
 
 

บทที่ 2 

วรรณกรรมและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอที่ใชในงาน
อุตสาหกรรม ศึกษาเฉพาะกรณีของลูกคา ของบริษัท แวน เลียวเวน(ประเทศไทย) จาํกัด  ผูวิจยัได
ทําการศึกษาคนควา  โดยใชแนวคิดและทฤษฎีตางๆ ที่เกี่ยวของ  เพื่อเปนกรอบในการกําหนด
แนวคดิ  และวธีิการศึกษา  ดงัตอไปนี ้

1. แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรม 
2. แนวคดิดานประชากรศาสตร 
3. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
4.  วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรม 
 1.ความหมายของพฤติกรรม 
 ธงชัย  สันติวงษ (2539, หนา 4) ผูบริโภค คือ ใครก็ตามที่จายเงินเพื่อซ้ือสินคาและบริการ
มาเพื่ออุปโภคบริโภคตอบสนองความตองการของตนทั้งที่เปนความตองการทางรางกายและเพื่อ
ความพึงพอใจ ตาง ๆ  
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2534, หนา 4-5) ผูบริโภค คือ ผูใชสินคาและบริการตาง ๆ ที่ผลิตได
ใหหมดไป เพื่อการตอบสนองความตองการของตน 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2543, หนา 4) ผูบริโภค หมายถึง ผูบริโภคคนสุดทายที่ซ้ือสินคาเพื่อ
ใชสวนตัวและครอบครัว 
 สชิฟแมน (Schiffman,1987, pp. 8) ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง ผูซ้ือสินคาและบริการ 
เพื่อการใชสวนตัว ครอบครัว หรือเปนของกํานัลสําหรับเพื่อน เปนการซื้อของบุคคลเพื่อการบริโภค
ขั้นสุดทาย ซ่ึงอาจเรียกไดวา เปนผูบริโภคคนสุดทาย (End Users or Ultimate Consumers) 
 ชุดา  จิตพิทักษ (2525, หนา 2) กลาววาพฤติกรรมหรือการกระทําของบุคคลนั้นไมรวม
เฉพาะสิ่งที่แสดงปรากฏออกมาภายนอกเทานั้น แตยังรวมถึงสิ่งที่อยูภายในใจของบุคคล ซ่ึงคน
ภายนอกไมสังเกตเห็นไดโดยตรง เชน คุณคา (Value) ที่ยึดเปนหลักการในการประเมินสิ่งตาง ๆ 
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ทัศนคติหรือเจคติ (Attitude) ที่เขามีตอส่ิงตาง ๆ ความคิดเห็น (Opinion) ความเชื่อ (Belief) รสนิยม 
(Taste) และสภาพจิตใจที่ถือวาเปนบุคลิกภาพของบุคคลนั้น 
 ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2526, หนา15) ไดใหความหมายพฤติกรรมไววา หมายถึง กิจกรรม
ทุกประเภทที่มนุษยกระทํา ไมวาสิ่งนั้นจะสังเกตไดหรือไม เชน การเดิน การพูด การคิด ความรูสึก 
ความสนใจ 
 ชัยพร  วิชชาวุธ (2523, หนา 23) กลาววา พฤติกรรม หมายถึง การกระทําของมนุษยไมวา
การกระทํานั้น ผูกระทําจะกระทําโดยรูตัวหรือไมรูตัว และไมวาคนอื่นจะสังเกตการกระทํานั้นได
หรือไมก็ตาม การพูด การเดิน การกระพริบตา การไดยิน การเขาใจ การรูสึกโกรธ การคิด ตางเปน
พฤติกรรมทั้งนั้น 
 สามารถสรุปความหมายของพฤติกรรมไดวา “พฤติกรรม” หมายถึง การกระทําหรือการ
ตอบสนองตอสถานการณใดสถานการหนึ่งหรือส่ิงกระตุนตาง ๆ  โดยการกระทํานั้นเปนไปโดยมี
จุดมุงหมายและเปนไปอยางใครครวญหรือเปนไปอยางไมใครครวญ โดยมีความรู ความเขาใจ 
ทัศนคติ และปจจัยตัวอ่ืน ๆ เปนตัวกอใหแสดงออกมาโดยที่บุคคลอื่น ๆ ที่อยูรอบ ๆ สามารถสังเกต
การกระทํานั้นไดหรือไมก็ตาม 

