
 

 

 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูบริโภคใน
อําเภอเมืองลําปาง ในคร้ังนี้ ผูศึกษาไดรวบรวมทฤษฎีและแนวคิด รวมท้ังงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อใช
เปนแนวทางในการกําหนดกรอบและประเด็น  ในการศึกษาใหไดครอบคลุมเนื้อหาตาม
วัตถุประสงค โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
2.1  แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาด สามารถจัด
กลยุทธการตลาด (Marketing strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม 

คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย WHO 
WHAT WHY WHERE WHEN WHO PARTICIPATES และ HOW 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) การตอบอาศัยเกณฑในการแบงสวนตลาด (Base of market 
segmentation) 4 ดาน คือ (1) ประชากรศาสตร (2) ภูมิศาสตร (3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห (4) 
พฤติกรรมศาสตร จากลักษณะกลุมเปาหมายท้ัง 4 ดานนี้ นักการตลาดนําไปใชในการกําหนด        
กลยุทธการตลาด 

2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีทราบถึงส่ิงท่ีตลาด
ตองการจากผลิตภัณฑ (Objects) เปนการกําหนดส่ิงท่ีผูบริโภคตองการโดยอาศัยองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ เชน รูปแบบ บริการ คุณภาพ เปนตน 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการของเขาดาน
รางกายและดานจิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือ (1) ปจจัยภายใน
หรือปจจัยทางจิตวิทยา (2) ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม (3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 
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4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in buying?) เปนคําถามเพ่ือ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย (1) ผูริเร่ิม (2) ผูมี
อิทธิพล (3) ผูตัดสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ือ (5) ผูใช 

5.  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือ 

6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ จากคําถามท่ีไดนักการตลาดนําไปใชในการกําหนดกล
ยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงข้ันตอน
การตัดสินใจซ้ือหรือกระบวนการซ้ือประกอบดวย (1) การรับรูปญหา (2) การคนหาขอมูล (3) การ
ประเมินผลทางเลือก (4) ตัดสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 
2.2 แนวคิดสวนประสมการตลาด 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) หมายถึง ตัว
แปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชเปนกลุยทธในการตอบสนองและความความพึงพอใจ
แกลูกคาเปาหมาย ตัวแปรดังกลาวประกอบดวย 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมี
ตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ
ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑ
สามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึง ความแตกตางของผลิตภัณฑ 
(Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกตางทางการการแขงขัน (Competitive 
Differentiation) หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑ และคุณสมบัติอ่ืน ๆ ท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 

2.  ราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดถัด
จากผลิตภัณฑ ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) 
ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถามูลคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผู
กําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง การยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคา
ผลิตภัณฑนั้น  
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3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง
ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรม
ท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคง
คลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

 3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ 
และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม  

 3.2  การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับ
การเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม เปนการกระจายตัว
ของสินคาไปยังสถานท่ีตางๆท่ีมีความตองการ  

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขัอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (Non-personal selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจเลือกใชไดดังนี้  

 4.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด โดยใชส่ือตางๆ ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภ
รายการ  

 4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และการจูงใจทางการตลาดเพ่ือใหเกิดการซ้ือโดยใชบุคคล  

 4.3  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมการตลาดท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยการใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ 
ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทําใหเกิดการทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคล
อ่ืนในชองทางการขาย  

 4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ  (Publicity and Public Relation) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ  
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 4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารสวนตัว ระหวาง 
นักการตลาด และกลุมเปาหมาย โดยใชการสงจดหมายตรง โทรศัพท หรือวิธีการอื่นๆ ผานส่ืออยาง
ใดอยางหนึ่งหรือหลายอยางรวมกัน โดยนักการตลาดสามารถวัดผลการตอบสนองจาก ผูบริโภคได 
 
