอบ
แบบสอบถามซ้ือสินคาตราเฉพาะเปนคร้ังคราว เหตุผลสวนใหญในการเลือกซ้ือสินคาตราเฉพาะของ
ผูตอบแบบสอบถามเน่ืองจากสินคาตราเฉพาะมีราคาถูกกวาสินคาท่ัวไปมากที่สุด รองลงมาคือ ไดรับ
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เคร่ืองหมายแสดงมาตรฐานสินคา คุณภาพสินคาตราเฉพาะใกลเคียงกับสินคาท่ัวไป มีวัน/เดือน/ปผลิต
และหมดอายุชัดเจน มีโปรโมช่ันลด แลก แจก แถม ผลิตจากโรงงานเดียวกับยี่หอดัง ตามลําดับ และเม่ือ
เปรียบเทียบสินคาตราเฉพาะกับสินคาตรายี่หอของผูผลิต พบวาปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามเห็นดวย
มากท่ีสุด คือ สินคาตราเฉพาะมีราคาถูกกวา รองลงมาคือ สินคาตราเฉพาะมีตําแหนงบนช้ันท่ีหยิบงาย 
สินคาท้ังสองผลิตจากผูผลิตรายเดียวกัน และสินคาตราเฉพาะมีบรรจุภัณฑคลายสินคาตรายี่หอของ
ผูผลิต ตามลําดับ 

จากผลการศึกษา  พบวาหลักเกณฑในการเลือกซ้ือสินคาตราเฉพาะของผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ พิจารณาจากราคาของสินคามากท่ีสุด รองลงมาคือ พิจารณาจากคุณภาพของ
สินคา และพิจารณาจากการไดรับเคร่ืองหมายแสดงมาตรฐานสินคา ตามลําดับ โดยประเภทสินคาตรา
เฉพาะท่ีผูตอบแบบสอบถามนิยมมากท่ีสุดคือ อุปกรณเคร่ืองใชในครัวเรือนรองลงมาเปนอาหารแหง 
และอุปกรณสํานักงาน ตามลําดับ สวนใหญผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยใชแลว มักจะกลับมาซ้ืออีก และ
สวนใหญจะซ้ือไปใชเอง 
 

สุชีรา  อาจหาญ (2547) ไดทําการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือสินคา
จากเทสโก โลตัส ของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดจันทบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา พฤติกรรมการ
ซ้ือสินคาจากหางเทสโก โลตัส ระดับ ความสําคัญของปจจัยทางการตลาด และความสัมพันธระหวาง
ปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรม การซ้ือสินคา จากเทสโก โลตัส ของผูบริโภคในเมืองจังหวัด จันทบุรี 
กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาจากหางเทสโก โลตัส จํานวน 400 คน จากการวิจัย
พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนหญิง จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีสภาพโสด กลุมตัวอยางมีอายุ
ระหวาง 21 - 30 ป และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน ระหวาง 5,001-10,000 บาท กลุมตัวอยางมักจะเดินทางไป
เทสโก โลตัส ดวยรถยนตสวนตัว โดยเดินทางมากับเพื่อนและครอบครัว เพื่อซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 
เอง กลุมตัวอยางไดรับขอมูลขาวสารจากใบปลิวมากท่ีสุด และนิยมซ้ือสินคาในชวง เสารอาทิตย เวลา
ประมาณ 18.00-21.00 น. โดยเฉล่ียแตละเดือนซ้ือสินคาเดือนละ สองคร้ัง  สวนเหตุผลสําคัญท่ีผูบริโภค
ซ้ือสินคาท่ี เทสโก โลตัส เพราะมีสินคาหลากหลาย สินคาอุปโภคประจําวัน เปนสินคาท่ีซ้ือกันมาก 
โดยมีคาใชจายในการซ้ือสินคา อยูระหวาง 501-1,000 บาท มักจะชําระเงินในรูปแบบเงินสด สวนปจจัย
ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาจากเทสโก โลตัส สาขาจันทบุรีนั้น กลุมตัวอยางให
ความสําคัญในดานผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี และการสงเสริมทางการตลาด โดยคํานึงในดานสถานท่ี
มากท่ีสุดเปนอันดับแรก รองลงมาไดแก ราคา ผลิตภัณฑ  และการสงเสริมทางการตลาดเปนอันดับ
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สุดทาย สําหรับปญหาในกลุมตัวอยางประสบมากท่ีสุดคือ เร่ืองสถานที่ แอรไมเย็น และสินคามีไม
เพียงพอ การรอชําระเงินนาน จํานวนชองท่ีรับชําระเงินไมเพียงพอ ขอเสนอแนะเพ่ิมชองชําระเงิน  
 

พีรวัส  สิริวัฒนผลกุล (2548) ไดทําการวิจัยเกี่ยวกับความคิดเห็นท่ีมีตอปจจัยในการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีตราสินคาเฉพาะของเทสโก โลตัส ซูปเปอรเซ็นเตอร ในกรุงเทพมหานคร 
โดยมีวัตถุประสงคคือ เพื่อศึกษาความคิดเห็นท่ีมีตอปจจัยในการตัดสินใจซ้ือสินคาตราเฉพาะ และเพ่ือ
ศึกษาความคิดเห็นท่ีมีปจจัยในการตัดสินใจซ้ือสินคาตราเฉพาะ และศึกษาถึงปจจัยในการซ้ือผลิตภัณฑ
ท่ีมีตราเฉพาะ กลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง และทําการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก จากการศึกษาพบวา
กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 18-30 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี เปนพนักงาน
บริษัท มีรายไดเฉล่ีย 7,000-15,000 บาท และเคยซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีตราเฉพาะ โดยนิยมซ้ือผลิตภัณฑ
ประเภทของใชในบาน ไดแก กระดาษชําระ น้ํายาลางจาน และสบู ตามลําดับ อาหารแหง คือน้ําตาล น้ํา
ดื่ม และอาหารกระปอง ตามลําดับ อาหารสด คือ ขนมปง ไสกรอก ตามลําดับ และอุปกรณ สํานักงาน 
คือ ดินสอ ปากกา กระดาษถายเอกสาร แฟมเอกสาร ตามลําดับ  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑท่ีมีตราเฉพาะ ของเทสโก โลตัส ไดแก ปจจัยดานราคา คุมคากับสินคามากท่ีสุด โดยกลุม
ตัวอยางใหความสําคัญในเร่ือง ราคาคุมคากับสินคา และเปรียบเทียบราคาแลวถูกกวายี่หออ่ืนๆ และ
พบวาปจจัยสวนบุคคล ดานการศึกษา และอาชีพ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีตราเฉพาะของ
เทสโก โลตัส ซูเปอรเซ็นเตอร ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงทางเทสโกโลตัส ควรเนนกลุมเปาหมายท่ีเปน
พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไปโดยมุงเนนพัฒนาสินคาใหมีความทันสมัย ดวย
ราคาตํ่าท่ีคุมคากับคุณภาพสินคา และการจัดวางสินคาใหสะดวกในการซ้ือ 

 
  
  
 