 2.องคประกอบของพฤติกรรม 
 ครอนบาด (Cronbach, 1990, pp.14) อธิบายวาพฤติกรรมของคนเรามีองคประกอบ อยู 7 
ประการ คือ  
  2.1 ความมุงหมาย (Goal) เปนความตองการหรือวัตถุประสงคที่ทําใหเกิดกิจกรรม 
คนเราตองทํากิจกรรมเพื่อสนองความตองการที่เกิดขึ้น กิจกรรมบางอยางก็ใหความพอใจ หรือ
สนองความตองการไดทันที แตความตองการหรือวัตถุประสงคบางอยางก็ตองใชเวลานาน จึงจะ
สามารถบรรลุผลสมความตองการ คนเราจะมีความตองการหลาย ๆ อยางในเวลาเดียวกัน และมักจะ
ตองเลือกสนองความตองการที่รีบดวนกอนสนองความตองการออกไปในภายหลัง 
  2.2  ความพรอม (Readiness) หมายถึง ระดับวุฒิภาวะ หรือความสามารถที่จําเปนใน
การทํากิจกรรมเพื่อสนองความตองการ คนเราไมสามารถสนองความตองการไดหมดทุกอยาง ความ
ตองการบางอยางอยูนอกเหนือความสามารถของเขา 
  2.3  สถานการณ (Situation) เปนเหตุการณที่เปดโอกาสใหเลือกทํากิจกรรมเพื่อสนอง
ความตองการ 
  2.4  การแปลความหมาย (Interpretation) กอนที่คนเราจะทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่ง
ลงไป เขาจะตองพิจารณาสถานการณเสียกอนแลวตัดสินใจเลือกวิธีการที่คาดวาจะไดความพอใจ
มากที่สุด 
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  2.5  การตอบสนอง (Response) เปนการทํากิจกรรมเพื่อสนองความตองการ โดย
วิธีการที่ไดเลือกแลวในขั้นแปลความหมาย 
  2.6  ผลที่ไดรับหรือผลท่ีตามมา (Consequence) เมื่อทํากิจกรรมแลวยอมไดรับผล
กระทํานั้น ผลที่ไดรับอาจจะตามที่คาดคิดไว (Confirm) หรืออาจตรงกันขามกับความหมาย 
(Contradict) ก็ได 
  2.7  ปฏิกิริยาตอความคาดหวัง (Reaction  to  Thwarting) หากคนเราไมสามารถสนอง
ความตองการไดก็กลาววา เขาประสบกับความผิดหวัง ในกรณีเชนนี้เขาอาจจะยอนกลับไปแปล
ความหมายของสถานะเสียใหมและเลือกวิธีการตอบสนองใหมก็ได 
 3. สิ่งกําหนดพฤติกรรม 
 ประภาเพ็ญ  สุวรรณ (2526, หนา 6) ไดกลาววา ทัศนคติ บรรทัดฐานของสังคม นิสัย 
และผลที่คาดวาจะไดรับหลังจากทําพฤติกรรมนั้น ๆ แลว เปนสิ่งที่กําหนดพฤติกรรมหรือการปฏบิตัิ
ของมนุษย 
 กาญจนา  คําสุวรรณ  และนิตยา  เสารมณี (2536, หนา 25) ไดกลาววา วิวัฒนาการและ
พฤติกรรมเปนสวนหนึ่งที่ทําใหคนและสัตวปรับตัวใหเขากับสิ่งแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงอยูเสมอ 
โดยถาพฤติกรรมใดที่แสดงออกแลวสามารถที่จะปรับตัวไดนอยกวา พฤติกรรมนั้นก็จะตองสูญ
สลายไป 
 การพัฒนาพฤติกรรมวา ขึ้นอยูกับปจจัยสําคัญ 3 ประการ คือ 
  3.1  ลักษณะทางพันธุกรรมที่ไดรับมรดกตกทอดมาจากบิดามารดา 
  3.2  สภาพแวดลอมตาง ๆ ที่เปลี่ยนแปลงเสมอของบุคคล 
  3.3  ชวงชีวิตซ่ึงเปนระดับการพัฒนาของบุคคลตั้งแตอดีตมาจนถึงปจจุบันโดยเปนผล
มาจากอิทธิพลรวมระหวางพันธุกรรมและประสบการณตาง ๆ ในอดีต ฉะนั้น ปจจัยทั้งสามนี้จะสง
อิทธิพลรวมกัน โดยพันธุกรรมจะกําหนดระดับการพัฒนาของมนุษยเพื่อใหมนุษยมีศักยภาพ 
(Potentiality) ที่แตกตางกันแตกําเนิด แตการที่บุคคลจะสามารถพัฒนาไดถึงขีดสูงสุดของตนได
หรือไมนั้นขึ้นอยูกับสภาพแวดลอมของแตละบุคคล 
 ชุดา  จิตพิทักษ  (2525, หนา 58-77) กลาววาส่ิงกําหนดพฤติกรรมมนุษยมีหลายประการ 
ซ่ึงอาจแยกได 2 ประเภท คือ  ลักษณะนสัิยสวนตวั ไดแก  ความเชื่อ หมายถึง การที่บุคคลคิดถึง
อะไรก็ไดในแงของขอเท็จจริงซ่ึงไมจําเปนตองถูกหรือผิดเสมอไป ความเชื่ออาจมาโดยการเห็น การ
บอกเลา การอาน รวมทั้งการคิดขึ้นมาเอง   คานิยม หมายถึง ส่ิงที่คนนิยมยดึประจําในที่ชวย
ตัดสินใจในการเลือก ทัศนคติ หรือเจตคติ มีความเกี่ยวของกับพฤติกรรมของบุคคล กลาวคือ 
ทัศนคติเปนแนวโนมหรือเตรียมพรอมของพฤติกรรม และถือวาทัศนคติมคีวามสําคัญในการ
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กําหนดพฤติกรรมในสังคม   บุคลิกภาพ เปนสิ่งกําหนดวาบุคคลหนึ่งจะทําอะไร ถาเขาตกอยูใน
สถานการณหนึ่ง เปนสิ่งที่บอกวาบุคคลจะปฏิบัติอยางไรในสถานการณหนึ่ง 

กระบวนการอื่น ๆ ทางสงัคม ไดแก 
 สิ่งกระตุนพฤติกรรม (Stimulus Object) และความเขมขนของสิ่งกระตุนพฤติกรรม 
ลักษณะนิสัยของบุคคลเกี่ยวกับความเชื่อ คานิยม ทัศนคติ บุคลิกภาพ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมก็จริง 
แตพฤติกรรมจะเกิดขึ้นยังไมไดถาไมมีส่ิงกระตุนพฤตกิรรม ซ่ึงเปนปจจัยภายในบุคคล ไดแก การ
สะสมความรู ประสบการณในเรื่องตาง ๆ ที่เคยไดรับหรืออาจรับจากภายนอก อาทิ จากขาวสาร คํา
บอกเลาของบุคคล เปนตน (ประสาน  ตังสิกบุตร, 2527, หนา 25) 
 สถานการณ (Situation) หมายถึง ส่ิงแวดลอมทั้งที่เปนบุคคล ไมใชบุคคล ซ่ึงอยูใน
สภาวะทีบุ่คคลกําลังจะมีพฤติกรรม 
 สรุปไดวาส่ิงกาํหนดพฤตกิรรมมนุษยจากความหมายที่ใหไวขางตนสามารถที่จะเขียน
เปนแผนภูมิไดดังนี ้
 
 

พฤติ รรมก
 
 
         

  สถานการณ 

 
 
         

  สถานการณ 
ทัศนคติ

ส่ิงกระตุนพฤติกรรม 
และความเขมขนของ 

ส่ิงกระตุน 

ความเชื่อ 
คานิยม 

บุคลิกภาพ  
 
 
 

