
 

บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
การศึกษานี้เปนการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑระงับกล่ินกายของเด็กกอน

วัยรุนในอําเภอเมืองเชียงใหม ในบทนี้แสดงรายละเอียดเก่ียวกับ แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่
เกี่ยวของ ซ่ึงประกอบดวยแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค แนวคิดสวนประสมการตลาด และ
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 

แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 
  ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546) กลาวถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภควา เปน
การวิจัยหรือคนหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือหรือการใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความ
ตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดจัดกลยุทธการตลาด ท่ี
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
  คําถามท่ีชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws1H ซ่ึงประกอบดวย ใคร
อยูในตลาดเปาหมาย (Who)  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What)  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why)  ใครมีสวน
รวมในการตัดสินใจ (Who)   ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When)  ผูบริโภคซื้อท่ีไหน (Where)  และ
ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How) เพื่อคนหาคําตอบ 7 คําตอบ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย กลุมเปาหมาย 
(Occupants) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects)  วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives)  บทบาทของ
กลุมตางๆที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ (Organizations)  โอกาสในการซ้ือ (Occasions)  ชองทาง
หรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ (Outlets) และข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงแสดง
ถึงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ดังตอไปนี้ 
  1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงตลาด
เปาหมาย (Target Market) หรือลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) วาเปนกลุมไหน โดยการแบง
ตามเพศ อายุ รายได การศึกษา และถ่ินท่ีอาศัย เปนตน 
  2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภค
ตองการซ้ือ และตองการไดจากผลิตภัณฑ ซ่ึงอาจจะไดแก คุณสมบัติหรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ (Product Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive Differentiation) 
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  3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why?) คําถามนี้เกี่ยวของกับการระบุถึงประโยชนของ
ผลิตภัณฑในดานการตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความพอใจ รวมถึงประโยชนของ
ผลิตภัณฑสามารถไปตอบสนองความตองการไดรับความพอใจหรือไม ความตองการของลูกคาท่ี
แทจริงในปจจุบันเปนอยางไร และความตองการของลูกคาในอนาคตจะเปล่ียนแปลงไปอยางไร ซ่ึง
ตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงไดแก 

3.1 ปจจัยเฉพาะบุคคล เชน รูปแบบการดํารงชีวิต ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร และปจจัยสถานการณ 

3.2  ปจจัยดานจิตวิทยา เชน การรับรู และแรงจูงใจ เปนตน 
3.3  ปจจัยดานสังคม เชน บทบาท และครอบครัว เปนตน 

  4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Whom?) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ เชน เพื่อนฝูง คนในครอบครัว เปนตน 
  5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงโอกาสในการซ้ือ 
และเกี่ยวของกับอิทธิพลอันเกิดจากสถานการณ (Situational Influences) ซ่ึงเปนเหตุทําใหกิจกรรม
การซ้ือของลูกคาเปล่ียนแปลงไปตามเวลา เชน การซ้ือผลิตภัณฑตามฤดูกาล การซ้ืออันเกิดจากการ
สงเสริมการขาย หรือตามขอจํากัดดานงบประมาณ ทุกคนจะสังเกตเห็นไดวา กิจกรรมการซ้ือของ
ลูกคาจะเพิ่มข้ึนภายหลังจากวันจายเงินเดือน ในตลาดธุรกิจการซ้ือจะถูกกําหนดตามขอจํากัดดาน
งบประมาณ และจังหวะเวลาของปงบประมาณ ตัวอยางเชน โรงเรียน วิทยาลัยและมหาวิทยาลัย 
จํานวนมากจะซ้ือวัสดุส้ินเปลือง อุปกรณ เคร่ืองมือและเคร่ืองใชตางๆ จํานวนมากกอนส้ิน
ปงบประมาณ เปนตน นอกจากนั้น การซ้ือของลูกคาอาจเกิดจากอิทธิพลท่ีซอนเรนบางอยาง ท่ีมี
ผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือ เชน สภาพแวดลอมทางสังคม เวลา และวัตถุประสงคของการซ้ือ 
เปนตน 
  6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงสถานท่ี ชองทาง
หรือแหลงจําหนาย ในอดีตบริษัทจะมองชองทางจําหนายเพียงแบบดั้งเดิมเทานั้น เชน ผานตัวแทน 
ผูคาปลีก ผูคาสง ผูจัดการสวนใหญจะมุงเนนการจัดจําหนายใหมากข้ึน และเลือกประเภทของผูคา
ปลีกท่ีลูกคาใหการสนับสนุน อยางไรก็ตามในปจจุบันไดเกิดรูปแบบของการจัดจําหนายหลาย
รูปแบบท่ีใหเลือกใชไดมากมาย รูปแบบของการจัดจําหนายท่ีเจริญเติบโตอยางรวดเร็วมากท่ีสุดคือ 
การคาปลีกท่ีไมตองอาศัยรานคา การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) โดยผานแคตตาล็อก หรือการ
เสนอขาวสารเชิงโฆษณา (Informercials) และการจําหนายสินคาทางอิเล็กทรอนิกส ผาน
อินเทอรเน็ต และทางโทรทัศนท่ีสามารถโตตอบกันได (Interactive Television) และการใช
เคร่ืองจักรเพ่ือการส่ังซ้ือ (Video Kiosks) เปนตน 
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  7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงข้ันตอนหรือ
กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค รวมถึงอิทธิพลตางๆ ซ่ึงจูงใจใหตัดสินใจซ้ือ 
เชน เวลาท่ีจะซ้ือ สถานการณตางๆ เปนตน 
 
