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บทที ่2 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างของลูกคา้
บริษัท พรชัยว ัสดุภัณฑ์ จ  ากัด ผู ้วิจ ัยขอน า เสนอแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเ ก่ียวข้อง เพื่อ
ประกอบการวจิยัคร้ังน้ี 

1.ddแนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
2.ddแนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3.ddขอ้มูลวสัดุก่อสร้าง 
4.ddขอ้มูล บริษทั พรชยัวสัดุภณัฑ ์จ ากดั 
5.ddงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด  
      ยพุาวรรณ  วรรณวาณิชย ์(2548 , หนา้ 29) ไดก้ล่าววา่ องคป์ระกอบท่ีส าคญัอยา่งยิ่งใน

กลยุทธ์การตลาดก็คือ ส่วนประสมการตลาด กระบวนการในการก าหนดส่วนประสมให้เหมาะสม
นั้น จะเป็นเอกลกัษณ์ของแต่ละธุรกิจและผลิตภณัฑ์ ส่วนการวางแผนการตลาดนั้นจะมีขั้นตอนท่ีไม่
แตกต่างกันเท่าใดนักในแต่ละ ธุรกิจบริการ แต่ถ้าพบว่าส่ิงท่ีปรากฏข้ึนแตกต่างจากบริการอ่ืน
นั้น แสดงวา่เกิดข้ึนจากการใชส่้วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

     กุลวดี  คูหะโรจนานนท ์(2545 , หนา้ 16) กล่าวสรุปไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็น
ปัจจัย ท่ีส ามารถควบคุมได้  และสามารถ ท่ีจะ เป ล่ี ยนแปลงห รือปรับป รุงให้ เหมาะสม
กบั สภาพแวดลอ้ม เพื่อท าใหกิ้จการอยูร่อดหรืออาจเรียกไดว้า่ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือ
ทางการตลาดท่ีถูกใชเ้พื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ท าให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายพอใจ
และมีความสุขได ้

     สุดาดวง เรืองรุจิรา (2543 , หน้า 29) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 
องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาดเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจ
จะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 
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เสรี วงษ์มณฑา (2542 , หน้า 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง การมีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาท่ี
ผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้
สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบ
ในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

Kotler (1997 , p. 98) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือ
ทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช้ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดน้ี
เรียกวา่ 4 P’s ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย ซ่ึงตวัแปรต่างๆ 
ในแต่ละ P เป็นดงัน้ี  

    (1)ddผลิตภัณฑ์ (product) ประกอบด้วย ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ คุณภาพ
ผลิตภณัฑ ์การออกแบบรูปทรง ตรายี่ห้อ บรรจุภณัฑ์หรือหีบห่อ การรับประกนั ขนาดและรูปร่างการ
บริการ เป็นตน้ 

    (2)ddราคา (price) ประกอบด้วย ราคาสินคา้ ส่วนลด การรับรู้ราคาสินคา้ของผูบ้ริโภค 
ระยะเวลาการจ่ายเงิน เป็นตน้ 

    (3)ddสถานท่ีจ าหน่าย (place) ประกอบดว้ย ช่องทางการจ าหน่าย สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ 
สินคา้คงคลงั การขนส่ง เป็นตน้ 

    (4)ddการส่งเสริมการขาย (promotion) ประกอบด้วย การส่งเสริมการขาย การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ การขายตรง การส่งเสริมการขายโดยผา่นตวัแทนจ าหน่าย เป็นตน้ 

    ธงชยั สันติวงษ ์ (2538 , หนา้ 34-35) ไดก้ล่าวถึง ส่วนผสมทางการตลาด หมายถึง การ
ผสมท่ีเขา้กนัไดอ้ยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการก าหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลิตภณัฑ์ท่ี
เสนอขายและระบบการจดัจ าหน่าย ไดมี้การจดัออกแบบเพื่อใช้ส าหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการส่วนผสมทางการตลาดแต่ละดา้นมีความหมายและรายละเอียด ดงัน้ี 

ผลิตภัณฑ์ ท่ีจะตอ้งมีการพฒันาออกแบบหรือพฒันาข้ึนมาให้ตรงกบัความตอ้งการของ
ตลาดและลูกคา้ ความหมายของผลิตภณัฑ์น้ีจะหมายถึงแบบ รูปร่างของผลิตภณัฑ์หรือรวมไปถึง
บริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ส่วนส าคญัท่ีสุดของเร่ืองผลิตภณัฑ์น้ี คือ การมุ่งพยายามพฒันา
ใหมี้ส่ิงซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้

สถานที่ หรือการไปให้ถึงเป้าหมาย กล่าวคือ ผลิตภณัฑ์ท่ีดี หากไม่สามารถไปถึงทนัเวลา
และในสถานท่ีท่ีซ่ึงมีความตอ้งการแลว้ ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ก็จะไร้ความหมาย ดงันั้นในดา้นของสถานท่ี 
จึงตอ้งมีการพิจารณาถึงสถานท่ี เวลา และบุคคลท่ีสินคา้และบริการควรจะถูกน าไปเสนอขาย  โดย
ปกติการเคล่ือนตวัของสินคา้และบริการจะไม่ด าเนินไปไดด้ว้ยดีดว้ยตวัเอง แต่จะข้ึนอยูก่บัช่องทาง
การจดัจ าหน่ายท่ีมีกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ มากมายท่ีเก่ียวขอ้งอยู่ ทั้งจากสถาบนัท่ีท าหน้าท่ี
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คา้ขาย (Institutions) และคนกลาง (Middle men) หลายฝ่ายดว้ยกนักวา่จะถึงมือผูบ้ริโภคสุดทา้ย ทั้ง
สถาบนัการคา้และคนกลางต่างเป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย นกัการตลาดตอ้งเก่ียวขอ้งอยา่งหลีกเล่ียง
ไม่ได ้

การส่งเสริมการตลาด หรือการแจง้บอกกล่าวและการขายความคิดความเขา้ใจให้ลูกคา้ไดรู้้ 
การส่งเสริมการจ าหน่ายจะเก่ียวขอ้งกบัวิธีการต่าง ๆ ท่ีใช้ส าหรับส่ือความ (Communicate) ให้ถึง
ตลาดเป้าหมายให้ไดท้ราบถึงผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการวา่ไดมี้จ าหน่าย ณ ท่ีใด ณ ระดบัราคาใด การ
ส่งเสริมการจ าหน่ายจะประกอบดว้ยการขายโดยพนกังานขาย การขายโดยทัว่ไป และการส่งเสริมการ
ขาย ซ่ึงผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งพิจารณาเลือกใช้วิธีต่าง ๆ เหล่าน้ีประกอบเขา้ดว้ยกนัให้เป็นการ
ส่งเสริมการจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสุด ส าหรับการขายโดยพนกังานขาย จะหมายถึงความสัมพนัธ์
ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงแบบตวัต่อตวั ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ แต่การขายแบบทัว่ไปนั้นกลบัจะเป็นวิธีท่ี
ออกแบบส าหรับการส่ือความกบัลูกคา้จ านวนมาก ๆ พร้อมกนั ซ่ึงหากพิจารณาดูจะเห็นว่าการขาย
โดยพนกังานจะมีความส าคญัท่ีสุดในส่วนผสมทางการตลาดทั้งปวงเพราะตามวิธีน้ีพนกังานขายจะ
คล่องตวั โดยสามารถปรับส่วนผสมทางการตลาดของบริษทัท าให้สอดคลอ้งกบัลูกคา้แต่ละคนได้
อยา่งดี แต่ตน้ทุนการขายก็มกัจะสูงตาม จึงมกัจะตอ้งใชเ้ฉพาะกรณีส าคญัหรือใชเ้ฉพาะเป็นส่วนเสริม
หรือเพิ่มเติมหลงัจากท่ีไดมี้การใชว้ิธีการขายแบบทัว่ไปและการส่งเสริมการขายแลว้ วิธีการโฆษณา 
(Advertising) นบัว่าเป็นแบบของการขายแบบทัว่ไปท่ีส าคญัท่ีสุด แต่การส่งเสริมการขายจะเป็น
เคร่ืองมือท่ีพยายามใชเ้สริมหรือสนบัสนุนการขายโดยพนกังานและการขายแบบทัว่ไป ในเร่ืองของ
การส่งเสริมการขายน้ีมกัจะเป็นหน้าท่ีของบุคคลส าคญั คือ ผูจ้ดัการฝ่ายขาย ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา 
ผูจ้ดัการฝ่ายส่งเสริมการจดัจ าหน่าย และโดยเฉพาะจะเป็นงานส าคญัของนกับริหารการตลาดท่ีตอ้ง
ตดัสินใจก าหนดนโยบายส่งเสริมการจ าหน่ายเพื่อใหเ้หมาะสมกบักลยทุธ์การตลาดอ่ืน ๆ 

ราคา ท่ีตอ้งมีการก าหนดให้ถูกตอ้งเหมาะสม ในเร่ืองราคาน้ีจะเป็นใจกลางของส่วนผสม
การตลาดทั้งหมด และเป็นตวักลไกท่ีสามารถดึงดูดความสนใจให้เกิดข้ึนมาได ้ในการก าหนดราคาน้ี
จะตอ้งมีการพิจารณาทั้งลกัษณะของการแข่งขนัในตลาดเป้าหมาย และปฏิกิริยาของลูกคา้ต่อราคาท่ี
แตกต่าง วิธีการท่ีเก่ียวข้องในการก าหนดส่วนเพิ่มส่วนลดและเง่ือนไขการขายจะต้องพิจารณา
ก าหนดให้ถูกตอ้ง หากลูกคา้ไม่ยอมรับในเร่ืองราคาเม่ือใดปัญหาก็จะเกิดข้ึน โดยแผนงานต่าง ๆ ท่ี
ก าหนดไวแ้ล้วจะเสียหายหมดไปใช้ปฏิบติัไม่ได้ ถึงแม้ว่าราคาจะเป็นส่วนเดียวของส่วนผสม
การตลาดก็ตาม แต่ก็เป็นส่วนส าคญัท่ีลูกคา้จะจ่ายออกมาเม่ือเขาไดพ้อใจในส่วนผสมการตลาดของ
บริษทัแลว้ ราคาจึงเป็นส่วนตดัสินใจท่ีส าคญัท่ีผูบ้ริหารการตลาดตอ้งตดัสินใจเป็นพิเศษ 

อภิสิทธ์ิ  ฉตัรทนานนท ์ (2547 , หนา้ 110) กล่าววา่ ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing 
mix) หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงธุรกิจใชร่้วมกนัในการวางแผนกลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ทางการตลาด คือการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  เคร่ืองมือการตลาด 4 
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ประการ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงเรียกสั้น ๆ วา่ 4 
P’s โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในภาพประกอบท่ี 2.1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                       ตลาดเป้าหมาย – Target 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.1 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรือ 4 P’s 
ท่ีมา : Kotler , 2000 , p. 115 
 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
 

ผลติภัณฑ์ (Product) 
- ความหลากหลายของ 
ผลิตภณัฑ์ (Product variety) 
- คุณภาพสินคา้ (Quality) 
- การออกแบบ (Design) 
- คุณลกัษณะ (Feature) 
- ตราสินคา้ (Brand name) 
- การบรรจุหีบห่อ (Packaging) 
- ขนาด (Size) 
- การบริการ (Service) 
- การรับประกนั (Warranties) 
 

ราคา (Price) 
- ราคาสินคา้ในรายการ (List price) 
- ส่วนลด (Discount) 
- ส่วนยอมให ้(Allowance) 
- ระยะเวลาการช าระเงิน (Payment period) 
- ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ (Credit) 
 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
- การโฆษณา (Advertising) 
- การประชาสัมพนัธ์ (Public relation) 
- การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
- การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) 
- การขายโดยพนกังาน (Personal selling) 
 

การจัดจ าหน่าย(Place) 
- ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel distribution) 
- การครอบคลุมตลาด (Market Coverage) 
- การเลือกคนกลาง (Assortment) 
- ท าเลท่ีตั้ง (Location) 
- สินคา้คงเหลือ (Inventory) 
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ส่วนผสมทางการตลาดแต่ละดา้นมีรายละเอียดดงัน้ี 
    (1)ddผลิตภณัฑ์ เป็นเคร่ืองมือพื้นฐานของส่วนผสมทางการตลาด ซ่ึงอาจจะหมายถึง 

สินคา้หรือ บริการก็ได้ ส่วนของสินคา้ส าเร็จรูปจะหมายถึงคุณภาพของสินคา้ รูปแบบ ความ
หลากหลาย คุณลกัษณะ ตราสินคา้ และบรรจุภณัฑ์ รวมถึงบริการต่าง ๆ ท่ีเสนอร่วมไปกบัสินคา้ เช่น 
การฝึกอบรม การขนส่ง และการซ่อมแซมดูแล เป็นตน้ ส่วนของบริการเสริมน้ีจะสามารถเพิ่มความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดปัจจุบนัไดดี้ข้ึน 

     (2)ddราคา นบัเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัเพราะเป็นส่วนท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการซ้ือสินคา้นั้น 
การตั้งราคาจะข้ึนกบัวตัถุประสงคท์างบริษทั ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 6 อยา่ง คือ เพื่อความอยูร่อด 
เพื่อให้ไดก้  าไรมากท่ีสุด เพื่อให้ไดร้ายไดม้ากท่ีสุด เพื่อให้ไดอ้ตัราการเติบโตมากท่ีสุด เพื่อตลาดบน
เท่านั้น หรือเพื่อเป็นผูน้ าในดา้นคุณภาพผลิตภณัฑ์ เป็นตน้ 

     (3)ddการจดัจ าหน่ายจะรวมกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบริษทัไดท้  าข้ึนเพื่อให้สินคา้มีในตลาดและ
ท าให้ลูกคา้เป้าหมายสามารถหาซ้ือไดส้ะดวก บริษทัตอ้งเลือกช่องทางในการจดัจ าหน่าย ซ่ึงอาจใช้
ตวักลางเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายโดยตอ้งมีความสามารถในการให้ขอ้มูลข่าวสาร การส่งเสริมการขาย การ
ต่อรอง การสั่งสินคา้ การเงิน การรับความเส่ียง การจ่ายเงิน เป็นตน้ ช่องทางการจ าหน่ายจ าเป็นตอ้ง
ค านึงถึงการเลือกตวักลางไดอ้ย่างถูกตอ้งและความสามารถท่ีกระตุน้ให้ตวักลางสามารถท างานได้
อยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล โดยตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กนัอยา่งเป็นหุ้นส่วนธุรกิจในระยะ
ยาวซ่ึงสามารถสร้างผลก าไรให้แก่ทั้งสองฝ่ายได ้ แต่ละช่องทางการตลาดตอ้งมีการประเมินผลเป็น
ระยะ ๆ โดยเปรียบเทียบกบัมาตรฐานท่ีตั้งไวแ้ละอาจมีการปรับเปล่ียนมาตรฐานเม่ือเง่ือนไขของตลาด
เปล่ียนไป ทุกช่องทางการตลาดจะมีขอ้ดีขอ้ดอ้ยแตกต่างกนัไป และอาจก่อให้เกิดความขดัแยง้ในแต่
ละช่องทางได ้บริษทัจะตอ้งพิจารณาศึกษาใหดี้และหาทางแกปั้ญหาในจุดต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน 