ภาพที่ 2   ตัวแบบพฤติกรรม (ชุดา  จิตพิทักษ, 2525) 
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 4. ทฤษฎีท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมของมนุษย 
 พิบูล  ทีปะปาล (2543, หนา 154-156) กิจกรรมทุกประเภทที่มนุษยกระทําอาจจะเปนสิ่ง
ที่สังเกตไดหรือไมไดก็ตาม เรียกวาพฤติกรรม แบงออกไดเปน 3 สวน คือ 
  4.1  พฤติกรรมดานความรู ความคิด (Cognitive Domain) พฤติกรรมดานนี้มีขั้นตอน
ของความสามารถดานความรู การใชความคิด และพฒันาการดานสตปิญญา เปนสิ่งที่เกี่ยวกับการ
รับรูและแสดงพฤติกรรมดานความรู การใชความคิด และพัฒนาการดานสติปญญา เปนสิ่งที่เกี่ยวกบั
การรับรูและแสดงพฤติกรรมทางความรูออกมา สรุปไดวาพฤติกรรมดานนี้บอกใหทราบวา ใครรู
หรือไมรูมากนอยเพยีงใด จําแนกไวตามลาํดับ 5 ขั้นตอน คือ 
   4.1.1  ความรู (Knowledge) ความสามารถในการระลึกไดถึงเรื่องราวตาง ๆ ที่
เคยประสบมาโดยที่เร่ืองราวนั้นอาจไดมาจากที่ใดก็ได 
   4.1.2  ความเขาใจ (Comprehension) เปนขั้นตอนตอจากความรู เมื่อรูก็สามารถ
แปลความหรือคาดหมายได หรือขยายความนั้นตามแนวใหม ทัศนะใหมเพื่อใหกวางไกลไปจาก
ขอเท็จจริง 
   4.1.3  การนําความรูไปใช (Application) การที่บุคคลสามารถนําเอาความรู 
ความเขาใจ ในเรื่องราวตาง ๆ ที่ตนมีอยูเดิมไปแกปญหาที่แปลกใหมของเรื่องนั้น ๆ ได 
   4.1.4  การวิเคราะห  (Analysis) ความสามารถในการนําเอาหลักการ :กฎเกณฑ
และวิธีดําเนินการตาง ๆ  ของเรื่องที่มีประสบการณหรือรูมาแลวไปใชแกปญหาในสถานการณใหม
ได 
   4.1.5  การประเมินผล  (Evaluation)  เปนขั้นที่บุคคลสามารถตัดสินใจตีราคา 
โดยอาศัยเกณฑ (Criteria) และมาตรฐานทีว่างไว 
  4.2  พฤติกรรมดานทัศนคต ิคานิยม ความรูสึกชอบ (Affective Domain) พฤติกรรม
ดานนี ้ หมายถึง ความรูสึก ความชอบ ความสนใจ คานิยมตางๆ การรับการเปลี่ยนคานิยม เปน
พฤติกรรมที่ยากตอการมองเห็นหรือเขาใจ เพราะเปนสิ่งที่เกิดขึ้นในจิตใจของคน ซ่ึงตองใช
เครื่องมือพิเศษในการจัดพฤติกรรมดานนี้ การเกดิพฤติกรรมดานนีแ้บงออกเปน 5 ขั้นตอน คือ 
   4.2.1  ขั้นการรับรูหรือการใหความสนใจ (Receiving or Attending) ความ
ตระหนกั (Awareness) เปนพฤติกรรมขั้นแรกสุดของ Affective Domain เปนขั้นที่บคุคลไดฉุกคิด
หรือการเกิดขึน้ในความรูสึกวามีส่ิงหนึ่งเหตุการณหนึ่งเปนความรูสึกที่เกิดขึ้นในสภาวะจิตใจ 
ความยินดีหรือเต็มใจรับรู (Willingness to Receive) เปนความเต็มใจพึงพอใจตอส่ิงเรามากระตุน
และใหความสนใจตอเส่ิงเรานั้น    การเลือกรับหรือเลือกใหความสนใจ (Controller or Selected 
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Attention) เปนขั้นที่บุคคลนั้นจะเลือกรับหรือเลือกใหความสนใจเฉพาะสิ่งที่เขาชอบหรือนําความ
พอใจมาให 
   4.2.2  ขั้นการตอบสนอง (Responding) เปนพฤติกรรมที่พัฒนาตอจากขั้นรับรู 
กลาวคือ เมื่อเกิดการรับรูแลว บุคคลจะเริ่มมีปฏิกิริยาตอบสนองตอส่ิงเรา แยกเปนกระบวนการยอย 
ๆ จากระดับต่ําสุดของกระบวนการดังนี้ 
   4.2.3  การยินยอมในการตอบสนอง (Acquiescence in Responding) เปนการทํา
เพราะความเชื่อฟงหรือคลองตามหรือทําตามคําแนะนําโดยมีความรูตอตานนอย 
ความเต็มใจที่จะตอบสนอง (Willingness in Respond) เปนการอาสาสมัครที่จะทําโดยมิไดเกิดจาก
ความเกรงกลัวหรือเกรงใจ เปนเพราะตั้งใจทําดวยตัวเขาเอง  ความพอใจในการตอบสนอง  
(Satisfaction  in Respond)  เปนการตอบสนองที่ประกอบดวยอารมณ หรือความรูสึกพึงพอใจ ยินดี 
สนุกสนาน 
   4.2.4  ขั้นการสรางคุณคาหรือการเกิดคานิยม (Valuing) เปนขั้นที่บุคลลมอง
เห็นคุณคาของวัตถุปรากฏการณ และพฤติกรรม ดวยตัวเขาเอง ซ่ึงรวมถึงการเอาเกณฑทางสังคมมา
เปนเกณฑในการตัดสินคุณคาของสิ่งตาง ๆ ส่ิงที่บุคคลแสดงออกจะมีลักษณะคงเสนคงวา ซ่ึงเปน
คุณลักษณะของความเชื่อ หรือทัศนคติที่ควบคุมพฤติกรรมของบุคคลหรือการตอบสนองจะเปนไป
ตามคานิยมที่เขายึดถือ ขั้นการเกิดคุณคานี้แยกเปน 3 ระดับ คือการยอมรับคานิยม (Acceptance of a 
Value) เปนการที่บุคคลเห็นดวยและยอมรบในความเชื่อ ทัศนคติ หรือคานิยมดวยการกระทําอยาง
คงเสนคงวา   ความชอบในคานิยม (Preference of Value) เปนความรูสึกที่แสดงถึงความนิยมใน
คานิยมดวยการแสดงความตองการ และการยกยองชมเชยในสิ่งที่เขายอมรับคานิยมแลวและการยึด
มั่นในคานิยม (Commitment) บุคคลจะแสดงอยางชัดเจนวาเขายึดถือคานิยมสิ่งใด มีแรงจูงใจที่จะ
แสดงออกถึงการสนับสนุนชวยเหลือทําดวยความศรัทธาเชื่อมั่น ตลอดจนปฏิเสธที่จะกระทําในสิ่ง
ที่ขัดแยงกับความเชื่อมั่น 
   4.2.5  การจัดระบบคุณคา  (Organization)  พฤติกรรมในขั้นนี้เปนขั้นที่บุคคลมี
คานิยมหลายอยาง บุคคลจึงตองพิจารณาความสัมพันธของคานิยมเหลานั้น โดยจัดลําดับ
ความสําคัญของคานิยม เปนการจัดระบบคานิยม และพัฒนาระบบไปทีละนอยจนอาจกลายเปน
คานิยมใหมขึ้นมา ระดับของการจัดระบบแยกเปน 2 ระดับ คือ การสรางแนวความคิดเกี่ยวกับ
คานิยม (Conceptualization of a Value) จะเริ่มตั้งแตขั้นการสรางความเขาใจในคุณคาของสิ่งตาง ๆ 
ดวยการเขารวมกลุมอภิปรายเปรียบเทียบ ซ่ึงเปนความพยายามที่จะมองเห็นความสัมพันธของ
คานิยมที่ยึดถืออยู และการจัดระบบคานิยม (Organization of Value System) เปนการสรางแบบแผน
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หรือกฎเกณฑตามส่ิงที่บุคคลจัดระบบขึ้น ซ่ึงการจัดระบบคานิยมนี้จะออกมาในลักษณะของการ
พัฒนาปรัชญาแหงชีวิต หรือการเกิดอุดมการณในความคิดของบุคคล 
   4.2.6  การแสดงลักษณะตามคานิยมที่ยึดถือ  (Characterization  by a Value) 
พฤติกรรมในขั้นนี้เปนการพัฒนาถึงขั้นของการประพฤติปฏิบัติของบุคคล ตามระบบคานิยมที่เขา
ยึดถือ มีการแสดงออกมาในรูปแบบที่คงเสนคงวา และเปนอัตโนมัติมิไดมีอารมณมาเกี่ยวของ 
แบงเปน 2 ระดับ คือการวางทั่วไปหรือสรุปคานิยม (Generalized Set) คือ การแสดงออกซึ่งความ
แนนอนของความเชื่อ ทัศนคติ และคานิยมที่ตนมีและการแสดงลักษณะตามคานิยม 
(Characterization) เปนพฤติกรรมขั้นสูงสุดของพฤติกรรมดาน Affective Domain ที่แสดงใหเห็น
หรือสังเกตไดโดยบุคคลอื่น การแสดงออกลักษณะนี้คอนขางจะถาวร ถือเปนการสรางลักษณะที่
รวมเอาทุกสิ่งทุกอยาง มาเปนจุดใหญที่สําคัญของลักษณะนิสัยที่สมบูรณ เชน การมีปรัชญาชีวิต 
การมีเหตุผลเชิงจริยธรรม เปนตน 
  4.3  พฤติกรรมดานการปฏิบัติ (Psychomotor Domain) เปนพฤติกรรมขั้นสุดทายที่
แสดงออกมา เปนพฤติกรรมเกี่ยวกับการใชความสามารถที่แสดงออกทางรางกาย ซ่ึงรวมทั้งการ
ปฏิบัติหรือพฤติกรรมที่แสดงออกและสังเกตได พฤติกรรมดานนี้เมื่อแสดงออกสามารถประเมินผล
ไดงาย แตกระบวนการที่กอใหเกิดพฤติกรรมดานนี้ ตองอาศัยระยะเวลาการตัดสินใจหลายขั้นตอน 

