
 

บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
ในการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือกระจกประกอบสําเร็จในจังหวัด

เชียงใหม ผูศึกษาไดใชแนวคิด ทฤษฎีในการศึกษา และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 
 

แนวคิดและทฤษฎี  
แนวคิดท่ีนํามาใชประกอบการศึกษา คือ 

1. สวนประสมทางการตลาด 
2. โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
3. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
 
แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
แนวคิดสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวยเคร่ืองมือตาง ๆ ตอไปนี้ (เอก  บุญเจือ และ 

ปยพรรณ  กล่ันกล่ิน, 2548 : 85) 
 1. ผลิตภัณฑ  (Product)  หมายถึง  อะไรก็ตามท่ีสามารถนํา เสนอใหกับตลาดหรือ
กลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดความสนใจ นําไปใชหรือบริโภค และสามารถตอบสนองความตองการ
ของตลาดได ซ่ึงอาจรวมถึงส่ิงตาง ๆ คือ สินคา (Goods) บริการ (Services) สถานท่ี (Places) องคกร 
(Organizations) ความคิด (Ideas) ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ใน
สายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
พยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และ 
(หรือ) ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive differentiation) (2) พิจารณาจากองคประกอบ 
(คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ 
การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการ
ออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
(4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดี
ข้ึน (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาได
ดียิ่งข้ึน (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product line)  
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2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคา
สูงกวาราคาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง (1) คุณคาท่ีรับรู 
(Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ (3) การแขงขัน (4) 
ปจจัยอ่ืน ๆ 

3. การจัดจําหนาย (Channels of Distribution) หมายถึง กลุมบุคคลหรือองคกรซ่ึงดําเนิน
กิจกรรมตาง ๆ เพื่อใหเกิดการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม โดยเนนท่ีกิจกรรมการเจรจาตกลงซ้ือ - ขายเปนหลัก สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายประกอบดวย 2 สวน ดังนี้   

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางท่ี
ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market logistics) หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม 

 การกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานท่ีสําคัญตอไปน้ี (1) การขนสง 
(Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) (3) การ
บริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management)  
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) มีหนาท่ีหลักในการแจงขาวสารและจูงใจผูบริโภค
เกี่ยวกับผลิตภัณฑของกิจการ รวมไปถึงการติดตอส่ือสารระหวางผูขายและผูบริโภคเพื่อสราง
ทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑ และ (หรือ) เพื่อสรางพฤติกรรมการซ้ือใหเกิดข้ึน การสงเสริมการตลาด
ไดแก 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบของการนําเสนอความคิด สินคาหรือ
บริการผานส่ือ โดยมีการชําระเงินคาส่ือท่ีใชอยางเจาะจงตามพ้ืนท่ีและระยะเวลาการใชส่ือ 
  4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึง การติดตอส่ือสารกับกลุม
ประชาชนท่ัวไป แรงงาน ผูถือหุน หนวยงานราชการ และกลุมสาธารณะตาง ๆ ท่ีกิจการไดวางแผน
ไวเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอกิจการใหเกิดข้ึนในระยะยาว แตในบางกรณี กิจการจะใชการ
ประชาสัมพันธเพื่อแกไขวิกฤตการณท่ีสงผลทางลบตอกิจการในระยะส้ันดวย 
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  4.3 การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการใชบุคลากรของกิจการ
เพื่อทําหนาท่ีในการขายผลิตภัณฑ รวมถึงการสรางความสัมพันธท่ีดีโดยการติดตอและปฏิสัมพันธ
กับลูกคาเปาหมาย ในแงของการสงเสริมการตลาด การขายโดยใชพนักงานขายจัดเปนเคร่ืองมือของ
สวนประสมการสงเสริมการตลาดท่ีดีท่ีสุด เพราะการส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนากับลูกคา 
(Face-to-Face) ระหวางผูขายและลูกคาท่ีคาดหวัง ซ่ึงทําใหเกิดการส่ือสารแบบสองทาง (Two Way 
Communication)  
  4.4 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม
การตลาดท่ีจัดข้ึนเปนคร้ังคราวเพื่อกระตุนความสนใจ ทําใหเกิดการทดลองใช หรือการซ้ือของ
ลูกคาข้ันสุดทาย คนกลางในชองทางการจัดจําหนาย หรือพนักงานขายของกิจการ การสงเสริมการ
ขายมีลักษณะเฉพาะคือ ไมสามารถใชเพียงเคร่ืองมือเดียวได โดยท่ัวไปมักจะใชรวมกับการโฆษณา 
การตลาดทางตรง หรือการขายโดยใชพนักงานขาย 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การส่ือสารทางตรงไปยัง
กลุมเปาหมายท่ีเจาะจงไดเปนรายบุคคล เพื่อใหเกิดการตอบสนองอยางทันที 
 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  

ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค S-R Model เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑ โดยเร่ิมจากส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ จากนั้นส่ิงกระตุนจะผาน
เขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได 
ความรู สึกนึกคิดของผู ซ้ือจะได รับอิทธิพลจากลักษณะท่ีแตกตางกันของผู ซ้ือ  (Buyer’s 
characteristics) แลวจึงจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) และการตัดสินใจของผูซ้ือ 

(Buyer’s purchase decision) (Kotler, 2003 : 183 – 200 อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 
2549 : 129) 
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สิ่งกระตุน (Stimulus) 

สิ่งกระตุน
ทางการตลาด 
(Marketing 
Stimulus) 
- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- ชองทางการ
จัดจําหนาย 
- การสงเสริม
การตลาด 

สิ่งกระตุนอ่ืน 
ๆ (Other 
Stimulus) 
 
- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
- วัฒนธรรม 

 
 
  
  
 
 

ภาพท่ี 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ  
ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2549 : 129 
 
 แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคดังแสดงในรูป ประกอบดวย 5 ข้ันตอน คือ 
 (Kotler, 1991:149 อางถึงใน พัชรา ตันติประภา, 2548 : 48-50)   
 
 
 
 

ภาพท่ี 2 แสดงกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
ท่ีมา : พัชรา ตันติประภา,  2548 : 54 

 

ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 
(Buyer’s Black Box) 

ลักษณะของผูซื้อ 
(Buyers 
Characteristics) 
 
 
 
- ปจจัยดาน
วัฒนธรรม 
- ปจจัยดาน
สังคม 
- ปจจัยสวน
บุคคล 
- ปจจัยดาน
จิตวิทยา 

กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค 
(Buyer 
Decision 
Process)  
- การรับรู
ปญหา 
- แสวงหา
ขอมูล 
- ประเมินผล
ทางเลือก 
- ตัดสินใจซื้อ 
- พฤติกรรม
หลังการซื้อ 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Buyer’s Responses) 

- การเลือกผลิตภัณฑ 
- การเลือกตรา 
- การเลือกผูขาย 
- เวลาในการซ้ือ 
- ปริมาณการซื้อ 

1. การ
ตระหนักถึง
ปญหา 

2. การแสวงหา
ขอมูล 

3. การประเมิน
ทางเลือก 

4. การซ้ือ 5. การประเมิน
หลังการซื้อ 
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 ขั้นท่ี 1 การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) เกิดข้ึนเม่ือผูซ้ือตระหนักถึงความ
แตกตางระหวางสถานะท่ีปรารถนาและสถานะท่ีเปนจริง ในบางคร้ังบุคคลจะมีปญหาหรือความ
ตองการแตไมไดตระหนักถึง นักการตลาดอาจใชพนักงานขาย การโฆษณา และบรรจุภัณฑ เพื่อ
ชวยกระตุนการตระหนักถึงความตองการหรือปญหา 
 ขั้นท่ี 2 การแสวงหาขอมูล (Information Search) แบงออกไดเปน 2 แบบ คือ 
1) การแสวงหาขอมูลภายใน (Internal Search) คือ การที่ผูซ้ือคนหาขอมูลจากความทรงจําของ
ตนเองเกี่ยวกับขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑท่ีอาจชวยในการแกปญหา และ 2) การแสวงหาขอมูล
ภายนอก (External Search) ผูซ้ือสามารถคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลภายนอก โดยแบงออกเปน     
4 แหลง ไดแก แหลงบุคคล แหลงพาณิชย แหลงสาธารณะ และแหลงทดลอง 
 ขั้นท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ในการประเมินผลิตภัณฑท่ีอยู
ในกลุมทางเลือกท่ีพิจารณา ผูบริโภคจะตั้งเกณฑท่ีใชในการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ โดยเกณฑ
เหลานี้จะประกอบดวยลักษณะท่ีผูบริโภคตองการ ผูบริโภคจะใหระดับความสําคัญตอเกณฑแตละ
ขอ โดยท่ีลักษณะบางอยางอาจมีความสําคัญมากกวาลักษณะอ่ืน ๆ  
 ขั้นท่ี 4 การซ้ือ (Purchase) ในข้ันตอนนี้ ผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑหรือตรายี่หอท่ีจะซ้ือ 
การเลือกจะข้ึนอยูกับผลการพิจารณาท่ีไดในข้ันตอนการประเมินและปจจัยอ่ืน ๆ ประกอบดวย การ
ท่ีผลิตภัณฑท่ีจําหนายอาจมีอิทธิพลตอตรายี่หอท่ีซ้ือ นอกจากนี้ ผูบริโภคจะมีการเลือกผูขายดวย 
การตัดสินใจเลือกผูขายอาจมีผลกระทบตอการเลือกผลิตภัณฑในข้ันสุดทาย 
 ขั้นท่ี 5 การประเมินหลังการซ้ือ (Postpurchase Evaluation) หลังการซ้ือผูบริโภคจะเร่ิมทํา
การประเมินผลิตภัณฑวาผลิตภัณฑสามารถทําหนาท่ีไดตามระดับท่ีคาดหวังหรือไม เกณฑตาง ๆ ท่ี
ใชในข้ันประเมินทางเลือกจะถูกนํามาใชอีกคร้ังในข้ันนี้ ผลท่ีไดในข้ันนี้อาจเปนไดท้ังความพอใจ 
และความไมพอใจ ซ่ึงความพอใจและไมพอใจของผูบริโภคจะเปนส่ิงกําหนดการรองเรียน การ
ส่ือสารไปยังผูซ้ือรายอ่ืน ๆ และการซ้ือผลิตภัณฑซํ้าในอนาคต  
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