     (4)ddการส่งเสริมการตลาด จะรวมทุกกิจกรรมของบริษทัท่ีท าให้เพื่อส่ือสารและส่งเสริม
การซ้ือสินคา้ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายซ่ึงสามารถใชส่้วนผสมทางการส่งเสริม คือ การส่งเสริมการ
ขาย การโฆษณา การใชที้มขาย การประชาสัมพนัธ์ และการใชก้ารขายตรง 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543 , หนา้ 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสม
ทางการตลาด (4 P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

    (1)ddผลิตภณัฑ ์(Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ของบริษทัท่ีอาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลับซับซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้ได้ของ
ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีใหม่และสลับซับซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอย่างกวา้งขวาง ถ้าเรารู้เร่ือง
เหล่าน้ีแล้วในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกว่า ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้
ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่าง
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ของผลิตภณัฑต์ลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค หีบ
ห่อท่ีสะดุดตาอาจท าให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากท่ีแสดง
ให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีส าคญัก็จะท าให้ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั สินคา้
คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 

(2)ddราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน
ทางเลือกและท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาต ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคา
น้อย ลดต้นทุนการซ้ือหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจด้วยลักษณะอ่ืน ๆ ส าหรับการตดัสินใจอย่าง
กวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวข้อง
ส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ท าให้การซ้ือลดนอ้ยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่า
ของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 

(3)ddช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธ์ของนักการ
ตลาดในการท าให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนว่า
สินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ี
น าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวย
ชั้นดีในหา้งสรรพสินคา้ท าใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

(4)ddการส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การส่งเสริมการตลาด
สามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนกัตลาดส่งไป
อาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหา สินค้าของนักการตลาดสามารถแก้ไขปัญหาได้และมัน
สามารถส่งมอบให้ได้มากกว่าสินค้าของคู่แข่ง เม่ือได้ข่าวสารหลักการซ้ือเป็นการยืนยนัว่าการ
ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

สรุปไดว้า่แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด คือ ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้
และน ามาช่วยในการด าเนินงาน โดยจะแบ่งเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาด แต่ถ้าเป็นธุรกิจบริการจะมีส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มข้ึนคือ 
บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการให้บริการ และ สาธารณชน ท่ีเจา้ของกิจการจะตอ้งปรับ
ใชเ้พื่อใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการ 

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547, หนา้ 12) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing 
Mix) ของธุรกิจทัว่ไปประกอบไปดว้ยผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และ
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่ถา้เป็นธุรกิจบริการจะมีส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มข้ึน คือ 
พนกังาน (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และส่ิงต่าง ๆ ภายในส านกังาน (Physical 
evidence) รวมเรียกวา่ 7 P’s ทั้งน้ี เม่ือวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั พบวา่ P ทั้ง 
7 P’s นั้นไม่เพียงพอต่อการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั เน่ืองจากการประกอบธุรกิจในปัจจุบนันั้นตอ้งเขา้
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ไปเก่ียวขอ้งกบัชุมชน สังคม การเมือง ท าให้ธุรกิจตอ้งค านึงถึง P อีก 2 P’s ซ่ึงไดแ้ก่ สาธารณชน 
(Public) และ การเมือง (Political) โดยมีรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาด ดงัน้ี 

P ท่ี 1ddผลิตภณัฑ์ (Product) ซ่ึงไดแ้ก่สินคา้ และ บริการ ท่ีธุรกิจพฒันาและผลิตข้ึนเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ผลิตภณัฑ์หรือสินคา้และบริการนั้นมี
ทั้งท่ีจบัตอ้งได ้เช่น พดัลม โต๊ะ ฯลฯ เป็นตน้ และไม่สามารถจบัตอ้งได ้เช่น การตดัผม การนวดแผน
โบราณ เป็นตน้ บางคร้ังเป็นตวับุคคล เช่น ดารา นกัร้อง นกัการเมือง ฯลฯ เป็นตน้ หรือสถาบนัใด
สถาบนัหน่ึง ทั้งน้ีเน่ืองจากการตลาดสามารถน าไปประยุกตใ์ชไ้ดก้บัทุก ๆ ส่ิง จึงท าให้ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัเร่ืองนั้นเป็นตวัผลิตภณัฑ์ ยกตวัอยา่งเช่น ในการเมือง ผูส้มคัรรับเลือกตั้ง ส.ส. แบบแบ่งเขตเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์จะจ าหน่ายหรือจูงใจใหก้ลุ่มเป้าหมายหรือประชาชนเลือกเป็น ส.ส. เป็นตน้ 

นอกจากน้ี ผลิตภณัฑ์ยงัรวมไปถึงตราสินคา้ (Brand) การบรรจุหีบห่อ (Packaging) การ
รับประกนั (Guarantee) คุณภาพผลิตภณัฑ์ (Quality) บางธุรกิจพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถจบัตอ้งได้
เพียงอยา่งเดียวไม่มีบริการเสริม เช่น สินคา้สะดวกซ้ือ ไดแ้ก่ สบู่ แชมพูสระผม ยาสีฟัน เป็นตน้ บาง
ผลิตภณัฑร์วมไปถึงบริการเสริม หรือบางธุรกิจมีแต่การบริการเท่านั้นท่ีจ  าหน่ายให้กบัลูกคา้ เช่น ร้าน
ตดัผม เป็นตน้ 

P ท่ี 2ddราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งช าระให้กบัผูข้ายเพื่อให้ไดรั้บสินคา้
และบริการ โดยธุรกิจตอ้งก าหนดราคาให้อยูใ่นระดบัท่ีลูกคา้สามารถซ้ือได ้ การก าหนดราคานั้นมี
จุดมุ่งหมายเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในระดบัท่ีธุรกิจยงัคงมีก าไร และลูกคา้สามารถซ้ือ
ได ้

P ท่ี 3ddการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงการจดัการเก่ียวกบัการอ านวยความสะดวกในการ
ซ้ือสินคา้ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้มีความสะดวกสบายสูงสุด ดว้ยการน าสินคา้และบริการไปส่ง
มอบให้กับลูกค้าภายในเวลาท่ีลูกค้าต้องการ ซ่ึงมีรูปแบบท่ีแตกต่างกนัตามลักษณะของสินค้า
พฤติกรรมของลูกคา้ สถานท่ีตั้งของธุรกิจ และท่ีตั้งของลูกคา้ โดยมีความเก่ียวขอ้งกบังานของนกัการ
ตลาดในการออกแบบและพฒันาระบบการจดัการช่องทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัตวัสินคา้และกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย 

P ท่ี 4ddการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การก าหนดแนวทางในการส่ือสารไป
ยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ราคา และขอ้มูลอ่ืน ๆ ของสินคา้และบริการ โดยมุ่ง
หมายให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ด้วยการประสมประสานส่วนประสมการส่งเสริม
การตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใช้
พนกังานขาย 

นกัการตลาดใชก้ารส่งเสริมการตลาดในการแจง้ข่าวกระตุน้จูงใจและการย  ้าเตือนลูกคา้โดย
มุ่งหวงัให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ หรือในบางคร้ังตอ้งการเพิ่มยอดขายให้สูงข้ึนในระยะสั้นดว้ยแนวคิด
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ปัจจุบนัเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด ไดมี้นกัวิชาการประยุกต์แนวคิดและทฤษฏีให้สอดคลอ้งกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภคมากข้ึน เป็นการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing 
Communication : IMC) ดว้ยการใชเ้คร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดทั้ง 5 อยา่งประสมประสานกนัตาม
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและงบประมาณท่ีบริษทัฯ มี โดยมุ่งเนน้ให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด เช่น ในธุรกิจ
น ้ าอดัลม บางคร้ังไม่จ  าเป็นตอ้งโฆษณาทางโทรทศัน์อย่างเดียวอาจใชกิ้จกรรมการตลาด เพื่อสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้และก่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือได ้เป็นตน้ 

P ท่ี 5ddพนกังาน (People) หมายถึง การจดัการบริการอยา่งมีประสิทธิภาพดว้ยบุคลากรของ
กิจการโดยเร่ิมตั้งแต่การสรรหาคดัเลือก การพฒันาและฝึกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝัง
ลกัษณะท่ีจ าเป็นต่อการให้บริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ การขอบคุณ
ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการทุกคร้ังท่ีมาใชบ้ริการ 

สาเหตุท่ีพนกังานเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคญัอีกประการหน่ึง คือ พนกังานเป็นผู ้
ท่ีลูกคา้พบเป็นอนัดับแรกหลงัจากเขา้มาติดต่อในบริเวณส านักงานหรือบริเวณท่ีให้บริการดงันั้น 
ลูกคา้จะรับรู้และเขา้ใจถึงภาพลกัษณ์ของบริษทัฯ จากบุคลิกของพนกังานเป็นอนัดบัแรกธุรกิจจึงตอ้ง
มีการใหก้ารพฒันาและฝึกอบรมพนกังานใหมี้บุคลิกภาพท่ีดี 

P ท่ี 6ddกระบวนการ (Process) หมายถึง การวางระบบและการออกแบให้มีขั้นตอนท่ีอ านวย
ความสะดวกให้กบัลูกคา้หรือผูใ้ช้บริการมากท่ีสุด ลดขั้นตอนท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งรอนานจดัระบบ
การไหลของการให้บริการ (Service flow) ให้มีอุปสรรคนอ้ยท่ีสุด เน่ืองจากการรอคอยการให้บริการ
นาน ๆ อาจท าให้เกิดความไม่พึงพอใจได ้โดยยึดแนวคิด One Stop Service ให้ลูกคา้อยูท่ี่จุดเดียวคือ
บริเวณดา้นหนา้เคาน์เตอร์ และให้บริการลูกคา้ตามแนวคิดว่าลูกคา้คือคนท่ีเรารักรวมทั้งการพฒันา 
SOS หรือ Standard of Service นัน่คือมาตรฐานในการใหบ้ริการ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ 

P ท่ี 7ddส่ิงอ านวยความสะดวกในส านกังาน (Physical evidence) หมายถึง การออกแบบวาง
ผงัส านกังาน อุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นส านกังาน การจดัวางโต๊ะท างาน เฟอร์นิเจอร์ภายในส านกังาน 
กระถางตน้ไม ้ฯลฯ ให้เรียบร้อยเป็นระเบียบท่ีเหมาะสมกบัลกัษณะของบริษทั ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ
จะรับรู้และเขา้ใจภาพลกัษณ์การให้บริการของกิจการจากส่ิงเหล่าน้ี เน่ืองจากเม่ือลูกคา้ติดต่อกบั
บริษทัฯ ลูกคา้จะมองไปรอบ ๆ ตวั บริษทัใดมีการตกแต่งสถานท่ีไดอ้ยา่งเหมาะสมจะท าให้ลูกคา้เกิด
ความมัน่ใจมากข้ึน และอุปกรณ์ส านักงานไม่จ  าเป็นตอ้งมีราคาแพง เพียงแต่ให้สอดคล้องและ
เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มภายในบริษทั 

P ท่ี 8ddสาธารณชน (Public) หมายถึงกลุ่มประชาชน หรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจ
ของบริษทัฯ ท่ีไดรั้บผลกระทบจากการด าเนินธุรกิจของบริษทัฯ โดยบริษทัตอ้งค านึงถึงความอยูดี่กิน
ดีของสาธารณชน และความปลอดภยัในชีวิต ทรัพยสิ์น สุขภาพของสาธารณชน หากบริษทัฯละเลย
หรือมองขา้มจะท าให้เกิดการต่อตา้นจากสาธารณชน และอาจท าให้ลูกคา้โดยทัว่ไปร่วมกนัไม่ใช้
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สินคา้ของบริษทั ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัสาธารณชน ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญั
และจ าเป็นอยา่งยิง่ของทุกบริษทั เพื่อลดแรงต่อตา้นจากสาธารณชน และเพิ่มการสนบัสนุนบริษทั 

P ท่ี 9ddการเมือง (Political) หมายถึง การเมืองโดยใชก้ารตลาดน าซ่ึงก็ไม่ไดแ้ปลกไปกวา่
การยึดถือแนวทางในการประกอบธุรกิจ เพียงแต่ต่างกนัท่ีเป้าหมาย เพราะการเมืองไม่ไดมี้เป้าหมาย
เพื่อมุ่งสร้างผลก าไรหรือความมัง่คัง่สูงสุดให้เกิดแก่พรรคการเมืองเหมือนกบัธุรกิจ ส่วนเร่ืองของวิธี
ปฏิบติั เคร่ืองมือ และกลยทุธ์ท่ีใช ้ลว้นไม่มีความแตกต่าง ไม่วา่จะเป็นเร่ืองการมุ่งเนน้ตลอดจนเร่ืองท่ี
เก่ียวกบัคู่แข่ง โดยผูอ้อกเสียงเลือกตั้งก็คือ Consumer ท่ีเราสามารถใชศ้าสตร์ทางดา้น Consumer 
Behavior มาประยุกต์ได ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ ทั้งธุรกิจและการเมือง ต่างก็ตอ้งอาศยับุคลากรและ
เคร่ืองมือทางการตลาดเพื่อใหไ้ดช้ยัชนะทั้งส้ิน 

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกค้า 
     ดงัได้กล่าวแล้วว่าธุรกิจจะต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้า ส่วนประสมทาง

การตลาด ทั้ง 7 ตวัท่ีกล่าวมาเป็นมุมมองของธุรกิจท่ีให้บริการ การท่ีจะบริหารการตลาดของธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จนั้น จะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ดว้ย  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 2541 , หนา้ 81) 

      (1)ddคุณค่าท่ีลูกคา้จะได้รับ (Customer value) ลูกคา้จะเลือกใช้บริการอะไรหรือกบั
ใคร ส่ิงท่ีลูกคา้ใช้พิจารณาเป็นหลกัคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีจะไดรั้บเม่ือเทียบกบัเงินท่ี
จ่าย ดงันั้นธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