 
2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

สุพัตรา จุฑาวิจิตรธรรม (2541) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการบริโภคสินคา
เคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนของผูบริโภคในเขตจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคจะนิยม
ซ้ือสินคาจากรานจําหนายเคร่ืองใชไฟฟา ท่ีมีการรับประกันสินคาและบริการหลังการขาย มีสินคา
ใหเลือกหลากหลายในราคาถูก โดยพฤติกรรมในการเลือกซ้ือจะมีการศึกษาคุณสมบัติของสินคา
และวางแผนการซ้ือสินคากอนลวงหนา เนื่องจากสินคามีราคาแพงและเปนสินคาท่ีมีระยะเวลาใน
การใชงานไดนาน การชําระคาสินคา ผูบริโภคสวนใหญเลือกท่ีจะชําระคาสินคาเปนเงินสดมากกวา 
สําหรับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค ไดแก การโฆษณา ตรายี่หอของสินคา และ
ราคาสินคา โดยส่ือโฆษณาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ส่ือโทรทัศน เนื่องจากเปน
ส่ือท่ีสามารถกระจายไดกวางขวาง เขาถึง และครอบคลุมผูบริโภคทุกกลุม แตอยางไรก็ดี ส่ือ
โฆษณาแตละชนิด เชน นิตยสาร แผนพับ และวิทยุ ก็จะสงผลตอผูบริโภคในแตละกลุมแตกตางกัน
ไปตามตัวแปรดานเพศ อายุ และระดับการศึกษาของผูบริโภค ราคาสินคาเครื่องใชไฟฟาเปนปจจัย
ท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค โดยผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ
สินคาเพิ่มข้ึนหากราคาของสินคาลดลง แมวาจะมีสินคาชนิดนั้นอยูแลวก็ตาม และจะซ้ือสินคาลดลง
หรือจะชะลอการซ้ือสินคาหากราคาของสินคาเพิ่มสูงข้ึน 

สมภพ จินดารุงเรืองกุล (2541) ไดศึกษาสาเหตุและพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมท่ีไมพึง
พอใจ ภายหลังการซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองใชไฟฟาภายในบาน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผล
การศึกษาพบวาผูบริโภคสวนมากมีระดับความไมพึงพอใจในระดับปานกลาง ผูบริโภคกลุมท่ีซ้ือ
เคร่ืองเสียงและเคร่ืองฉายภาพ มีระดับความไมพึงพอใจในระดับปานกลาง อยางไรก็ตามเม่ือแยก
พิจารณาในดานการสงเสริมการขายและดานการบริการหลังการขาย แตละดานมีระดับความไมพึง
พอใจในระดับมาก ในขณะท่ีในดานผลิตภัณฑ ราคา และดานรานคาตัวแทนจําหนายมีระดับความ
ไมพึงพอใจปานกลาง ปฏิกิริยาของผูบริโภคซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือเกิดความไมพึงพอใจไดแก การไมตอบ
โตใดๆ กลาวเตือนสมาชิกในครอบครัวและเพื่อน ตัดสินใจหยุดซ้ือสินคายี่หอเดิมหรือสินคาจาก
รานเดิม เรียกรองการชดเชยจากตัวแทนจําหนาย และการรองทุกขไปยังหนวยงานทั้งภาครัฐและ
เอกชน แตไมมีการดําเนินการฟองรองตามกฎหมายเพ่ือใหไดมาซ่ึงการชดเชย 
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วิภาวี ณ เชียงใหม (2549) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาของลูกคา
บริษัทเชียงใหมสยามทีวี จํากัด ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามจะนิยมซ้ือโทรทัศนมากท่ีสุด 
รองลงมาคือเคร่ืองซักผา กลองถายรูปดิจิตอล หรือกลองบันทึกภาพวีดีโอ ตามลําดับ ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือโทรทัศนจอแบนยี่หอ SONY ขนาด 21 นิ้ว ซ้ือกลองถายรูปดิจิตอลยี่หอ 
SONY ขนาด 6.0 ลานพิกเซล กลองบันทึกภาพวีดีโอยี่หอ SONY แบบใชแผน DVD ซ้ือเคร่ืองซัก
ผาสองถังกึ่งอัตโนมัติยี่หอ TOSHIBA ขนาด 7 กิโลกรัม ใบปลิวจะเปนส่ือโฆษณาที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใชไฟฟามากท่ีสุด ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือเครื่องใชไฟฟาดวยตนเอง มีชวงฤดูกาล
ซ้ือไมแนนอน ซ้ือในวันเสารและอาทิตย เวลา 13.01-17.00 น. ซ้ือสินคาเครื่องใชไฟฟา 1 คร้ังตอป 
เหตุผลในการซื้อเคร่ืองใชไฟฟาเนื่องจากมีบริการขนสงและติดต้ัง ผูตอบแบบสอบถามชําระคา
สินคาเปนเงินสดมากท่ีสุด ลูกคามีแหลงอ่ืนในการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาคือ บริษัท นิยมพานิช 
จํากัด ปจจัยสวนประสมทางการคาปลีก และปจจัยยอยดานตางๆท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองใชไฟฟา ตามลําดับ คือ ดานผลิตภัณฑ สินคามีระยะเวลารับประกัน ดานสถานท่ี จัดโชว
สินคาเปนระเบียบ สะดวกในการเลือกซ้ือสินคา ดานการสงเสริมการตลาด พนักงานขายตอบ
คําถามไดชัดเจนถูกตอง ดานราคา มีโปรแกรมผอนชําระอัตราดอกเบ้ีย 0% และดานบุคลิกของ
รานคา พนักงานขายมีบุคลิกภาพดี สุภาพ อัธยาศัยดี 
 


