
 
บทท่ี 2 

ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม มีทฤษฎี 
แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ มาประกอบการศึกษาดังนี้ 
 
2.1 แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.1.1 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการวิจัยหรือ

คนหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
คําถาม 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6 Ws 1H เปนคําถามท่ีใชถามเพื่อการคนหา
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมประกอบดวย (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน และคณะ, 2546: 193-195) 

1) ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
กลุมเปาหมาย (Occupants)โดยมีคําตอบท่ีตองการทราบคือ ลักษณะกลุมเปาหมายทางดาน
ประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห และพฤติกรรมศาสตร 

2) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What dose the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) คําตอบท่ีตองการทราบคือส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ ซ่ึงส่ิงท่ีผูบริโภค
ตองการจากผลิตภัณฑก็ คือตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ  (Product 
component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน (Competitive differentiation) 

3) ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why dose the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objective) คําตอบท่ีตองการทราบคือวัตถุประสงคในการซ้ือ ผูบริโภคซ้ือ
สินคาเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคทั้งดานรางกายและจิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ี
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมซ้ือคือ ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
และปจจัยเฉพาะบุคคล 
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4) ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เปนคําถาม
เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) คําตอบท่ีตองการทราบคือบทบาทของกลุม
ตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 

5) ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When dose the consume buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือ (Occasions) คําตอบท่ีตองการทราบคือโอกาสในการซ้ือ เชน ชวงใดของป หรือชวง
ฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน ชวงวันท่ีมีโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน
สําคัญตาง ๆ  

6) ผูบริโภคซื้อท่ีไหน (When dose the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
สถานท่ี (Outlets) ท่ีผูบริโภคจะไปทําการซ้ือ คําตอบท่ีตองการทราบคือชองทางหรือแหลงท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน รานขายเฟอรนิเจอรท่ีมีช่ือเสียง หรือรานขายเฟอรนิเจอรในหมูบาน 
หางสรรพสินคา ซ่ึงนักการตลาดจะตองศึกษาเพื่อจัดการชองทางการจัดจําหนาย 

7) ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถาม เพื่อทราบถึง
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) คําตอบท่ีตองการทราบคือ ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก ตัดสินใจซ้ือ พฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ 
 

2.1.2 แนวคิดสวนประสมการตลาด 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 53-55 ไดกลาวถึงแนวคิดทางดานการตลาดท่ี

เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) วาหมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
เคร่ืองมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา
บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได 
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2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา
ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ 

3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความ
พึงพอใจตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ
เพื่อเตือนความจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ
ซ้ือ เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้ 

3.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการ และ(หรือ)ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การส่ือสาร
ระหวางบุคคลกับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือ
มีปฏิกิริยาตอความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางสัมพันธ
อันดีกับลูกคา 

3.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ี
กระตุนหนวยงานขาย ผูจัดจําหนาย และผูบริโภคคนสุดทาย โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายใน
ทันทีทันใด 

3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) 
หมายถึง การเสนอขาวเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองมีการ
จายเงิน โดยผานส่ือกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการ
ประชาสัมพันธ การประชาสัมพันธ หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดย
องคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุม
หนึ่ง 

3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดตอส่ือสารกับ
กลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองโดยทันที ท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคา
และการใชส่ือตางๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค 

4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการ จากองคการไปยังตลาด
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจาย
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ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย
ประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือ
ผูใชทางธุรกิจ 

4.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผน การ
ปฏิบัติการตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร 
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

ธวัชชัย ฝากมิตร (2550) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรไมของ
ผูบริโภคหมูบานมา อําเภอเมืองลําพูน โดยมีวัตถุประสงคในการศึกษา 2 วัตถุประสงค คือ 1) เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรไมของผูบริโภค และ 2) เพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรไม วิธีการเก็บขอมูลนั้นใชการสัมภาษณแบบมีแบบสอบถามกับกลุม
ตัวอยางจํานวน 150 ตัวอยาง ซ่ึงสุมมาแบบบังเอิญจากผูบริโภคที่ซ้ือมาเลือกเฟอรนิเจอรในหมูบาน
มา อําเภอเมือง จังหวัดพูน จากรานคากลุมตัวอยาง 5 ราน กลุมตัวอยางออกเปน 2 กลุม คือ กลุม
ตัวอยางผูซ้ือท่ีมีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดลําพูน และกลุมตัวอยางผูซ้ือท่ีมาจากตางจังหวัด การ
วิเคราะหขอมูล ใชสถิติเชิงพรรณนา  การทดสอบไควสแควรและการจัดเรียงลําดับความสําคัญ 
พบวากลุมตัวอยางท้ัง 2 กลุมมีวัตถุประสงคไมแตกตางกันคือ วัตถุประสงคเพื่อนําไปใชเอง เคยมา
ซ้ือสินคาในหมูบานมา 2 คร้ังตอป โดยมีชวงเวลาในการเลือกซ้ือสวนใหญอยูท่ีวันเสาร และตนเอง
มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคาและซ้ือเฟอรนิเจอรประเภทโตะและเกาอ้ีมากท่ีสุด คาใชจายใน
การซ้ือแตละคร้ังแตกตางกัน ผลการทดสอบไควสแควรเพื่อดูความสัมพันธระหวางภูมิลําเนาของผู
ซ้ือกับพฤติกรรมการซ้ือตางๆ ดังกลาวมาแลว พบวาคอนขางจะสอดคลองกัน และปจจัยท่ีกลุม
ตัวอยางท้ังสองกลุมพิจารณาเปนลําดับแรก คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา
และปจจัยทางดานบุคคล 

