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บทที ่ 2 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
   

งานวิจยัเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีลูกคา้ใช้ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพอิ์งค์เจ็ทรุ่นดร๊าฟ 

สเตชัน่ ของ บริษทั อีสเทค ดิจิตอลเทคโนโลยี่ จ  ากดั กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวความคิด 

ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินการวิจยั ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

4. ความรู้เก่ียวกบัเคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จท็รุ่นดร๊าฟ สเตชัน่  

5. ความรู้เก่ียวกบับริษทั อีสเทค ติจิตอลเทคโนโลยี ่จ  ากดั 

6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

  

 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาด เป็นแนวคิดท่ีส าคญัอย่างหน่ึงทางการตลาด เพราะการ

บริหารการตลาดเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ นกัการตลาดจะใชส่้วนประสมทางการตลาด

เป็นเคร่ืองมือในการพฒันาให้สอดคล้องกบัตลาดเป้าหมาย มีนักวิชาการได้ให้ความหมายของ

การตลาดไวด้งัน้ี  

 พิบูล ทีปะปาล (2545, หน้า 42) ให้ความหมายไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด 

หมายถึง การน ากลยุทธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการก าหนด

ราคา มาประสมกนัเป็นหน่ึงเดียว จดัท าข้ึนโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนกบัตลาด

เป้าหมาย และท าใหเ้กิดความพึงพอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย 

 Kotler (2006, p.99) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ชุด

ของเคร่ืองมือต่าง ๆ ทางการตลาด ซ่ึงประกอบไปด้วย เคร่ืองมือทางการตลาด 4 ประการ ไดแ้ก่ 
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ผลิตภณัฑ์ (product) ราคา (price) การจดัจ าหน่าย (place or distribution) และการส่งเสริมการตลาด 

(promotion) ซ่ึงเรียกสั้น ๆ ว่า 4P’s ในขั้นน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัการพฒันากลยุทธ์การตลาด (marketing 

strategy) ซ่ึงหมายถึง โปรแกรมของบริษทัในการเลือกตลาดเป้าหมาย เฉพาะอยา่งและสนองความ

พึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายนั้นโดยการใชส่้วนประสมทางการตลาด 

 จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้สรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การท่ีฝ่าย

บริหารทางการขายน ากลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม

การตลาด มาใชก้ระตุน้การขายใหเ้กิดข้ึน 

 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 4P’s 

 นักการตลาดนิยมใช้เคร่ืองมือจ านวนมากในการท่ีจะก่อให้เกิดการตอบสนองท่ี

คาดหวงัไวจ้ากกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยเคร่ืองมือต่าง ๆ เหล่าน้ีถูกสร้างข้ึนและจดักลุ่มเขา้ไว้

ดว้ยกนัเรียกว่า “ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หรือเป็นท่ีรู้จกักนัดีในช่ือยอ่ 4P’s” 

นกัวชิาการหลายท่านไดก้ล่าวถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดไวด้งัน้ี 

 ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยินดีจ่าย เพราะ

มองเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหา เพื่อให้

ความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความเห็นชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่ง

ถูกตอ้ง ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หนา้ 35-

36) 

 (1)  ผลิตภณัฑ ์(product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการลูกคา้

ให้เกิดความพึงพอใจผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์

ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 

(utility) มีคุณค่า (value) ในสายตาของลูกคา้ จึงมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกล

ยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามนึกถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

  (1.1)  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (product differentiation) และ(หรือ) ความ

แตกต่างทางการแข่งขนั (competitive differentiation) 

  (1.2)  พิจารณาองค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (product component) เช่น 

ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่าง ลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
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  (1.3)  การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (product positioning) เป็นการออกแบบ

ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งผลิตภณัฑแ์ละมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

  (1.4)  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (product development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่ 

และปรับปรุงใหดี้ข้ึน 

  (1.5)  กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมทางผลิตภณัฑ์ (product mix) และสายผลิตภณัฑ ์

(product line) 

 (2)  ราคา (price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน เป็นตน้ทุน (cost) ของลูกค้า 

ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (price) ผลิตภณัฑ์นั้นถา้คุณค่าสูง

กวา่ราคา เขาก็ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นกลยทุธ์ทางดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

  (2.1)  คุณค่าท่ีรับรู้ (perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการ

ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

  (2.2)  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

  (2.3)  การแข่งขนัของคู่แข่งท่ีมีอยูใ่นตลาด 

  (2.4)  ปัจจยัอ่ืน ๆ 

 (3)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ย

สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการ จากองค์กรไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน า

ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินค้า

ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่าย จึง

ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

  (3.1)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (channel of distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์

และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูผ้ลิตคน

กลาง ผูบ้ริโภค  

   (3.2)  การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (market logistics) หมายถึง 

กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยงัผู ้บริโภค หรือผู ้ใช้ทาง

อุตสาหกรรม การกระจายสินคา้จึงประกอบดว้ยงานส าคญัต่อไปน้ี (1) การขนส่ง (transportation)  

(2) การเก็บรักษาสินคา้ (storage) และการคลงัสินคา้ (warehousing)  (3)การบริหารสินคา้คงเหลือ 

(inventory management) 
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 (4)  การส่งเสริมการตลาด (promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อ
สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย (personal 
selling) และการติดต่อส่ือสารท่ีไม่ใช้คน (non-personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมี
หลายประการซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบ
ประสมประสาน (integrated marketing communication (IMX)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั
ลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือท่ีส าคญัมีดงัต่อไปน้ี 
  (4.1)  การโฆษณา (advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร 

และ(หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยุทธ์ในการ
เก่ียวข้องกับ (1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (creative strategy) กลยุทธ์การโฆษณา 
(advertising strategy)  (2) กลยทุธ์ส่ือ (media strategy) 
  (4.2)  การขายโดยพนกังานขาย (personal selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร และ
จูงใจตลาดโดยใช้บุคคล งานในข้อน้ีจะเก่ียวข้องกับ (1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(personal selling)  (2) การจดัการหน่วยงานขาย (sale force management) 
  (4.3)  การส่งเสริมการขาย (sale promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขาย และการให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ 
ซ่ึงสามารถกระตุ้นความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซ้ือ โดยลูกค้าขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนใน
ช่องทางการส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ (1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง
สู่ผูบ้ริโภค (consumer promotion)  (2) การกระตุน้คนกลาง  (3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกว่า 
การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังาน (sale force promotion) 
  (4.4)  การใหข้่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (publicity and relation) การให้ข่าวเป็น
การเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหน่ึง เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์กรให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่ายเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

  (4.5)  การตลาดทางตรง (direct marketing) และการตลาดทางเช่ือม (online 
marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรงหรือ หมายถึง 
วิธีการ   ต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใช้ส่งเสริมการตลาด ใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และท า
การตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์ (2) การขายโดยใชจ้ดหมายทางตรง 
(3) การขายโดยใช้แคตตาล็อก  (4) การขายทางโทรทศัน์วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจลูกคา้มี
กิจกรรมตอบสนอง เช่น การใชคู้ปองแลกซ้ือ 
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 ศรีกาญจนา พลอาสา (2546, หนา้ 101) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (marketing = 
4P’s) ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) และการ
ส่งเสริมการตลาด (promotion) โดยสามารถอธิบายไดด้งัน้ี  
 (1)  ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ตวัสินคา้หรือบริการ ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์ หมายถึง ตวัสินคา้บวก
กบัความพอใจ และผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้น ซ่ึงรวมถึงคุณภาพท่ีดีเป็น
ท่ียอมรับของผูบ้ริโภคดว้ย การผลิตสินคา้หรือบริการจะเก่ียวขอ้งกบัการก าหนดผลประโยชน์ท่ีจะ
น าเสนอโดยกิจการจะติดต่อส่ือสาร และส่งมอบผลประโยชน์น้ีให้แก่ผูบ้ริโภคผ่านทางคุณสมบติั

ของผลิตภณัฑ ์(Kotler, 2006, p.48) มีดงัน้ี 
  คุณภาพของผลิตภณัฑ ์แบ่งเป็น ดงัน้ี 
  (1.1) ระดบัในการสร้างผลิตภณัฑน์ั้นตอ้งเร่ิมตน้จากการเลือกระดบัคุณภาพ (quality 
level) ซ่ึงจะสนับสนุนต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ในตลาดเป้าหมาย ในท่ีน้ีคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
หมายถึง คุณภาพของการปฏิบติังาน (performance quality) คือ ความสามารถของผลิตภณัฑ์ในการ
ปฏิบติัหนา้ท่ี 
  (1.2)  ความสอดคลอ้ง คุณภาพสูง หมายถึง ความสอดคลอ้งของคุณภาพในระดบัสูง 
ดงันั้นตามแนวคิดน้ี คุณภาพของผลิตภณัฑ์จึงหมายถึง คุณภาพของความสอดคลอ้ง (conformance 
quality) ซ่ึงหมายถึง ปราศจากผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ไดม้าตรฐาน และมีความสอดคลอ้งในการส่งมอบผล
ของการปฏิบติังานในระดบัท่ีตั้งเป้าหมายไว ้
  (1.3)  รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์กิจการสามารถเสนอผลิตภณัฑ์ไดห้ลากหลายรูปแบบ ท า
ให้รูปลกัษณ์เป็นเคร่ืองมือในการแข่งขนั เพื่อสร้างความแตกต่างระหว่างผลิตภณัฑ์ของกิจการกบั
ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั การเป็นผูผ้ลิตรายกรท่ีแนะน าส่ิงท่ีจ  าเป็นและมีคุณค่าดว้ยรูปลกัษณ์ใหม่จะ
เป็นแนวทางท่ีมีประสิทธิผลในการแข่งขนั 
  (1.4)  รูปแบบและการออกแบบผลิตภณัฑ์ เป็นแนวทางอีกแนวทางหน่ึงในการเพิ่ม
คุณค่าให้แก่ลูกคา้ คือการสร้างลกัษณะเด่นให้รูปแบบและการออกแบบผลิตภณัฑ์ การออกแบบ

เป็นแนวคิดท่ีกวา้งกวา่รูปแบบ คือ รูปแบบเป็นการอธิบายส่ิงท่ีปรากฏของผลิตภณัฑ์ รูปแบบเป็น
ลกัษณะท่ีรับรู้ไดด้ว้ยสายตา รูปแบบท่ีดูดีของผลิตภณัฑ์ 
  ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้ท่ีมีหลายประเภทให้เลือกซ้ือ สินคา้มีหลายยี่ห้อให้เลือก
ซ้ือ สินคา้ท่ีมีหลายขนาดให้เลือกซ้ือ สินคา้ตรงกบัความตอ้งการ สินคา้มีคุณภาพ สินคา้สะอาด มี
สินคา้ตามโอกาสและเทศกาลจ าหน่าย สินคา้มีบรรจุภณัฑ์ท่ีทนัสมยั รูปแบบความทนัสมยัของ
ผลิตภณัฑ ์มีบริการจดัส่งสินคา้ มีบริการทดสอบการใชง้านของสินคา้ก่อนซ้ือ มีการรับคืนสินคา้ 
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 (2)  ราคา เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคัญ ราคากับคุณภาพผลิตภัณฑ์จะเป็นองค์ประกอบท่ี

ผูบ้ริโภคใช้พิจารณาตดัสินใจซ้ือ คือ ราคาตอ้งเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ในการค านวณราคาสินคา้

หรือบริการนั้น โดยทัว่ไปจะใชปั้จจยัหลกั ๆ 5 ปัจจยั คือ (วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2545, หนา้ 152-155)  

  (2.1)  ความตอ้งการของตลาด ปริมาณความตอ้งการท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคมีต่อสินคา้หรือ

บริการนั้น จะมีความสัมพนัธ์กบัระดบัราคา คือ เม่ือระดบัราคาสูงข้ึนปริมาณความตอ้งการสินคา้

หรือบริการนั้นจะต ่าลง และเม่ือระดับราคาต ่าลงปริมาณความต้องการสินค้าหรือบริการของ

ผูบ้ริโภคจะสูงข้ึน อยา่งไรก็ตาม ความตอ้งการของตลาดท่ีสัมพนัธ์กบัราคาก็มีขอบเขตจ ากดั คือเม่ือ

ราคาปรับสูงข้ึนถึงระดบัหน่ึง ความตอ้งการจะลดต ่ามากจนถึงศูนย ์กลบัอาจท าให้ปริมาณความ

ตอ้งการลดลงได ้และเม่ืออยูใ่นภาวะน้ียิ่งสินคา้และบริการลดราคาต ่าลงมากเท่าไรก็ท าให้ปริมาณ

ความตอ้งการลดลงต ่ามากข้ึน ซ่ึงปรากฏการณ์น้ีเรียกวา่ ความตอ้งการผกผนั 

  (2.2)  การแข่งขนัในตลาด ราคาของคู่แข่งขนั เป็นปัจจยัส าคญัในการก าหนดราคาใน

ตลาดจะถูกผูบ้ริโภคใช้เปรียบเทียบในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ แต่ไม่ได้หมายความว่า เรา

จ าเป็นตอ้งตั้งราคาเท่ากบัคู่แข่งขนั เราอาจตั้งราคาสูงกว่าหรือต ่ากวา่ก็ไดโ้ดยพิจารณาถึงภาพพจน์

ดา้นคุณภาพของเรากบัคู่แข่งขนั 

  (2.3)  กฎหมายและระเบียบขอ้บงัคบั ผลิตภณัฑ์บางประเภทเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีรัฐบาล

ควบคุมมิใหต้ั้งราคาเกินกวา่ท่ีรัฐบาลก าหนด หรือเป็นขอ้ตกลงของผูป้ระกอบวชิาชีพนั้น ๆ 

  (2.4) ส่วนประสมทางการตลาดตัวอ่ืน ๆ  ส่วนประสมทางการตลาด  4  ตัว 

ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด นั้นตอ้ง

เป็นไปในทิศทางเดียวกนั ดงันั้นการก าหนดราคาจึงตอ้งพิจารณาควบคู่กบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์

ร้านคา้ท่ีจะน าผลิตภณัฑ์ไปจ าหน่าย เช่น เส้ือผา้ท่ีจ  าหน่ายในห้างสรรพสินคา้หรูหรา ควรมีระดบั

ราคาท่ีสูงกว่าเส้ือผา้ท่ีจ  าหน่ายท่ีแผงในสวนจตุจักร และภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ท่ีสร้างจาก

เคร่ืองมือส่ือการตลาด เช่น โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ 

  (2.5)  ตน้ทุน ตน้ทุนจดัเป็นปัจจยัส าคญัมากในการก าหนดราคา เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ี

ทางองค์การตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์หรือบริการ ดงันั้นตน้ทุนจึงมกัถูกน ามาใช้เป็นฐาน

หรือขั้นต ่าสุดของราคาจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์

   ราคา หมายถึง การท่ีผลิตภัณฑ์มีราคาถูกและเหมาะสม ส่วนลดราคาของ

ผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑมี์หลายระดบัราคาใหเ้ลือก ผลิตภณัฑมี์ราคาพิเศษในแต่ละช่วงเวลา และมีป้าย

แสดงราคาอยา่งชดัเจน 
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 (3)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นกระบวนการในการจดัการเก่ียวกบัการเคล่ือนยา้ยสิทธิ
ในตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปจนถึงผูบ้ริโภค ซ่ึงกระบวนการดงักล่าวจะมีผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคเป็น
หลกัส าคญัในกระบวนการส าหรับตน้ทาง และปลายทางของการเคล่ือนยา้ยสิทธิในตวัผลิตภณัฑ์
โดยในกระบวนการน้ีอาจมีตวักลางมาเป็นตวัเช่ือมระหวา่งผูผ้ลิตผูบ้ริโภค เพื่อใหก้ระจายผลิตภณัฑ์
เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพข้ึน ตวักลางทางการตลาด (marketing intermediaries) หมายถึง บุคคล 
กลุ่มบุคคลหรือองคก์าร ท าหนา้ท่ีช่วยเหลือและสนบัสนุนในกระบวยการการเคล่ือนยา้ยสินคา้และ
สิทธิในตวัสินคา้จากผูผ้ลิตมายงัผูบ้ริโภคโดยตวักลางประกอบดว้ย (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2546, หน้า 