      (2)ddตน้ทุน (Cost to customer) ต้นทุนหรือเงินลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่ายส าหรับบริการ
นั้น ตอ้งคุม้ค่ากบับริการท่ีจะได ้หากลูกคา้ยินดีจ่ายในราคาสูง แสดงว่าความคาดหวงัในบริการนั้น
ย่อมสูงด้วย ดังนั้นในการตั้งราคาค่าบริการ ธุรกิจจะต้องหาราคาท่ีลูกค้ายินดีท่ีจะจ่ายให้ได้ เพื่อ
น า ราคานั้นไปใชใ้น การลดค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ท าใหส้ามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้

     (3)ddความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใช้บริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้าง
ความสะดวกใหลู้กคา้ ไม่วา่จะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ หากลูกคา้ไปติดต่อ
ใช้บริการได้ไม่สะดวก ธุรกิจจะตอ้งท าหน้าท่ีสร้างความสะดวกดว้ยการให้บริการถึงท่ีบา้นหรือท่ี
ท างานลูกคา้   

     (4)ddการติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกค้าย่อมต้องการได้รับข่าวสารอันเป็น
ประโยชน์จากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกค้าก็ต้องการติดต่อธุรกิจเพื่อให้ข้อมูล ความเห็นหรือข้อ
ร้องเรียน ธุรกิจจะตอ้งจดัหาส่ือท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย เพื่อการให้และรับขอ้มูลความเห็นจาก
ลูกคา้ ดงันั้นการส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความส าเร็จเลยหากการส่ือสารลม้เหลว 

     (5)ddการดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการไม่ว่าจะเป็นบริการท่ีจ าเป็นหรือ
บริการท่ีฟุ่มเฟือย เช่น ดา้นความงาม ลูกคา้ตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอยา่งดีจากผูใ้ห้บริการ ตั้งแต่



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

16 

 

ก้าวเท้าแรกเข้ามาจนถึงก้าวออกจากร้านนั้นไม่ว่าจะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใช้บริการก็
ตาม หรือไม่วา่จะเป็นพนกังานผูใ้ดท่ีใหบ้ริการก็ตาม เป็นตน้ 

(6)ddความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) ลูกคา้มุ่งหวงัให้ไดรั้บการ
ตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ ไม่วา่จะเป็นการบริการตดัผม ผมท่ีออกมาจะตอ้งมีความ
เรียบร้อยตรงกบัความตอ้งการลูกคา้ หรือการเขา้รักษาอาการป่วยไม่วา่ในโรงพยาบาลใดอาการป่วย
จะตอ้งหาย ในแต่ละธุรกิจบริการแมข้ั้นตอนการใหบ้ริการจะมีความซบัซอ้นเพียงใด ตอ้งจา้งพนกังาน
จ าวนมากมายเพียงใดลูกคา้ไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อยา่งเดียววา่กระบวนการใหบ้ริการตอ้งตอบสนองความ
ตอ้งการอยา่งครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 

(7)ddความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอ้มของการให้บริการไม่ว่าจะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์
บริการห้องน ้ า ทางเดิน ป้ายประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและความสบายใจให้
ลูกคา้ โดยเฉพาะหากลูกคา้มาใชบ้ริการประเภทหรูหราฟุ่มเฟือย ส่ิงเหล่านั้นจะตอ้งท าให้ความทุกขใ์จ
และความไม่สบายกายไดบ้รรเทาเบาบางลง เช่น การนัง่ฟังเพลงของลูกคา้ เป็นตน้ 

 
แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 
ความหมายของผู้บริโภค  

     เสรี วงษม์ณฑา (2542 , หนา้ 30-31) ไดใ้ห้ความหมายของผูบ้ริโภค คือ ผูท่ี้มีความ
ตอ้งการซ้ือ (Need) อ านาจซ้ือ (Purchasing Power) ท าให้เกิดพฤติกรรมซ้ือ (Purchasing Behavior) 
และ พฤติกรรมใช ้(Using Behavior) ดงัน้ี  

(1)ddผูบ้ริโภคเป็นบุคคลท่ีมีความตอ้งการ (Needs) การท่ีจะถือวา่ใครเป็นผูบ้ริโภคนั้น
บุคคลจะตอ้งมีความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ ถา้หากวา่ไม่มีความตอ้งการก็ไม่ถือวา่เป็น ผูบ้ริโภค ดงันั้น
การท่ีบริษทัท่ีผลิตสินคา้จะวดัไดว้า่ใครเป็นผูบ้ริโภคของบริษทัเราหรือไม่นั้นสามารถวดัไดท่ี้ความ
ตอ้งการซ่ึงความตอ้งการเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลโดยตรงกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงันั้นผูบ้ริโภคก็
คือคนท่ีมีความตอ้งการนัน่เอง  

(2)ddผูบ้ริโภคเป็นผูมี้อ  านาจซ้ือ (Purchasing Power) นอกจากผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการ
แลว้นั้น ผูบ้ริโภคคนนั้นจะตอ้งมีอ านาจซ้ือสินคา้ดว้ย ถา้หากมีเพียงความตอ้งการแลว้บุคคลนั้นไม่มี
อ านาจในการซ้ือก็ไม่ถือวา่เป็นผูบ้ริโภคสินคา้นั้น  

(3)ddการเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) เม่ือผูบ้ริโภคมีทั้งความตอ้งการ
และอ านาจในการซ้ือ ก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือข้ึนมา เป็นต้นว่า ซ้ือท่ีไหน เม่ือใด และการให้
มาตรการในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  
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(4)ddพฤติกรรมการใช้ (Using Behavior) เม่ือเกิดการซ้ือสินคา้แลว้นั้น ในขั้นน้ีจะเป็นขั้น
ของการพิจารณาวา่ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการใชอ้ยา่งไร เพื่อใชป้ระโยชน์การวางแผนกลยุทธ์ ดา้น
การตลาดของบริษทัท่ีผลิตสินคา้ ซ่ึงในการพิจารณาเลือกซ้ือบริการนั้น ผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการ
อ านาจในการซ้ือ เกิดพฤติกรรมการซ้ือและการใชเ้ช่นเดียวกนั  

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ปริญ ลกัษิตานนท ์(2544 , หนา้ 45) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ์ทั้งน้ีหมาย
รวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543 , หนา้ 5) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ปฏิกิริยา
ของบุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและใช้สินค้า และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ ง
กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านั้น  

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550 , หน้า 18) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้ และการ
ประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งใน
ปัจจุบนัและอนาคต  

วมิลศรี แสนสุข และคณะ (2550 , หนา้ 76) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไว้
วา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกมาโดยการตอบรับส่ิงท่ีเกิดข้ึนมาจากความรู้สึกและ
ความนึกคิด เพื่อตอบสนองต่อส่ิงเร้าต่าง ๆ ท่ีเขา้มากระตุน้จะท าให้ผูซ้ื้อรายใดรายหน่ึงท าการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์มาอุปโภคบริโภคตามความตอ้งการท่ีมีอยูผ่่านกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู ้
ซ้ือนั้นเอง  

ศิวารัตน์ ณ ปทุม และคณะ (2550 , หนา้ 13) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไว้
วา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา
และการใชผ้ลิตภณัฑ์ ทั้งน้ี หมายความรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และมีส่วนในการ
ก าหนดใหมี้การกระท า  

จากความหมายขา้งตน้สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลใน
การเลือกซ้ือและการเลือกใชสิ้นคา้หรือบริการ โดยผ่านกระบวนการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการ
กระท าต่าง ๆ เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคตอ้งมีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อคน้หาหรือ
วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการและ
พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์
การตลาดท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  
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ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย WHO? 
WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ ซ่ึง
ประกอบดว้ย (ศิวารัตน์ ณ ปทุม และคณะ , 2550 , หนา้ 15) 

 (1)ddใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market ?) เป็นค าถามเพื่อทราบลกัษณะ
ของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ผูท่ี้บริโภคอาหารชีวจิต เป็นตน้ ซ่ึงเก่ียวกบัด้านประชากรศาสตร์ และ
พฤติกรรมการซ้ือ  

 (2)ddผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy ?) เก่ียวกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ
ตอ้งการไดจ้ากผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเก่ียวกบัคุณสมบติัหรือประโยชน์ เช่น อาหารชีวจิต เป็นตน้ 

 (3)ddท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy ?) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือของ
ผูบ้ริโภควา่จะซ้ือเพื่ออะไร เช่น ตอ้งการรักษาสุขภาพ บริโภคตามญาติหรือเพื่อน ๆ เป็นตน้ 

 (4)ddใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying ?) บทบาทของ
กลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ ผูใ้ช ้ 

 (5)ddผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy ?) โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงวนัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั เป็นตน้ 

 (6)ddผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy ?) ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภค
ไปท าการซ้ือ เช่น ร้านสะดวกซ้ือ เป็นตน้ 

 (7)ddผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy ?) ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ
ประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือกตดัสินใจซ้ือ ความรู้สึกภายหลงั
การซ้ือ 

 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค  
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท า    

ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าให้เกิดความ
ตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ 
แลว้จะมีการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) 
ดงัภาพประกอบ 2.2 
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Buyer’s black box 
 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ 

ผลิตภณัฑ์ 
ราคา 
การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 

 
     
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2.2 แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  
ท่ีมา : Kotler, 1997, p. 172 
 

 จากภาพท่ี 2.2 แสดงให้เห็นวา่จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิด
ความตอ้งการก่อน แลว้ท าใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory 
โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี  

 (1)ddส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้
จากภายนอก นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ

การตลาดสนองของผู้ซ้ือ 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

กล่องด าหรือ 
ความรู้สึก 

นึกคิดของผู้ซ้ือ 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล 
การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
ปัจจยัดา้นสังคม 
ปัจจยัดา้นบุคคล 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
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ผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใช้
เหตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ  

(1.1)ddส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบดว้ย  

   (1.1.1)ddส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ เป็นตน้ 

   (1.1.2)ddส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย เป็นตน้ 

   (1.1.3)ddส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย (Distribution หรือ place) เช่น 
การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการ
ซ้ือ เป็นตน้ 

   (1.1.4)ddส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เช่น  การโฆษณา
สม ่าเสมอการใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบับุคคลทัว่ไป เป็นตน้ เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  

(1.2)ddส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่  

   (1.2.1)ddส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้อง
ผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล เป็นตน้ 

   (1.2.2)ddส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological)  
   (1.2.3)ddส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political)  
   (1.2.4)ddส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural)  

(1.3)ddลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยั
ต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา  

(1.4)ddกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย  
ขั้นตอนการรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 (2)ddกล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา 
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ื้อ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (สุวมิล แมน้จริง , 2546 , หนา้ 139 - 141)  
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       (2.1)ddลกัษณะของผูซ้ื้อ ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัต่าง ๆ  ดงัน้ี  
   (2.1.1)ddปัจจยัดา้นวฒันธรรม จะประกอบดว้ย วฒันธรรม วฒันธรรมยอ่ย และ

ชั้นทางสังคม 
    (2.1.1.1)ddวฒันธรรม ถือวา่เป็นค่านิยม ประเพณี หรือความเช่ือท่ี

ไดรั้บการยอมรับในสังคมท่ีมีการสืบทอดต่อ ๆ กนัมาจากสมาชิกในสังคมรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง 
วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีมีการด ารงอยู่อย่างถาวร และในขณะเดียวกันก็เป็นส่ิงท่ีไม่หยุดน่ิง มีการ
เคล่ือนไหวเปล่ียนแปลงไปตามสังคม และวฒันธรรมก็จะมีความแตกต่างหลากหลายไปตามกลุ่มต่าง 
ๆ และภูมิภาคต่าง ๆ  กนั  

    (2.1.1.2)ddวฒันธรรมยอ่ย ในวฒันธรรมหน่ึง ๆ ยงัมีการแบ่งกลุ่มของ
วฒันธรรมให้ยอ่ยลงไปอีกเรียกว่าวฒันธรรมย่อย โดยท่ีคนต่าง ๆ ในวฒันธรรมเดียวกนัจะมีค่านิยม
และขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีคลา้ยคลึงกนั แต่จะมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างไปตามกลุ่มหรือสังคมท่ี
เล็กลง โดยท่ีวฒันธรรมยอ่ยจะแตกต่างไปตามศาสนา สภาพทางภูมิศาสตร์ เช้ือชาติ และอ่ืน ๆ  

    (2.1.1.3)ddชั้นทางสังคม หมายถึง การแบ่งกลุ่มภายในสังคมออกตาม
ค่านิยม ความสนใจพฤติกรรมแตกต่างกนั และชั้นทางสังคมมกัจะถูกก าหนดข้ึนตามตวัแปรทางดา้น
เศรษฐกิจสังคม ซ่ึงประกอบดว้ยรายได ้อาชีพ และการศึกษา  

   (2.1.2)ddปัจจยัดา้นสังคม จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดว้ย 
เช่นกนั ปัจจยัทางสังคม ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว และบทบาทและสถานภาพ  

    (2.1.2.1)ddกลุ่มอา้งอิง หมายถึง กลุ่มคนท่ีสามารถเปล่ียนแปลงหรือ
ส่งเสริมทศันคติของบุคคลท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนั และต่างมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของกนัและกนั และ
กลุ่มอา้งอิงของคนเราจะประกอบดว้ยกลุ่มทั้งหมดท่ีมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อทศันคติหรือ
พฤติกรรมของคนเรา กลุ่มอา้งอิง แบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ กลุ่มอา้งอิงท่ีเป็นสมาชิก และกลุ่ม
อา้งอิงท่ีไม่เป็นสมาชิก  

    (2.1.2.2)ddครอบครัว เป็นองคก์ารท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีส าคญั
ท่ีสุด โดยปกติแลว้ในแต่ละวนันั้นสมาชิกในครอบครัวแต่ละคนจะท าการตดัสินใจในลกัษณะท่ีต่าง
คนต่างตดัสินใจ แต่จะมีหลายสถานการณ์ท่ีสมาชิกในครอบครัวจะเขา้ไปมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือ ซ่ึงมกัจะเกิดข้ึนในกรณีท่ีระดบัความเส่ียงภยัการซ้ือสูง และการตดัสินใจท่ีผิดพลาดจะมี
ผลกระทบต่อสมาชิกคนอ่ืน ๆ ในครอบครัว หรือเม่ือการตดัสินใจซ้ือนั้นเป็นการตดัสินใจในเร่ืองท่ี
ส าคญัมาก เช่น การตดัสินใจซ้ือบา้น การเลือกโรงเรียนใหก้บับุตร เป็นตน้ 