 5. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะและพฤติกรรมการซื้อ
และการใชของผูบริโภค  คําตอบที่จะไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด 
(Marketing Strategies)  ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะและพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6 Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
Who?, What?, Why?, When?, Where?, และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets and Operations มี
ตารางแสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภครวมทั้ง
การใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธ
การตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค แสดงการประยุกตใช 7Os ของ
กลุมเปาหมาย และคําถามที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมของผูบริโภคเพื่อการวิเคราะหพฤติกรรมของ
ผูบริโภค แสดงคําถาม 7 คําถาม ดังนี้ 



 13 

 ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
สวนประกอบของกลุมเปาหมาย (Occupants) ตลาดเปาหมายประกอบดวยนักธุรกิจ มีรายไดปาน
กลางจนถึงระดับสูงขึ้นไป 
 ผูบริโภคจะซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงสิ่งที่ตลาด
ซ้ือ (Objects) 

 ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
วัตถุประสงค (Objectives) การใช 
 ใครมีสวนรวมในการซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
บทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพล 
 ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงโอกาสใน
การซื้อ (Occasions) 
 ผูบริโภคซื้อที่ใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนใน
การตัดสินใจซือ้ (Outlets) ที่ผูบริโภคจะไปทําการซื้อซ่ึงนักการตลาดจะตองศกึษาเพื่อจัดชอง
ทางการจัดจําหนาย 
 ผูบริโภคซื้อยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนใน
การตัดสินใจซือ้ 

ตารางที่ 1  คําถาม 7 คําถาม (6 Ws และ  1H ) 
 
 
 

คําถาม (6 Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 
1. ใครอยูในตลาด
เปาหมาย (Who is in 
The Target Market?) 

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

กลยุทธการตลาด(4Ps)ประกอบ 
ดวยกลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การ
จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด
ที่เหมาะสมและสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุมเปาหมายได 
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ตารางที่1 (ตอ)   
คําถาม (6 Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
(Objects) ส่ิงที่ผูบริโภค
ตองการจากผลิตภัณฑก็คือ
ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product Competitive) และ
ความความแตกตางที่เหนือกวา
คูแขงขัน (Competitive 
Differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product  
Strategies) ประกอบดวย 
(1) ผลิตภัณฑหลัก 
(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก การบรรจุ

ภัณฑ ตราสินคา รูปแบบบริการ 
คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 

(3) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
(4) ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive 
Differentiation)  

ประกอบดวยความแตกตางดานผลิตภัณฑ
บริการพนักงานและภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the 
consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
(Objectives)  
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนอง
ความตองการของเขาดาน
รางกายและดานจิตวิทยาซึ่ง
ตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 
(1) ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง

จิตวิทยา 
(2) ปจจัยทางสังคมและ

วัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะบคุคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ 
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies) 
(2) กลยุทธสงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา การ
ขายโดยใชพนกังานขาย การสงเสริม
การขาย การใหขาว การ
ประชาสัมพันธ 
(3) กลยุทธดานราคา (Price 
Strategies) 
(4) กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย (Distribution Channel 
Strategies) 
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ตารางที่1 (ตอ)   
คําถาม (6 Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ (Who 
participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุมตาง ๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซือ้ ประกอบดวย 