180-181) 
  (3.1)  คนกลาง คือ กลุ่มคนหรือองคก์ารอิสระท่ีเก่ียวพนัโดยตรงกบักระบวนการซ้ือ
ขาย เปล่ียนสิทธิตวัสินคา้จากผูผ้ลิตมายงัผูบ้ริโภค โดยคนกลางแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ 
   (3.1.1)  พอ่คา้คนกลาง คือ คนกลางท่ีด าเนินการซ้ือขายสินคา้ในช่องทางการจดั
จ าหน่าย โดยมีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ท่ีเขาด าเนินการซ้ือขายเปล่ียนมือ เช่น พ่อค้าส่ง พ่อคา้ปลีก 
หา้งสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ 
   (3.1.2)  ตวัแทนคนกลาง คือ คนกลางในช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงมีส่วนส าคญั
ให้เกิดการซ้ือขายเปล่ียนมือสินคา้ แต่ไม่มีกรรมสิทธ์ิในตวัสินคา้ เช่น ตวัแทนขาย ประกนัชีวิต 
นายหน้าค้าท่ีดิน บริษัทหลักทรัพย์ ธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับการกระจายผลิตภัณฑ์ในเชิงกายภาพ 
(physical distribution firms) ประกอบดว้ย บุคคลหรือองค์การท่ีท าหนา้ท่ีรับส่งสินคา้ เก็บรักษา
สินคา้หรือประสานงานการขนส่งสินคา้ เช่น ไปรษณีย ์เป็นตน้ 
  (3.2)  สถานบนัการเงิน คือ องคก์ารท่ีให้ความสนบัสนุนทางการเงินเพื่อให้เกิดการ
ซ้ือขาย เช่น ธนาคารผูป้ล่อยเงินสินเช่ือให้เจา้ของโครงการ และลูกคา้บริษทัเงินทุนท่ีให้สินเช่ือแก่
ห้างสรรพสินคา้ และร้านคา้ นอกจากน้ียงัรวมถึงบริษทัประกนัภยั ซ่ึงรับประกนัความเส่ียงภยัใน
การขนส่ง และเคล่ือนยา้ยสินคา้ดว้ย 
 (4)  การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการตลาดเป็นเร่ืองใกล้ตวัท่ีทุกคนได้พบเห็น

สัมผสัและมีส่วนเก่ียวข้องด้วยเสมอ ทั้ งท่ีรู้ตัวและไม่รู้ตัว ทุกวนัน้ีการรับรู้ข่าวสารเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ จากโฆษณาทางโทรทศัน์ ขา้งรถประจ าทาง ป้ายขา้งถนน วิทยุ หนงัสือพิมพ ์ส่ิง
เหล่าน้ีเขา้มาเก่ียวขอ้งกบัชีวิตประจ าวนั จึงเช่ือได้ว่าการส่ิงเสริมการตลาดยงัคงเป็นงานหลกัท่ี
นกัการตลาดใช้ในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคในการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมายตามกระบวยการ
ส่งเสริมการตลาดนั้น ประกอบดว้ยเคร่ืองมือหลกั ๆ ในการส่ือสาร 5 กลุ่ม เรียกวา่ ส่วนประสมทาง
การตลาดประกอบดว้ย (วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2546, หนา้ 212) 
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  (4.1)  การโฆษณา เป็นการส่ือสารของผูข้ายผา่นส่ือสาธารณะ เพื่อให้ขอ้มูลข่าวสารจูง

ใจหรือตอกย  ้าในตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ์ โดยผูท่ี้ตอ้งการส่ือสารเป็นผูรั้บผิดชอบค่าใช้จ่ายดา้นส่ือ

โฆษณา 

  (4.2)  การส่งเสริมการขาย เป็นการส่ือสารเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้

ในช่วงเวลาท่ีจ ากดั ซ่ึงต่างจากการโฆษณาท่ีอาจไม่ไดมุ้่งเน้นให้เกิดการซ้ือสินคา้ทนัที ปกติการ

ส่งเสริมการขายมกัใชก้ารโฆษณาเขา้มาช่วยในการกระจายข่าวสารในรายการส่งเสริมการขาย 

  (4.3)  การประชาสัมพนัธ์ เป็นการส่ือสารท่ีไม่ไดมุ้่งเน้นในการขายสินคา้อย่างการ

โฆษณาหรือการส่งเสริมการขาย แต่มุ่งท่ีการสร้างภาพพจน์และทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑ ์

  (4.4)  การตลาดทางตรงเป็นการส่ือสารโดยตรงจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสารในลกัษณะ

การส่ือสารสองทางท่ีผูรั้บสารสามารถพดูคุย สอบถาม หรือสั่งซ้ือสินคา้ไดโ้ดยตรงกบัผูส่้งสาร 

  (4.5)  กิจกรรมพิเศษทางการตลาด เป็นการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายโดยการสร้าง

กิจกรรมพิเศษข้ึน เพื่อสร้างความน่าสนใจในการส่ือสาร โดยใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารอ่ืน ๆ เช่น การ

ประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา เขา้มาช่วย เป็นตน้ 

 พิษณุ จงสถิยว์ฒันา (2548, หนา้ 10-16) ส่วนประสมทางการตลาด คือปัจจยัแปรผนัทาง

การตลาดท่ีผูบ้ริหารการตลาดเสนอ ให้แก่ตลาดเป้าหมายเพื่อบ าบดัความตอ้งการพร้อมทั้งน าความ

พอใจสูงสุดมาสู่ตลาดเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัแปรผนัทางการตลาดท่ี

ผูบ้ริหารสามารถควบคุมได้ และเป็นหน้าท่ีของผูบ้ริหารท่ีจ าต้องปรับปัจจยัแปรผนัเหล่าน้ีให้

สอดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงของตลาดเป้าหมาย และสภาพวะการแข่งขนัในตลาด เพื่อสร้างความ

ไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนั และสร้างความพอใจใหแ้ก่ลูกคา้เป้าหมาย ประกอบดว้ย 

  (1)  ผลิตภณัฑ์ (product) ผลิตภณัฑ์ถูกผลิตข้ึนมาเพื่อบ าบดัความตอ้งการของมนุษย ์

ผลิตภัณฑ์เป็นปัจจุบนัท่ีส าคัญของส่วนประสมการตลาด นโยบายผลิตภัณฑ์ไม่เพียงแต่จะมี

ผลกระทบต่อกลยทุธ์การตลาดอ่ืน ๆ ท่ีจะตอ้งไดรั้บการพฒันาตามมาพร้อม ๆ กนั เช่น กลยุทธ์ราคา 

กลยุทธ์การขาย กลยุทธ์การโฆษณา และกลยุทธ์การจดัจ าหน่าย  เป็นตน้  แต่ยงัมีผลกระทบต่อ    

กลยทุธ์การผลิต และกลยทุธ์การกระจายผลิตภณัฑ์ 

  (2) ราคา (price) ในจ านวนองค์ประกอบทั้ง 4 ของส่วนประสมการตลาด ราคาเป็น

องค์ประกอบเดียวท่ีไดรั้บความสนใจเป็นพิเศษจากนกัเศรษฐศาสตร์ โดยเฉพาะนกัเศรษฐศาสตร์

จุลภาพ ซ่ึงจะศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัราคาและระดบัความตอ้งการของตลาด นักการ

ตลาดใชก้ลยทุธ์ราคา เพื่อบรรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดต่าง ๆ คือ 
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  (2.1)  การก าหนดราคาเพื่อเนน้การท าก าไร เช่น อตัราผลตอบแทนจากยอดขาย หรือ

อตัราผลตอบแทนจากการลงทุน เป็นตน้ 

  (2.2)  การก าหนดราคาเพื่อเน้นการขายและมูลค่าขาย เช่น เพื่อเพิ่มมูลค่าขาย หรือ

เพิ่มส่วนครองตลาด เป็นตน้ 

  (2.3)  การก าหนดราคาเพื่อรักษาเสถียรภาพของตลาด เช่น การตั้งราคาตามตลาด 

หรือคู่แข่งขนัท่ีส าคญั เป็นตน้ 

  (2.4)  การก าหนดราคาเพื่อเน้นจุดยืนผลิตภณัฑ์ เช่น จุดยืนคุณภาพผลิตภณัฑ์ หรือ

จุดยนืภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

 (3)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) ถึงแมว้า่ผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีเราตอ้งการเสนอขาย

จะดีเลิศเพียงไรก็ตาม คงจะมีประโยชน์นอ้ยมาก ถา้ผูบ้ริโภคเป้าหมายไม่สามารถหาซ้ือไดใ้นเวลาท่ี

เขาตอ้งการ และในสถานท่ีท่ีเขาจะหาซ้ือไดส้ะดวกท่ีสุด และน่ีคือวตัถุประสงคห์ลกัของการบริหาร

ช่องทางการจดัจ าหน่าย การก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เร่ิมตน้จากการวิเคราะห์

พฤติกรรมของลูกคา้เป้าหมาย เราตอ้งรู้วา่ ลูกคา้ของเรามีมากเพียงไรและอยูท่ี่ไหนบา้ง มีพฤติกรรม

ในการซ้ือสินคา้อยา่งไร เช่น ซ้ือบ่อยเพียงไร ซ้ือในร้านคา้ประเภทใด นิยมซ้ือในวนัและช่วงเวลาใด 

รวมทั้งวธีิการช าระเงินค่าซ้ือสินคา้ 

  สภาวะการแข่งขนัท่ีบีบบงัคบัใหน้กัการตลาดพยายามหาช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมี

ประสิทธิภาพในการเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายให้ดีกว่าคู่แข่งขนั และวิวฒันาการตลาดก่อให้เกิดช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายแบบใหม่ ๆ อยูเ่สมอ 

 (4)  การส่งเสริมผลิตภณัฑ์ (promotion) การส่งเสริมผลิตภณัฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพช่วย

ส่ือสารให้ลูกคา้เป้าหมายตระหนักถึงผลิตภณัฑ์ หรือบริการท่ีตอ้งการเสนอขาย รับรู้ถึงคุณภาพ

ดีเด่นของผลิตภณัฑ์ กระตุน้เร้าให้เกิดความสนใจ และชกัชวนให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการในท่ีสุด

ส่วนผสมของการส่งเสริมผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการ

ขาย และการประชาสัมพนัธ์ นอกจากน้ียงัเนน้ท่ีการบริการลูกคา้อีกดว้ย 

Kotler (2000 , p. 98) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือ

ทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช้ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดน้ี

เรียกว่า 4 P’s ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย ซ่ึงตวัแปร

ต่าง ๆ ในแต่ละ P เป็นดงัน้ี  
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(1)  ผลิตภณัฑ์ (product) ประกอบด้วย ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ คุณภาพ การ

ออกแบบรูปทรง ตรายี่ห้อ บรรจุภณัฑ์หรือหีบห่อ การรับประกนั ขนาดและรูปร่างการบริการ เป็น

ตน้ 

(2)  ราคา (price) ประกอบด้วย ราคาสินคา้ ส่วนลด การรับรู้ราคาสินคา้ของผูบ้ริโภค

ระยะเวลาการจ่ายเงิน เป็นตน้ 

(3) สถานท่ีจ าหน่าย (place) ประกอบดว้ย ช่องทางการจ าหน่าย สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ 

สินคา้คงคลงั การขนส่ง เป็นตน้ 

(4)  การส่งเสริมการขาย (promotion) ประกอบดว้ย การส่งเสริมการขาย การโฆษณา การ                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             

ประชาสัมพนัธ์ การขายตรง การส่งเสริมการขายโดยผา่นตวัแทนจ าหน่าย เป็นตน้ 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

 

 ความหมายของการตัดสินใจซ้ือ 

 ฉัตยาพร เสมอใจ และ มทันียา สมมิ (2545, หน้า 23 ) กล่าวว่า การตดัสินใจ (decision 

marketing) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่ 

ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยู่เสมอในชีวิตประจ าวนั  

โดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์  

 อดุลย ์ จาตุรงคก์ุล และคณะ (2546, หนา้ 11) กล่าววา่ ในแง่ของความนึกคิด การซ้ือเป็น

เพียงขั้นตอนหน่ึงของปฏิกิริยาท่ีผูบ้ริโภคไดก้ระท าลงไป แต่เพื่อท่ีจะท าความเขา้ใจขั้นตอนน้ีเพียง

ขั้นตอนเดียว จึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาเหตุการณ์ต่าง ๆ ซ่ึงเกิดข้ึนก่อน 

 Millett (1954, p.338)  ไดพ้ฒันาทฤษฎีการตดัสินใจใชบ้ริการจากการวิเคราะห์งานวิจยั  

ต่าง ๆ ซ่ึงมีองคป์ระกอบท่ีสัมพนัธ์กนัดงัน้ี 

 (1) ขอ้เท็จจริงหรือขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบับริการ   เป็นส่ิงท่ีผูรั้บบริการรับรู้เก่ียวกบั

บริการได ้2 วธีิคือ 

   (1.1)//จากประสบการณ์ทางตรง หมายถึง ผูใ้ชบ้ริการไดใ้ชอ้วยัวะของตนสัมผสักบั

บริการนั้นโดยตรงแลว้เกิดความรับรู้ว่าส่ิงนั้นตรงกบัความตอ้งการของตนหรือไม่ และพอใจกบั

บริการนั้นมากนอ้ยเพียงใด 
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  (1.2)  จากประสบการณ์ทางออ้ม หมายถึง ผูรั้บบริการไดรั้บขอ้มูลจากค าบอกเล่า

ของผูอ่ื้น ท าใหเ้กิดความรับรู้วา่ส่ิงนั้นตรงกบัความตอ้งการของตนหรือไม่ และพอใจกบังานบริการ

นั้นมากน้อยเพียงใด ขอ้มูลข่าวสารเป็นส่ิงกระตุน้ให้ผูรั้บบริการนึกถึงเคร่ืองหมายการคา้นั้นเกิด

ความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบ และเกิดความเช่ือมัน่ในบริการนั้น 

 (2)  เคร่ืองหมายการคา้ ท าให้ผูรั้บบริการนึกถึงคุณภาพของบริการ เคร่ืองหมายการคา้มี

อิทธิพลต่อความรู้สึกและความเช่ือมัน่ต่อบริการนั้น ในปัจจุบนัการโฆษณาการบริการจะมุ่งให้

ผูรั้บบริการศรัทธาต่อเคร่ืองหมายการคา้จนท าใหผู้รั้บบริการเกิดความนึกถึง 

 (3)  เจตคติท่ีดีต่อเคร่ืองหมายการคา้ เป็นความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อบริการ เจตคติท่ีมี

ต่อเคร่ืองหมายการคา้จะมีอิทธิพลต่อความมุ่งมัน่ท่ีจะใชบ้ริการนั้นต่อไป 

 (4)  ความเช่ือมัน่ในบริการ เป็นการประเมินและตดัสินใจว่าบริการนั้นตรงกับความ

ตอ้งการของผูรั้บบริการหรือไม่ ความเช่ือมัน่ในบริการเกิดจากการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารในดา้นการ

บริการและความศรัทธาท่ีมีต่อเคร่ืองหมายการค้านั้นร่วมกนั ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการใช้หรือไม่ใช้

บริการนั้นต่อไป 

 (5)  ความมุ่งมัน่หรือตดัสินใจใช้บริการ ซ่ึงมีอิทธิพลมาจากเจตคติท่ีดีต่อเคร่ืองหมาย

การคา้และความมุ่งมัน่ในการใชส่้งผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการในท่ีสุด 

 (6)  การใชบ้ริการ เป็นขั้นตอนสุดทา้ยท่ีผูรั้บบริการตดัสินใจใชบ้ริการ 

 สรุปไดว้่า มนุษยจ์ะตดัสินใจกระท าการอย่างใดอย่างหน่ึงนั้น จะตอ้งมีกระบวนการ มี

ขอ้มูล มีความตอ้งการ มีความพึงพอใจ และประเมินตนเองใหเ้หมาะสม เม่ือนั้นจึงจะตดัสินใจเลือก

ปฏิบติัในแนวทางท่ีตนคิดวา่ดีท่ีสุดได ้

 ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ 

 ลกัษณะของผูบ้ริโภคจะท าให้ผูผ้ลิตสินคา้หรือผู ้ใช้บริการทราบว่า เม่ือใดท่ีผูบ้ริโภคมี

ความตอ้งการในสินคา้หรือความตอ้งการในการบริการ และมีอ านาจในการซ้ือสินคา้หรือบริการ