    (2.1.2.3)ddบทบาทและสถานภาพ โดยทัว่ไปแล้วบุคคลหน่ึงอาจจะ
ประกอบดว้ยบทบาทและสถานภาพต่าง ๆ กนั ตวัอยา่งเช่น ผูห้ญิงเม่ือเวลาอยูใ่นบา้นจะแสดงบทบาท
ของแม่หรือแม่บา้น แต่เม่ืออยูท่ี่ท  างานอาจจะแสดงบทบาทของผูป้ฏิบติังานหรือผูบ้ริหาร และเม่ืออยู่
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ในสังคมอาจจะมีบทบาทเป็นสมาชิกหรือผูน้ าของกลุ่มสังคมนั้น ๆ ซ่ึงในแต่ละบทบาทจะมีสถานภาพ
ต่างกนัดว้ย เช่น กรรมการบริหารของบริษทัจะมีสถานภาพสูงกวา่พนกังานทัว่ไป เป็นตน้ 
                             (2.1.3)ddปัจจยัดา้นจิตวิทยา การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคจะเป็นผลมา
จากปัจจยัหลกั ๆ ทางดา้นจิตวทิยาอยู ่5 อยา่ง คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือ และทศันคติ  

  (2.1.3.1)ddแรงจูงใจของบุคคลต่าง ๆ จะมีพื้นฐานมาจากความจ าเป็นและ
ความตอ้งการ ซ่ึงบุคคลหน่ึง ๆ จะมีความตอ้งการไดห้ลาย ๆ อยา่ง ณ เวลาใดเวลาหน่ึง และความ
ตอ้งการก็มีความหลากหลาย ปัจจุบนัมีนกัจิตวิทยาหลายคนท่ีไดพ้ฒันาทฤษฎีแรงจูงใจข้ึน และมีอยู ่3 
ทฤษฎีท่ีไดรั้บการยอมรับมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ทฤษฎีของฟรอยด์ ทฤษฎีของมาสโลว ์และทฤษฎีของเฮอร์
ซเบิร์ก  

   -dทฤษฎีซิกมนัด์ ฟรอยด์ (Freud’s Theory) แรงผลกัดนัทางจิต
อนัเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมมนุษยน์ั้น ส่วนใหญ่เป็นจิตไร้ส านึกจึงท าให้มนุษยไ์ม่สามารถเขา้ใจ
แรงจูงใจของตวัเองอยา่งดีนกั  

   -dทฤษฎีการจดัล าดบัความตอ้งการของมาสโลว ์ (Maslow’s 
Hierarchy of Needs) ท าไมคนเราจึงถูกผลกัดนัโดยความตอ้งการอยา่งใดอยา่งหน่ึง ณ เวลาใดเวลา
หน่ึง ท าไมคนเราจึงใชเ้วลาและส่ิงท่ีมีอยูไ่ปกบัเร่ืองความปลอดภยัในชีวติ หรือการให้คนอ่ืนมาเคารพ
นบัถือ มาสโลวไ์ดต้อบค าถามเหล่าน้ีวา่ความตอ้งการของมนุษยมี์การจดัเป็นล าดบัขั้นโดยตนเอง โดย
เรียงจากล าดบัความส าคญั ไดแ้ก่ ความตอ้งการทางร่างกาย ความตอ้งการความปลอดภยั ความ
ตอ้งการทางสังคม ความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่ง และความตอ้งการประสบความส าเร็จสูงสุด เป็นตน้ 

   -dทฤษฎีของเฮอร์ซเบิร์ก (Herzberg’s Theory) ไดส้ร้างทฤษฎี
แรงจูงใจแบบ 2 ปัจจยั ซ่ึงแยกปัจจยัท่ีเรียกวา่ ส่ิงท่ีสร้างความไม่พอใจ และส่ิงท่ีสร้างความพอใจ  

 (2.1.3.2)ddการรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีมนุษยเ์ลือกท่ีจะรับรู้ สรุปการ
รับรู้ตีความหมายการรับรู้ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีสัมผสั เพื่อท่ีจะสร้างภาพในสมองให้เป็นภาพท่ีมีความหมาย
และมีความกลมกลืน ซ่ึงบุคคลแต่ละคนอาจจะมีการรับรู้ท่ีไม่เหมือนกนัทั้ง ๆ ท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงกระตุน้
หรือส่ิงเร้าเดียวกนั หรืออยู่ในสถานการณ์เดียวกนั ทั้งน้ีเน่ืองจากผลของกระบวนการเลือกสรรการ
รับรู้ของแต่ละบุคคลไม่เหมือนกนั ซ่ึงประกอบดว้ย  

   -dการเลือกท่ีจะเปิดรับขอ้มูล บุคคลสามารถเลือกรับขอ้มูลจาก
แหล่งต่าง ๆ กนั เช่น ทีว ีวทิย ุหนงัสือพิมพ ์เป็นตน้  

   -dการเลือกท่ีจะสนใจขอ้มูล บุคคลสามารถจะเลือกรับขอ้มูล
เฉพาะส่ิงท่ีตนเองสนใจเท่านั้น เช่น จะอ่านหนงัสือพิมพบ์างคอลมัน์ หรืออ่านโฆษณาบางเร่ืองท่ี
ตนเองสนใจเท่านั้น เป็นตน้ 
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- การเลือกท่ีจะตีความ เม่ือบุคคลเลือกรับขอ้มูลแลว้ยงัโฆษณาท่ี
อ่านวา่ดีหรือไม่ดีก็ได ้ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัทศันคติ ความเช่ือ และประสบการณ์ 

- การเลือกท่ีจะจดจ า บุคคลส่วนใหญ่จะลืมในข่าวสารท่ีตนได้
รับทราบมา และมกัจะเลือกจดจ าหรือเก็บรักษาไวแ้ต่ขอ้มูลท่ีตนเองชอบหรือสนใจเท่านั้น  

- การป้องกันการรับรู้ เป็นการรับรู้ในส่ิงท่ีสามารถป้องกัน
ตนเองจากความรู้สึกเจ็บปวดหรือสูญเสีย เช่น ซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพไม่ดีมา ก็จะปลอบใจตนเองว่า
สินคา้นั้นมีความสวยงาม หรือซ้ือไดใ้นราคาท่ีต ่ากวา่คนอ่ืน เป็นตน้  

- การปิดกั้นการรับรู้ บางคร้ังบุคคลจะปิดกั้นส่ิงกระตุน้ท่ีเขา้มา
มากมาย โดยการไม่ยอมรับรู้ในส่ิงนั้น เช่น ไม่ยอมดู เดินหนี เป็นตน้  

(2.1.3.3)ddการเรียนรู้ การเรียนรู้จะเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนแปลงของ
พฤติกรรมของแต่ละบุคคลท่ีเกิดข้ึนจากประสบการณ์ ซ่ึงพฤติกรรมอนัเกิดจากการเรียนรู้นั้น อาจจะ
เป็นพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาให้เห็นอย่างเปิดเผย หรืออาจจะเป็นการเปล่ียนแปลงในดา้นทศันคติ 
อารมณ์ เกณฑใ์นการประเมินค่า บุคลิกภาพ หรืออ่ืน ๆ ของกระบวนการทางดา้นความนึกคิด 

   (2.1.3.4)ddความเช่ือ คือรายละเอียดของความคิดซ่ึงคนเรายึดถือเก่ียวกบั
ส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคจะมีความเช่ือเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนั และผูบ้ริโภคมี
แนวโนม้ท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑไ์ปตามความเช่ือของตนเอง  

   (2.1.3.5)ddทศันคติ คือความโน้มเอียงท่ีเรียนรู้เพื่อให้มีพฤติกรรมท่ี
สอดคล้องกบัลกัษณะท่ีพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือเป็นความรู้สึกจูงใจให้
ตอบสนองต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงความรู้สึกท่ีเกิดข้ึนนั้นจะเป็นไปในทางท่ีดีหรือไม่ดีก็ได ้ทศันคติท าให้
เกิดพฤติกรรมต่อส่ิงนั้น ๆ ข้ึน ซ่ึงการพยายามเปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นงานท่ียาก ทา้ทาย 
และใชเ้วลานาน  
                            (2.1.4)ddปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค มกัจะไดรั้บอิทธิพลจาก
บุคลิกลกัษณะส่วนบุคคลดว้ย ซ่ึงไดแ้ก่ อายุ อาชีพ สถานภาพทางเศรษฐกิจหรือรายได ้ การศึกษา 
รูปแบบการด าเนินชีวติ รวมถึงบุคลิกภาพและแนวความคิดเก่ียวกบัตวัเอง 

  (2.1.4.1)ddอายุ โดยทัว่ไป วยัทารกจะไม่มีอิทธิพลต่อการซ้ือ แต่เด็กวยั
ก่อนเขา้เรียนจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของพ่อแม่ และเด็กวยัเรียนจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือนอ้ยกวา่วยัเขา้เรียน ในขณะท่ีวยัรุ่นจะเป็นวยัท่ีติดเพื่อนและการตดัสินใจซ้ือมกัจะอาศยัแรงจูงใจ
ทางดา้นอารมณ์มากกวา่เหตุผล ส่วนวยัผูใ้หญ่จะใหค้วามส าคญักบับา้น รถยนต ์และผลิตภณัฑ์ท่ีใชใ้น
ครัวเรือน และกลุ่มวยัผูใ้หญ่ท่ีมีบุตรแลว้จะให้ความสนใจกบัผลิตภณัฑ์ส าหรับเด็กมากข้ึน ในขณะท่ี
วยัสูงอายจุะหนัมาใส่ใจในสุขภาพและการพกัผอ่นมากข้ึน 
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 (2.1.4.2)ddวงจรชีวติครอบครัว นกัการตลาดจะตอ้งเลือกกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงในขั้นตอน
ของวงจรชีวิตครอบครัวเป็นตลาดเป้าหมาย เน่ืองจากในแต่ละขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัวก็จะมี
ลกัษณะการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัไป ซ่ึงประกอบดว้ย 9 ขั้นตอน ดงัน้ี (วิมลศรี แสนสุข 
และคณะ , 2550 , หนา้ 89-90)  

- ขั้นเป็นโสด รายไดจ้ะค่อนขา้งต ่ามีความตอ้งการสินคา้ท่ีเป็นอุปกรณ์ใช้
งานพื้นฐาน เช่น รถยนต ์ เฟอร์นิเจอร์ ท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ตเมน้ท์ เพราะจะแยกออกจากบา้นมา
พกัอาศยัเอง เป็นตน้ สนใจดา้นการพกัผอ่นหยอ่นใจ การแต่งตวั เช่น เส้ือผา้ เคร่ืองส าอาง ท่องเท่ียว
กลางคืน ด่ืมเคร่ืองด่ืมประเภทแอลกอฮอล ์เป็นตน้  

- สมรสใหม่ เพิ่งจะสมรสกนัใหม่ท าให้ยงัไม่มีบุตร ซ่ึงจะมีการประกอบ
อาชีพและการท างานกนัทั้งคู่จึงท าใหร้ายไดใ้นครอบครัวมีมากเป็นสองเท่า มกัจะซ้ือสินคา้ท่ีเป็นวตัถุ
ส่ิงของ สินคา้คงทน การพกัผอ่นบนัเทิง และเคร่ืองใชภ้ายในบา้น เช่น รถยนต ์เส้ือผา้ ตูเ้ยน็ เตาไฟฟ้า 
และเฟอร์นิเจอร์ เป็นตน้ ในขั้นน้ีมกัมีความไวต่อการไดรั้บชมโฆษณาสินคา้และบริการต่างๆ และท า
การซ้ือสินคา้ไดโ้ดยง่าย  

- ครอบครัวมีบุตรขั้นท่ี 1 เม่ือเร่ิมมีบุตรคนแรกมกัจะให้คนใดคนหน่ึงท่ี
เป็นสามีหรือภรรยาออกจากการท างานท าให้มีรายไดใ้นครอบครัวลดลง  การมีลูกคนแรกท าให้เกิด
ความตอ้งการสินคา้ส าหรับเด็กข้ึนและมีการยา้ยเขา้ไปอยูใ่นบา้นหลงัแรก จึงซ้ือสินคา้ท่ีใชภ้ายในบา้น 
เช่น เฟอร์นิเจอร์ การตกแต่งบา้นส าหรับเด็ก เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองดูดฝุ่ น เป็นตน้ ซ้ืออุปกรณ์ในการซ่อม
บ ารุงรักษาบา้น ซ้ือผลิตภณัฑ์ส าหรับเด็ก เช่น อาหารเด็ก ยาแกไ้อ วิตามิน ของเล่นเด็กต่าง ๆ เป็นตน้ 
ทั้งสองสามีภรรยามกัจะมีปัญหาดา้นการเงิน จึงมีความตอ้งการท่ีจะประหยดัเงินมากข้ึน 

- ครอบครัวมีบุตรขั้นท่ี 2 มีบุตรอยา่งนอ้ยอายุมากกวา่ 6  ขวบ ฐานะทาง
การเงินเร่ิมดีข้ึน ภรรยาหรือสามีเร่ิมท างานนอกบา้นอีกคร้ัง สินคา้ท่ีตอ้งการในขั้นน้ีส่วนใหญ่ก็คือ 
อาหาร อุปกรณ์ท าความสะอาด จกัรยาน เปียโน และบทเพลงต่าง ๆ 

- ครอบครัวมีบุตรขั้นท่ี 3 ดว้ยครอบครัวมีการเติบโตและมีอายุมากข้ึน 
ฐานะทางการเงินยิง่ดีข้ึนกวา่เดิมเพราะเงินเดือนมากข้ึน บางคร้ังลูก ๆ ก็สามารถหาเงินเองไดบ้า้งเป็น
คร้ังคราวท าให้ไม่ไดใ้ชเ้งินเพิ่มมากข้ึน ซ้ือสินคา้ท่ีมีความตอ้งการในขั้นน้ี ไดแ้ก่ การซ้ือเฟอร์นิเจอร์
หรูหรามาทดแทนของเก่า รถยนตท่ี์มีราคาแพง การใช้บริการดา้นทนัตกรรม การพกัผอ่นหยอ่นใจ 
และการใหก้ารศึกษาส าหรับบุตรท่ีดีมากข้ึน  