(1) ผูริเริ่ม 
(2) ผูมีอิทธิพล 

(3) ผูตัดสินใจซื้อ 
(4) ผูซ้ือ 
(5) ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณา และ (หรือ) กลยุทธการ

สงเสริมการตลาด (Advertising and 
Promotion Strategies) โดยใชกลุม

อิทธิพล 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป หรือ
ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใด
ของเดือน ชวงเวลาใดของวัน
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน

สําคัญตาง ๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เชน ทําการสงเสริม

การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่
ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน

หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาร
เก็ต รานขายของชํา บางลําพู 
พาหุรัด สยามสแควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง

อยางไร 
7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 

(How dose the 
consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation) ประกอบดวย 

(1) การรับรูปญหา 
(2) การคนหาขอมูล 

(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) ตัดสินใจซื้อ 

(5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดวยการ

โฆษณาการขายโดยใชพนกังานขาย 
การสงเสริมการขาย การใหขาว และ
การประชาสัมพันธ การตลาด ทางตรง 

เชน พนักงานขายจะกําหนด
วัตถุประสงคในการขายใหสอดคลอง
กับวัตถุประสงคในการตัดสนิใจซื้อ 
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 6. โมเดลพฤตกิรรมผูบริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทํา
ใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิด
ความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะ
ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) 
หรือ การตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision)  
 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มส่ิีงกระตุน (Stimulus) ใหเกดิความตองการกอน แลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรยีกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎีดังนี ้

6.1 ส่ิงกระตุน  (Stimulus)  ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย  (Inside  
Stimulus)  และส่ิงกระตุนจากภายนอก  (Outside Stimulus)  นักการตลาดจะตองสนใจและจดัสิ่ง
กระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจในการ
ซ้ือสินคา (Buying Motive) ซ่ึงอาจใหเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา 
(อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
 
   

สิ่งเราภายนอก  กลองดําของผูบริโภค  การตัดสินใจซื้อ 
ทางการตลาด สิ่งแวดลอม  ลักษณะผูซื้อ กระบวนการซื้อ  การเลือกผลิตภัณฑ 
ผลิตภัณฑ 
ราคา 

การจัดจําหนาย 

การสงเสริม 

การตลาด 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 
การเมือง  

วัฒนธรรม 

 วัฒนธรรม 

สังคม 

สวนบุคคล 

จิตวิทยา 

รับรูปญหา 

แสวงหาขอมูล 

ประเมินทางเลือก 

ตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมหลัง 

การซื้อ 

 การเลือกตรง 

การเลือกผูจัดจําหนาย 

เวลาในการซื้อ 

จํานวนที่จะซื้อ 

 

 
ภาพที่ 3  ตัวแบบพฤติกรรมในการซื้อของผูบริโภค (พิบูล  ทีปะปานะ, 2536) 
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       6.1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น  เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวยส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑให
สวยงามเพื่อกระตุนความตองการ  ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาให
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย   ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย 
(Distribution หรือ Place) เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวา
เปนการกระตุนความตองการซื้อ  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การ
โฆษณาสม่ําเสมอ การใชความพยายามของพนักงาน การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธ
อันดีกับบุคคลทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
       6.1.2  ส่ิงกระตุนอื่น ๆ  (Other  Stimulus)  เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่
อยูภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแกส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ 
(Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล  
ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) 
  6.2  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตอง
พยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผู
ซ้ือ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ 
       6.2.1  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูมีอิทธิพลจากปจจัย
ตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึง
รายละเอียดในแตลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยที่มีผลตออิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
       6.2.2  กระบวนการตันสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Response) ประกอบดวยขั้นตอน 
คือ การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมภายหลังการการซื้อที่มีรายละเอียดในแตละกระบวนการจะกลาวถึงหัวขอกระบวนการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ 
  6.3  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค
หรือผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี ้
       6.3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
       6.3.2  การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
       6.3.3  การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
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        6.3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือก
เวลา เชา กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อ 
   6.3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือก
วาจะซื้อหนึ่งกลองครึ่งโหล หรือหนึ่งโหล 