นั้น ก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือเกิดข้ึน แต่ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะเกิดพฤติกรรมการซ้ือนั้น จะเกิดการ

ตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการของผูบ้ริโภคเกิดข้ึน ขั้นตอนในการตัดสินใจของ

ผูบ้ริโภคมีดงัน้ี วิธีการท่ีดีท่ีสุดจะท าความเขา้ใจว่ากระบวนการน้ีด าเนินไปได้อย่างไร คือคิดถึง

สถานการณ์การซ้ือจริง กระบวนการน้ีประกอบไปด้วยขั้นตอนต่าง ๆ ดงัน้ี (อดุลย์ จาตุรงคกุล          

และคณะ, 2546, หนา้ 18-19) 
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 ขั้นตอนท่ี 1  การเล็งเห็นปัญหา หรือตระหนกัถึงความตอ้งการ เป็นขั้นตอนเร่ิมตน้ของ

กระบวนการตดัสินใจ เกิดข้ึนเม่ือบุคคลเกิดความรู้สึกในความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีผูบ้ริโภคนึก

เห็นภาพสภาวะท่ีเขาปรารถนา เม่ือเปรียบเทียบกบัสภาวะท่ีเป็นจริง ณ เวลาหน่ึง แลว้ท าการก าหนด

วา่เป็นความตอ้งการท่ีมีล าดบัความส าคญัสูงมากพอท่ีตนจะสนใจ แหล่งส าคญัของการตระหนกัถึง

ปัญหาก็คือความตอ้งการเกิดต่ืนตวัข้ึนมา โดยเฉพาะอยา่งยิ่งเม่ือความตอ้งการเก่ียวพนักบัภาพพจน์

ของตนเอง (self-image) ของผูบ้ริโภค ส่ิงจูงใจต่าง ๆ มีแนวโนม้ท่ีจะมุ่งความปรารถนาท่ีจะไดรุ่้น

ล่าสุด เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมีอิทธิพลทางดา้นส่ิงแวดลอ้มท่ีกระทบต่อการเล็งเห็นปัญหาของบุคคล 

ซ่ึงทั้งหมดน้ีจะเป็นการเล็งเห็นปัญหาเป็นเร่ืองสลบัซบัซอ้นมาก 

 ขั้นตอนท่ี 2 การเสาะแสวงหาข่าว เป็นขั้นตอนเก่ียวกบัการเสาะแสวงหาข่าวสารจาก
ภายในความทรงจ า เพื่อก าหนดว่าทางเลือกอนัประกอบดว้ยลกัษณะต่าง ๆ ของสินคา้ท่ีกระจ่าง
พอท่ีจะท าการซ้ือโดยไม่ตอ้งท าการเสาะแสวงหาข่าวสารอ่ืนต่อไปหรือไม่ ถา้ข่าวสารในความทรง
จ าไม่มีพอโดยปกติก็จะท าการเสาะแสวงหาจากแหล่งภายนอก ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลของความแตกต่าง
ของบุคคลและอิทธิพลทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม ครอบครัวมกัมีอิทธิพลในขอบเขตของการเสาะแสวง    
หาข่าวสารดว้ย 
 ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ตอ้งท าการตรวจสินคา้ในแง่
ของลกัษณะของผลิตภณัฑ์ และท าการเปรียบเทียบกบัมาตรฐานหรือสเปค (specification) และมี
การใช้เกณฑ์ในการประเมินทางเลือก (evaluation criteria) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑแ์ละตราดงักล่าว 
 ขั้นตอนท่ี 4 การซ้ือ มกัจะเกิดข้ึนในร้านคา้ปลีก บางทีจ่ายของใชท่ี้บา้น อยา่งไรก็ดีส่ิง
ส าคญัท่ีตอ้งมี คือ พนกังานขายท่ีมีความช านาญสูง 
 ขั้นตอนท่ี  5 และ 6 การอุปโภคบริโภคและการประเมินทางเลือกหลงัซ้ือ ทั้งสองอยา่งมี
ความผกูพนักนัอย่างใกลชิ้ด เร่ืองท่ีน่าสนใจคือความพอใจของผูบ้ริโภคและการรักษาความพอใจ
นั้น 
 ขั้นตอนท่ี  6 การจดัการกบัส่ิงท่ีเหลือใช ้ผูบ้ริโภคพบทางเลือกท่ีจะทิ้งผลิตภณัฑ์ หรือท า
ใหก้ลบัสภาพเดิมหรือท าการตลาดซ ้ าอีก (remarketing) ขายไปสู่ตลาดของใชแ้ลว้ 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 สุปัญญา  ไชยชาญ (2543, หนา้ 136-137)  กล่าววา่ กระบวนการเป็นกรรมวิธีหรือล าดบั
การกระท า ซ่ึงด าเนินไปอยา่งต่อเน่ืองจนส าเร็จลงระดบัหน่ึง ดงันั้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคจึงเป็นระดบัการกระท า ซ่ึงด าเนินต่อเน่ืองไปจนถึงการซ้ือหรือไม่ซ้ือนัน่เอง ดงัน้ี 
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 (1)  การยอมรับปัญหา (problem recognition) ผูบ้ริโภคตอ้งยอมรับวา่ความปรารถนาของ

ตนกบัความเป็นจริงมีข้อแตกต่างกนั คือ การยอมรับปัญหาแล้วหาทางแก้ไขปัญหาอนัเกิดจาก         

แรงขบั (drive) ถ้าความปรารถนากับความเป็นจริงแตกต่างกันมาก ก็จะท าให้ผูบ้ริโภคหาทาง

แก้ปัญหาโดยเร็ว แต่ถ้าความปรารถนาไม่แตกต่างไปกว่าความเป็นจริง ผูบ้ริโภคก็จะขาดความ

กระตือรือร้นในการแกปั้ญหา 

 (2)  การเสาะแสวงหาสารสนเทศ (information search) คือ ส่วนประสมการตลาดท่ี

ผูบ้ริโภคแสวงหามาจาก 4 แหล่งดว้ยกนั คือ 

   (2.1)  แหล่งบุคคล (personal source)  เช่น สมาชิกในครอบครัว ญาติมิตร เพื่อนบา้น 

เพื่อนร่วมงาน คนแปลกหนา้ เป็นตน้ 

   (2.2)  แหล่งการคา้ (commercial source) เช่น  การโฆษณา  การประชาสัมพนัธ์ 

พนกังานขาย  ผูแ้ทนจ าหน่าย บรรจุภณัฑ ์รวมทั้งการตั้งแสดงสินคา้ (display) เป็นตน้ 

   (2.3)  แหล่งสาธารณะ (public source) เช่น ส่ือมวลชน ห้องสมุด องคก์ารรัฐบาล เป็น

ตน้ 

   (2.4)  แหล่งประสบการณ์ (experience source) เป็นแหล่งท่ีผู ้บริโภคเคยมี

ประสบการณ์ หรือเคยเก่ียวขอ้ง เป็นตน้ 

 (3)  การประเมินทางเลือก (alternatives evaluation) ผูบ้ริโภคจะก าหนดเกณฑ์ต่าง ๆ เพื่อ

วดัและเปรียบเทียบคุณค่าของส่วนประสมทางการตลาดท่ีจดัเก็บรวบรวมมา ถา้ส่วนประสมทาง

การตลาดใดไดค้ะแนนดีท่ีสุด ผูบ้ริโภคอาจจะตดัสินใจยอมรับเอาส่วนประสมทางการตลาดนั้น 

 (4)  การตดัสินใจ (purchase decision) เป็นการเลือกเอาทางใดทางหน่ึงจากหลาย ๆ 

ทางเลือก โดยทัว่ ๆ ไปผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ตามเกณฑ์ท่ีก าหนดไว ้แต่อาจมีปัจจยัอ่ืน

เขา้สอดแทรกจนท าให้เปล่ียนใจ ปัจจยัดงักล่าว คือ ทศันคติของบุคคลอ่ืนกบัเหตุผลเหนือความ

คาดหมาย 

 (5)  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (post purchase behavior) หลงัจากท่ีไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์มาและ

ไดบ้ริโภคแลว้ ผูบ้ริโภคจะเรียนรู้วา่ผลิตภณัฑ์นั้นสามารถแกปั้ญหาไดจ้ริงหรือไม่ ถา้แกปั้ญหาได้

จริง ผูบ้ริโภคก็จะเกิดความพอใจ ถา้แกปั้ญหาไดน้อ้ยหรือแกไ้ม่ได ้ผูบ้ริโภคก็จะเกิดความไม่พอใจ 

โดยมีวธีิกระตุน้การตดัสินใจดงัน้ี 

   (5.1)  การสร้างความแตกต่าง (differentiation) คือ ความพยายามในการท าให้สินคา้

ของตนแตกต่างจากคู่แข่งไดช้ดัเจนท่ีสุด จะช่วยเพิ่มโอกาสในการเร่งรัดการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
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   (5.2)  การลดอตัราการเส่ียงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค (reduced perceived risk) ใน

การซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังผูบ้ริโภคมกัจะรู้สึกวา่มีความเส่ียงอยูเ่สมอ เส่ียงวา่จะเสียเงินเปล่า เส่ียงวา่จะ

ไม่คุม้ เส่ียงวา่คุณภาพไม่ดี ดงันั้นการท่ีจะเร่งรัดการตดัสินใจ คือ ตอ้งท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ความ

เส่ียงของเขาไม่สูงนกั โดยวธีิในการลดความเส่ียง ดงัน้ี 

  (5.2.1)  ช่ือเสียงของบริษทั  เม่ือยืนยนัวา่บริษทัมีช่ือเสียงดี ผูบ้ริโภคก็จะสบาย

ใจข้ึนระดบัหน่ึงวา่ บริษทัท่ีมีช่ือเสียงดีคงไม่เอาของไม่มีคุณภาพมาขาย 

  (5.2.2)  จ  านวนปีของบริษทั  บริษทัตั้งมานานหลายปีแลว้ย่อมมีประสบการณ์

ในการผลิตสินคา้ ดงันั้น จะท าใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพ 

  (5.2.3)  ภาพพจน์ของตราสินคา้  สินคา้ท่ีมีภาพพจน์ดี ผูบ้ริโภคก็สบายใจท่ีจะ

ซ้ือ เพราะคิดวา่สินคา้ท่ีมีภาพพจน์ดีคงไม่ท าลายตวัเอง 

  (5.2.4)  ภาพพจน์ของพนักงานขาย เวลาท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้จากใคร เขา

จะตอ้งดูว่าผูท่ี้มาขายกบัเรานั้นบุคลิกอย่างไร แต่งตวัอยา่งไร พูดจาเป็นอย่างไร ดงันั้นจึงจ าเป็นท่ี

จะตอ้งเอาใจใส่พนกังานขายของตนท่ีจะตอ้งพบปะเจอะเจอกบัผูบ้ริโภคดว้ย 

  (5.2.5)  ภาพพจน์ของกลุ่มเป้าหมาย การท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้อะไรนั้น เขาก็

ตอ้งดูดว้ยวา่คนท่ีเป็นผูซ้ื้อสินคา้นั้นมาก่อนเป็นใคร ถา้เขามองเห็นวา่คนท่ีซ้ือสินคา้นั้นมาก่อน เป็น

บุคคลท่ีมีวิจารณญาณท่ีดี เป็นคนท่ีรู้จกัคิด และเป็นคนท่ีมีภาพพจน์ท่ีดี เขาก็สบายใจท่ีจะซ้ือตาม

คนเหล่านั้น 

  (5.2.6)  จ  านวนของกลุ่มเป้าหมาย สินคา้ท่ีขายดีคนมกัจะเช่ือมัน่ว่าดีจริง จึงมี

คนนิยม แต่สินคา้ท่ีขายไม่ดีมีคนซ้ือนอ้ยผูบ้ริโภคก็จะไม่สบายใจเพราะคิดวา่คงไม่ดีจึงไม่มีคนนิยม 

  (5.2.7)  สินคา้บางอย่างนั้น ถ้าเกิดคุณภาพไม่ดี หรือมีการเสียจะต้องใช้เงิน

จ านวนมากในการซ่อม สินคา้เหล่าน้ีมกัจะมีการรับประกนัประกอบการขายเพื่อความสบายใจของ

ผูบ้ริโภค เพราะเห็นวา่ผูข้ายยนิดีจะรับประกนัซ่อมใหฟ้รี 

  (5.2.8)  การสร้างส่ิงล่อใจ หมายถึง การลด แลก แจก แถม ท่ีท าข้ึนเพื่อเป็นการ

ส่งเสริมการขาย เป็นการเร่งใหค้นตดัสินใจซ้ือเพราะเกรงวา่จะหมดเขตของการใหส่ิ้งล่อใจเหล่านั้น 

 ปัจจัยพืน้ฐานทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

  ในชีวิตประจ าวนั ผูบ้ริโภคตอ้งซ้ือสินคา้และการบริการเพื่อสนองตอบความตอ้งการ

จนเป็นท่ีพอใจ ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงตอ้งพิจารณาหาทางเลือกให้ดีท่ีสุดก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ เพื่อให้

ไดป้ระโยชน์สูงสุด ราคาถูก คุณภาพดี และเป็นท่ีพอใจ เน่ืองจากผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความพึงพอใจ
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ไม่เหมือนกนั ดงันั้นการตดัสินใจซ้ือจึงแตกต่างกนัตามลกัษณะของผลิตภณัฑ์ท่ีจะซ้ือ และด้วย          

เหตุผลต่าง ๆ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมีหลากหลาย  

 ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงเป็นผลมาจากความแตกต่างกนั

ของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละ

บุคคลมีความแตกต่างกนั  นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีจะมีผลต่อการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม โดยสามารถแบ่งปัจจยัท่ีจะมีผลกระทบต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค

ออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ (ฉตัยาพร เสมอใจ และ มทันียา สมมิ, 2545, หนา้ 38-39)  

 (1)  ปัจจยัภายใน เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคล ในดา้นความคิดและการแสดงออก ซ่ึง
มีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่าง ๆ ไดแ้ก่ 
   (1.1)  ความจ าเป็น (needs) ความตอ้งการ (wants) ความปรารถนา (desires) โดยท่ี
ความตอ้งการส่ิงใดส่ิงหน่ึงของบุคคลจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ 
   (1.2)  แรงจูงใจ (motive) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึนเขาก็จะเกิด
แรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น 
   (1.3)  บุคลิกภาพ (personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจาก
ความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่าง ๆ 
   (1.4)  ทศันคติ (attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง
ของบุคคล  โดยทัศนคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคล เม่ือเราต้องการให้บุคคลใด
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน 
   (1.5)  การรับรู้ (perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือ
การกระท าของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค คือ 
ตอ้งการใหเ้กิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้ใหมี้คุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค 
   (1.6)  การเรียนรู้ (learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจากการ
รับรู้และประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ซ่ึงเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยู่ในระยะท่ีค่อนข้าง
ยาวนาน 
 (2)  ปัจจยัภายนอก  หมายถึง  ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดล้อมรอบตวัของบุคคล ซ่ึงจะมี
อิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  โดยปัจจยัภายนอกแบ่งออกเป็นองค์ประกอบท่ี
ส าคญั  6 ประการ ไดแ้ก่ 
   (2.1)  สภาพเศรษฐกิจ (economy)  เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ (purchasing power) 
ของผูบ้ริโภค และถือเป็นปัจจยัท่ีก าหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคประการหน่ึง 
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   (2.2)  ครอบครัว (family) การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้บุคคล
มีความแตกต่างกนั 
   (2.3)  สังคม (social) กลุ่มสังคมรอบ ๆ ตวัของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของ
บุคคลให้เป็นไปในทิศทางเดียวกนัของสังคม เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม หรือท่ี
เรียกว่ากระบวนการขัดเกลาทางสังคม (socialization) ประกอบด้วยรูปแบบการด ารงชีวิต 
(lifestyles) ค่านิยมของสังคม (social values) และความเช่ือ (belief) 
   (2.4)  วฒันธรรม (culture) เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือวา่เป็นส่ิงดีงามและ

ยอมรับมาปฏิบติั เพื่อให้สังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้ง

ยดึถือและปฏิบติัตามวฒันธรรมเพื่อการอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของสังคม 