จารุวรรณ เจริญสุข (2544) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซ้ือวัสดุ
กอสรางประเภทไม กรณีศึกษา บริษัท เชียงใหมสุขสวัสดิ์ คาไม จํากัด พบวา ผูบริโภคที่เปน
ผูบริโภคคนสุดทาย มีวัตถุประสงคของการใชไมเพื่อสราง และตกแตงท่ีอยูใหมของตนเอง และ
นิยมซ้ือไมตกแตง แหลงขอมูลเกี่ยวกับชนิด และประเภทของไมมาจากผูรับเหมา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก สินคาครบตามความตองการของลูกคา 
สินคามีคุณภาพดีไดมาตรฐาน และใหคําปรึกษาแนะนําสินคา และวิธีการใชงาน ปจจัยดานราคาท่ี
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ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ระดับราคาของสินคาแตละชนิด หรือประเภท ราคา
สินคาสามารถตอรองได และการใหเครดิตหรือสวนลดพิเศษ ปจจัยดานสถานท่ีและรานคาท่ี
ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก มีสาขาหลายแหง อํานวยความสะดวกแกลูกคา การ
ตกแตงรานดึงดูด นาสนใจ และท่ีจอดรถกวางขวาง เพียงพอ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ี
ผูบริโภคใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การโฆษณาทางวิทยุ ปายโฆษณา สมุดโทรศัพท การ
บริการของพนักงานขาย สวนปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในระดับปานกลาง ไดแก การจัดทํา
โบรชัวรแนะนําสินคา และรานคา และการจัดโปรโมช่ัน เชน การลดราคา การใหของแถม และให
ของขวัญ 

สุรีย  ไพโรจนธีระรัชต (2545) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การเลือกซ้ือสินคาประเภทวัสดุกอสรางของรานซีเมนตไทยโฮมมารทในจังหวัดลําพูน พบวา ปจจัย
ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคเพื่อนําไปใชโดยตรง ในการเลือกซ้ือสินคาวัสดุกอสราง
จากรานซีเมนตไทยโฮมมารท เม่ือพิจารณาโดยภาพรวมของปจจัยในแตละดาน สรุปไดวา ปจจัยส่ิง
กระตุนทางการตลาดที่มีผลในระดับมากตอพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค ไดแก 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย สวนปจจัยท่ีมีผลในระดับปานกลางตอพฤติกรรม
นี้ ไดแก ปจจัยดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด โดยปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคให
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก สินคามีหลายชนิด หลายรุน หลายขนาด หลายแบบ ใหเลือก สินคา
มีคุณภาพตามตองการ สินคามีเพียงพอตอความตองการ สินคาเปนสินคาใหมจากโรงงาน มี
สัญลักษณมาตรฐานอุตสาหกรรม มีการรับประกันสินคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ี
ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ทําเลท่ีต้ังติดถนนใหญ เดินทางไป – มาสะดวก ปาย
รานสังเกตงาย มีท่ีจอดรถเพียงพอ มีบริการน้ําดื่มและหองน้ํา สวนปจจัยยอยท่ีผูบริโภคให
ความสําคัญในระดับปานกลาง ไดแก มีหลายสาขาใหเลือก ปจจัยดานราคาท่ีผูบริโภคให
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก สินคาแตละชนิดมีหลายราคาใหเลือก สวนปจจัยยอยท่ีผูบริโภคให
ความสําคัญในระดับปานกลาง ไดแก ราคาถูกกวารานอื่น ราคาสินคาปรับข้ึนลงสมเหตุสมผล
ยอมรับได ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ทําเล
ท่ีต้ังติดถนนใหญ เดินทางไปมาสะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ี
ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก มีผูแนะนําบอกตอใหมาซ้ือสวนปจจัยท่ีผูบริโภคให
ความสําคัญในระดับปานกลาง ไดแก มีการโฆษณาประชาสัมพันธสินคาทางวิทยุ มีการแจกใบปลิว 
แผนพับโฆษณา และมีการสาธิตสินคารุนใหม ๆ อยูเสมอ 