 7. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมของผูบริโภค  
 การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการของ
ผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เมื่อผูซ้ือสินคาไดรับ
ส่ิงกระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอื่นๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเปรียบเหมือน
กลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนไดงานของผูขายและนักการตลาดก็คือ คนหาวาลักษณะของผู
ซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลส่ิงใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือที่เปนเปาหมายจะมี
ประโยชนสําหรับนักการตลาดคือทราบถึงความตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อจะจัดสวน
ประสมทางการตลาดตางๆกระตุนและสนองความตองการผูซ้ือที่เปาหมายไดถูกตอง 
  7.1  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาส
ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล ดังนี้ 
    7.1.1  อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การ
แบงกลุมผูบริโภคตามอายุประกอบดวย ต่ํากวา 6 ป, 6-11 ป, 12-19 ป, 20-34 ป, 35-49 ป, 50-64 ป 
และ 65 ปขึ้นไป เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และ
รายการพักผอนหยอนใจ 
    7.1.2  วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของ
บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความ
ตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมที่
แตกตางกัน วัฏจักรชีวิตครอบครัวประกอบดวยขั้นตอน แตละขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภค
แตกตางกัน 
    7.1.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและ
ความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน เชน ขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาจําเปน 
ประธานกรรมการบริษัทและภรรยาจะซื้อเสื้อผาราคาสูง หรือตั๋วเครื่องบิน ซ่ึงนักการตลาดจะศึกษา
วาผลิตภัณฑของบริษัท มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจเพื่อที่จะจัดกิจกรรมทางตลาดใหสนองความ
ตองการใหเหมาะสม 
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    7.1.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ  (Economic  Circumstances)  หรือรายได (Income) 
โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลานี้
ประกอบดวยรายได 
    7.1.5  การออมทรัพย อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการ
ตลาดตองสนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออมและอัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา
คนมีรายไดต่ํากิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้งราคาลดการผลิตและสินคา
คงคลัง และวิธีการตาง ๆ เพื่อปองกันการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน 
    7.1.6   การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑ
มีคุณภาพดีมากกวาผูที่มกีารศึกษาต่ํา 
    7.1.7 คานิยมหรือคุณคา(Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยม
หรือคุณคา (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือ
หมายถึงอัตราสวนของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) 
หมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูปของ กิจกรรม (Activities) 
ความสนใจ (Interests) ความคิดเห็น (Opinions) 
  รูปแบบการดํารงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม ช้ันของสังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคล 
นักการตลาด เชื่อวาการเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต 
ตัวอยาง รูปแบบการดํารงชีวิตที่เกี่ยวของกับการบริโภคสินคา สําหรับผูที่ชอบเที่ยวกลางวัน หรือผู
ที่ชอบเที่ยวกลางคืน หรือผูที่ชอบอยูบานจะแตกตางกัน 
  7.2  ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพล
จากปจจยัดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตวัผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย (1) การจูงใจ (2) การรับรู (3) การเรียนรู (4) ความเชื่อและ
ทัศนคติ (5) บุคลิกภาพ (6) แนวความคดิของตนเอง 
  บทบาทของผูบริโภคที่เกี่วของกับการตัดสนิใจซื้อและรปูแบบที่สําคัญของ
สถานการณการซื้อ บทบาทของผูบริโภคที่เกี่ยวของกบัการตัดสินใจซื้อ (Buying Roles) เปน
บทบาทของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงมีบทบาทที่แตกตางกันดังนี ้
    7.2.1  ผูเริ่ม (Initiator) เปนผูเสนอความคิดที่จะซื้อผลิตภณัฑเปนคนแรก 
    7.2.2  ผูมีอิทธิพล (Influence) เปนผูที่มีบทบาทสําคัญที่จะใหคํา แนะนาํวาควร
ซ้ือหรือไมควรซ้ือสินคา 
    7.2.3  ผูตัดสินใจ (Decider) เปนผูที่จะตัดสนิใจขั้นสุดทายวาจะซื้อหรือไมซ้ือ
สินคา 
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    7.2.4  ผูซ้ือ (Buyer) เปนผูที่ไปซื้อสินคา 
    7.2.5  ผูใช (User) เปนผูบริโภคที่ใชสินคาหรือบริการนัน้ 
 การซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคไดพบกับความพอใจที่กํ าหนดไว  และจะทําให
กระบวนการซื้อส้ินสุดลง แตถาไมมีทางเลือกที่จะตอบสนองความพอใจ หรือเนื่องจากผูบริโภคไม
พบทางเลือกกระบวนการซื้อก็จะยังไมส้ินสุดลง 
 ผลจากพฤติกรรมการซื้อนั้น จะถูกเก็บเอาไวในความทรงจํา ถาผลของพฤติกรรม
ดังกลาวเปนที่นาพอใจ ก็จะถูกใชในอนาคตตอไป และเกิดความภักดีตอรานคา ผูบริโภคอาจ
กลับไปรานเดิมอีก 
 การเลือกรานคาของผูบริโภค การเลือกรานคา ประกอบดวยกระบวนการที่ผูบริโภค
จะตองเปรียบเทียบลักษณะของรานคาที่ตนยอมรับ โดยมีเกณฑของตนเอง ถาอดีตที่ผานมา 
ผูบริโภคพอใจรานคาใด โดยที่เงื่อนไขตาง ๆ ยังคงเดิม ผูบริโภคก็ไปซื้อที่รานคานั้น โดยไมตองมี
การประเมินผลใหม และอาจจะถือเปนการตัดสินใจที่เปนนิสัย แตมีอยูจํานวนมากที่ผูบริโภคซื้อ
สินคาโดยไมไดมีการพิจารณาในเรื่องรานคาในกระบวนการเลือกซื้อ 
 ตัวกําหนดทัว่ๆไปในการเลอืกรานคา จะผันแปรไปตามชนิดของรานคาและลักษณะของ
ผูบริโภค  โดยทั่วไปประกอบดวย  

1. ทําเลที่ตั้ง มีผลตอการเลือกรานคา ผูบริโภคจะซื้อสินคาจากรานที่อยูใกลบาน มากกวา
รานอื่นที่อยูไกล เพราะเกิดระยะทางในการเดินทาง ซ่ึงเปนการเสียเวลาและคาใชจาย 

2. บุคลากรในราน พนักงานขายหรือเจาหนาที่ในราน เชน เจาหนาที่เฝาประตู เจาหนาที่
ทําความสะอาด นับวามีสวนสําคัญตอการดึงดูดใหผูบริโภคเลือกรานคาไดอยางมากมาย ความเปน
มิตร การพูดจาอยางสุภาพ และการมีความรูในตัวสินคาอยางดี จะเปนสิ่งที่ผูบริโภคถือเปนเกณฑใน
การเลือกสินคา 

3. การบริการตาง ๆ  การคาปลีกปจจุบัน แขงขันกันมากในดานใหบริการ เชน การ
บริการที่จอดรถแกผูมาซื้อสินคา นับวามีความสําคัญมาก การบริการหอของขวัญในเทศกาลตาง ๆ  

4. ลักษณะของราน มีผลตอการยอมรับของผูบริโภค วัสดุทีใ่ชตกแตงรานทั้งภายในและ
ภายนอก การจดัแสดงสินคา และอ่ืนๆ มีผลตอการดึงดูดใจใหผูบริโภคเขาราน 

5. ลูกคาของราน ชนิดของลูกคาหรือผูบริโภค นับวามีอิทธิพลตอการเลือกราน การซื้อ
สินคาของผูบริโภคแตละคนจะไดรับอิทธิพลจากกลุมของตน 
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แนวความคิดดานประชากรศาสตร 
 ประชากรศาสตร 
 เปนแนวทางในการศึกษาถึ งความเปนไปได ในการกํ าหนดตลาดเป าหมาย 
ประชากรศาสตร เปนศาสตรที่ใหความรูเกี่ยวกับขนาด องคประกอบ การกระจาย และการ
เปลี่ยนแปลงของประชากร ประชากรเหลานี้คือมนุษยผูมีความตองการอันธรรมชาติอยูแลวนั่นเอง 
สวนนักการตลาดเปนผูที่มีหนาที่ตองเขาไปสรางความอยากไดในผลิตภัณฑของบริษัทใหบังเกิดใน
หมวดหมูมวลมนุษย ดวยเหตุนี้ นักการตลาดจึงตองสนใจติดตามตรวจสอบความเคลื่อนไหว 
ทางดานลักษณะประชากร โดยอาศัยความรูทางดานประชากรศาสตร ในประเด็นตาง ๆ อยูเสมอ 
 ขนาดของประชากร หมายถึง จํานวนมนุษยในอาณาเขตหนึ่ง ซ่ึงนับได ณ เวลาใดเวลา
หนึ่ง ยิ่งประชากรมีขนาดใหญเทาใด ความตองการของประชากรก็จะยิ่งมีขนาดใหญและเอกภพ
ของบุคคลยิ่งมีจํานวนมากเปนเงาตามตัว ทําใหความอยากไดยิ่งหลากหลาย ชองทางในการทําธุรกิจ
ก็ยิ่งมีมากขึ้น แตขนาดของตลาดจะคุมคากับการลงทุนหรือไมนั้น ตองอาศัยตัวแปรอื่นมาประกอบ 
เชน อํานาจซื้อของประชากรเหลานั้น นักการตลาดจึงตองสนใจติดตามตรวจสอบแนวโนมของ
ประชากรตลอดเวลา  ซ่ึงเราสามารถแบงสวนตลาดตามประชากรศาสตรไดดังนี้ (Kotler, 2000, pp. 
264-266) 