ณัฐณิชา สําอางกุล (2547) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการ
เลือกซ้ือเฟอรนิเจอร ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา เพื่อศึกษาปจจัยทางการ
ตลาดท่ีมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภค พฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอร 
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และเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภคที่มีเพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนแตกตางกัน จากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูซ้ือเฟอรนิเจอร
จํานวน 300 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการศึกษาและสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
ไดแก รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน ไดแก t-test 
(Independent samples) F-test(One-way ANOVA) และ LSD (Least significant difference)  พบวา
ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยทางดานการตลาดในเร่ืองเฟอรนิเจอรมีความเหมาะสมกับความ
ตองการสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-20 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชนหรือรับจาง รายไดตอเดือนระหวาง 6001-12,000 บาท ผูบริโภคมีพฤติกรรม
การเลือกซ้ือเฟอรนิเจอร สวนใหญเปนประเภทตูเส้ือผา ลักษณะในการการซ้ือจะซ้ือแบบแยกชุด 
โดยมีคูสมรสหรือคูรักเปนผูชวยตัดสินใจซ้ือ จะซ้ือ 0-1 คร้ังตอ 1 ป เพื่อนําไปตกแตงบานใหมโดย
การซ้ือจากรานคาท่ีจําหนายเฟอรนิเจอรและสินคาอ่ืนๆ เพราะรานนั้นมีสินคาหลากหลายใหเลือก
ซ่ึงไดรับขาวสารขอมูลจากเพื่อนหรือญาติพี่นอง มีรูปแบบการชําระดวยเงินสด  ผูบริโภคเห็นวา
ปจจัยทางการตลาดโดยรวมมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรอยูในระดับมาก ในเร่ือง
เฟอรนิเจอรท่ีมีความเหมาะสมกับความตองการใช สอดคลองกับราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ
เฟอรนิเจอร มีสถานท่ีจําหนายท่ีสะดวกในการเดินทาง และการใหบริการของพนักงานขาย 

ทัดศรัณยา กล่ินพินิจ (2546) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรยี่หอ INDEX ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชใน
การวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเขาไปเยี่ยมชมหรือซ้ือสินคาท่ี Show room 
Index จํานวน 400 ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใช
ในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางท่ีใช
การทดสอบคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหความแตกตางเปนรายใชวิธี 
Least Significant Difference (LSD) และการวิเคราะหความสัมพันธใชสถิติสหสัมพันธอยางงาย
ของเพียรสัน สําหรับการวิเคราะหขอมูลทางสถิติใชโปรแกรม SPSS (Statistical Package for Social 
Sciences) For Windows Version10 จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง มากกวาเพศชาย สวนใหญมีอายุ 31-40 ป รองลงมาอายุตํ่ากวา 31 ป และอายุ 41-50 ป
ตามลําดับ สวนใหญจะมีสถานภาพโสด รองลงมาคือ สมรส/อยูดวยกันสวนใหญมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี รองลงมาคือ ปริญญาโท รายไดสวนใหญ 10,001-20,000 บาท รองลงมาคือ มากกวา 
30001 บาท และ 20,001-30,000 บาท สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัท รองลงมาคือ รับราชาการ
และประกอบธุรกิจสวนตัว ผูบริโภคเสนอปญหาเกี่ยวกับเฟอรนิเจอร INDEX คือ ราคาแพงเม่ือ
เทียบกับอายุการใชงานและคุณภาพ รองลงมา คือ ศูนยจําหนายสินคานอย และบางแหงมีสินคาให
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เ ลือกนอย  และสินคาไมคอยแข็งแรงทนทาน  งานไมคอยประณีต  ผูบริโภคสวนโฆษณา
ประชาสัมพันธใหมากๆ  และรูปทันสมัยหลากหลาย มีสีสันใหเลือกมาก ตามลําดับ 
 