- ครอบครัวท่ีบุตรแยกออกไปขั้นท่ี 1 ในขั้นน้ีครอบครัวจะมีความสุขต่อ
การท่ีบุตรไดแ้ยกออกจากครอบครัวไปท างานเอง ไม่อาศยัเงินพอ่แม่ท าใหฐ้านะทางการเงินยิ่งดีข้ึนไป
กวา่เดิม สองสามีภรรยามกัจะท าการปรับปรุงบา้นใหมี้ความหรูหรามากข้ึน มกัจะเสียเงินส่วนใหญ่ไป
กบัการท่องเท่ียว การพกัผอ่น และการบนัเทิงต่าง ๆ 
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                                                  -ddครอบครัวท่ีบุตรแยกออกไปขั้นท่ี 2 ณ เวลาน้ีหวัหนา้ครอบครัวท่ี
เป็นสามีอาจจะเกษียณอายุในการท างาน และภรรยาอาจไดรั้บเงินเดือนลดลงเน่ืองจากมีอายุมากแลว้ 
ท าให้รายไดล้ดลง เกิดความตอ้งการในสินคา้ประเภทการรักษาโรคและสุขภาพจะมีมากข้ึน บางที
ตอ้งการท่ีจะพกัอาศยัอยูบ่า้นหลงัเล็ก ๆ หรือคอนโดมิเนียมเพื่อความสะดวกต่าง ๆ  
                                                  -ddมีชีวิตอยู่คนเดียว เน่ืองจากฝ่ายหน่ึงไดต้ายจากไปหรือมีการหย่า
ขาดจากกนั ยงัเหลือผูใ้ดผูห้น่ึงท่ียงัใช้แรงงานในการหารายได้ มีการขายบา้นเพื่อน าไปใช้ในการ
พกัผอ่น สันทนาการ สินคา้ท่ีตอ้งการคือ สินคา้บ ารุงสุขภาพ ถนอมร่างกาย ยารักษาโรคภยัไขเ้จ็บต่าง 
ๆ เป็นตน้  
                                                    -ddอยูค่นเดียวและเกษียณอายกุารท างาน กลุ่มน้ีจะมีรายไดน้อ้ยแต่ก็มี
รูปแบบของการบริโภคอยู่เหมือนเดิม ความตอ้งการสินคา้และบริการส่วนใหญ่จะเป็นความสนใจ 
ความเอาใจใส่เป็นพิเศษ และความมัน่คงปลอดภยัชีวติ  
                                     (2.1.4.3)ddอาชีพ จะมีอิทธิพลต่อแบบแผนการบริโภคของผูบ้ริโภค ตวัอยา่ง 
เช่น ผูบ้ริหารระดบัสูงจะซ้ือชุดสากล รถยนต์ราคาแพง เป็นสมาชิกของสโมสรต่าง ๆ ในขณะท่ี
พนกังานทัว่ไปจะใหค้วามสนใจกบัชุดท างานท่ีดูดีและราคาสมเหตุสมผล รถยนตท่ี์ประหยดัน ้ามนั  
                                     (2.1.4.4)ddสถานะทางเศรษฐกิจหรือรายได ้ ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องบุคคลเช่นกนั เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ สถานะทางเศรษฐกิจจะประกอบดว้ย 
รายไดท่ี้สามารถใชจ่้ายได ้การออมทรัพยสิ์น หน้ีสิน ความสามารถในการกูย้ืม ซ่ึงนกัการตลาดตอ้ง
ติดตามแนวโน้มดา้นรายไดป้ระชาชาติและอตัราการออมของประชาชน  รวมทั้งภาวะเศรษฐกิจและ
แนวโน้มของอตัราดอกเบ้ียด้วย เพื่อท าการปรับปรุงผลิตภณัฑ์และก าหนดราคาผลิตภณัฑ์ใหม่ให้
สอดคลอ้งกบัสภาพทางเศรษฐกิจของผูบ้ริโภคดว้ย  
                                     (2.1.4.5)ddการศึกษา ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมี
คุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถสร้างรายไดสู้งกวา่
ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า จึงมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพมากกวา่ (ปณิศา ลญัชานนท์ , 2548 , 
หนา้ 100)  
                                     (2.1.4.6)ddรูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง ลกัษณะของการด ารงชีวิตท่ีแสดง
ออกมาในรูปของการท ากิจกรรมร่วมกบัผูอ่ื้น ส่ิงท่ีสนใจและความคิดเห็น โดยรูปแบบการด าเนินชีวิต
จะแสดงออกถึงตวัของบุคคลนั้น ๆ บุคคลแต่ละคนจะมีรูปแบบการด ารงชีวิตท่ีแตกต่างกนั บางคน
อาจจะเป็นนกัผจญภยั นกัประเพณีนิยม ผูท่ี้ทุ่มเทให้กบัครอบครัว ผูท่ี้ส้ินหวงัในชีวิต และอ่ืน ๆ ซ่ึง
ผูบ้ริโภคท่ีมีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีคลา้ยคลึงกนัจะมีแนวโนม้ของพฤติกรรมในดา้นต่าง ๆ เป็นไป
ในทิศทางเดียวกนั และมีรูปแบบการด ารงชีวิตท่ีแตกต่างกนัก็จะน าไปสู่การบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่าง
กนั 
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                                     (2.1.4.7)ddบุคลิกภาพ คือ ลกัษณะโครงสร้างทางจิตวิทยาภายในของแต่ละ
บุคคลซ่ึงเป็นตวัก าหนดวา่บุคคลแต่ละคนจะตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มอยา่งไร บุคลิกภาพจะเป็น
การอธิบายถึงลกัษณะเฉพาะตวัของบุคคล เช่น ความเช่ือมัน่ในตนเอง ความเป็นอิสระ ความชอบมี
อ านาจเหนือผูอ่ื้น การชอบสมาคม การเป็นคนตระหน่ี เป็นตน้  
                                     (2.1.4.8)ddแนวความคิดส่วนตวัหรือความคิดเห็นส่วนบุคคล เป็นความรู้สึกนึก
คิดของบุคคลท่ีมีต่อตนเอง ซ่ึงประกอบดว้ย 1) ความคิดท่ีบุคคลมองตนเองวา่เป็นอยา่งไร 2) ความคิด
ท่ีบุคคลนั้นตอ้งการใหผู้อ่ื้นมองตนเองวา่เป็นอยา่งไร ซ่ึงบุคคลเป็นเจา้ของส่ิงใดก็ยอ่มสะทอ้นให้เห็น
ถึงความเป็นตวัตนของเขา หรือเขาเป็นเหมือนส่ิงท่ีเขามีอยู ่หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงก็คือ ผูบ้ริโภคจะซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์ตรงกบัแนวความคิดส่วนตวัของเขามากท่ีสุด  
                     (2.2)ddกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนดงัน้ี (ปณิศา ลญัชา
นนท,์ 2548 , หนา้ 106-107)  
                               (2.2.1)ddการรับรู้ปัญหา  การรับรู้ถึงความต้องการเป็นขั้ นตอนแรกของ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือบุคคลระลึกถึงความแตกต่างระหวา่งส่ิงท่ีเขามีอยูแ่ละส่ิงท่ีเขา
ตอ้งการ การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จาก
ภายในและภายนอก เช่น ความหิว ความกระหาย ฯลฯ เป็นตน้ ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการทางร่างกาย ส่ิง
เหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้  
                              (2.2.2)ddการคน้หาขอ้มูล เม่ือบุคคลไดรั้บรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการแลว้ เขาจะ
คน้หาวธีิท่ีจะท าใหค้วามตอ้งการดงักล่าวไดรั้บความพอใจ การคน้หาอาจกระท าข้ึนโดยสัญชาตญาณ
อยา่งรวดเร็ว หรืออาจตอ้งมีการใชค้วามพยายามและการวเิคราะห์ขอ้มูล  
                              (2.2.3)ddการประเมินผลทางเลือก หลงัจากท่ีไดค้น้หาขอ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภคตอ้ง ท า
การประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ ท่ีเป็นไปไดก่้อนท าการตดัสินใจในขั้นน้ี ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑ์
การพิจารณาท่ีจะใชส้ าหรับการประเมินผล ซ่ึงเกณฑ์การพิจารณาเป็นเร่ืองของเหตุผลท่ีมองเห็น เช่น 
ราคา ความคงทน หรือคุณสมบติัของสินคา้ เป็นตน้ หรือเป็นเร่ืองของความพอใจส่วนบุคคล เช่น 
ช่ือเสียงของตราสินคา้ แบบ หรือสี เป็นตน้ จากเกณฑ์ท่ีก าหนดจะท าให้ผูบ้ริโภคทราบถึงทางเลือกท่ี
เป็นไปไดมี้หลายทางเลือก ฉะนั้นผูบ้ริโภคจึงตอ้งพิจารณาเลือกทางเลือกท่ีก่อให้เกิดความพึงพอใจ
มากท่ีสุด  
                              (2.2.4)ddการตดัสินใจซ้ือ จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 จะช่วยให้ผู ้
บริโภคก าหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑต่์าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือก ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ท่ีเขาชอบมากท่ีสุด ความตั้งใจซ้ือ และการตดัสินใจซ้ือ นั้นแตกต่างกนั ความตั้งใจซ้ือมกัจะน าไปสู่
การตดัสินใจซ้ือ แต่ก็ไม่เสมอไป เพราะมีปัจจยัแทรกระหวา่งความตั้งใจซ้ือกบัการซ้ือจริง คือ ทศันคติ
ของผูอ่ื้น และปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ไวล่้วงหนา้ 
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                           (2.2.5)ddพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าท่ีไดรั้บจริง
จากการบริโภคหรือใชผ้ลิตภณัฑ์กบัความคาดหวงัถา้คุณค่าท่ีไดรั้บจริงสูงกวา่ความคาดหวงัผูบ้ริโภค
ก็จะเกิดความพึงพอใจแต่ถ้าคุณค่าท่ีได้รับจริงต ่ากว่าความคาดหวงัท่ีตั้งไวแ้สดงว่าผูบ้ริโภคไม่พึง
พอใจในผลิตภณัฑ ์

(3)ddการตอบสนอง (Buyer’s response)  การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี  

         (3.1)ddการเลือกผลิตภณัฑ์ เช่น การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเชา้ มีทางเลือกคือ นมสด
กล่อง บะหม่ีส าเร็จรูป ขนมปัง เป็นตน้ 

         (3.2)ddการเลือกตราสินคา้ เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง จะเลือกยี่ห้อโฟร์โมสต์ 
ฯลฯ เป็นตน้ 

         (3.3)ddการเลือกผูข้าย เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกห้างสรรพสินคา้ใดหรือร้านคา้ใกลบ้า้น
ร้านใด เป็นตน้ 

         (3.4)ddการเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา เชา้ กลางวนั หรือเยน็ ใน
การซ้ือนมสดกล่อง เป็นตน้ 

         (3.5)ddการเลือกปริมาณการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือหน่ึงกล่อง หรือหน่ึง
โหล เป็นตน้ 

 กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ  
พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีลกัษณะเป็นกระบวนการ ท่ีตอ้งใชเ้วลาและความพยายาม ปัจจยั

ภายในและภายนอกท่ีได้กล่าวมาจะเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภค 
(Consumer decision –marketing process) ซ่ึงประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ , 2543 , หนา้ 85-86)  

 (1)ddการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need recognition) กระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคจะเร่ิมข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความตอ้งการ ซ่ึงอาจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนภายใน เช่น ความ
หิว หรืออาจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายนอก ท่ีมากระตุน้ให้ตระหนกัถึงความตอ้งการ
ดงักล่าว เช่น ไดเ้ห็นโฆษณา หรือเห็นตวัสินคา้ แลว้เกิดความตอ้งการข้ึน เป็นตน้ แต่อาจเกิดความ
ขดัแยง้ข้ึนไดภ้ายในครอบครัวเน่ืองจากเงินมีจ ากดั เช่น ภรรยาตอ้งการใชเ้งินเพื่อการอ่ืนแทนท่ีจะซ้ือ
สินคา้ท่ีสามีตอ้งการ หากไม่สามารถแกปั้ญหาน้ีได ้กระบวนการตดัสินใจซ้ือก็อาจตอ้งหยุดอยู ่ณ จุดน้ี 
หรือผูบ้ริหาร พนกังานขายหรือผูท่ี้ตอ้งติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เป็นประจ า แต่ไม่อยูท่ี่ท  างาน อาจจะเกิด
ความจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือโทรศพัทมื์อถือ เพื่อความสะดวกในการติดต่อส่ือสาร เป็นตน้  

 (2)ddการคน้หาขอ้มูล (Search) เม่ือบุคคลไดต้ระหนกัถึงความตอ้งการแลว้ เขาจะคน้หา
วิธีการท่ีจะท าให้ความตอ้งการดงักล่าวไดรั้บความพอใจ การคน้หาอาจกระท าข้ึนโดยสัญชาตญาณ
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อยา่งรวดเร็ว หรืออาจตอ้งมีการใชค้วามพยายามและการวิเคราะห์ข้อมูล การท่ีบุคคลจะมีการคน้หา
ขอ้มูลมากนอ้ยเพียงใดข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายประการ คือ (1) จ านวนของขอ้มูลท่ีจะหาได้ (2) ความ
พอใจท่ีไดรั้บจากการคน้หาขอ้มูล (3) ผลท่ีเกิดข้ึนในภายหลงั หากไม่ไดมี้การคน้หาขอ้มูล เช่น ผูท่ี้
ตอ้งการซ้ือโทรศพัทมื์อถือ ก็จะหาขอ้มูลเก่ียวกบัรุ่น ราคา คุณภาพ ความคงทน และบริการหลงัการ
ขาย จากแหล่งต่าง ๆ เช่น เพื่อน บริษทั ตวัแทนจ าหน่าย หรือพนกังานขาย ตามนิตยสารหรือ
หนงัสือพิมพท่ี์ลงโฆษณาไว ้เป็นตน้  

 (3)ddการประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ (Evaluation of alternatives) หลงัจากขั้นตอนของการ
คน้หาขอ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภคตอ้งท าการประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ ท่ีเป็นไปไดก่้อนท าการตดัสินใจ ใน
ขั้นน้ีผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑก์ารพิจารณาท่ีจะใชส้ าหรับการประเมินผล ซ่ึงเกณฑ์การพิจารณาเป็น
เร่ืองของเหตุผลท่ีมองเห็น เช่น ราคา ความคงทน หรือคุณสมบติัของสินคา้ เป็นตน้ หรือเป็นเร่ืองราว
ของความพอใจส่วนบุคคล เช่น ช่ือเสียงของตราสินคา้ แบบหรือสี เป็นตน้ จากเกณฑ์ท่ีก าหนดจะท า
ให้ผูบ้ริโภคทราบถึงทางเลือกท่ีเป็นไปได้ ถา้ทางเลือกท่ีไดมี้เพียงทางเลือกเดียว การประเมินผลก็ท า
ไดง่้าย แต่บางคร้ังทางเลือกท่ีไดมี้หลายแบบ ฉะนั้นผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาเลือกทางเลือกท่ีก่อให้เกิด
ความพอใจมากท่ีสุด ดงันั้น นกัการตลาดส่วนใหญ่จึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงเกณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใชส้ าหรับ
การประเมินทางเลือกต่าง ๆ เช่น หลงัจากท่ีผูท่ี้ตอ้งการซ้ือโทรศพัทมื์อ ถือไดข้อ้มูลต่าง ๆ มาแลว้ก็จะ
น ามาพิจารณาโดยใชเ้กณฑท่ี์กล่าวไปแลว้ เพื่อเลือกซ้ือเพียงยีห่อ้เดียว เป็นตน้  