การแบงสวนตลาดโดยใชเกณฑประชากรศาสตร (Demographic Segmentation)  
 มีการแบงตลาดออกเปนกลุมๆ โดยใชเกณฑตวัแปรประชากรศาสตร เชน อายุ ขนาด
ครอบครัว วงจรชีวิตครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา ศาสนา เชื้อชาติ สัญชาติ เปนตน ตัวแปร
เหลานี้นยิมใชกันมากในการระบุความแตกตางระหวางกลุมลูกคาทั้งหลาย เหตุผลประการหนึ่งก็คอื
ความตองการหรือความชอบของผูบริโภครวมทั้งอัตราการใช (ใชมากหรือใชนอย) มักเกีย่วพันเปน
อยางมากกับตวัแปรประชากรศาสตร เหตุผลอีกประการหนึ่ง ก็คือ ตวัแปรประชากรศาสตรงายตอ
การใชกวาตัวแปรชนิดอื่น แมแตเมื่อใชตวัแปรที่ไมเกี่ยวกับประชากรศาสตร เชน ใหบุคลิกภาพเปน
เกณฑสวนแบงตลาด ก็ตองหวนกลับมาใชลักษณะทางประชากรศาสตรอยูดี ถาตองการจะรูขนาด
ของตลาดเปาหมายดังกลาวอยางมีประสิทธิภาพ ตัวแปรทางประชากรศาสตรที่ใชมีดังนี ้
 1. อายุและขั้นตอนของวงจรชีวิต ความตองการและความสามารถของผูบริโภคจะ
เปลี่ยนไปตามอายุ บางบริษทัจะใชอายุและขั้นตอนของวงจรชีวิตเสนอสินคาที่ตางกัน หรือวิธีการ
ทางการตลาดแตกตางกันกบักลุมอายุและวงจรชีวิตทีแ่ตกตางกัน 
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 2. เพศ การแบงสวนตลาดโดยใชเพศเปนเกณฑใชกันมากในการจําหนายเสื้อผา แบบผม 
เครื่องสําอาง และนิตยสาร อยางไรก็ดี นกัการตลาดบางราย พบโอกาสที่จะแบงสวนตลาดโดยใช
เกณฑนี ้
 3. รายได ใชกนัมานานในการขายสินคาบริการ และประเภทบานพกัอาศัย เส้ือผา 
เครื่องสําอาง และการทองเที่ยว อยางไรกด็ี รายไดไมอาจคาดคะเนของลูกคาของสินคาใดสินคา
หนึ่งไดดีเสมอไป 
 4. ช้ันอายุ ใชกนัในหมูนักวิจยั โดยมุงทีก่ารเจริญเติบโตของการดนตรี ภาพยนตร 
การเมือง หรือเหตุการณตาง ๆ  เชน นักการตลาดที่มุงที่ Baby Boomers หรือคนที่เกิดระหวาง 1946 
และ 1964 โดยใชการสื่อสาร และสัญลักษณที่มุงสูส่ิงที่คนยุคนั้นเห็นวาดี นักการตลาดรายอื่นอาจ
มุงที่การจัดสนิคาที่ดูสวย คนในยุคนี้มีความรูสูงขึ้น ในการประเมินสนิคา และมักมอิีทธิพลที่ทําให
โฆษณาดู “เปนจริงเปนจัง” มากเกินไป ทีน่าสนใจคือ ยคุ IMF คนกลัวความฟุงเฟอหรูหราเปนผล
ทําใหผลิตภณัฑและโฆษณาเปนไปโดยมุงที่การประหยัด 
                 5. การศึกษา การศึกษาของผูบริโภคเปนปจจัยหนึ่งที่สงผลตอการซื้อสินคาอุปโภค
บริโภค ที่มีการศึกษาแตละระดับจะมีความตองการที่แตกตางกัน ผูบริโภคที่มีการศึกษาสูงยอม
ตองการชีวิตความเปนอยูที่ดขีึ้น ตองการสินคาที่จะมาตอบสนองใหชีวติดีขึ้น ผูที่มีการศึกษาสูงจะ
สนใจตวัเองมากขึ้น และจะสรางความสุขใหกับชวีิตของตัวเอง โดยแสวงหาสินคาที่จะมา
ตอบสนองความตองการของตน จํานวนของประชากรหรือผูบริโภคที่มีการศึกษาสูงยอมจะเปน
โอกาสที่ดีตอการตลาดตอไป 
 จากลักษณะทางประชากรศาสตรที่กลาวมาทั้งหมด การวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยศกึษาในกลุม
ตัวอยางที่ไมมกีารแบงแยกเชื้อชาติ สีผิว ศาสนา ยุคสมัย หรือมีการแบงชนชั้นทางสังคม ดังนั้นจึง
ศึกษาตวัแปรดาน เพศ อายุ อาชีพ รายได และการศึกษา เปนตัวแปรในการศึกษาครัง้นี้เทานั้น เพือ่
หาความสัมพนัธระหวางลักษณะประชากรศาสตร กับปจจัยดานพฤติกรรมกอนการเลือกซื้อเครื่อง
เขียน 
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ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixs) 
 แลริด  และสไตเนอร (Laridge & Steiner, 1987 , pp. 38) ใหความหมายกลยุทธการตลาด
ไววา หมายถึง กิจกรรมตาง ๆ  ในการเอาตลาดเปาหมายและพัฒนาสวนผสมทางการตลาดเพื่อสราง 
ความพึงพอใจในการแลกเปลี่ยนกับตลาดเปาหมาย 
 คอทเลอร (Kotler, 2000, pp. 92) ใหความหมายคําวาสวนผสมทางการตลาดแบบ 4P’s วา 
หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถตอบสนองตลาดเปาหมาย และนําไปสูการบรรลุ
วัตถุประสงคทางการตลาดได ซ่ึงเกิดขึ้นจากการตัดสินใจในการผสมผสานองคประกอบ 4 สวน คือ 
 1. ดานผลิตภณัฑ  (Product)  ประกอบดวย  ความหลากหลาย  ของผลิตภัณฑ  (Product 
Variety) คุณภาพ (Quality) การออกแบบ (Design) ลักษณะ (Feature) ตรายี่หอ (Brand Name) 
บรรจุภัณฑ (Packaging) ขนาด (Sizes) การบริการ (Services) การรับประทาน (Warranties) และการ
รับคืน (Returns) ซ่ึงส่ิงเหลานี้ตองมีการผสมผสานอยางถูกตอง และใหเกิดความแตกตาง เพื่อให
สามารถแขงขันไดในตลาดยคุการสื่อสารไรพรมแดน 
 2. ดานราคา (Price) ประกอบดวย ใบราคา (List Price) สวนลด (Discount) สวนยอมให 