   (2.5)  การติดต่อธุรกิจ (business contact) หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็น
สินคา้หรือบริการนั้น ๆ สินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อย ๆ ก็จะมีความไวว้างใจและมี
ความยนิดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น 
   (2.6)  สภาพแวดลอ้ม (environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป เช่น 
ความปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้าหรือเช้ือเพลิง เป็นตน้ ส่งผลให้การตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปดว้ยเช่นกนั 
 

ทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

 

ทฤษฎลี าดับขั้นความต้องการ 

 Abraham Harold Maslow (2000, pp. 157-159) ไดแ้บ่งความตอ้งการของมนุษย ์

(hierarchy of needs theory) ตั้งแต่ระดบัต ่าสุดถึงระดบัสูงสุด เป็น 5 ขั้น โดย มาสโลว ์(Maslow)ได้

จ  าแนกความตอ้งการทั้ง 5 ขั้นของมนุษยเ์ป็น 2 ระดบัใหญ่ ๆ คือ ระดบัต ่า (lower-order needs) 

ไดแ้ก่ ความตอ้งการทางกายภาพ และความตอ้งการความมัน่คง ส าหรับความตอ้งการในระดบัสูง 

(higher-order needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการทางสังคม ความตอ้งการไดรั้บการยกย่อง และความ

ตอ้งการความส าเร็จในชีวิต ซ่ึงความแตกต่างของความตอ้งการทั้ง 2 ระดบั คือ ความตอ้งการ                 

ในระดบัสูงเป็นความพึงพอใจท่ีเกิดข้ึนภายในตวับุคคล ขณะท่ีความตอ้งการในระดบัต ่า เป็นความ

พึงพอใจท่ีเกิดจากภายนอก เช่น ค่าตอบแทน เป็นตน้ 
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ความตอ้งการตามล าดบัขั้นของมาสโลว ์แสดงเป็นแผนภาพ ดงัภาพท่ี 2.1 ดงัน้ี  

 

ทฤษฎีความตอ้งการตามล าดบัขั้นของมาสโลว ์
 
                                                       ขั้นสูง          

 

 

 

 

 
                                              ขั้นพ้ืนฐาน 

 

ภาพท่ี 2.1: ทฤษฎีความตอ้งการตามล าดบัขั้นของมาสโลว ์(Maslow’s Hierarchy of Needs) 

ท่ีมา: Maslow, 2000, p.158 

 

(1)  ความตอ้งการทางกายภาพ (physiological needs) เป็นความตอ้งการทางร่างกายขั้น

พื้นฐานของมนุษยแ์ละเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นท่ีสุดส าหรับการด ารงชีวติ ความตอ้งการเหล่าน้ี ไดแ้ก่ อากาศ 

น ้า เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค ท่ีอยู ่อาศยั ความตอ้งการทางเพศ เป็นตน้ มนุษยจ์ะมีความตอ้งการใน

ล าดบัถดัไปเม่ือความตอ้งการระดบักายภาพไดรั้บการตอบสนองแลว้ ดงันั้น ในขั้นแรกองค์กร

จะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของพนกังานโดยการจ่ายค่าจา้งและผลตอบแทน เพื่อให้พนกังาน

สามารถน าเงินไปใชจ่้ายเพื่อแสวงหาส่ิงจ าเป็นพื้นฐานในการด ารงชีวิตของแต่ละคน 

(2)  ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั (safety or security needs) เม่ือความตอ้งการดา้น

ร่างกายได้รับการตอบสนองแล้ว ความต้องการความมัน่คงปลอดภยัก็จะเข้ามามีบทบาทใน

พฤติกรรมของมนุษย ์ความมัน่คงปลอดภยัดงักล่าวมี 2 รูปแบบ คือ ความตอ้งการความปลอดภยั 

ทางดา้นร่างกาย และความมัน่คงทางดา้นเศรษฐกิจ ซ่ึงความตอ้งการความปลอดภยัทางดา้นร่างกาย 

ไดแ้ก่ การมีความปลอดภยัในชีวติ การมีสุขภาพดี เป็นตน้ ส่วนความมัน่คงทางดา้นเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ 

การมีอาชีพการงานมัน่คง การท างานท่ีมีหลกัประกนัอย่างเพียงพอจะมีผลต่อการตดัสินใจในการ

ท างานต่อไป จะเป็นขอ้มูลในการตดัสินใจลาออกจากงานหรือการพิจารณาเลือกงานใหม่ แต่ตราบ

ความตอ้งการความส าเร็จในชีวิต 

ความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือ 

ความตอ้งการความรักและการยอมรับ 

ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั 

ความตอ้งการทางกายภาพ 

ล าดบัขั้นของความตอ้งการ

ตอ้งการพฒันา 
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ใดท่ีความตอ้งการความปลอดภยัทางด้านร่างกายยงัไม่ได้รับการตอบสนอง ความตอ้งการท่ีจะ

ไดรั้บความมัน่คงทางดา้นเศรษฐกิจก็ค่อนขา้งนอ้ย 

(3) ความตอ้งการทางสังคม (social needs) เม่ือความตอ้งการทั้ง 2 ประการไดรั้บการ
ตอบสนองแลว้ ความตอ้งการในระดบัท่ีสูงกวา่ จะเขา้มามีบทบาทต่อพฤติกรรมของมนุษย ์ ความ
ตอ้งการทางสังคม ไดแ้ก่ ความตอ้งการการยอมรับในผลงาน ความเอ้ืออาทร ความเป็นมิตรท่ีดี 
ความมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี และความรักจากผูบ้งัคบับญัชาและเพื่อนร่วมงาน องค์การสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของพนกังานได้โดยการให้ลูกจา้งมีส่วนในการแสดงความคิดเห็น ให้
ลูกจ้างท างานเป็นกระบวนกลุ่ม (group process) และมีลักษณะเป็นการร่วมมือร่วมใจ 
(collaboration) ในการท างานมากกว่าท่ีจะมุ่งการแข่งขนั (competition) ตลอดจนองค์การตอ้ง
มองเห็นคุณค่าของบุคลากร ยอมรับความคิดเห็นของเขาเหล่านั้นดว้ยการยกยอ่งชมเชยเม่ือมีโอกาส
อนัควร 

(4) ความตอ้งการไดรั้บการยกย่องสรรเสริญในสังคม (esteem  needs)  หมายรวมถึง 
ความเช่ือมัน่ในตนเอง ความส าเร็จ ความรู้ ความสามารถ การนบัถือตนเอง ความเป็นอิสระและ
เสรีภาพในการท างาน ตลอดจนตอ้งการมีฐานะเด่นและเป็นท่ียอมรับนบัถือของคนทั้งหลาย การมี
ต าแหน่งสูงในองคก์าร หรือการท่ีสามารถใกลชิ้ดบุคคลส าคญั ๆ ลว้นเป็นการส่งเสริมให้ฐานะของ
บุคคลเด่นข้ึนทั้งส้ิน 

(5)  ความตอ้งการความส าเร็จในชีวิต (self-actualization needs) เม่ือมนุษยไ์ดรั้บการ
ตอบสนองทั้ง 4 ระดบัแลว้ มนุษยจ์ะท างานเพื่องานคือ อยากรู้วา่ตนมีศกัยภาพแค่ไหน และพยายาม
พฒันาศกัยภาพของตนไปสู่จุดสูงสุด การท างานเกิดจากความสนใจ และรักในงานท่ีท า และท า
เพราะไดมี้โอกาสพฒันาศกัยภาพของตนใหถึ้งจุดสูงสุด 

ทฤษฎีแรงจูงใจ (motivation theory) 

 ทฤษฎีแรงจูงใจเช่ือกนัว่าการเกิดพฤติกรรมมีสาเหตุต่าง ๆ กนั จึงไดอ้ธิบายความ
เช่ือมัน่ วา่พฤติกรรมนั้นจะเกิดข้ึนไดเ้ม่ือมีส่ิงเร้ามาเป็นเคร่ืองชกัน า และท าให้เกิดการตอบสนองใน
รูปของพฤติกรรม ทฤษฎีน้ีเนน้ส่ิงเร้าท่ีเกิดจากภายนอกมากกวา่ส่ิงเร้าภายใน แมแ้ต่ความตอ้งการ
หรือแรงขบัท่ีเกิดข้ึนก็ถือเอาเฉพาะท่ีสังเกตเห็นได ้

 การจูงใจหรือแรงจูงใจ (motivation) จึงเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนแก่บุคคลในการใช้
ความพยายามผลกัดนัใหเ้กิดการกระท าอยา่งต่อเน่ือง และมีแนวทางท่ีแน่นอน เพื่อมุ่งไปสู่เป้าหมาย
ท่ีตอ้งการ แรงจูงใจภายในเกิดมาจากความสัมพนัธ์โดยตรงระหวา่งบุคคลกบัส่ิงท่ีมีปฏิสัมพนัธ์ดว้ย 
ส่วนแรงจูงใจภายนอกเป็นผลมาจากส่ิงแวดลอ้ม ทฤษฎีแรงจูงใจมกัเนน้ท่ีกระบวนการ โดยยอมรับ
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วา่ แรงจูงใจเป็นผลท่ีเกิดจากความเช่ือของบุคคลเก่ียวกบัความคาดหวงั ความเป็นเสมือนเคร่ืองมือ 
และการมีคุณค่าท่ีเหมาะสม หรือคุณค่าสอดคลอ้งตามความตอ้งการของแต่ละคนจึงจะส่งผลต่อ
แรงจูงใจ ทฤษฎีแรงจูงใจยงัมีมุมมองเก่ียวกบับทบาทของการจูงใจครอบคลุมกวา้งขวางทั้งสภาวะ
แวดลอ้มท่ีเก่ียวกบัการท างานทั้งหมด โดยสาระทฤษฎีน้ีเช่ือวา่ แรงจูงใจของมนุษยจ์ะเกิดข้ึนถา้ตน
สามารถคาดหวงัไดว้า่เม่ือท างานส าเร็จแลว้ก็จะไดรั้บส่ิงท่ีตอ้งการไดจ้ากงานนั้น ทฤษฎีแรงจูงใจ
เห็นวา่คนเรายอ่มมีเหตุผลท่ีจะคิดวา่ตนตอ้งท าอะไรบา้งจึงควรไดรั้บรางวลัผลตอบแทน และรางวลั
ผลตอบแทนตอ้งมากเท่าไรจึงลงมือท างานนั้น 

ทฤษฎคีวามคาดหวงั (expectancy theory) 

 แนวคิดในการอธิบายความคาดหวงัของ Rotter (อา้งถึงใน สุรีย ์ กาญจนวงศ์, 2549, 
หนา้58) แบ่งเป็น 2 ประการ คือ ความคาดหวงัเฉพาะกบัความคาดหวงัทัว่ไป ซ่ึงความคาดหวงั
เฉพาะ (specific expectancies) สะทอ้นให้เห็นประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากสถานการณ์ใดสถานการณ์
หน่ึงในอดีตกบัความคาดหวงัทัว่ไป (generalized expectancies) ซ่ึงเป็นผลรวมของประสบการณ์ใน
สถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีคลา้ยคลึงกนัหรือเก่ียวขอ้งกนั ขณะท่ี สันติชยั ค าสมาน (อา้งถึงใน สุภคัญาณี
สุขส าราญ, 2544, หนา้ 16) ไดอ้ธิบายความคาดหวงัในลกัษณะของการเป็นทฤษฎีช่วยตดัสินใจใน
การกระท าวา่มีขอ้พิจารณาเก่ียวกบัความคาดหวงั 2 ประการ คือ พิจารณาเป้าหมายท่ีจะไปสู่ส่ิงท่ีมี
คุณค่ามากนอ้ยเพียงไร (value) และพิจารณาวา่ ส่ิงท่ีกระท าสามารถคาดหวงัให้ไปถึงจุดหมายได้
เพียงไร (expectancy) โดยทั้ง 2 ประการน้ีมีความสัมพนัธ์กนั และความคาดหวงัในการท างานสู่
เป้าหมายน้ีไดมี้แนวคิดส าคญัตามทฤษฎีการตั้งเป้าหมาย (goal – setting theory) โดย Edwin Locke 
เห็นว่าจิตใจของมนุษยเ์รานั้น โดยธรรมชาติจะถูกกระตุน้โดยเป้าหมาย (goal) ให้ตอ้งแสดง
พฤติกรรมตามเป้าหมาย และความตั้งใจของตน เพื่อน าไปสู่การบรรลุเป้าหมาย 

 เม่ือศึกษารายละเอียดดา้นองค์ประกอบความคาดหวงัแลว้ พอร์เตอร์ (Porter)  และ        
ลอวเ์ลอร์ (Lawler)  (อา้งถึงใน สังเวียน อ่อนแกว้, 2536, หนา้ 15) ไดก้ล่าวถึงองคป์ระกอบของ
ความคาดหวงัไว ้ 2 ประการคือ 

 (1)  การคาดหวงัเก่ียวกบัผลท่ีเกิดข้ึน บุคคลจะมีพฤติกรรมอยา่งไร จะข้ึนอยูก่บัในใจ
เขามีการคาดหวงัอยา่งไรเก่ียวกบัผลท่ีติดตามมา เช่น คนท่ีคาดหวงัวา่ถา้เขามีการผลิต เพิ่มข้ึนเขาจะ
ไดรั้บการยกยอ่ง เขาก็จะตดัสินใจท างานหนกัข้ึน แต่ถา้เขาคาดหวงัวา่แมมี้การผลิตเพิ่มข้ึน เขาก็จะ
ไม่ไดป้ระโยชน์อะไรเพิ่มข้ึนเลย เขาก็จะไม่ทุ่มเทใหก้บังานเป็นพิเศษแต่อยา่งใด 

 (2) ความพอใจหรือคุณค่าของผลท่ีเกิดข้ึน ผลท่ีเขาคาดหวงัว่าจะเกิดข้ึนนั้น ได้
ก่อใหเ้กิดความพอใจหรือมีคุณค่าแก่เขาเพียงใด เช่น คนท่ีคาดหวงัวา่ถา้เขาท างานหนกัข้ึนเขาจะได้
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ค่าจา้งเพิ่มข้ึน ซ่ึงจะสร้างความพอใจแก่เขามาก แต่ถา้การท างานหนกัข้ึนท าให้เขาไดรั้บค ายกยอ่ง
ชมเชยซ่ึงไม่ใช่เงิน ก็จะท าใหเ้ขามีความพอใจนอ้ย 

รักชนก โสภาพิศ (2542, หนา้ 68-69) กล่าววา่ ทฤษฎีความคาดหวงัมีอยูห่ลายฉบบัท่ีนกั
ทฤษฎีแต่ละคนน าเสนอโดยมีสาระท่ีต่างกนัเล็กน้อย แต่ฉบบัท่ีรู้จกัและยอมรับกนัมากเป็นของ 
วรูม (Vroom) และฉบบัของ พอร์เตอร์ (Porter) กบั ลอวเ์ลอร์ (Lawler) ท่ีเห็นพอ้งกนัวา่แรงจูงใจ
เป็นผลท่ีเกิดมาจากความเช่ือ 3 ประการของมนุษยไ์ดแ้ก่ 

Vroom (1970, p.91) กล่าวถึงความคาดหวงัในทฤษฎี Valence, Instrumentality and 
Expectancy (V.I.E) ซ่ึงมีองคป์ระกอบท่ีส าคญั 3 ประการ คือ 

 (1) V มาจากค าว่า Valence หมายถึง ความพึงพอใจของมนุษยท่ี์มีต่อผลลพัธ์ 
(outcomes) ของการกระท า ซ่ึงเป็นลกัษณะท่ีส าคญัท่ีสุดของความพึงพอใจของมนุษย์ ระดบัของ
ความพึงพอใจท่ีมนุษยค์าดหวงัวา่จะไดจ้ากผลลพัธ์นั้น ๆ ไม่ใช่เกิดจากการเห็นคุณค่าท่ีแทจ้ริงของ
ผลลพัธ์นั้นเสมอไป เช่น มนุษยเ์ลือกท างานด้วยวิธีการอย่างใดอย่างหน่ึงเพราะตอ้งการเล่ือน
ต าแหน่งให้สูงข้ึน ตอ้งการเป็นท่ียอมรับของสังคม หรือตอ้งการค่าจา้งท่ีสูงไม่ใช่เลือกท างาน
เพราะวา่งานนั้นมีคุณค่าตามอุดมคติ เป็นตน้ อาจกล่าวไดว้า่ความพยายามในการท างานเนน้จาก
ผลลพัธ์หลายอยา่งทั้งทางตรงและทางออ้ม 