 (4)ddการซ้ือ (Purchase) หลงัจากพิจารณาทุกส่ิงทุกอยา่งแลว้ ก็มาถึงขั้นท่ีจะตอ้งตดัสินใจ
ว่าจะซ้ือหรือไม่ ถา้การประเมินผลทางเลือกเป็นท่ีพอใจ  การซ้ือก็จะเกิดข้ึนในการตดัสินใจซ้ือก็
จะตอ้งพิจารณาต่อไปถึงเร่ืองตรายีห่้อ ร้านท่ีจะซ้ือ ราคา สีสัน เป็นตน้  

 (5)ddการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Postpurchase evaluation) เม่ือมีการซ้ือและใชสิ้นคา้แลว้ 
การประเมินผลท่ีไดรั้บจากการซ้ือและใชสิ้นคา้ก็จะเกิดข้ึน ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ท่ีเขา
ซ้ือไปนั้นเป็นส่ิงส าคญัท่ีนักการตลาดควรจะตอ้งทราบ ทั้งน้ีเพราะว่ามนัมีผลต่อการซ้ือซ ้ าในคร้ัง
ต่อไป และมีผลต่อการแนะน าเพื่อนฝูงดว้ย เช่น หลงัจากซ้ือโทรศพัท์มือถือมาใช้แลว้ ผูใ้ช้ก็จะ
พิจารณาว่า โทรศพัท์ท่ีตดัสินใจซ้ือมานั้นมีคุณภาพและมีการให้บริการหลงัการขายดีตามท่ีตอ้งการ
หรือไม่ ถา้ถูกใจก็แนะน าผูอ่ื้นหรือเม่ือตอ้งการใชอี้กก็จะตดัสินใจซ้ือของบริษทัเดิม เป็นตน้ ดงันั้น 
นกัการตลาดจะตอ้งพยายามลดความรู้สึกท่ีไม่ดีต่อสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไป โดยให้ขอ้มูลท่ีเนน้จุดเด่น
ของสินคา้ หรือการติดตามใหบ้ริการหลงัการซ้ือ ดงัภาพประกอบท่ี 2.3 
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ภาพท่ี 2.3 โมเดล 5 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
ท่ีมา : Kotler , 2000 , p. 179   
 

จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจบริโภคสินคา้ชนิดใด
นั้นข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายอยา่ง เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ปัจจยั
ทางดา้นวฒันธรรม และก่อนการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน คือ การ
รับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
ดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้งจดัหาส่ิงกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือมากท่ีสุด 

ศรีสุภา สหชยัเสรี (2546 , หนา้ 58-60) กล่าววา่ การศึกษาถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในตลาดมีวตัถุประสงค์เพื่อให้เกิดความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได้อย่าง
ถูกตอ้งมากท่ีสุด กล่าวคือ ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งศึกษาให้ทราบวา่ใครคือ ผูซ้ื้อสินคา้และบริการ
ขององคก์รท่ีแทจ้ริงและใครท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือในแต่ละคร้ัง  ดงันั้นผูบ้ริหารการตลาดจึงตอ้งศึกษา 

การรับรู้ปัญหา 
(Problem Recognition) 

การคน้หาขอ้มูล 
(Information Search) 

การประเมินทางเลือก 
(Evaluative of Alternative) 

การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
(Postpurchase Behavior) 
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บทบาทของผูเ้ก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้ หรือบริการต่าง ๆ ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้จะประกอบดว้ย  
 (1)ddผูริ้เร่ิม (Initiator) เป็นผูแ้นะน าหรือเสนอความคิดเห็นในการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
 (2)ddผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Influencer) เป็นผูส้นบัสนุนหรือกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ

ในขั้นสุดทา้ย  
 (3)ddผูท้  าการตดัสินใจ (Decider) เป็นผูต้ดัสินใจขั้นสุดทา้ยท่ีจะซ้ือหรือไม่ซ้ือหากซ้ือจะซ้ือ

อะไร ซ้ืออยา่งไร ซ้ือท่ีไหน  
 (4)ddผูซ้ื้อ ( Buyer ) เป็นผูท้  าหนา้ท่ีซ้ือตามการตดัสินใจของผูต้ดัสินใจซ้ือ  
 (5)ddผูใ้ช ้ (User) เป็นผูใ้ชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ ผูเ้ก่ียวขอ้งต่าง ๆ ขา้งตน้อาจจะหมายถึง

บุคคลเพียงคนเดียวหรือหลายคนก็ได ้ เช่น ลูกเป็นผูริ้เร่ิมและมีอิทธิพลต่อการซ้ือคอมพิวเตอร์มีพ่อ
เป็นผูน้ าการตดัสินใจและแม่กบัลูกคือผูซ้ื้อ แต่ทั้งพ่อ แม่ และลูกอาจจะเป็นผูใ้ชด้ว้ยกนัทั้งหมด เป็น
ตน้  

พฤติกรรมในการตัดสินใจ  
    พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้น จะมีความเปล่ียนแปลงไปตามวฎัจกัรชีวิต

ของสินคา้หรือบริการและกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีผูบ้ริหารการตลาดไดจ้ดัท าข้ึนในแต่ละช่วงเวลา
โดยเฉพาะในปัจจยัดา้นราคาซ่ึงได้มีการแบ่งประเภทของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ออกเป็นรูปแบบต่าง ๆ คือ  

      (1)ddการซ้ือในลกัษณะการซ้ือประจ า  
             เป็นการตดัสินใจซ้ือกับสินค้าหรือบริการท่ีมีราคาต ่าและมีความจ าเป็นต้องใช้

ประจ าจึงท าใหผู้บ้ริโภคทราบถึงรายละเอียดต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการนั้น ๆ เป็นอยา่งดี รวมถึง
ความแตกต่างระหว่างแต่ละตรา ยี่ห้อ ท่ีมีจ  าหน่ายในตลาดดงันั้นการซ้ือในลกัษณะดงักล่าวจึงเป็น
ลกัษณะการซ้ือท่ีมีความจงรักภกัดีต่อตรายี่ห้อสูงซ่ึงถือเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีคุณค่าต่อองค์กรท่ีผูบ้ริหาร
การตลาดจะต้องรักษาไวด้้วยการคงคุณภาพของสินค้าหรือบริการ  การบริการหลังการขายท่ีมี
ประสิทธิภาพ พร้อมทั้งการพยายามขยายตลาดดว้ยการสร้างตลาดใหม่อยูเ่สมอโดยการกระตุน้ดว้ยกล
ยทุธ์การส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ  

       (2)ddการซ้ือในลกัษณะตอ้งตดัสินปัญหาบางประการ  
              การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการบางโอกาสผูบ้ริโภคอาจจะตอ้งตดัสินใจเลือก

สินคา้หรือบริการนั้น ๆ มากข้ึน เช่น การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการตรายี่ห้อใหม่ท่ีผูบ้ริโภค
ยงัไม่มีขอ้มูลประกอบการตดัสินใจมากนกั ดงันั้นผูบ้ริหารการตลาดจึงควรก าหนดแผนงานการตลาด
ในอนัท่ีจะสร้างความเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้หรือบริการพร้อมทั้งการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
หรือบริการเพิ่มเติมดว้ยการใชพ้นกังานขายการโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์รวมถึงการรับประกนั
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คุณภาพสินคา้ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่เพิ่มเติม และกลา้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการใน
ท่ีสุด  

  (3)ddการซ้ือในลกัษณะตอ้งตดัสินปัญหาหลายประการ  
         การซ้ือในลกัษณะดงักล่าว จะเกิดกบัผูบ้ริโภคท่ีไม่มีความรู้หรือทราบถึงคุณสมบติั

ของสินคา้หรือบริการ ทั้งในดา้นคุณภาพวิธีการใช้หรือตรายี่ห้อท่ีมีการจ าหน่ายในตลาด ดงันั้น
ผูบ้ริโภคจึงตอ้งประสบกบัปัญหาในการตดัสินใจซ้ือหลายประการหลงัจากท่ีเกิดความสนใจในสินคา้
หรือบริการนั้น ๆ แลว้ เช่น ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซ้ือคอมพิวเตอร์มาใชใ้นงานส่วนตวั แต่ไม่ทราบถึง
คุณสมบติัของคอมพิวเตอร์และตรายี่ห้อซ่ึงจะมีความแตกต่างในรายละเอียดเก่ียวกบัอุปกรณ์ต่อพ่วง
และการใชง้านต่าง ๆ จึงยอ่มพบกบัปัญหาท่ีจะตอ้งตดัสินใจในการซ้ือคอมพิวเตอร์หลายดา้น ดงันั้น
ผูบ้ริหารการตลาดจึงตอ้งด าเนินทางการตลาดในอนัท่ีจะให้ขอ้มูลอยา่งละเอียด แต่เป็นท่ีเขา้ใจไดง่้าย
แก่ผูบ้ริโภค รวมถึงการสร้างความเช่ือมัน่ดว้ยบริการหลงัการขายและการส่งเสริมการตลาดดา้นอ่ืน ๆ 
เพื่อสนบัสนุนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
 

ข้อมูลวสัดุก่อสร้าง 
 

 ความหมายของวสัดุก่อสร้าง  
 ธนา อุทยัภตัรากูร (2550 , หนา้ 35) กล่าววา่ วสัดุก่อสร้างท่ีดีนั้นจะตอ้งมีความสามารถ

ในการรับน ้ าหนกั และสามารถใชง้านไดต้ามวตัถุประสงค์ของการออกแบบ  ซ่ึงวสัดุก่อสร้างท่ีดีมี
ลกัษณะต่าง ๆ ดงัน้ี  

 (1)ddหาไดง่้ายหรือไม่                                                                                                                   
 (2)ddสามารถใชง้านไดง่้ายหรือไม่                                                                                                          
 (3)ddวสัดุนั้นสามารถใชง้านไดส้มประโยชน์หรือไม่       

      ศรยุทร  กิจพจน์ (2545 , หนา้ 9) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ วสัดุก่อสร้าง หมายถึง วตัถุดิบ
ท่ีส าคญัท่ีใชใ้นการก่อสร้าง โดยสามารถแบ่งลกัษณะของวตัถุดิบเป็น 3 ประเภทดว้ยกนั คือ  

       (1)ddวตัถุดิบท่ีไดม้าจากธรรมชาติโดยตรง แต่ไม่ไดน้ ามาใชโ้ดยตรง จะตอ้งมีการตดั
แต่งหรือแปรรูปบางส่วนก่อน เช่น ดิน หินภูเขา ทราย ไม ้น ้า เป็นตน้  

       (2)ddวตัถุดิบท่ีไดม้าจากธรรมชาติ แต่ผา่นกระบวนการผลิตทางอุตสาหกรรม เพื่อแปร
รูปหรือน ามาหลอมรวมประกอบเขา้ดว้ยกนั หรือท าผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่ข้ึนมา เช่น ปูนซีเมนต ์ เหล็ก
รูปพรรณ โลหะข้ึนรูปชนิดต่าง ๆ แกว้ ยาง อุปกรณ์อาคารชนิดต่าง ๆ เป็นตน้ 
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 (3)ddวตัถุดิบท่ีได้มาจากการสังเคราะห์ข้ึนทางวิทยาศาสตร์ เพื่อใช้ทดแทนวสัดุจาก
ธรรมชาติท่ีก าลงัจะหมดไป เช่น พลาสติก และผลิตภณัฑจ์ากพลาสติกชนิดต่าง ๆ เช่น ยางเทียม น ้ ายา
เคลือบผวิ ไฟเบอร์กลาส ฯลฯ เป็นตน้ ท่ีผลิตมาในรูปแบบท่ีพร้อมจะใชแ้ทนวตัถุดิบจากธรรมชาติได ้

 วสัดุก่อสร้าง (Construction material) คือ วสัดุท่ีใชใ้นจุดประสงคส์ าหรับการก่อสร้าง ได้
ถูกผลิตข้ึนมาเป็นจ านวนมากเพื่อตอบสนองความตอ้งการของมนุษยท่ี์เก่ียวขอ้งกบัท่ีอยู่อาศยัของ
มนุษยแ์ละส่ิงมีชีวติท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนรวมไปถึงสถาปัตยกรรมท่ีถูกสร้างข้ึน 

 ส่ิงก่อสร้างต่าง ๆ ได้ถูกออกแบบในลกัษณะ รูปร่าง ขนาด และรูปแบบท่ีแตกต่างกนั
ออกไป  ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของผูอ้ยูอ่าศยั รูปแบบท่ีทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา รูปแบบท่ีสวยงาม
และราคาท่ีเหมาะสม  ส่ิงก่อสร้างเหล่าน้ีไดถู้กสร้างข้ึนโดยวสัดุก่อสร้างหลายชนิด  เช่น  เหล็ก  ไม ้
เป็นตน้ (ฮทั มลัติมีเดีย , 2556 , หนา้ 12) 

 ประเภทสินค้าวสัดุก่อสร้าง 
      ไดมี้การจดัแบ่งประเภทสินคา้วสัดุก่อสร้างไวเ้ป็นหมวดหมู่ 15 กลุ่มด้วยกนั (ฮทั 

มลัติมีเดี , 2556 , หนา้ 23) ดงัน้ี 
       (1)ddงานดิน – ถนน – ฐานราก ประกอบดว้ย กล่องลวดตาข่าย ก าแพง ไดอะแฟรม 

ทรายใยสังเคราะห์ ยางมะตอย และเสาเขม็เจาะ เป็นตน้ 
       (2)ddคอนกรีต ประกอบดว้ย ท่อคอนกรีต ท่อระบายน ้ า ปูนซีเมนต ์ คอนกรีตมวลเบา 

และคอนกรีตผสมเสร็จ เป็นตน้ 
       (3)ddเคมีภณัฑก่์อสร้าง  ประกอบดว้ย  กาวยาแนว  น ้ายากนัซึม  น ้ายาผสมปูนก่อ  และ

ปูนฉาบ เป็นตน้ 
       (4)ddเหล็กและโลหะ ประกอบดว้ย น็อต สกรู ลวด เหล็กแผน่ เหล็กเส้น ทองเหลือง 

เป็นตน้ 
       (5)ddพื้นและผนงั ประกอบดว้ย กระเบ้ืองเซรามิค โมเสค กระเบ้ืองดินเผา จมูกบนัได 

และกระเบ้ืองหินขดั เป็นตน้ 
       (6)ddหลงัคาและเพดาน ประกอบดว้ย กระเบ้ืองมุงหลงัคา โครงหลงัคา ไมส้ าเร็จ กนั