(Allowance) ระยะเวลาในการชําระ (Payment Period) และการใหสินเชื่อ (Credit Term) การ
ตัดสินใจเกี่ยวกับการกําหนดราคาหรือองคประกอบสนบัสนุนอื่น ๆ เกี่ยวกับราคามีสวนสําคัญตอ
คนกลางและการตัดสินใจซื้อของลูกคา 
 3. ดานสถานที่ (Place) ประกอบดวย  ชองทาง  (Channels)  การครอบคลุม (Coverage) 
การจัดเก็บ (Assortments) ทาํเลที่ตั้ง (Location) สินคาคงคลัง (Inventory) และ การขนสง 
(Transport) การจัดการและการเชื่อมโยงระบบการจดัจําหนายและชองทางใน การจําหนายให 
สอดคลองกัน มีความหลากหลายและสอดคลองกัน รวมทั้งความเขาใจในการใชชองทางจําหนาย
แบบคาปลีก คาสง และชองทางอื่น ๆ จะกอใหเกดิประสทิธิภาพตอการนําผลิตภัณฑหรือบริการ
ไปสูตลาดเปาหมาย 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) ประกอบดวย การสงเสริมการขาย  
(Sales Promotion) การโฆษณา (Advertising) หนวยงานขาย (Sales Force) การประชาสัมพันธ 
(Public Relations) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) ส่ิงเหลานี้เปนเครื่องมอืในการสื่อสาร
ขอมูลขาวสาร และโนมนาวใจเกีย่วกับผลิตภัณฑหรือบริการขององคกรไปยังกลุมเปาหมาย 
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วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 นิพรรณ ทัฬหะกุลธร (2537: บทคัดยอ) ไดศึกษาการเลือกซ้ือวัสดุกอสราง ใน
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูซ้ือสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซื้อเพราะความจําเปน และ
เพราะราคา เปนหลัก และมักจะซื้อจากรานคาที่เคยซื้อเปนประจําอยูแลว เพราะสามารถขยายเวลา
การชําระสินคาได และราคาถูกกวารานอื่นๆ  สําหรับความแตกตางทางดานประชากรศาสตร พบวา 
ระดับการศึกษา  อาชีพ และรายไดของผูซ้ือ มีผลตอการเลือกซื้อวัสดุกอสราง  
 สงา  ชินคา (2543: บทคัดยอ)  ไดศึกษาปจจัยในการเลือกใชปูนซีเมนตในเขตอําเภอเมือง  
ขอนแกน  จังหวัดขอนแกน  โดยไดทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เขามาใชบริการซื้อสินคาใน
รานวัสดุกอสรางในเขตอําเภอเมืองขอนแกน  จังหวัดขอนแกน  จํานวน  3  แหง จํานวน  150  คน  
ผลการศึกษาพบวาปจจัยดานตัวสินคา  ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาด  มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ อยูในระดับมาก  สวนปจจัยดานทําเลที่ตั้งมีผลตอ  การตัดสินใจซื้อในระดับปานกลาง   
 ระพีพรรณ จันทรสาขา (2544: บทคัดยอ) ทําการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการซื้อและปจจัยที่
จูงใจในการซื้อสินคาสินคาที่โฮมโปร ของประชากรในเขตเทศบาลนครอุดรธานี ผลการวิจัยพบวา 
ปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อสินคานั้น เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมทางดานสาเหตุ
ที่เลือกซื้อสินคาที่รานโฮมโปร และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมทางดานวงเงินที่ใช
ในการซื้อสินคาตอครั้ง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาที่โฮมโปร อันดับแรกคือ มีสินคาใหเลือก
หลากหลาย  อันดับที่สองคือ ทําเลที่ตั้งอยูใกล อันดับที่สาม การจัดวางสินคาเปนหมวดหมู หาได
งาย และอันดับสุดทายคือ ราคามีความเหมาะสม 
 ชาญศิลป  เทพพิทักษ (2540: บทคัดยอ) ไดศึกษาคนควาอิสระ เร่ือง ปจจัยสวนประสม
ทางตลาดที่มีผลตอการซื้อสินคาประเภทวัสดุกอสรางของผูบริโภคในจังหวัดพิษณุโลก กลุม
ตัวอยางในการวิจัย 200 คนทําการสุมตัวอยางแบบบังเอิญจากรานขายวัสดุกอนสรางในเขตจังหวัด
พิษณุโลก จํานวน 5 ราน  รานละเทา ๆ  กัน เครื่องมือท่ีใชเก็บขอมูลคือแบบสอบถาม และนําขอมูล
ที่ไดมาวิเคราะหโดยใชโปรแกรม SPSS/PC2  และใชคาสถิติไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ยเลข
คณิตและคาเบี่ยงเบน ผลการวิจัย พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการซื้อ
สินคาประเภทวัสดุกอสรางในระดับสูง โดยเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ปจจัยดานราคามีผลตอ
การตัดสินใจซื้อเปนอันดับแรก รองลงมาคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อันดับสามคือ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ และอันดับสุดทายคือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
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