 (2)  I มาจากค าวา่ Instrumentality หมายถึง ความเช่ือถือ วิธีการในการเช่ือมโยง
ผลลพัธ์อย่างหน่ึงไปสู่ผลลพัธ์อีกหลายอยา่ง เช่น นกัเรียนเช่ือวา่การเรียนจะเป็นวิธีการไปสู่การ
สอบได ้การสอบไดเ้ป็นวิธีการท่ีน าไปสู่การไดรั้บประกาศนียบตัร ประกาศนียบตัรจะน าไปสู่การ
บรรจุเขา้ท างาน เป็นตน้ 

 (3)  E มาจากค าวา่ Expectancy หมายถึง การคาดการณ์จากความเช่ือวา่ผลลพัธ์จะ
เป็นไปไดม้ากนอ้ยเพียงใด เช่น ถา้มนุษยมี์ความเช่ือมัน่วา่จะท างานให้บรรลุผลส าเร็จตามท่ีตั้งไว ้
ยอ่มท าให้เกิดแรงจูงใจในการท างาน เป็นตน้ ซ่ึงเป็นความรู้สึกทางดา้นจิตใจท่ีจะตดัสินใจเลือกท า
อะไรและท าอยา่งไรจึงจะประสบความส าเร็จตามท่ีคาดหวงัไว ้

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, หนา้ 124) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (consumer 
behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อย
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ผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความต้องการของเขา หรือหมายถึง การศึกษา
พฤติกรรม การตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้และการใชสิ้นคา้  
 วเิชียร  วงศณิ์ชชากุล (2543, หนา้ 56) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (consumer behavior) 
หมายถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงจะเป็นการปฏิบติัของแต่ละบุคคลท่ีจะเก่ียวขอ้งกนัโดยตรงกบั
การซ้ือและการใชสิ้นคา้และบริการต่าง ๆ  
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2544, หน้า 5) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (consumer behavior) 
หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ 

รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ เหล่านั้น 
 พิษณุ จงสถิตวฒันา (2548, หน้า 54) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าประชากรไทย ซ้ือ
ผลิตภณัฑ์และบริการจ านวนมากมาย การพยายามเรียนรู้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการ
เหล่าน้ีตอ้งวเิคราะห์วจิยัเก่ียวกบัเร่ืองเหล่าน้ี คือ ใครคือผูซ้ื้อ ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ใครเก่ียวขอ้งกบั
การซ้ือ ซ้ืออยา่งไร ซ้ือเม่ือใด ซ้ือท่ีไหน 
 สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการซ้ือ การใชส้อยสินคา้และบริการเพื่อสนองความตอ้งการ และพฤติกรรมผูบ้ริโภคมี
ผลต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ และมีผลท าใหธุ้รกิจประสบผลส าเร็จ ถา้กลยทุธ์ทางการตลาด
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้ 

 ลกัษณะของพฤติกรรมผู้บริโภค แบ่งไดด้งัน้ี (ดารา ทีปะปาล, 2542, หนา้ 52-53) 

  (1)  ปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึนอยา่งต่อเน่ืองและกระจายอยูโ่ดยทัว่ไป ทุกคนถือไดว้า่เป็น
ผูบ้ริโภค โดยปกติทุกคนมกัจะอุปโภคหรือไม่ก็บริโภคสินคา้และบริการตลอดมา พฤติกรรมการ
ซ้ือและกิจกรรมการตลาดต่าง ๆ เกิดข้ึนทัว่ทุกสารทิศ ดงันั้นระบบการอุปโภคบริโภคสินคา้และ
บริการจึงเป็นปรากฏการณ์ท่ีต่อเน่ืองและเก่ียวขอ้งกบัการผลิต การจดัจ าหน่าย การซ้ือ  

  (2)  มีความส าคญัยิ่งต่อระบบเศรษฐกิจและสังคมมนุษย ์โดยแทจ้ริงแลว้พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อบทบาททางเศรษฐกิจและสังคม การเปล่ียนแปลงการใชจ่้ายเงินของผูบ้ริโภค 

มีผลกระทบอย่างรุนแรงต่อภาวะเศรษฐกิจ มีผลต่อความอยู่รอดขององค์กรธุรกิจต่าง ๆ การแย่ง  

งานก็จะมีมากข้ึน เงินเฟ้อ เงินตึง และอตัราดอกเบ้ียก็จะทวคีวามรุนแรงและสูงข้ึน 

  (3)  มีความซบัซอ้นและมีเง่ือนไขพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนยอ่มเป็นการยากต่อการ

คาดการณ์ ค าถามต่าง ๆ ท่ีควรตั้งข้ึนเพื่อความกระจ่างในเร่ืองน้ีคือ 

   (3.1)  ท าไมผูบ้ริโภคต่างคนต่างก็ซ้ือสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 
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     (3.2)  ท าไมผูบ้ริโภคบางคนจึงยอมซ้ือในราคาสูง ในขณะท่ีอีกบุคคลหรือกลุ่มอ่ืน

ไม่พึงประสงคท่ี์จะจ่ายเงินแมแ้ต่นิดเดียว 

     (3.3)  ผูบ้ริโภคมีวิธีการในการเลือกตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการท่ีถูกตอ้งและดี

ท่ีสุด 

     (3.4)  การโฆษณามีอิทธิพลและมีระบบการท างานอยา่งไร ท่ีจะจูงใจผูบ้ริโภคให้

ชอบและซ้ือสินคา้และบริการนั้น ๆ 

     (3.5)  ท าไมสินค้าบางตวัถึงได้เป็นท่ีนิยม ในขณะท่ีสินค้าตวัอ่ืนหรือประเภท

เดียวกนัขายไม่ไดเ้ลย 

 (4)  สอดคลอ้งโดยส่วนบุคคลและโดยอาชีพ การสอดคลอ้งโดยบุคคล หมายถึง การมี

ประสบการณ์ท่ีเคยเกิดข้ึนมาก่อนซ่ึงท าให้การตดัสินใจซ้ือในอนาคตง่ายข้ึน เร็วข้ึน การศึกษา

พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยการสังเกตหรือการร่วมตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ หากแต่ผูบ้ริโภคยงัไม่

สามารถท่ีจะเป็นผูร้อบรู้ทุกกรณีไป แมว้า่จะมีประสบการณ์มานานก็ตาม 

 นกัการตลาดจึงควรศึกษาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการ

เปล่ียนแปลงตลอดเวลา ซ่ึงข้ึนอยู่กับปัจจยัหลายด้านท่ีเข้ามาเก่ียวข้อง ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของ

เศรษฐกิจ ความซับซ้อนของการซ้ือ ความสอดคล้องแต่ละบุคคล ท าให้ลักษณะพฤติกรรมไม่

เหมือนกนั  

 สุปัญญา ไชยชาญ (2543, หนา้ 123-124) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ในส่วนของปัจจยัด้านบุคคล (personal factors) ท่ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคท่ีส าคญั ๆ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ การศึกษา และรายได ้

 เพศ (sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญัเช่นกนั ในอดีตสตรีเป็นเป้าหมาย
ส าหรับผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางค ์การเปล่ียนสีผม ยาระงบักล่ินกาย ปัจจุบนัจะเห็นวา่สินคา้เหล่าน้ีมี
ความเจริญเติบโตสูงมากในส่วนตลาดชายเช่นกนั 
 อาย ุ(age) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ หรือตดัสินใจบริโภคของบุคคลยอ่มแปรเปล่ียนไป
ตามระยะเวลาท่ียงัมีชีวติอยู ่ขณะอยูใ่นวยัทารก หรือวยัเด็ก พอ่แม่จะเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์มา
ให้บริโภคเกือบทั้งหมด เม่ืออยู่ในวยัรุ่นบุคคลจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ด้วยตนเองในบางอย่าง 
โดยเฉพาะเม่ืออยูล่บัหลงัพอ่แม่ คร้ังเขา้สู่วยัผูใ้หญ่มีรายไดเ้ป็นของตนเองอ านาจในการตดัสินใจซ้ือ
จะมีมาก 
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 อาชีพ (occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลกัษณะเฉพาะบางประการท่ีท าให้ตอ้งบริโภค
ผลิตภณัฑ์แตกต่างไปจากผูป้ระกอบอาชีพอ่ืน ๆ เช่น นกัธุรกิจท่ีตอ้งใชค้วามคิดตลอดเวลาหากขบั
รถด้วยตนเองอาจเกิดอุบติัเหตุได้ง่าย ท าให้ตอ้งบริโภคบริการของพนักงานขบัรถ พนักงานส่ง
เอกสารต้องการความคล่องตัวในการปฏิบติังาน หากใช้รถยนต์ย่อมบงัเกิดความล่าช้า เพราะ
การจราจรจะติดขดั จึงตอ้งบริโภครถจกัรยานยนต์ 
 การศึกษา (education) ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงสุดจะมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมี

คุณภาพท่ีดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาระดบัต ่ากวา่ 

 รายได้ส่วนบุคคล (personal income) รายได้ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ ไดแ้ก่ รายไดส่้วนบุคคลท่ีถูกหกัภาษีแลว้ (disposable income) 

หลังจากถูกหักภาษี ผูบ้ริโภคจะน าเอารายได้ส่วนหน่ึงไปเก็บออมไว ้และอีกส่วนหน่ึงไปซ้ือ

ผลิตภณัฑ์อนัจ าเป็นแก่การครองชีพ รายไดท่ี้เหลือจากการออมและการซ้ือผลิตภณัฑ์อนัจ าเป็นแก่

การครองชีพ (discretionary income) และรายได้ส่วนหน่ึงน้ีเองท่ีผูบ้ริโภคจะน าไปซ้ือสินค้า

ประเภทฟุ่มเฟือย 

 พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคในปัจจุบัน 

  (1)  การซ้ือ เน่ืองจากปัจจุบนัค่าครองชีพของผูบ้ริโภคสูงข้ึน ฐานะทางสังคมในชั้น

กลางมีเพิ่มข้ึน และส่วนใหญ่มกัจะอาศยัตามบริเวณชานเมือง การเดินทางเขา้มาสู่ในตวัเมืองตอ้งใช้

เวลามาก ท าให้ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือคร้ังละมาก ๆ ถา้อยู่ชั้นต ่าลงมาก็มีแนวโน้มในการซ้ือเพิ่มมากข้ึน

เช่นเดียวกนั 

  (2)  เวลาในการใหบ้ริการ ในปัจจุบนัเราจะเห็นวา่มีการให้บริการตลอด 24 ชัว่โมง ไม่

ว่าจะเป็นกิจการขนาดเล็กหรือใหญ่ก็ตาม เพื่อเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่ค่อยมีเวลาในช่วงเวลา

ท างานสามารถซ้ือหรือใชบ้ริการไดห้ลงัจากเลิกงาน 

  (3)  การใช้ผลิตภณัฑ์ ในปัจจุบนัได้มีการประดิษฐ์ส่ิงอ านวยความสะดวก รวดเร็ว

ข้ึนมาเป็นจ านวนมาก เพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีเวลาน้อยและเร่งรีบใน

การเดินทางเพื่อไปท างาน หรือต้องการเวลาพักผ่อนและท่องเท่ียวให้มากข้ึน เพราะฉะนั้ น

ผลิตภณัฑท่ี์จะผลิตออกมาจึงตอ้งสอดคลอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มดว้ย 

  (4)  การใชใ้นปัจจุบนัเร่ิมมีการใชบ้ตัรเครดิตกนัเป็นจ านวนมาก เพราะผูบ้ริโภคไดรั้บ

ความสะดวกไม่ตอ้งถือเงินสดเป็นจ านวนมาก ซ่ึงอาจเป็นอนัตรายไดท้  าให้ผูบ้ริโภคนิยมใช้บตัร

เครดิตกนัมาก 
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  (5)  ความสามารถของส่ือไม่วา่จะเป็นส่ือใด ๆ ก็ตามไดรั้บการพฒันาปรับปรุงให้ดีข้ึน 

และเขา้ถึงเป้าหมายและมวลชนไดไ้กลและกวา้งข้ึน ท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจตวัผลิตภณัฑ์ไดดี้ข้ึน และ

เป็นส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคดว้ย 

 สรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนบุคคลเป็นส่ิงตวักระตุน้ส่ิงหน่ึงท่ีก่อให้เกิดพฤติกรรมการบริโภค 

ไม่วา่จะเป็นสินคา้หรือบริการ 

 ความคาดหวงัของผู้บริโภค 

 ปัจจยัท่ีก่อให้เกิดความคาดหวงัในระดบัต่าง ๆ เป็นผลมาจากปัจจยัด้านจิตวิทยาของ             

แต่ละคนต่องานบริการ ปัจจยัดา้นสถานการณ์และปัจจยัท่ีกิจการเป็นผูก้  าหนด เช่น ส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้
พนกังานใหบ้ริการภาพพจน์ของกิจการ การรอคอยก่อนไดรั้บบริการ และผูบ้ริโภครายอ่ืน ๆ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.2 ปัจจยัท่ีน ามาสู่ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา: ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548, หนา้ 51 
 

 ปัจจัยภายใน (internal factors)  

  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความตอ้งการส่วนบุคคลของ

ปัจจยัทีก่่อให้เกดิความคาดหวงั 

ปัจจยัภายใน 
-  ความตอ้งการส่วนบุคคล 
-  ระดบัการทุ่มเทความพยายาม 
-  ประสบการณ์ท่ีเคยไดรั้บในอดีต 

ปัจจยัภายนอก 
-  ทางเลือกของคู่แข่ง 
-  สภาพทางสงัคม 
-  การพดูแบบปากต่อปาก 

ปัจจยัทีก่จิการเป็นผู้ก าหนด 
-  การส่งเสริมการตลาด 
-  ราคา 
-  การกระจายงานบริการ 

ปรัชญาต่องานบริการ ปัจจยัดา้นสถานการณ์ พนกังานบริการ 
ส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้
ลูกคา้รายอ่ืน 
ภาพพจน์ของกิจการ 
การรอคอยก่อนไดรั้บการบริการ 
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ผูบ้ริโภคระดบัการทุ่มเทความพยายามของผูบ้ริโภคต่องานบริการและประสบการณ์ท่ีเคยไดรั้บมา
ในอดีต แบ่งออกไดด้งัน้ี (ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548, หนา้ 52) 
  (1)  ความตอ้งการส่วนบุคคล (individual needs) เป็นความตอ้งการส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภค โดยใช้ตวัแบบล าดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์(Maslow’s hierachy needs model)             
ซ่ึงมาสโลว ์กล่าววา่ ความตอ้งการในขั้นพื้นฐานหรือขั้นท่ีต ่ากวา่ตอ้งไดรั้บการบ าบดัก่อนจึงจะ เกิด
ความตอ้งการในขั้นท่ีสูงข้ึนไป ไดแ้ก่  

 ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (physiological needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการอาหาร ท่ี
อยู่อาศยั และเส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่ม เม่ือความต้องการในขั้นน้ีได้รับการบ าบดัจนเป็นท่ีพอใจแล้ว 
มนุษยก์็จะแสวงหาความตอ้งการในขั้นต่อไป คือ ความต้องการความปลอดภยั (safety needs) 
มนุษยต์อ้งการความมัน่คงและการไดรั้บการปกป้องจากอนัตรายท่ีจะเกิดแก่ตวั รวมทั้งหลีกเล่ียง
จากอนัตรายท่ีอาจเกิดข้ึนได้โดยไม่คาดคิด ล าดบัท่ี 3 เป็นความตอ้งการดา้นสังคมและความเป็น
เจ้าของ (social-belongingness needs) เป็นความต้องการท่ีจะได้รับการยอมรับจากสมาชิกใน
ครอบครัว ในกลุ่มและบุคคลอ่ืน ๆ  
 ความตอ้งการอีก 2 ขั้นท่ีสูงข้ึนไป คือ ความตอ้งการความยอมรับนบัถือ (self – 
esteem needs) และความต้องการท่ีจะบรรลุจุดมุ่งหมายของตนเอง (self-actualization) ความ
ตอ้งการความยอมรับนบัถือเป็นความตอ้งการดา้นสถานภาพ การไดรั้บการสรรเสริญและยอมรับ
จากบุคคลอ่ืน ส่วนความตอ้งการบรรลุจุดมุ่งหมายของตนเอง เป็นความตอ้งการท่ีจะบรรลุในส่ิงท่ี
แต่ละบุคคลตอ้งการจะเป็น 
  (2)  ระดบัการทุ่มเทความพยายาม (level of involvement) ระดบัการทุ่มเทความ
พยายามของผูบ้ริโภคต่องานบริการเป็นปัจจยัตวัท่ี 2 ท่ีมีผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภคต่องาน
บริการ การทุ่มเทความพยายามส่งผลต่อความคาดหวงั 2 ประการ  ประการแรกถา้ระดบัการทุ่มเท
ความพยายามมีมากข้ึนช่องวา่งระหวา่งระดบับริการในอุดมคติกบัระดบับริการท่ีปรารถนาจะแคบ
ลง ประการท่ีสองถ้าระดบัการทุ่มเทความพยายามมีมากข้ึน เขตท่ีสามารถยอมทนได้ก็จะลดลง 
ความคาดหวงัจะห่างจากอุดมคติเพียงเล็กนอ้ย 
  (3)  ประสบการณ์ท่ีเคยไดรั้บบริการในอดีต (past experience) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด
ท่ีมีผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภคต่องานบริการ ไดแ้ก่ ประสบการณ์ท่ีผูบ้ริโภคเคยไดรั้บบริการ
ในอดีต ทั้งจากผูใ้ห้บริการรายเดิม ผูใ้ห้บริการรายอ่ืน ๆ ท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมบริการเดียวกนั และ
จากประสบการณ์ของตนเองในบริการท่ีเก่ียวขอ้ง 
  (4)  ปรัชญาต่องานบริการ (service philosophy)  เป็นปัจจยัภายในท่ีก่อให้เกิดความ
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คาดหวงัอีกประการหน่ึง คือ ปรัชญาของผูบ้ริโภคต่องานบริการ  โดยธรรมชาติแลว้ผูบ้ริโภคบาง
รายจะก าหนดมาตรฐานเก่ียวกบัคุณภาพงานบริการไวสู้ง และมีเขตท่ีสามารถยอมทนไดแ้คบมาก 
ในขณะท่ีบางรายก าหนดมาตรฐานไวต้  ่ากวา่และมีเขตท่ีสามารถยอมทนไดก้วา้งกวา่ นัน่คือ ยอมรับ
ต่อความผดิพลาดจากงานบริการไดม้ากกวา่ 
 เหตุท่ีแต่ละบุคคลมีปรัชญาต่องานบริการแตกต่างกนั เน่ืองจากการรับรู้เก่ียวกบับริการ
และประสบการณ์ต่องานบริการนั้น ๆ แตกต่างกนั 
 ปัจจัยภายนอก (external factors) 

 ปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ได้แก่ ทางเลือกของคู่แข่งขัน 
สภาพทางสังคม และการพูดแบบปากต่อปาก ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีมีผลต่อระดับความคาดหวงัดงัน้ี         
(ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548, หนา้ 54) 
 (1)  ทางเลือกของคู่แข่งขนั (competitive options) ระดบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคใน
งานบริการนั้นจะเป็นผลมาจากผูใ้ห้บริการแต่ละรายในอุตสาหกรรมบริการนั้น การให้บริการ
อะไรบ้างและแตกต่างกันอย่างไร ผูบ้ริโภคก็จะคาดหวงัว่าจะได้รับการบริการจากธุรกิจท่ีตน
เลือกใชบ้ริการเช่นเดียวกบัคู่แข่งขนัรายอ่ืน 
 (2)  สภาพทางสังคม (social context)  สถานการณ์ทางสังคมของผูบ้ริโภคเป็นอีกปัจจยั
หน่ึงท่ีมีผลต่อความคาดหวงั ระดบับริการท่ีปรารถนาจะสูงข้ึน เม่ือผูบ้ริโภคไปใชบ้ริการกบับุคคล
ท่ีมีความส าคญัต่อตวัเขา เช่น ถ้าเขาตอ้งพาลูกคา้ชาวต่างประเทศไปเล้ียงตอ้นรับท่ีโรงแรม เพื่อ
ลูกคา้จะไดเ้กิดความประทบัใจ ซ่ึงจะท าใหก้ารเจรจาการคา้ด าเนินไปดว้ยดี เป็นตน้ 
 (3)  การพดูแบบปากต่อปาก (word of mouth communications)  เป็นปัจจยัภายนอกท่ีเป็น
แหล่งขอ้มูลอนัส าคญัของผูบ้ริโภคท่ีก่อให้เกิดความคาดหวงั บ่อยคร้ังผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หา
ความคิดเห็นของคนอ่ืน ๆ ก่อนการซ้ือบริการ การส่ือสารแบบปากต่อปากจะมีแหล่งก าเนิดไดจ้าก 3 
แหล่ง ได้แก่ แหล่งบุคคล ซ่ึงได้แก่ เพื่อนหรือบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กับผูบ้ริโภค (personal 
sources)  แหล่งท่ี 2 เป็นผูเ้ช่ียวชาญ (expert sources) และแหล่งสุดทา้ย เป็นแหล่งท่ีมีก าเนิดมาจาก
บุคคลท่ี 3 (derived sources) ผูบ้ริโภคท่ีมีความรู้และประสบการณ์เก่ียวกบับริการนั้น ๆ น้อย การ
ส่ือสารแบบปากต่อปากจะช่วยก าหนดระดบับริการท่ีปรารถนาและระดบับริการในอุดมคติ 

 ปัจจัยสถานการณ์ (situational factors) 

 ปัจจัยสถานการณ์มีผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถเปล่ียนแปลงได้
ตลอดเวลา ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่องานบริการ ประกอบด้วย                
(ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548, หนา้ 55)   
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 (1)  เหตุผลในการซ้ือ (reason for purchase)  เป็นปัจจยัท่ีก่อให้เกิดความคาดหวงัต่องาน
บริการท่ีแตกต่างกนัได ้เช่น  ความคาดหวงัต่อบริการของโรงแรม ถา้เป็นการไปพกัผอ่นวนัหยุดสุด
สัปดาห์ผูบ้ริโภคย่อมคาดหวงัท่ีจะไดห้้องพกัท่ีมีความสะดวกสบาย มีสระว่ายน ้ า มีห้องออกก าลงั
กาย มีบรรยากาศ เห็นทศันียภาพท่ีสวยงาม เป็นตน้ 
 (2)  อารมณ์ของผูบ้ริโภค (consumer mood) อารมณ์ของผูบ้ริโภคมีผลกระทบต่อความ
คาดหวงั ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นภาวะอารมณ์ดียอ่มมีความอดทนต่อพนกังานบริการไดม้าก  ความส าคญั
ของอารมณ์มีผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ธุรกิจบริการจ านวนมากจึงตอ้งด าเนินการเพื่อท าให้
ผูบ้ริโภคอยูใ่นภาวะอารมณ์ดี โดยการใชก้ารตกแต่งสถานท่ีสวยงาม เป็นท่ีดึงดูดใจ มีมารยาท ท่ีดี 
 (3)  สภาพอากาศ (weather) ในสภาพอากาศท่ีปกติ ผูโ้ดยสารย่อมคาดหวงัท่ีจะมาถึงท่ี

หมายตรงเวลา แต่ถ้าสภาพอากาศ เลวร้าย มีฝนตกหนัก ในกรณีน้ีระดบับริการท่ีปรารถนาของ

ผูโ้ดยสารยงัคงเหมือนเดิม แต่ระดบับริการท่ีคาดหวงัไวล่้วงหน้าจะลดลงอนัเน่ืองมาจากสภาพ

อากาศ 

 (4)  ขอ้จ ากดัด้านเวลา (time constraints) มีผลกระทบต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภค 

ธุรกิจท่ีจา้งพนักงานแบบพนักงานชั่วคราวมาให้บริการ จะต้องปรับเปล่ียนความคาดหวงัของ

ผูบ้ริโภคเม่ือตอ้งเผชิญหนา้กบัขอ้จ ากดัดา้นเวลา ถา้ความตอ้งการเกิดข้ึนทนัทีทนัใด  

  

ความรู้เกีย่วกบัเคร่ืองพมิพ์องิค์เจ็ทรุ่นดร๊าฟ สเตช่ัน 

 
 เคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จ็ทดร๊าฟ สเตชัน่ รุ่น RJ900 Draf Station เป็นเคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จ็ทหนา้

กวา้ง 42”  ส่ีสี  360 หวัฉีด/สี ซ่ึงจะช่วยใหก้ารพิมพท่ี์มีความละเอียดสูงส าหรับหมึกน ้ า 2880 dpi ให้

ความเร็วสูงสุดท่ี 360 dpi พิมพ ์426 ตารางฟุต/ชม. ให้ความคมชดัของเส้นและภาพท่ีมีคุณภาพ

เหนือกว่าดว้ยช่วงสีท่ีกวา้ง พิมพง์านไดสี้เสมือนจริง ภาพคมชดั ไดรั้บการออกแบบมาโดยเฉพาะ

ส าหรับสถาปัตยกรรม วิศวกรรมก่อสร้าง การออกแบบเคร่ืองจักรกล และระบบสารสนเทศ 

สามารถช่วยใหคุ้ณกา้วไปขา้งหนา้เพื่อน าเสนอส่ือเคร่ืองพิมพแ์บบมืออาชีพท่ีมีคุณภาพสูงและราคา

พิเศษ เคร่ืองพิมพ ์C,M,Y,K สามารถน าไปใช้กบัความหลากหลายของชุดหมึก โดยสามารถแบ่ง

ประเภทการใชง้านออกเป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 

 (1)  โปรแกรม CAD / การประยกุตใ์ชร้ะบบสารสนเทศภูมิศาสตร์ ไดแ้ก่ 

  -  สถาปัตยกรรม /สถาปนิค 
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  -  เขียนแบบวศิวกรรม 

  -  การก่อสร้าง/วศิวกร 

  -  การออกแบบเคร่ืองจกัรกล 

  -  การประยกุตใ์ชร้ะบบสารสนเทศภูมิศาสตร์ 

  -  แพทเทิลเส้ือ/รองเทา้ 

  -  การพิมพแ์ผนท่ี 

 (2)  งานกราฟิกภายใน 

  -  โปสเตอร์และแบนเนอร์ 

  -  บรรจุภณัฑ ์

  -  ภาพถ่าย 

  -  งานวจิิตรศิลปะ 

  -  ส าหรับงานปรู๊ฟ 

 (3)  ตลาดซบัลิเมชัน่ 

  -  ส่ิงทอใชต้กแต่งภายใน 

  -  แบนเนอร์ 

  -  ป๊อบอพั/ตวัอยา่งสินคา้ 

  -  เส้ือกีฬาหรือเส้ือแฟชัน่ รองเทา้ กระเป๋าผา้ 

  -  ของตกแต่งบา้น 

  -  แกว้ พวงกุญแจ จานรองแกว้ แผน่รองจาน หมวกและอ่ืน ๆ 

 ข้อดี/ข้อเสียของการพมิพ์แบบซับลเิมช่ัน 

  ข้อดีของการท าซับลเิมช่ัน 

  (1)  ความคงทนของสี เม่ือท าการรีดร้อนเพื่อท าให้หมึกระเหิดลงไปติดบนเน้ือ

วสัดุแลว้ หมึกจะแทรกซึมเขา้ไปอยูใ่นเน้ือวสัดุโดยตรง ซ่ึงวิธีน้ีหมึกจะยึดติดและอยูค่งทน เช่น ถา้

รีดลงบนเส้ือ ไม่วา่จะซัก รีด สักก่ีคร้ัง สีจะยงัคงติดทนอยู่ท่ีเส้ือ เป็นตน้ และเม่ือเอามือสัมผสัผา่น

ลายท่ีพิมพจ์ะไม่รู้สึกถึงลายท่ีพิมพเ์ลย เพราะตวัหมึกเองไดซึ้มเขา้ไปติดในเน้ือผา้แลว้ 

  (2)  ใช้กับวสัดุท่ีหลากหลาย ในการท าซับลิเมชั่น สามารถท าได้กับวสัดุ

หลากหลายประเภท ไม่ได้จ  ากดัอยู่แค่เส้ือผา้ หนัง หรือ PVC เท่านั้น ในการท าซับลิเมชั่นยงั

สามารถพร้ินลงบนแกว้ เคสโทรศพัท ์กระเป๋า หมวก อะคิลิค และ อ่ืน ๆ อีกมากมาย 
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 (3)  ความคมชดัและรายละเอียดของภาพ เน่ืองจากการท าซับลิเมชัน่ คือการออกแบบ

ผา่นคอมพิวเตอร์และพิมพอ์อกทางเคร่ืองพิมพ ์ขอ้ดีของการออกแบบผา่นคอมพิวเตอร์ คือสามารถ

ออกแบบ ตกแต่งรายละเอียดภาพให้มีมิติ และรายละเอียดอย่างชดัเจนตามลูกคา้ตอ้งการ และง่าย 

สะดวกต่อลูกคา้ในการส่งภาพถ่าย 

 (4)   ราคา ในการเร่ิมตน้ท าซับลิเมชัน่ช่วงแรก อาจจะตอ้งมีการลงทุนทั้ง เคร่ืองพิมพ ์

เคร่ืองรีดร้อน กระดาษทรานเฟอร์ และหมึกระเหิด อาจจะท าให้มองวา่การลงทุนเร่ิมท าซบัลิเมชัน่

เร่ิมตน้ยาก มีตน้ทุนการผลิตท่ีสูง แต่ถา้ผูท้  าไดเ้ร่ิมลงมาด าเนินการท าจริง ๆ แลว้ จะทราบวา่ราคา

จริง ๆ ของซบัลิเมชัน่ไม่ไดสู้งอยา่งท่ีคิด และสามารถควบคุมตน้ทุนได ้ 

 ข้อเสียของการท าซับลเิมช่ัน 

  (1)  ไม่สามารถพิมพล์งบนผา้ cotton 100 % ได ้ในการท างานของระซบัลิเมชัน่ หมึก

ระเหิดจะไปจบัตวักบัเน้ือวสัดุท่ีเป็นโพลีเอสเตอร์ เพื่อใหสี้สามารถติดได ้แต่ถา้เป็นเน้ือผา้คอตตอน

ท าใหห้มึกไม่สามารถไปจบัและเกาะอยูบ่นเน้ือผา้ได ้

  (2)  ไม่สามารถพิมพล์งบนผา้สีเขม้ได ้ในการท างานของระบบซบัลิเมชัน่ หมึกระเหิด

จะไปจบัตวัท่ีเน้ือผา้เพื่อให้ออกสี แต่ถา้พื้นผา้มีสีเขม้ ท าให้สีท่ีออกนั้นโดนพื้นของสีผา้ ท าให้สีท่ี

ออกมาจะแตกต่างกบัท่ีออกแบบไว ้เปรียบเสมือนกบัการท าสีขาว ไปทาลงบนกระดาษสีด า สีท่ี

ออกมาจะไม่ใช่สีขาวอยา่งท่ีเราตั้งใจ แต่สีอาจจาออกมาเป็นสีเทา ๆ 

  กระบวนการท างานของซับลเิมช่ัน 

  การท างานซับลิเมชั่นเป็นส่ิงท่ีไม่ยาก หลังจากท่ีได้เตรียมอุปกรณ์ทุกอย่างให้

พร้อม ก็สามารถเร่ิมพิมพ์งานซับลิเมชั่นได้เลย โดยเร่ิมจากการหาไฟล์ตามท่ีเราตอ้งการจะพิมพ ์

อาจจะเป็นรูปภาพต่าง ๆ ภาพถ่ายท่ีได้จากลูกค้า เม่ือได้ภาพเรียบร้อยแล้ว ก็สามารถออกแบบ

ตกแต่ง เพิ่มรายละเอียดและสีต่าง ๆ เพิ่มเติมลงในรูป โดยใชโ้ปรแกรม Photoshop หรือโปรแกรม

แต่งรูปอ่ืน ๆ จากนั้นจึงท าการพิมพภ์าพลงบนกระดาษทรานเฟอร์ ด้วยหมึกซับลิเมชัน่ เม่ือพิมพ์

ภาพออกจากเคร่ืองพิมพแ์ลว้ ควรวางช้ินงานทิ้งไวส้ักพกั เพื่อให้สีแห้ง หลงัจากนั้นน าภาพดงักล่าว