สาด  
       (7)ddไม ้ พลาสติกและกระจก ประกอบดว้ย กระจกนิรภยั กระจกสลบัสี โครงสร้าง

หนงักระจกและตาข่ายพลาสติก  
       (8)ddประตูและหน้าต่าง ประกอบดว้ย โช๊คอพัประตู บานเกล็ดหนา้ต่าง ประตูพีวีซี 

ประตูและหนา้ต่างไม ้
       (9)ddหอ้งน ้าและสุขภณัฑ ์ประกอบดว้ย ก๊อกน ้ า ฝักบวั เคร่ืองท าน ้ าร้อน อ่างอาบน ้ า ฝา

สุขภณัฑแ์ละสุขภณัฑ ์
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(10)ddงานตกแต่ง ประกอบดว้ย กระดาษผนงั ผา้บุเฟอร์นิเจอร์ พรมและน ้ ามนัเคลือบแข็ง 
พื้นไม ้ 

(11)ddระบบประปาและสุขาภิบาล ประกอบดว้ย ถงัน ้ าสแตนเลส ถงับ าบดัน ้ าเสีย ท่อเหล็ก 
ท่อพีวซีีและอุปกรณ์  

(12)ddระบบปรับอากาศ ประกอบดว้ย เคร่ืองปรับอากาศ ฉนวนกนัความร้อน ฉนวนกนัไฟ
และท่อลม  

(13)ddระบบไฟฟ้าส่ือสารและความปลอดภยั ประกอบดว้ย ท่อร้อยสายไฟ ตูค้อนโทรล ราง
เดินสายไฟและบลัลาสต ์

(14)ddงานก่อสร้างพิเศษ ประกอบดว้ย สระวา่ยน ้า หอ้งซาวน่าและหอ้งอบไอน ้า 
(15)ddเคร่ืองมือ เคร่ืองจกัร และอุปกรณ์ก่อสร้าง ประกอบดว้ย เคร่ืองเจาะ เคร่ืองสกดั และ

เคร่ืองมือช่างต่าง ๆ เป็นตน้ 
Blogger (2011 , Online) วสัดุก่อสร้างมีความหลากหลายในทางวสัดุตั้งแต่ ดินจนถึงโลหะ 

พลาสติกหรือแกว้ วสัดุแบ่งแยกในหลายดา้นไม่ว่าโครงสร้างทางวตัถุ จุดประสงค์การใชง้าน มกัจะ
หมายถึงช้ินส่วนผลิตภณัฑ์ ส าหรับใช้ในงานจ าเพาะเจาะจงและอาจหมายถึงวสัดุต่างชนิดได ้เช่น 
เสาเขม็ สามารถหมายถึง เสาเข็มคอนกรีต เสาเข็มไม ้หรือเสาเข็มเหล็ก เป็นตน้ หรือแมแ้ต่ในปัจจุบนั
ไดมี้การเล็งเห็นถึงความสัมพนัธ์ของวสัดุก่อสร้างและส่ิงแวดลอ้ม ไดมี้หลายองค์การท่ีจดัแบ่งแยก
วสัดุออกตามการน ากลบัมาใช ้ไดแ้บ่งประเภทของวสัดุก่อสร้างออกเป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 

     (1)ddวสัดุก่อสร้างทัว่ไป ไดแ้ก่ 
            -  อิกลู บา้นท่ีสร้างจากน ้าแขง็โคลน หิน ดิน ทราย 
            -  ไม ้ไมอ้ดั 
            -  วสัดุก่อ อิฐ อิฐมอญ อิฐบล็อก กระเบ้ือง 
            -  คอนกรีต คอนกรีตเสริมแรง คอนกรีตมวลเบา ปูน 
            -  เหล็ก เหล็กรูปพรรณ อะลูมิเนียม เหล็กกลา้ เหล็กเส้น สลิง 
            -  น ้าแขง็ 
            -  พลาสติก พอลิเมอร์ 
            -  กระจก 
            -  ผา้ เชือก 
            -  ยปิซมั 
            -  โฟม 
            -  ยางมะตอย 
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(2)ddวสัดุมุงหลงัคา ไดแ้ก่ 
       -  สังกะสี 
       -  กระเบ้ืองมุงหลงัคา 
(3)ddวสัดุปูพื้น ไดแ้ก่ 
       -  ปาเก ้
       -  กระเบ้ืองปูพื้น 

 

ข้อมูล บริษทั พรชัยวสัดุภัณฑ์ จ ากดั 
 

บริษทั พรชยัวสัดุภณัฑ์ จ  ากดั ตั้งอยู ่ เลขท่ี 329 หมู่ 1 ต าบลบางบ่อ อ าเภอบางบ่อ จงัหวดั
สมุทรปราการ เป็นร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างครบวงจร ไดแ้ก่ กระเบ้ืองปูพื้น กระเบ้ืองแผน่เรียบ ฝ้า
เพดาน วงกบ ประตูหนา้ต่าง เหล็กโครงหลงัคา อุปกรณ์ห้องน ้ า/ชกัโครก เหล็กฉาก อ่างลา้งหน้า 
ยิปซมับอร์ด ปูนซีเมนต ์ปูนกาวซีเมนต์ ยาแนวกระเบ้ือง ก๊อกน ้ า ท่อน ้ าประปา กระเบ้ืองมุงหลงัคา 
ประตูพีวีซี หิน ดิน ทราย น๊อต ตะปู ลูกบิด บานพบั กลอน เหล็กเส้นกลม เป็นตน้ การเจริญเติบโต
ของกิจการเร่ิมมาจากกิจการแบบครอบครัวเร่ือยมา จนถึงปัจจุบนัลูกคา้ของร้าน แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ 
ลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภค ซ่ึงซ้ือสินคา้ไปใชเ้อง ไดแ้ก่ เจา้ของบา้นช่าง เป็นตน้ และลูกคา้ท่ีเป็นองคก์ร ซ่ึง
ซ้ือสินคา้ไปเพื่อการก่อสร้าง ไดแ้ก่ บริษทัรับเหมาก่อสร้างและส่วนราชการ ในกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น
ผูบ้ริโภค เป็นกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ของทางร้านโดยมียอดขายคิดเป็นร้อยละ 75 ของยอดขายทั้งหมดใน
ปี พ.ศ. 2555 (บริษทั พรชยัวสัดุภณัฑ์ จ  ากดั, 2555) บริษทั พรชยัวสัดุภณัฑ์ จ  ากดั มีนโยบายในการ
บริหารงานเนน้การอยูอ่ยา่งครอบครัวเดียวกนั ช่วยเหลือกนั โดยปรับกลยุทธ์การขายไปตามสภาวะ
เพื่อทนัต่อเหตุการณ์ 

หลกัการในการให้บริการลูกคา้ เนน้ความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ให้มากท่ีสุด เพื่อให้ลูกคา้เกิด
ความประทบัใจและกลบัมาซ้ือใหม่โดยมีหลกัการท างาน 3 ประการคือ 

     1.ddการคิดดี ท าดี มีความซ่ือสัตย ์ยอ่มส่งผลลพัธ์ท่ีดีเสมอ 
   2.ddรู้จกัประสานงาน ร่วมงานกนัท าตามหนา้ท่ีท่ีตนไดรั้บมอบหมาย 
   3.ddรู้ล  าดบัความส าคญั วา่ส่ิงใดควรท าก่อน ท าหลงั 
   โครงสร้างองคก์รเป็นแบบแนวราบ เพื่อให้การท างานมีความคล่องตวัมากท่ีสุด โดย

แบ่งเป็นออกเป็นฝ่ายการเงิน ฝ่ายบญัชี ฝ่ายจดัซ้ือ ฝ่ายขาย และฝ่ายจดัส่ง โดยข้ึนตรงกบัผูจ้ดัการ
ทัว่ไปเพียงคนเดียว 
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กลยุทธ์ทีไ่ด้ด าเนินมาของทางบริษัท พรชัยวสัดุภัณฑ์ จ ากดั 
     1.dd ด้านผลติภัณฑ์  
            ดา้นผลิตภณัฑ์ของทางร้านไดเ้นน้คุณภาพวสัดุก่อสร้างท่ีไดม้าตรฐาน การมีวสัดุ

ก่อสร้างให้เลือกหลากหลาย การมีวสัดุก่อสร้างท่ีทนัสมยั หรือตามโฆษณามาวางจ าหน่าย การมีวสัดุ
ก่อสร้างท่ีมีตรายี่ห้อเป็นท่ียอมรับวางจ าหน่าย ความเพียงพอของจ านวนวสัดุก่อสร้าง และสามารถ
เปล่ียนหรือคืนวสัดุก่อสร้างไดต้ามเง่ือนไขท่ีระบุไว ้รวมถึงการส่งมอบวสัดุก่อสร้างมีความเรียบร้อย 
สภาพวสัดุก่อสร้างตรงตามกบัท่ีสั่งไป  

     2.dd ด้านราคา  
            ดา้นราคาทางร้านตอ้งการในให้เกิดความชดัเจนในดา้นน้ีจึงมีป้ายแสดงราคาวสัดุ

ก่อสร้างต่าง ๆ อยา่งชดัเจน และไดมี้การตรวจสอบราคากบัร้านจ าหน่ายวสัดุก่อใกลเ้คียง เพื่อไม่ให้
ราคาวสัดุก่อสร้างของร้านท่ีไม่แพงเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน รวมถึงการมีระดบัราคาวสัดุก่อสร้างท่ีมีความ
หลากหลายใหลู้กคา้ไดเ้ลือกใชต้ามคุณภาพและตรายีห่อ้ของวสัดุก่อสร้าง  

    นอกจากนั้น ราคาวสัดุก่อสร้างของทางร้านยงัสามารถต่อรองได ้ ในบางกรณี เช่น 
ในกรณีท่ีลูกคา้ซ้ือวสัดุก่อสร้างในปริมาณมาก ๆ ในคราวเดียว เป็นตน้ ทางร้านสามารถให้ลูกคา้จ่าย
ช าระค่าวสัดุก่อสร้างโดยใช้บตัรเครดิตได้ และทางร้านยงัให้ความส าคญักบัความถูกตอ้งในการคิด
ราคาของวสัดุก่อสร้างท่ีซ้ือ อีกดว้ย 

     3.ddด้านสถานที ่ 
           ดา้นสถานท่ีทางร้านไดเ้ลือกท าเลท่ีตั้งของร้านท่ีสะดวกต่อการเดินทางมาใชบ้ริการ

เนน้ท่ีตั้งของร้านสามารถท่ีมองเห็นไดช้ดัเจน การมีท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอส าหรับลูกคา้ เวลาเปิด - ปิด
ของร้านท่ีมีความเหมาะสมในการมาใชบ้ริการ การมีช่องทางในการสั่งซ้ือและรับวสัดุก่อสร้าง โดยไม่
ตอ้งเดินทางมาท่ีร้านเอง เช่น การสั่งซ้ือทางโทรศพัท์ และบริการจดัส่งวสัดุก่อสร้างถึงท่ี เป็นตน้ 
รวมถึงความรวดเร็วความถูกต้องในการจดัวสัดุก่อสร้างตามรายการท่ีลูกคา้สั่ง และการท่ีลูกค้า
สามารถเลือกซ้ือ และหยบิดูวสัดุก่อสร้างในร้านไดเ้องอยา่งอิสระ โดยไม่จ  าเป็นตอ้งให้พนกังานจดัให้
ทุกคร้ังไป 

    นอกจากนั้นทางร้านยงัไดเ้นน้เร่ืองความสะอาด และความเป็นระเบียบเรียบร้อยของ
ร้านลกัษณะการตกแต่ง และบรรยากาศภายในร้านท่ีเหมาะสม การจดัวางวสัดุก่อสร้างภายในร้านท่ี
เป็นหมวดหมู ่ง่ายต่อการเลือกหาอีกดว้ย 

     4.ddด้านการส่งเสริมการตลาด  
           นอกจากการแจกแผน่พบัท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบัวสัดุก่อสร้างภายในร้าน และการจดั

สาธิตวธีิการใชสิ้นคา้ใหก้บัลูกคา้ เช่น สาธิตวิธีการใชปู้นกาวซีเมนต์ สาธิตวิธีการใชย้าแนวกระเบ้ือง 
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เป็นตน้ แลว้ทางบริษทั พรชยัวสัดุภณัฑ์ จ  ากดั ยงัไดท้  าการส่งเสริมการตลาดโดยการจดัรายการลด
แลกแจกแถม เช่น ซ้ือของครบทุก 5,000 บาท แจกเส้ือ 1 ตวั เป็นตน้  

5.ddด้านพนักงาน/บุคลากร 
       ทางร้านไดใ้ห้ความส าคญัในเร่ืองของพนกังาน ดงัน้ี  การมีใจในบริการ (Service 

mind) คุณภาพการให้บริการของพนกังาน รวมถึงพนกังานตอ้งมีความรู้ ความสามารถในการให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัวสัดุก่อสร้างและให้ค  าแนะน าต่าง ๆ เก่ียวกบัการก่อสร้างได ้พนกังานตอ้งมีอธัยาศยัดี 
เป็นมิตร และมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ พนกังานของร้านมีการแต่งกายสุภาพ 

     นอกจากนั้น เพื่อเพิ่มฐานลูกคา้ให้กวา้งข้ึน พร้อมทั้งรักษาฐานลูกคา้เก่า และสร้างให้
เกิด Loyalty customers ทางร้านไดจ้ดัการประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างช่ือเสียงให้ร้านเป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งข้ึน 
โดยการประชาสัมพนัธ์ร้านผ่านการเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น การสนบัสนุนเส้ือกีฬาให้
องคก์ารบริหารส่วนต าบล หรือ อบต. การแจกของขวญัให้ลูกคา้ในช่วงปีใหม่ เป็นตน้ แต่ทางร้านยงั
ขาดการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น การลงโฆษณาสินคา้ผา่นวทิยชุุมชน หรือ ส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ 
อยา่งจริงจงั เป็นตน้ ซ่ึงคาดวา่ทางร้านจะมีการใหค้วามส าคญัในส่วนน้ีมากข้ึนในอนาคต 

 
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

 สุทศัน์ ทศันานุตริยกุล (2552 , บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ืองปัจจยัในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างใน
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมกบัร้านคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ของลูกคา้ในจงัหวดัเพชรบุรี การวิจยัคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้าง 2) ศึกษาปัจจยัในการเลือกซ้ือวสัดุ
ก่อสร้าง 3) เปรียบเทียบปัจจยัในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างของลูกคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมกบัลูกคา้
ร้านคา้ปลีกแบบสมยัใหม ่กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั คือ ลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างในร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมและแบบสมยัใหม่ จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถามเก่ียวกบั
ปัจจยัทางการตลาด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
การทดสอบค่าที การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  