ตารางท่ี 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค 

คําถาม (6Ws1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) 
1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target market?) 

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

2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer buy?) 
 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑก็คือ ตองการคุณสมบัติผลิตภัณฑหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) และ
ความตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive Differentiation) 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer buy?) 
 
 
 
 
 

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคา 
เพื่อตอบสนองความตองการของเขาทางดานรางกาย และ
ดานจิตวิทยา  ซ่ึ งตองศึกษาถึงปจจั ย ท่ี มี อิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ 

(1) ปจจัยภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา 
(2) ปจจยัทางสังคม 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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คําถาม (6Ws1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) 
5.  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของปหรือ
ชวงฤดูใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 
โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน  
หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต รานขายของชํา เปนตน 

7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
 (How does the consumer buy?) 
 

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

 
แนวคิดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps)  
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) ไดกลาวถึงปจจัยสวนประสมการตลาด 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมาย ประกอบไปดวยเคร่ืองมือดังตอไปนี้  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ/หรือ 
ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product 
Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการ
ออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
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1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี
ลักษณะใหม และปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสาย
ผลิตภัณฑ (Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อให
ไดผลิตภัณฑ หรือหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมาถัดจาก 
ผลิตภัณฑ (Product) ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 
(Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผู
กําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

2.1 คุณคาท่ีรับรูในสายตาลูกคา (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา 
ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคา ในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

2.2 ตนทุนสินคา และคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
2.3 การแขงขัน 

  3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบไปดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้คือ 
   3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel) กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ 
หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคคือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางท่ี
ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด 

3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึงงานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผน หรือการ
ควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายใน
การบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา โดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรรมท่ี
เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การ
กระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานท่ีสําคัญ ดังตอไปนี้ 
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    3.2.1 การขนสง (Transportation) เปนการพิจารณาวาจะขนสง
สินคาดวยวิธีใดและอยางไร จึงจะเหมาสม ประหยัดเวลา และคาใชจาย 
    3.2.2 การเก็บรักษา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 
เปนการจัดทิศทางการเคล่ือนไหวของสินคา การกําหนดสถานท่ีเก็บผลิตภัณฑแตละประเภท และ
การกําหนดทําเลที่ต้ังของคลังสินคา ซ่ึงจุดประสงคในการจัดคลังสินคาเพื่อใหเกิดการประหยัดเวลา
และคาใชจาย 
    3.2.3 การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) เปน
การจัดการใหผลิตภัณฑมีขายในตลาดโดยไมขาดแคลนและอยูในปริมาณท่ีเหมาะสม คือ ไมมาก
เกินไป หรือไมนอยเกินไป 
  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึง
พอใจตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชจูงใจเพื่อใหเกิดความตองการ
เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ หรือเปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal Selling) และการ
ติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารหลายประการ ซ่ึง
อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน 
(Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ 
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมมีสําคัญ มีดังนี้ 
   4.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสาร เกี่ยวกับ
องคการ ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ การโฆษณาเปน
การติดตอส่ือสารท่ีมีลักษณะเปนการเชิญชวน มีลักษณะไมเปนกลาง และคอนขางมีอคติ เชน ส่ิง
ตีพิมพ และส่ือกระจายเสียง ปายโฆษณาเปนตน  
   4.2  การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวาง
บุคคลกับบุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการมีปฏิกิริยาตอ
ความคิด 
   4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ี
กระตุนหนวยงานขาย (Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย โดยมี
จุดมุงหมายใหเกิดการขายในทันทีทันใด 
   4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations 
(PR))  มีความหมายดังนี้ 
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    4.4.1 การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวกับผลิตภัณฑหรือ
บริการหรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองมีการจายเงิน 
    4.4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relations (PR)) หมายถึง ความ
พยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการผลิตภัณฑ 
หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง 
   4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 
Marketing) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) เปนการ
ติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง และการตลาดเช่ือมตรง หรือการ
โฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรือ
อินเตอรเน็ต เพื่อส่ือสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการ โดยมุงหวังผลกําไรและการคา 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