ไปรีดร้อน โดยวิธีการรีดร้อน เม่ือไดต้ั้งอุณหภูมิและเวลาเป็นท่ีเรียบร้อย รอจนเคร่ืองร้อนพร้อมใช้

งาน จากนั้นน าวสัดุวางลงบนเคร่ืองรีดร้อน แลว้น าภาพท่ีพิมพม์าคว  ่าหน้า ดา้นท่ีมีรูปภาพลงบน

วสัดุ แลว้จึงรีดดว้ยเคร่ืองรีดร้อน รอจนครบก าหนดเวลา และน าวสัดุออกมา จึงถือเป็นอนัเสร็จส้ิน

กระบวนการ                                                                                                                                 
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 ความแตกต่างระหว่างการพมิพ์แบบซับลเิมช่ัน และการพมิพ์แบบอืน่ ๆ 

  การพร้ินแบบซับลเิมช่ัน VS การพมิพ์แบบไดเร็คดิจิตอล 

   การท างานของไดเร็คดิจิตอล คือการพิมพ์วสัดุต่างโดยตรงจากเคร่ืองพิมพ์ ลงสู่

วสัดุโดยตรง แต่การท าซับลิเมชัน่จะพิมพล์งบนกระดาษทรานเฟอร์และท ามารีดร้อนลงวสัดุอีกที 

ซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบในการท างานแลว้จะดูเหมือนวา่ การท าแบบซบัลิเมชัน่จะมีความยุง่ยาก ซบัซ้อน

มากกวา่ แต่ในความจริงแลว้การพิมพไ์ดเร็คยงัตอ้งท าการอบเคลือบหลงัจากท่ีพิมพเ์สร็จ ซ่ึงระบบน้ี

มีความส าคัญด้วย บางคนมีความเช่ือท่ีว่าการพิมพ์ไดเร็คลงเส้ือเลย จะท าให้งานท่ีออกมามี

ประสิทธิภาพดีกวา่การท าซบัลิเมชัน่ ในการพิมพแ์บบไดเร็คสามารถใชห้มึกทัว่ไป หรือหมึกพิเศษ

ในการพิมพไ์ด ้แต่ ผลท่ีออกมาจะแตกต่างกนั ทั้งสี ความคมชดั และความติดทนนาน อีกทั้งการ

พิมพไ์ดเร็คยงัมีขีดจ ากดัในการพิมพว์สัดุ เน่ืองจากการพิมพเ์ราจะน าวสัดุเขา้ไปพิมพโ์ดยตรงอีกทั้ง

ยงัมีราคาสูงกวา่การท าซบัลิเมชัน่ และโอกาสท่ีงานออกมาจะเสียหายเกิดข้ึนไดม้ากกวา่การท าซบัลิ

เมชัน่  

  การพร้ินแบบซับลเิมช่ัน VS การสกรีนแบบบลอ็กสกรีน 

  หลายคนเขา้ใจว่าการพิมพ์โดยระบบดิจิตอลมีตน้ทุนต่อรูปสูงกว่าการท าสกรีน
แบบบล็อกสกรีน แต่ในความจริงแลว้การคิดตน้ทุนในการสกรีนแบบบล็อกสกรีนไม่คิดถึงตน้ทุน
เร่ืองเทคนิคต่าง ๆ ท่ีใช้ในการผลิตบล็อกออกมา รวมถึงเวลาท่ีตอ้งสูญเสีย และค่าแรงท่ีเกิดข้ึน
ในขณะการผลิตบล็อค ซ่ึงค่าใชจ่้ายน้ีเร่ิมข้ึนตั้งแต่ยงัไม่ทนัไดสิ้นคา้สักหน่ึงช้ินเลย แต่การท าซบัลิ
เมชัน่เป็นการพิมพง์านโดยเฉพาะระบบดิจิตอล ซ่ึงมีขอ้ไดเ้ปรียบกวา่การท าสกรีนแบบบล็อกสกรีน
ใน           หลาย ๆ ดา้น รวมถึงการปรับแต่งตามความตอ้งการของลูกคา้ ทั้งในเร่ืองสี ความคมชดั 
ความละเอียด ประหยดัเวลาในการท างานและค่าแรง จากแต่ก่อนการออกงานหน่ึงช้ิน จะตอ้งมี
ระบบการท างานหลายระบบ จะตอ้งลงสีในแต่ละคร้ัง ตอ้งลงทั้งหมดก่ีคร้ัง ตอ้งใช้ระยะเวลานาน
ขนาดไหน ตน้ทุนค่าแรงก็สูง ถึงจะไดสิ้นคา้ หน่ึงช้ิน แต่ในทางกลบักนั การพิมพ์งานดว้ยระบบ
ดิจิตอล สั่งงานโดยใชร้ะบบคอมพิวเตอร์ เคร่ืองสามารถพร้ินไดต้ลอดเวลาในระยะงานท่ีสม ่าเสมอ 
ไม่จ  าเป็นตอ้งใช้คนงานลงไปท าในทุก ๆ ช้ินงาน คนงานเพียงหน่ึงคนสามารถคุมเคร่ืองพร้ินได้
มากกวา่หน่ึงเคร่ือง ซ่ึงช่วยลดตน้ทุนและท าให้สามารถควบคุมตน้ทุนได ้โดย ณ จุดหน่ึงราคาของ
การท าซบัลิเมชัน่ สามารถแข่งขนักบัการท าสกรีนไดใ้นตลาด  
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 การพร้ินแบบซับลเิมช่ัน VS การฮีตท์ทรานเฟอร์ (Heat Transfer) 

  การเปรียบเทียบการท างานของซบัลิเมชัน่ กบัการฮีตทท์รานเฟอร์ เปรียบสเหมือนการ
เปรียบเทียบระหว่าง การสักกบัการติดรูปลอก ซ่ึงการท าฮีตท์ทรานเฟอร์ คือ การพิมพภ์าพลงบน
กระดาษทรานเฟอร์ ในกระดาษนั้น จะมีสารเคมีและแวก๊ซ์ ท่ีสามารถดูดซบัและถ่ายโอนลงไปพื้น
เส้ือไดโ้ดยใช้ความร้อน โดยกระบวนการน้ีหมึกจะไม่ไดซึ้มผ่านเน้ือผา้ แต่เปรียบเหมือนการน า
สต๊ิกเกอร์มาติดบนผวิหนงั เม่ือเวลาผา่นไปอาจมีการหลุดหลอก หรือรูปมีการแตกออกจากกนั ยิ่งมี
การซกั รีด หรือผา่นแดดมากเท่าไร ความสามารถติดทนของสต๊ิกเกอร์ก็หลุดไดเ้ร็วมากข้ึนเท่านั้น 
ซ่ึงแตกต่างกับการพิมพ์แบบซับลิเมชั่น การพิมพ์แบบซับลิเมชั่นจะใช้ความร้อนในความดัน 
อุณหภูมิ ท่ีเหมาะสม เพื่อให้หมึกระเหิดไปติดอยูใ่นเส้นใยของเส้ือผา้ เปรียบเหมือนการสักลงบน
ผวิหนงั ถา้ใชมื้อลูบ โดยหลบัตาจะไม่มีทางทราบเลยวา่ท่ีจุดนั้น มีการลงสีไว ้เพราะสีเองไดร้ะเหิด
และลงไปติดอยูด่า้นในแลว้ เพราะฉะนั้นสีจะติด คงทน ไม่วา่จะซกั หรือ รีดไปสักก่ีคร้ัง 
 

ความรู้เกีย่วกบับริษทั อสีเทค ดิจิตอลเทคโนโลยี ่จ ากดั กรุงเทพมหานคร 

 
 บริษัท อีสเทค ดิจิตอลเทคโนโลยี่ จ  ากัด เป็นบริษัทเอกชน ด าเนินกิจการจ าหน่าย

เคร่ืองพิมพอิ์งค์เจ็ท อุปกรณ์ และให้บริการซ่อมเคร่ือง ทั้งในประเทศและต่างประเทศ บริษทัเร่ิม

ก่อตั้งข้ึน เม่ือ  21  สิงหาคม  2545  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อด าเนินกิจการจ าหน่ายวสัดุและอุปกรณ์

ส าหรับเคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จท็ ส านกังานแห่งแรกตั้งอยูเ่ลขท่ี 285 ซอยศูนยว์ิจยั ถ.พระราม 9 แขวงบาง

กะปิ เขตห้วยขวาง กรุงเทพฯ 10320 ต่อมาในปี 2546 บริษทัไดมี้การน าเขา้เคร่ืองพิมพอิ์งค์เจ็ทเขา้

มาเป็นคร้ังแรก ไดผ้ลตอบรับท่ีดีทั้งในประเทศและต่างประเทศ แต่การขยายตวัของธุรกิจท าให้

บริษทัตอ้งมีพื้นท่ีในการจดัเก็บสินค้า ดังนั้น ในปี 2548 บริษทัได้มีการยา้ยส านักงานจาก ถ.

พระราม 9 มาเช่าส านักงานเลขท่ี 8/14 หมู่ 9 หมู่บา้นตรีอรรถบูรณ์ แขวงบางแค เขตบางแค 

กรุงเทพฯ 10160 จากการด าเนินธุรกิจท่ีมีการขยายตวัมากข้ึนเร่ือยๆ และยงัมีคู่แข่งทางการคา้นอ้ย

ราย ทางผูถื้อหุน้เล็งเห็นวา่ธุรกิจดา้นน้ียงัสามารถขยายตวัไดอี้กเน่ืองจากแวดวงเคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จ็ท

มกัมีเทคโนโลยีใหม่ ๆ เขา้มาปรับปรุงโดยสามารถท างานได้ตามความตอ้งการของลูกคา้ จึงได้

ขยายฐานธุรกิจดว้ยการสร้างโรงงานเป็นของตนเอง  ซ่ึงโรงงานไดส้ร้างเสร็จและสามารถเขา้ไป

ด าเนินกิจการ  ณ. ส านกังานเลขท่ี 5/18 หมู่ 9 ถ.ทวีวฒันา-กาญจนาภิเษก แขวงทวีวฒันา เขตทวี

วฒันา กรุงเทพฯ 10170 ไดใ้นปี 2551 จนถึงปัจจุบนั  
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 ลกัษณะการบริหาร 

  เ น่ืองจากบริษัทประกอบธุรกิจเป็นธุรกิจแบบครอบครัว การบริหารงานจึง
ประกอบดว้ย กรรมการผูจ้ดัการ เป็นผูก้  าหนดนโยบาย ส่วนผูด้  าเนินการ ไดแ้ก่ ผูจ้ดัการฝ่ายขาย ท า
หน้าท่ีดูแลดา้นการตลาด การขายสินคา้ในประเทศ และการซ้ือสินคา้ต่างประเทศ  ผูจ้ดัการฝ่าย
เทคนิค ท าหน้าท่ีดูแลด้านการผลิตและการให้บริการ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ ท าหน้าท่ีดูแลด้านการ
จดัซ้ือจดัหาสินคา้ในประเทศ ดูแลงานดา้นบุคคล และดูแลในส่วนของการขายสินคา้ต่างประเทศ 
ส่วนสุดทา้ยคือฝ่ายบญัชีการเงิน ท าหนา้ท่ีดูแลดา้นการเงินและบญัชี  

 วสัิยทศัน์  
  เป็นผูน้ าและสร้างสรรคธุ์รกิจจ าหน่ายเคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จ็ทและอุปกรณ์ เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้และสามารถสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ 
 พนัธกจิ 
  (1) น าเสนอผลิตภณัฑท่ี์สามารถสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ 
  (2)  คุณภาพสินคา้เป็นท่ียอมรับจากสาธารณชน 
  (3)  ดูแลพนกังานอยา่งดีเพื่อความสุขในการท างาน 
 ปัจจัยความส าเร็จ 
  การเร่ิมด าเนินธุรกิจ โดยการรุกหรือเปิดตลาดใหม่ ๆ นั้น ดงัท่ีทราบกนัดีวา่ ไม่ใช่เร่ือง
ง่าย ๆ ในการท าธุรกิจให้คงอยู่ได ้และประสบความส าเร็จ ท่ามกลางกระแสการแข่งขนัท่ีมีสูงข้ึน
และการแทรกตวัเขา้มาส าหรับผูป้ระกอบการรายใหม่ ๆ มีอยูต่ลอดเวลา 
  ตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมา ทางบริษทัฯ พยายามพฒันาผลิตภณัฑ์ สร้างมาตรฐานและ
รักษามาตรฐานเพื่อแสดงให้เห็นว่า บริษทัสามารถสร้างกิจการและฟันฝ่าการแข่งขนัในตลาดท่ี
รุนแรง อีกทั้งยงัได้วางลู่ทางการเติบโตอย่างต่อเน่ืองของบริษทัต่อไปในอนาคต ทั้งน้ีปัจจยัแห่ง
ความส าเร็จของบริษทัสามารถแบ่งออกไดด้งัน้ี  
 การมองเห็นความต้องการของตลาดทีม่ีในอนาคต 
  การมองเห็นความต้องการสินค้าและโอกาสทางการตลาดในอนาคต เป็นปัจจัย
เบ้ืองตน้ในการประกอบการหรือเร่ิมตน้ธุรกิจให้ประสบผลส าเร็จ ทั้งน้ีการคาดการณ์ จะตอ้งมี
ความถูกตอ้งแม่นย  าเพียงพอ เพื่อท่ีจะลดความเส่ียง หรือความผิดพลาดท่ีไม่สามารถคาดการณ์ได ้
ในกรณีน้ีผูบ้ริหารไดม้องเห็นความตอ้งการสินคา้ ความสนใจในเร่ืองเทคโนโลยี และนวตักรรม
การพฒันาใหม่ๆ เช่น สามารถพิมพล์งบนวสัดุหลากหลายชนิด ไม่จ  ากดัจ านวน ไม่มีขั้นต ่าในการ
พิมพ ์และไม่ตอ้งใช้บล็อก ดว้ยสูตรหมึกเฉพาะจึงท าให้การซึมซับดี สีเขม้และสด อย่างไรก็ตาม 
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ความเช่ือมั่นในแนวความคิดและความกล้าในการเข้ามาสู่ตลาดน้ี ท าให้บริษัทก้าวเข้ามาท า
การตลาดจากกระแสความนิยมผลิตภณัฑท่ี์มีเทคโนโลยเีขา้มาเก่ียวขอ้ง 
 การสร้างตราสินค้า และภาพลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ 
 การสร้างและรักษาภาพลกัษณ์ท่ีดีของผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัแห่งความส าเร็จปัจจยัหน่ึง
ของบริษทั ทั้งน้ีเน่ืองจากสินคา้เป็นสินคา้ท่ีมีราคาค่อนขา้งสูง คุณภาพ สมรรถภาพของสินคา้และ
การบริการหลงัการขาย จะเป็นตวัก าหนดราคาและความส าเร็จของสินคา้ท่ีจ  าหน่ายในตลาดและ
เป็นปัจจัยหลักในการตดัสินใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย การยกระดับคุณค่าของตราสินค้าให้
เทียบเท่าตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงหรือสินคา้ท่ีมาจากต่างประเทศ เป็นเคร่ืองช่วยให้สินคา้สามารถ
แข่งขนัและเติบโตในตลาดต่อไปได ้ในปัจจุบนัสินคา้ท่ีมีจุดขายเดียวกนัต่างมุ่งท่ีจะท าการตลาดท่ีมี
อยู ่
 การกระจายสินค้าและต าแหน่งการวางผลติภัณฑ์ 
 การสร้างช่องทางการจ าหน่ายสินค้าของบริษทันอกจากการขายโดยพนักงานของ
บริษทัแลว้ ทางบริษทัยงัมีการกระจายสินคา้โดยผา่นระบบคนกลาง ซ่ึงจะช่วยให้การจ าหน่ายและ
กระจายสินค้าเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ในปัจจุบนับริษทัมีหน่วยงานซ่ึงก็คือคนกลางหรือ 
Dealer ในการกระจายสินคา้อยู ่2 ราย อีกทั้งยงัมีแผนในการขยายเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองอีกโดยหน่วย
จ าหน่ายสินคา้เหล่าน้ีจะตั้งอยู่ในแหล่งท่ีมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย การโปรโมชัน่สินคา้และกิจกรรม
ส่งเสริมการขายสามารถกระท าไดโ้ดยง่าย โดยผา่นพนกังานท่ีมีความรู้และความช านาญ ดว้ยวิธีน้ี
บริษทัสามารถสร้างความจงรักภกัดีท่ีมีต่อตวัผลิตภณัฑข์องลูกคา้ได ้  
 ก าหนดวตัถุประสงค์ทางการตลาด 
 เป้าหมายหลกัเพื่อตอ้งการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ เขา้สู่ตลาดใหม่ เพื่อสร้างการรับรู้
ในตราสินคา้จาก 10%  เป็น 15%  และเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายอีก 20%  เพื่อความมัน่คงของ
ลูกคา้ และเพิ่มยอดขายใหม้ากข้ึน 