ผลการวิจยัพบว่า ลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมกบัร้านคา้ปลีก
แบบสมยัใหม่ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 31–40 ปี นิยมเลือกซ้ือสินคา้ดว้ยตนเองในช่วงเวลา 
10.01-13.00 น. ใชจ่้ายคร้ังละไม่เกิน 10,000 บาท ลูกคา้ชอบเดินเลือกสินคา้ท่ีมีการจดัวางบนชั้นโชว ์
แลว้ซ้ือในจ านวนเท่าท่ีตอ้งการจะใช้ และลูกคา้มีส่ือโทรทศัน์เป็นตวัช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัมธัยมตอนปลาย 
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ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั รายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท ส่วนใหญ่มาเลือกซ้ือสินคา้ประเภท 
อิฐ ปูนซีเมนต ์และแผน่พื้นส าเร็จรูป เลือกท่ีจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีมีการคมนาคมสะดวกในช่วงวนั
ธรรมดาใชเ้วลาในการซ้ือสินคา้ประมาณ 1 ชัว่โมง จดัท ารายการส่งให้ร้านคา้เป็นผูจ้ดัสินคา้ให้ ลูกคา้
ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และ
ดา้นราคา ส่วนร้านคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ส่วนใหญ่ มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับจา้ง
อิสระ รายไดต่้อเดือนระหวา่ง 15,001–20,000 บาท ส่วนใหญ่มาเลือกซ้ือสินคา้ประเภท หลอดไฟฟ้า 
สายไฟฟ้า และเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เลือกท่ีจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีมีท่ีจอดรถเพียงพอในช่วงวนัหยุดสุด
สัปดาห์ ใชเ้วลาในการซ้ือสินคา้ประมาณ 1-2 ชัว่โมง ลูกคา้จะจดัท ารายการมาแลว้เดินชมและเลือก
ซ้ือเองเฉพาะท่ีอยูใ่นรายการนั้น ลูกคา้ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด รองลงมา คือ 
ปัจจยัดา้นราคาและดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

การวิเคราะห์โดยรวมลูกคา้ให้ความส าคญักบัปัจจยัในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .01 

ปัทมา ตั้งตน้สกุลดี (2555 , บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างของลูกคา้ในอ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) 
ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ท่ีมาซ้ือวสัดุก่อสร้าง 2) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุ
ก่อสร้าง ของลูกคา้ในอ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา และ 3) เปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างของลูกคา้ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างจากลูกคา้
ของร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง ในเขตอ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ านวน 246 คน 
วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าทีและค่าเอฟ โดยก าหนดระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 

ผลการวิจยัพบวา่ 1) ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 26 - 40 ปี ระดบัการศึกษาปวส./
อนุปริญญา อาชีพผูรั้บเหมา/ช่าง  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท และมีสถานภาพสมรส 2) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างของลูกคา้ พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากรและ ดา้นกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก 
ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัปานกลาง และ 3) ลูกคา้ท่ีมี 
เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพสมรสท่ีต่างกนั มีปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้าง โดยรวมไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 เม่ือพิจารณาเป็น
รายปัจจยัพบว่า ลูกคา้ท่ีมีเพศและอาชีพต่างกนั มีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้าง ดา้น
กระบวนการ และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ี .05  
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ยุทธนา นฤนาทวงศ์สกุล (2551 , บทคดัย่อ) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการ
ตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากห้างหุ้นส่วนจ ากดัยุทธนาฮาร์ดแวร์ จงัหวดัเชียงใหม่ การคน้ควา้แบบ
อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากห้างหุ้นส่วน
จ ากัดยุทธนาฮาร์ดแวร์ จงัหวดัเชียงใหม่ การศึกษาคร้ังน้ี ได้เก็บรวบรวมข้อมูลโดยการออก
แบบสอบถามกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูรั้บเหมาจ านวน 154 ราย ท่ีใช้บริการห้างหุ้นส่วนจ ากดัยุทธนา
ฮาร์ดแวร์ จงัหวดัเชียงใหม่ จากการเลือกสัมภาษณ์ผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือดว้ยวิธีการเลือก
ตวัอย่างตามสะดวก และขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม น ามาวิเคราะห์โดยใช้ สถิติเชิง
พรรณนา ประกอบดว้ยค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย 

ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี จบ
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีประสบการณ์ท างานในธุรกิจก่อสร้างหรืองานท่ีเก่ียวกบัการจดัซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างไม่เกิน 5 ปี มีรายไดเ้ฉล่ียของธุรกิจหรือองคก์รต่อเดือนไม่เกิน 50,000 บาท และมีต าแหน่ง
เป็นเจา้ของกิจการประเภทธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ส่วนใหญ่ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือเป็นผูมี้อ านาจในการ
ก าหนดคุณลกัษณะ (Specification) ของสินคา้ท่ีจะซ้ือ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด คือปูนซีเมนต ์
ผูป้ระกอบการซ้ือวสัดุก่อสร้างจากร้านยทุธนาฮาร์ดแวร์บ่อยท่ีสุด ส่ิงท่ีท าให้รู้จกัร้านยุทธนาฮาร์ดแวร์ 
คือผูป้ระกอบการเขา้มาติดต่อผูข้ายเอง และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้านยุทธนาฮาร์ดแวร์ คือมีท่ี
จอดรถไดส้ะดวก ส่วนใหญ่สั่งซ้ือวสัดุก่อสร้างเม่ือสินคา้หมด และมารับสินคา้ดว้ยตนเองพร้อมกบั
ช าระดว้ยเงินสดทนัทีเม่ือมีการสั่งซ้ือ  

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับปัจจยัท่ีมีผลต่อองค์กรในการตดัสินใจซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างจากห้างหุ้นส่วนจ ากดัยุทธนาฮาร์ดแวร์ จงัหวดัเชียงใหม่ เฉล่ียโดยรวมให้ความส าคญักบัทุก
ปัจจยัในระดบัปานกลาง เรียงตามล าดบัคะแนนดงัน้ี ดา้นปัจเจกบุคคล ดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่ง
บุคคล ดา้นองคก์ร และดา้นสภาพแวดลอ้ม ตามล าดบั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากห้าง
หุ้นส่วนจ ากดั ยุทธนาฮาร์ดแวร์ จงัหวดัเชียงใหม่ เฉล่ียโดยรวมให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัส าคญัมาก
เรียงตามล าดบั คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา ส่วนปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง  

ในส่วนของปัญหาพบว่าระดับความรุนแรงของปัญหาของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากห้างหุ้นส่วนจ ากดัยุทธนาฮาร์ดแวร์ จงัหวดั
เชียงใหม่ เฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลางคือ ปัจจยัดา้นราคา รองลงมาคือด้านการส่งเสริม
การตลาดและดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั ส่วนปัญหาดา้นการจดัจ าหน่าย มีระดบัความรุนแรงของ
ปัญหาอยูใ่นระดบันอ้ย 
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สิทธา เจียมพานทอง (2551 , บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกร้านวสัดุก่อสร้างของลูกคา้ในอ าเภอบางสะพาน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ การ
คน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ร้านวสัดุก่อสร้างของผูบ้ริโภคในอ าเภอบางสะพาน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษา
ในคร้ังน้ีแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไดน้ าไปใชโ้ดยตรง 252 ราย และกลุ่มผูน้ าไปใชใ้นการ
ท าธุรกิจ จ านวน 40 ราย การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และ
ค่าเฉล่ีย 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านวสัดุก่อสร้างของ
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีน าไปใชโ้ดยตรงจ านวน 252 ราย พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ีย
สูงสุดในระดบัมากล าดบัแรกแต่ละดา้นดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ความรับผิดชอบต่อสินคา้ท่ีมี
ปัญหา ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ก าหนดราคามีความเป็นมาตรฐาน ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ไดแ้ก่ มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงสถานท่ีใชง้าน ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ พนกังานมีมนุษย์
สัมพนัธ์ดี  

วชัรินทร์ กิติพฤฒิพนัธ์ุ (2551 , บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างท่ีร้านคา้สมยัใหม่ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร การคน้ควา้
แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงค์ ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุและ
อุปกรณ์ก่อสร้างท่ีร้านคา้สมยัใหม่ของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร กลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใช้ศึกษาในคร้ังน้ี คือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือวสัดุก่อสร้างจากร้านคา้วสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างแบบการคา้
สมยัใหม่ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร ท่ีน าไปใชโ้ดยตรง จ านวน 300 ราย การวิเคราะห์
ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย 

จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากท่ีสุด มีอายุ 26-35 ปี มีสถานภาพ
เป็นโสด มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั ห้างฯ ร้านเอกชน มีระดบัการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนของทุกคนในบา้นรวมกนั 20,001-25,000 บาท และเหตุผลท่ีมีความจ าเป็นตอ้งซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างมากท่ีสุดคือ เพราะตอ้งการซ่อมแซม ส่วนใหญ่การใชบ้ริการร้านวสัดุก่อสร้างไม่มีร้านประจ า 
โดยมีประสบการณ์ในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้าง 3-5 ปี และการรู้จกัร้านขายวสัดุก่อสร้างท่ีซ้ือ
จากเพื่อนหรือคนรู้จกั และส่ือท่ีท าให้ทราบร้านขายวสัดุก่อสร้างท่ีซ้ือ คือ ป้าย โดยเหตุผลท่ีซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ คือ สินคา้ไดม้าตรฐาน และประเภทของวสัดุก่อสร้างท่ีซ้ือมากท่ีสุด
คือ สุขภณัฑ์ภายในห้องน ้ า โดยมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือวสัดุก่อสร้างแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย คือ 10,001-
50,000 บาท 
                ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างและอุปกรณ์ 
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ก่อสร้างท่ีร้านคา้สมยัใหม่ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก คือปัจจยัดา้นราคา 
ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 
ล าดบัแรกคือ ความรับผิดชอบต่อสินคา้ท่ีมีปัญหา รองลงมาคือ ความทนัสมยัของสินคา้ และ
มาตรฐานของสินคา้ 

ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบั
แรกคือ ก าหนดราคา มีความเป็นมาตรฐาน รองลงมาคือ มีราคาให้เลือกตามคุณภาพสินคา้ และการ
ต่อรองราคา 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัปัจจยัย่อยท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกคือ ความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท ์รองลงมา คือ ความสะดวกใน
การเลือกซ้ือ และบรรยากาศภายในร้านดี สะดวกสบายเป็นกนัเอง 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด 3 ล าดบัแรกคือ ลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกจะไดรั้บการบริการและเง่ือนไขพิเศษ รองลงมาคือ พนกังาน
ใหค้วามรู้ในตวัสินคา้ และ เง่ือนไขการรับเปล่ียน/คืนสินคา้ 

ส าหรับปัญหาท่ีพบในการตดัสินใจซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้าง ล าดบัแรกในแต่ละดา้น 
คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ สินคา้ไม่ตรงมาตรฐาน ดา้นราคา ไดแ้ก่ ต่อรองราคาไม่ได ้ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ ไม่ไดรั้บความสะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการและการจดัส่งสินคา้ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ไดแ้ก่ พนกังานไม่มีความรู้ในตวัสินคา้ 

สุรีย ์ไพโรจน์ธีระรัชตะ (2545 , บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อ
ในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างซิเมนตไ์ทย โฮมมาร์ทในจงัหวดัล าพูน พบวา่ ผูซ้ื้อซ่ึงไดแ้ก่ กลุ่ม
ผูรั้บเหมา และกลุ่มร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง โดยซ้ือเพื่อน าไปใชใ้นธุรกิจของตน ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้
วสัดุก่อสร้าง เม่ือเห็นวา่ปริมาณท่ีมีอยู่ไม่เพียงพอจ าหน่ายท่ีร้าน และกลุ่มตวัอยา่งบางรายมีร้านคา้
ประจ าส าหรับสินคา้ ซ่ึงส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ขณะท่ีป้ายหนา้ร้านเป็นส่ือท่ีมีส่วนช่วยใน
การตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด มีการซ้ือสินคา้มากกวา่สัปดาห์ 1 คร้ัง สินคา้ท่ีซ้ือส่วนมากไดแ้ก่ ปูนซิเมนต ์
กระเบ้ือง/บุผนงั เคร่ืองเหล็ก และอุปกรณ์เคร่ืองใชท้ัว่ไป ใชเ้วลาซ้ือ 30 นาที ซ้ือคร้ังละไม่เกิน 50,000 
บาท และเห็นวา่ซ้ือสินคา้จากร้านซีเมนตไ์ทย โฮมมาร์ทไดค้รบทุกชนิด และจ านวนท่ีตอ้งการ นิยม
ซ้ือในวนัจนัทร์ เวลา 8.00 – 11.00 น. มากท่ีสุด นอกจากน้ี ไม่นิยมสั่งซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต ปัจจยั
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และปัจจยัดา้นบุคลากร นอกจากน้ีพบว่าผูซ้ื้อเพื่อน าไปใช้โดยตรง ส่วนใหญ่เพื่อจดัการ
ปัญหาอุปกรณ์ในบา้นท่ีช ารุดดว้ยการซ้ืออุปกรณ์ใหม่และซ่อมแซมดว้ยตนเอง โดยซ้ือสินคา้ไปเพื่อ
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ตกแต่งต่อเติมบา้นมากท่ีสุด และมีร้านประจ าเป็นร้านวสัดุก่อสร้างทัว่ไปมากท่ีสุด ส่วนใหญ่ตดัสินใจ
ซ้ือดว้ยตนเองและป้ายผา้หนา้ร้านเป็นส่ือท่ีมีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ส่วนใหญ่ผูซ้ื้อมี
การซ้ือปีละ 4-6 คร้ัง สินคา้ท่ีซ้ือส่วนใหญ่คือ ปูนซีเมนต ์ กระเบ้ืองปูพื้น/บุผนงั ท่อพีวีซีและขอ้ต่อ 
และอุปกรณ์เคร่ืองใชท้ัว่ไป ใชเ้วลาซ้ือ 30 นาที ซ้ือคร้ังละไม่เกิน 5,000 บาทและเห็นวา่ซ้ือสินคา้จาก
ร้านซีเมนตไ์ทย โฮมมาร์ทไดค้รบทุกชนิดและจ านวนท่ีตอ้งการ นิยมซ้ือสินคา้วนัเสาร์เวลา 8.00 – 
11.00 น. มากท่ีสุด นอกจากน้ีไม่ตอ้งการสั่งซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้าน
กระบวนการใหบ้ริการ และปัจจยัดา้นบุคลากร อยูใ่นระดบัมาก 

 
 

 