กัญญา สิงหเสนี (2548) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย “นีเวีย” ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย
ไดแก ผูบริโภคท่ีใชผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย “นีเวีย” ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังเพศชาย
และเพศหญิง รวมทั้งส้ิน 400 ตัวอยาง เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บขอมูล คือแบบสอบถาม สถิติท่ีใช
วิเคราะหไดแก คาความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว การวิเคราะหความแตกตางเปนรายคูใชวิธี LSD และการวิเคราะหคาสัมประสิทธสหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 15-25 ป อาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชน การศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป สถานภาพโสด และมีรายไดระหวาง 
10,001-20,000 บาทตอเดือน ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมการตลาด
ในดานภาพรวมท้ังหมดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนายผลิตภัณฑ ดานการสงเสริม
การตลาดอยูในระดับปานกลาง โดยท้ังนี้ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑอยูในระดับดี คือ กล่ินติดทนนาน กล่ินหอมถูกใจ และสามารถ
ระงับกล่ินกาย 

สุภาพร สุขลอม (2549) ไดทําการศึกษาปจจัยประกอบการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง
ระงับกล่ินกายใตวงแขนสําหรับสุภาพบุรุษของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใช
ในการวิจัย ไดแก ผูบริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางระงับกล่ินกายใตวงแขนสําหรับสุภาพบุรุษในเขต
กรุงเทพมหานครโดยสํารวจจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ใชแบบสอบถามท่ีมีคาความเช่ือม่ัน
เทากับ 0.89 เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอย
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ละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐานและคาไค- สแควร ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานสวนประสม
การตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานชองทางการการ
สงเสริมทางการตลาดมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางระงับกล่ินกายใตวงแขนสําหรับ
สุภาพบุรุษในระดับมาก สําหรับปจจัยดานอ่ืนๆ ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางระงับกล่ินกายใต
วงแขนสําหรับสุภาพบุรุษในระดับมาก คือ ปจจัยดานเทคโนโลยีรองลงมาคือ ปจจัยดานกฎหมาย
และการเมือง ปจจัยดานเศรษฐกิจ และปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม ปจจัยดานเทคโนโลยีมี
ความสัมพันธกับการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางระงับกล่ินกายใตวงแขนสําหรับสุภาพบุรุษ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวนปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานอ่ืนๆ ไมมี
ความสัมพันธกับการเลือกซ้ือ 