 
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
  สุทธิญา เกิดสิน (2547, บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้จงัหวดัปทุมธานี การวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้จงัหวดัปทุมธานี
ในด้านปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัอ่ืน ๆ โดยจ าแนกผูบ้ริโภคตาม
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ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ์ของผูบ้ริโภค การเก็บรวบรวมข้อมูลใช้วิธีการสอบถามผูต้ดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองพิมพ์ท่ีในร้านค้าจ าหน่ายเคร่ืองพิมพ์ในศูนย์การค้าเซียร์รังสิต และฟิวเจอร์พาร์ค รังสิต 
จ านวน 400 คน การวิเคราะห์ข้อมูลใช้ค่าสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และค่าไคสแควร์ 
 ผลการวจิยัจากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน สรุปไดด้งัน้ี 

  ผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพเ์ป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง อายุระหวา่ง 16 – 25 ปี สถานภาพ

เป็นโสดมากกวา่สมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็นนกัเรียนนกัศึกษามากกวา่อาชีพอ่ืน ๆ และมี

รายไดร้ะหวา่ง 5,001 – 10,000 บาท 

  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ์

ของผูบ้ริโภคในร้านคา้จ าหน่ายเคร่ืองพิมพใ์นศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต และฟิวเจอร์พาร์ค รังสิต เป็น

ดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑข์องเคร่ืองพิมพท่ี์ผูบ้ริโภคเห็นวา่ส าคญัท่ีสุดคือ สีสัน ความละเอียด ความ

คมชดั และความเป็นธรรมชาติ ประเด็นท่ีส าคญัรองลงมาคือ ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของสินคา้ 

ส่วนปัจจยัดา้นราคาของเคร่ืองพิมพ ์ท่ีผูบ้ริโภคเห็นวา่ส าคญั มากท่ีสุด คือ ราคาขายท่ีเหมาะสม และ

ประเด็นส าคญัรองลงมาคือ มีหลายระดบัราคาตามคุณภาพ ส่วนปัจจยัด้านสถานท่ีจ าหน่ายของ

ผูบ้ริโภค ท่ีเห็นวา่ส าคญัท่ีสุดคือมีผลิตภณัฑ์ท่ีมีจ  าหน่ายในทอ้งตลาดอยูต่ลอดเวลา และประเด็นท่ี

ส าคญัรองลงมาคือ มีร้านให้เลือกซ้ือมากเพื่อการเปรียบเทียบ ส่วนปัจจยัดา้นรูปแบบการส่งเสริม

การตลาดของเคร่ืองพิมพ์ท่ีส าคญัท่ีสุดคือ มีการรับประกันและการบริการหลังการขายจากผู ้

จ  าหน่าย รองลงมาคือ การใหบ้ริการของพนกังาน 

  ปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภคในร้านคา้

จ าหน่ายเคร่ืองพิมพใ์นศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต และฟิวเจอร์พาร์ค รังสิต เป็นดงัน้ี ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ

ของเคร่ืองพิมพท่ี์ผูบ้ริโภคเห็นวา่ส าคญัท่ีสุดคือ รายไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ประเด็น

ท่ีส าคญัรองลงมาคือ ราคาของเคร่ืองพิมพท่ี์มีแนวโมลดลงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ส่วนปัจจยัดา้น

วฒันธรรมของเคร่ืองพิมพท่ี์ผูบ้ริโภคเห็นวา่ส าคญัมากท่ีสุดคือ การตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน าของผู ้

ท่ีเคยใช้มาก่อน ประเด็นส าคัญรองลงมาคือ การใช้ยี่ห้อเดิมไม่เปล่ียนแปลง ส่วนปัจจัยด้าน
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เทคโนโลยีของเคร่ืองพิมพ ์ท่ีผูบ้ริโภคเห็นวา่ส าคญัมากท่ีสุด คือ เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ ประเด็นส าคญัรองลงมาคือ ความประหยดัไฟฟ้าของเคร่ืองพิมพ ์  

 พิสมยั เหล่าไทย (2551, บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์การพิมพข์องผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมการพิมพใ์นกรุงเทพมหานคร  

การค้นควา้แบบอิสระน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์การพิมพข์องผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมการพิมพใ์นกรุงเทพมหานคร 

จากการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใช้แบบสอบถาม จ านวน 100 ตวัอย่าง ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลจาก

แบบสอบถามโดยใชส้ถิติแบบเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย 

 ผลการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามด ารงต าแหน่งผูจ้ ัดการฝ่ายจัดซ้ือมากท่ีสุด 
ลักษณะการด าเนินธุรกิจเป็นแบบบริษัทจ ากัด มีทุนจดทะเบียนไม่เกิน 100 ล้านบาท และมี
ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ ตั้งแต่ 21 ปีข้ึนไป 
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์การพิมพ์ของ
ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมการพิมพ์ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุก
ดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์การพิมพท่ี์มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก เรียงล าดบัคือ 
ปัจจยัดา้นราคา รองลงมาคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้น
การจดัจ าหน่าย ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายละเอียดของปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดสามารถสรุป
ไดด้งัน้ี 
 ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยอนัดับแรกคือ 
ผลิตภณัฑมี์มาตรฐาน เช่น ISO1400 MSDS SGS ฯลฯ 
 ปัจจยัด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัย่อยอนัดับแรกคือ ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ 
 ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรกคือ 
ความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท ์
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัย่อยอนัดบั
แรกคือ การใหบ้ริการท่ีรวดเร็วและตรงต่อเวลา 
 เมธา ดุลยธรรม (2551, บทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือไม้
แปรรูปในเขตเทศบาลนครภูเก็ต จงัหวดัภูเก็ต  มีวตัถุประสงคเ์พื่อเปรียบเทียบปัจจยัการตดัสินใจ
ตามขอ้มูลทัว่ไปของ ผูบ้ริโภค จ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคลของผูใ้ห้บริการโดยใชว้ิธีการศึกษา
เชิงส ารวจจาก กลุ่ม ตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครภูเก็ต จงัหวดัภูเก็ต เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
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การศึกษาเป็นแบบ สอบถามวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชว้ิธีการศึกษาเชิงส ารวจจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็น
ผูบ้ริโภค จ านวน 399 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึน 
มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.8637 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน t-test  
 ผลการศึกษาพบวา่  
  1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.60 
อายุระหวา่ง 30-39 ปี จ  านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.40 อาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ/ ขา้ราชการ 
จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.10 รายได ้20,001-50,000 บาท จ านวน 180 คน คิด เป็นร้อยละ 
45.10 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.40  
  2) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือไมแ้ปรรูปในเขตเทศบาลนครภูเก็ต จงัหวดั
ภูเก็ต พบวา่ มีน ้าหนกัอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.46 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.26 เม่ือ พิจารณาราย
ดา้น พบว่า อนัดบัแรก ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการ อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.82 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.34 คุณภาพของสินคา้ เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ มีบริการรับส่ง (2) สินคา้ 
รูปลกัษณ์ ความสวยงามของผลิตภณัฑ์ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์มีความ ทนทาน
ในการใชง้าน มีการรับประกนัสินคา้ พนกังานมีความรู้และใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ได ้อยา่ง
ถูกตอ้ง มีบริการหลงัการขาย พนกังานเต็มใจในการให้บริการ และมีบริการสอบถามขอ้มูล  ทาง
อินเตอร์เน็ต รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.46 ส่วนเบ่ียงเบน มาตรฐาน 
0.34 มีส่วนลดราคาเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์ มีของแถมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์ เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ การ
ออกแบบโบชวัร์ท่ีสวยงามเพื่อแนะน าสินคา้ มีการโฆษณาผา่นป้ายโฆษณา (Cut Out) และมีการ
โฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ วทิย ุส่ิงพิมพ ์เป็นอนัดบัสุดทา้ย อนัดบัท่ีสาม คือ ปัจจยั ดา้นราคา ค่าเฉล่ีย 
3.28 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.42 มีสินคา้อยูใ่น STOCK เสมอ เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ มีการ
จดัร้านท่ีดึงดูดความสนใจ สถานท่ีจอดรถสะดวก สบาย ร้านคา้มีท าเลท่ีตั้งท่ี ดี ท่ีตั้งของร้านหาได้
ง่าย และร้านมีโรงไมใ้กลบ้า้นหรือใกลท่ี้อยูอ่าศยั เป็นอนัดบัสุดทา้ย และ อนัดบัสุดทา้ยปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย 3.27 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.31 พบวา่ มีส่วนลดราคาเม่ือซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์มีของแถมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์ เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ การออกแบบโบชวัร์ท่ีสวยงาม
เพื่อแนะน าสินคา้ มีการโฆษณาผา่นป้ายโฆษณา (Cut Out) และมี การโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ 
วทิย ุส่ิงพิมพ ์เป็นล าดบัสุดทา้ย  
  3) ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกันมีปัจจยัการ 
ตดัสินใจในการซ้ือไมแ้ปรรูปในเขตเทศบาลนครภูเก็ต จงัหวดัภูเก็ต ไม่แตกต่างกนั (t = 1.737,       
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p = .083) จ าแนกตามอายุ ผูศึ้กษาจึงทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ F-test เพิ่มเติม พบวา่ในภาพรวม 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนั แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (F = 42.285, p = .000) 
จ าแนกตามอาชีพ ผูศึ้กษาจึงทดสอบสมมติฐาน ด้วยสถิติ F-test เพิ่มเติม พบว่า ใน ภาพรวม 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือไมแ้ปรรูปในเขตเทศบาล นคร
ภูเก็ต แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (F = 9.522, p = .000) จ าแนกตาม รายได ้
พบวา่ ในภาพรวม ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้างกนั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือไม ้แปรรูปใน
เขตเทศบาลนครภูเก็ต ไม่แตกต่างกนั (F = .515, p = .672) จ  าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ใน
ภาพรวม ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือไม ้แปรรูปใน
เขตเทศบาลนครภูเก็ต ไม่แตกต่างกนั (F = .932 , p = .425) 
 ภทัราภรณ์ น่วมดี (2551, บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โนต้บุค๊ (Note book) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคข์องการวจิยั ดงัน้ี  
  1)  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบ
พกพา (โนต้บุค๊) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
  2) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีใช้ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion)  
  3)  เพื่อเปรียบเทียบ การใชปั้จจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊ค
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใน 8 ดา้น จ าแนกตามเพศ อายุ ระดบัการศึกษา สาขาท่ีจบ
การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน ยี่ห้อของคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คท่ีซ้ือ ระยะเวลาท่ีเคยเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอร์โนต้บุค๊  
  โดยใช้วิธีการศึกษา กล่าวคือ ผูว้ิจยัได้เก็บรวบรวมข้อมูลจาก ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ไม่จ  ากดัเพศ อายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป และมีความตอ้งการซ้ือหรือเคยใชง้านของ
คอมพิวเตอร์โนต้บุค๊ ซ่ึงผูว้จิยัจะใชว้ธีิการสังเกต หรือท าการสอบถามก่อนจะให้ตอบแบบสอบถาม 
มีจ านวนทั้งส้ิน 400 คน  
  ผลการศึกษาพบวา่  

  (1)  คุณลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 20-30 

ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายได้ต่อเดือนนอ้ยกวา่ 15,000 

บาท 
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  (2)  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊ค โดยจะเลือก

คอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊ค ยี่ห้อ Acer (เอเซอร์) โดยมีความประสงค์ท่ีจะซ้ือคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊ค ดู

รายละเอียดจากโทรทศัน์ โบชวัร์ และอินเตอร์เน็ต คือประมาณ 20,000 - 30,000 บาท ช าระเป็นเงิน

สด ผูบ้ริโภคจะซ้ือคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คเม่ือมีความจ าเป็นจะตอ้งใชป้ระโยชน์ เช่น เพื่อการใชง้าน

ทางอินเตอร์เน็ตและใชท้  างาน  

  (3)  ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีปัจจยัในการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอร์โนต้บุค๊ท่ีแตกต่างกนัในดา้นเหตุผลในการเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัจะมีปัจจยัท่ี

ใชใ้นการตดัสินใจในการเลือกซ้ือโนต้บุค๊ท่ีแตกต่างกนัในการเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา

ต่างกนัจะมีปัจจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจในการเลือกซ้ือโนต้บุ๊คท่ีแตกต่างกนัในการเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภค

ท่ีมีระดบัรายไดต่้างกนัจะมีปัจจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจในการเลือกซ้ือโนต้บุ๊คท่ีแตกต่างกนัในการ

เลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัจะมีปัจจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจในการเลือกซ้ือโนต้บุ๊คท่ีแตกต่าง

ในการเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือต่างกนัจะมีปัจจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ

โนต้บุค๊ท่ีแตกต่างกนัในการเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีมีการใชง้านคอมพิวเตอร์ท่ีต่างกนัจะมีปัจจยัท่ีใชใ้น

การตดัสินใจในการเลือกซ้ือโนต้บุ๊คท่ีแตกต่างกนัในการเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีมีงบประมาณในการ

ซ้ือท่ีต่างกนัจะมีปัจจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจในการเลือกซ้ือโนต้บุ๊คท่ีแตกต่างในการเลือกซ้ือ โดยมี

ความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 ณัฐวสัส์ ประมูลพงศ์ (2553, บทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ

ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ในเขตเทศบาลนคร

อุบลราชธานี โดยท าการศึกษาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้น

ส่งเสริมการตลาด  

 ประชากรในการวจิยั คือ ประชาชนท่ีอาศยัในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี ท่ีตดัสินใจ

เลือกซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ จากร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ จ  านวน 10 ร้าน ใน

ระยะเวลาเฉล่ียสามเดือนคือ มกราคม กุมภาพนัธ์ และมีนาคม 2553 จ านวน 34,040 คน ขนาดของ

กลุ่มตวัอยา่ง 384 คน ท าการสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งชั้นภูมิไม่เป็นสัดส่วน (Disproportionate Stratified 

Sampling ) เคร่ืองมือในการวิจยัเป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั มีค่าความ

เช่ือมัน่ของตวัแปรตน้ เท่ากบั .78 และค่าความเช่ือมัน่ของตวัแปรตามเท่ากบั .73 สถิติท่ีใชใ้นการ

วเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุ  
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 ผลการวจิยัพบวา่  
  (1)  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ในเขตเทศบาล
นครอุบลราชธานีในภาพรวมปัจจยัทั้ง 4 ดา้น มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
เรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย และดา้นราคา 
  (2)  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ในเขตเทศบาล
นครอุบลราชธานีท่ีมีสัมประสิทธ์ิถดถอยคะแนนมาตรฐานมีอ านาจพยากรณ์การตดัสินใจเลือกซ้ือ
อุปกรณ์คอมพิวเตอร์อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .01 มี 3 ปัจจยั คือ ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Beta = 
0.33) ดา้นผลิตภณัฑ์ (Beta = 0.20) และดา้นราคา (Beta = -0.17) และปัจจยัทั้ง 3 ปัจจยัร่วมกนั
ท านายตวัแปรตามไดร้้อยละ 16 
  วจีรัตน์ บุญเวียง (2555, บทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือโทรทัศน์ของผูบ้ริโภค ในจังหวดัพระนครศรีอยุธยา การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรทศัน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา และ 2) เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรทศัน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ าแนกตาม
ปัจจัยส่วนบุคคล ผูว้ิจ ัยท าการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม โดยใช้วิธีการสุ่มโดยบังเอิญ 
(accidental sampling) จ านวน 400 คน และน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป 
SPSS สถิติท่ีใช้ ได้แก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใช้การ
วเิคราะห์ t-test และการวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (one-way ANOVA) ในการทดสอบ
สมมติฐาน ผลการวจิยัพบวา่ 
  (1)  ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือโทรทศัน์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นราคามีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 
  (2)  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรทศัน์โดยรวม แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 