ภรระณี นิวาศานนท (2550) ไดศึกษาทัศนคติท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑระงับกล่ินกายยี่หอ แอกซ ของผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางท่ี
ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคผูบริโภคผูชายอายุตํ่ากวา 55 ปท่ีใชผลิตภัณฑระงับกล่ินกายยี่หอ แอกซ 
ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 400 คน ไดมาโดยวิธีการสุมแบบหลายข้ันตอน เคร่ืองมือท่ีใชใน
การวิจัย ไดแก แบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑระงับ
กล่ินกายยี่หอแอกซ ของผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล ไดแก คา
รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหความแตกตาง
โดยการหาคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหสถิติการถดถอยเชิงเสนพหุคูณ 
และการวิเคราะหหาผลตางของรายคูใช LSD หรือ Dunnett’s T3 พบวามีระดับความรูความเขาใจใน
ผลิตภัณฑแอกซ อยูในระดับดีมาก มีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด ในดานผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับดี ในดานพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑระงับกล่ินกายยี่หอ แอกซ พบวา ผลิตภัณฑท่ีใชเปนประจํามากท่ีสุดคือ แบบ
สเปรย กล่ินท่ีชอบคือ กล่ินเย็นสดช่ืน สถานท่ีท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ หางสรรพสินคา/
ศูนยการคา บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ ตัวผูบริโภคเอง จํานวนคร้ังท่ี
ผูบริโภคซ้ือคือ ประมาณ 2 คร้ังตอ 3 เดือน แนวโนมพฤติกรรมแนะนําซ้ืออยูในระดับปานกลาง 
แนวโนมพฤติกรรมบริโภคตอในอนาคตอยูในระดับสูง สวนใหญผูบริโภคจะใชผลิตภัณฑระงับ
กล่ินกาย แอกซ รวมกบัผลิตภัณฑระงับกล่ินกายยี่หออ่ืนดวย 

อรรธวุฒิ รัตนศักดิ์ (2550) ไดศึกษาโครงสรางตลาดผลิตภัณฑระงับกล่ินกายใน
ประเทศไทย ดวยการวัดระดับการเปรียบเทียบสวนครองตลาดและการคํานวณคาการกระจุกตัว 
รวมท้ังศึกษาถึงพฤติกรรมการแขงขันของผูประกอบการทั้งดานราคาและไมใชราคา ขอมูลท่ีใชใน
การศึกษาเปนขอมูลทุติยภูมิ (secondary data) รายป ต้ังแตป พ.ศ.2547-2549 โดยเก็บขอมูลจาก
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ยอดขายผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย ใชการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาและการวิเคราะหเชิงปริมาณ  
ผลการศึกษาพบวา ตลาดผลิตภัณฑระงับกล่ินกายในประเทศไทยเปนตลาดแบบกึ่งแขงขันกึ่ง
ผูกขาด มีคาอัตราสวนการกระจุกตัวอยูในระดับปานกลาง พฤติกรรมการแขงขันมีท้ังดานราคาและ
ไมใชราคา ผูผลิตขนาดใหญและขนาดยอมใหความสําคัญกับการแขงขันดานไมใชราคามากกวา 
สวนเคร่ืองมือในการแขงขันท่ีผูผลิต ผลิตภัณฑระงับกล่ินกายนิยมใชมากท่ีสุดคือ การโฆษณา 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
                                                                                                                                                                     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจยั 
 
  กรอบแนวคิดการวิจัยแสดงไดดังแผนภาพ เพื่อศึกษาปจจัยท่ัวไปไดแก เพศ อายุ 
รายได ระดับการศึกษา ครอบครัว กลุมอางอิง(เพื่อน) ทัศนคติ แหลงขอมูลขาวสาร และปจจัยสวน
ประสมการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย ในเร่ือง รูปแบบ ยี่หอ ความถ่ีในการซ้ือ คาใชจายในการ
ซ้ือ สถานท่ีซ้ือ โอกาสในการซ้ือ และการซ้ือผลิตภัณฑระงับกล่ินกายยี่หอท่ีใชอยูซํ้าในอนาคต 

ปจจัยท่ัวไป 
       เพศ 
       อายุ 
       รายได 
       ระดับการศึกษา 
       ครอบครัว  
       กลุมอางอิง(เพ่ือน) 
       ทัศนคติ 
       แหลงขอมูลขาวสาร 

พฤติกรรมการซ้ือ 
       รูปแบบผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย  
       ยี่หอผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย 
       ความถ่ีในการซื้อผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย 
       คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย 
       สถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย 
       โอกาสในการซื้อผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย 
       การซื้อผลิตภัณฑระงับกล่ินกายซ้ําในอนาคต 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 
       ผลิตภัณฑ 
       ราคา 
       ชองทางการจัดจําหนาย 
       การสงเสริมการตลาด 

         -การโฆษณา 
         -การประชาสัมพันธ 
         -การสงเสริมการขาย 
         -การขายโดยพนักงานขาย 
         -การตลาดทางตรง 


