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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
              ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ และไดนําเสนอตาม
หัวขอตอไปนี้ 
 1.  แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 2.  แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต  
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 4.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, หนา 192) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (consumer  
behavior) หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา  การคิด การซื้อ การใช  การประเมินผล      
ในสินคาและบริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา หรือเปนขั้นตอนซึ่งเกี่ยวกับ
ความคิดประสบการณ การซื้อ การใชสินคาและบริการของผูบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการ
และความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึงการศึกษาถึงการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่
เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคา  
 สมจิตร ลวนจําเริญ (2546, หนา 6 ) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของ
แตละบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและหรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึง
กระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอน และที่เปนตัวกําหนดใหเกิดการกระทําตาง ๆ ขึ้น  
 อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 5) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของ
บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและการบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้ง
กระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ 
 จากความหมายดังกลาวจะเห็นไดวา พฤติกรรมผูบริโภคจะเกี่ยวของโดยตรงกับการหา
ใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ดังนั้น การสื่อสารทางการตลาดจะเกิดประสิทธิภาพได
จําเปนตองเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อใหการสื่อสารเขาไปถึงอยางถูกตองเหมาะสม และ
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กระตุนใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อในที่สุด และพฤติกรรมผูบริโภคมีความสลับซับซอน
เนื่องจากมีตัวแปรที่มีความเกี่ยวของหลายประการที่มีความเกี่ยวของและมีอิทธิพลตอกัน 
              การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ( Analyzing consumer behavior ) เปนการคนหา
หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค ทั้งที่เปนบุคคล กลุม หรือองคการ 
เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณที่จะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกล
ยุทธทางการตลาด       ( Market strategies ) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได
อยางเหมาะสม  ( ศิริวรรณ ,2546 :193 ) คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws 
และ 1H เพื่อใหไดคําตอบ 7 Os ซ่ึงประกอบไปดวย คําถามที่ชวยในการวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภค 
 
ตารางที่ 2.1  แสดงพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H เพื่อใหไดคําตอบ 7 Os 
 

คําถาม ( 6Ws และ 1H ) คําตอบที่ตองการทราบ(7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย   ลักษณะกลุมเปาหมาย กลยุทธทางการตลาด 

(Who is in the target market ?) (Occupants) (4Ps) 

  1) ดานประชากรศาสตร  ประกอบดวย กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา 

  2) ดานภูมิศาสตร  การจัดจําหนาย และการสงเสริม การ 

  3) ดานจิตวิทยา  ตลาด 

  4) ดานพฤติกรรมศาสตร   

2. ผูบริโภคซื้ออะไร                      สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects)  กลยุทธดานผลิตภัณฑ  

(What does the Consumer buy?)   

  
หรือสิ่งที่ผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑคือ

  1) คุณสมบัติ หรือองค ประกอบ 

  ของผลิตภัณฑ(Product component) 

  
2) ความแตกตางที่เหนือกวาคู
แขงขัน(Competitive  differentiation)      

   

ประกอบดวย      
1) ผลิตภัณฑหลัก 
2) รูปลักษณผลิตภัณฑคือ บรรจุภัณฑ  
ตราสินคารูปแบบบริการ คุณภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม 
3) ผลิตภัณฑควบ 
4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
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ตารางที่ 2.1  แสดงพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H เพื่อใหไดคําตอบ 7 Os (ตอ) 
 

คําถาม ( 6Ws และ 1H ) คําตอบที่ตองการทราบ(7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

    5) ศักยภาพผลิตภัณฑ ดานความแตกตาง 

    ทางการแขงขันประกอบดวย ความแตก 

    ตางดานผลิตภัณฑ  บริการ พนักงาน  

    ภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ                  วัตถุประสงคในการซื้อ (Objective)  กลยุทธท่ีใชมากคือ  

( Why does the buy?)   

 ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ 1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

  ตองการดานรางกายและจิตวิทยา 2) กลยุทธการสงเสริมการตลาด  

  ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพล  ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา การขาย 

  ตอพฤติกรรมการซื้อคือ โดยพนักงานขาย การสงเสริมการขาย  

  1) ปจจัยภายในหรือจิตวิทยา              การประสัมพันธ 

  2) ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม      3) กลยุทธดานราคา 

  3) ปจจัยเฉพาะบุคคล    4) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจใน บทบาทของกลุมตางๆ ท่ีมี อิทธิพล กลยุทธท่ีใชมากคือ  

การซื้อ ในการตัดสินใจซื้อ    

(Who participates in the buying?)   

  ประกอบดวย ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล กลยุทธการโฆษณา และหรือ 

   ผูตัดสินใจ ผูซื้อ และผูใช กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

    โดยใชกลุมอิทธิพล  

5. ผูบริโภคซื้อเม่ือใด  โอกาสในการซื้อ (Occasions) กลยุทธท่ีใชมากคือ  

(When does the Consumer buy?)   

  เชน ชวงเดือนใดของป ชวงวันใด กลยุทธการสงเสริมการตลาด  

  ของเดือนชวง เวลาใดของวันโอกาส เชน การสงเสริมการตลาด เมื่อใดจึง 

  พิเศษ   หรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ   จะสอดคลองกับ โอกาสในการซื้อ 
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ตารางที่ 2.1  แสดงพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H เพื่อใหไดคําตอบ 7 Os (ตอ) 
 

คําถาม ( 6Ws และ 1H ) คําตอบที่ตองการทราบ(7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

6. ผูบริโภคซื้อท่ีไหน                    ชองทางหรือแหลง   กลยุทธชองทางการจําหนาย 

(Where does the Consumer buy?) (Outlets) (Distribution channel strategies) 

  ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด เปาหมาย  

  สํานักงานตัวแทนจําหนาย โดยพิจารณาวาจะ ผานคนกลางอยางไร 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไรการตลาด ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ กลยุทธการสงเสริม 

( How does the Consumer buy?) (Operation ) (Promotion ) 

  1) การรับรูปญหา   ประกอบดวย การโฆษณา การขาย โดย 

  2) การคนหาขอมูล         ใชพนัก งานการสงเสริมการขาย  

  3) การประเมินผลทางเลือก    การประชาสัมพันธ  ใหสอดคลองกับ      

  4) การตัดสินใจซื้อ   วัตถุประสงคในการตัด สินใจซื้อ เชน 

  5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ    พนักงาน ขายจะกําหนด วัตถุประสงค  

    ใน การขายให 

 
ที่มา: Kotler (2003) อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) 
 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคใหเขาใจงายขึ้นจําเปนตองมีการสรางตัวแบบ (model) เพื่อ
แสดงใหเห็นถึงความสัมพันธระหวางสาเหตุตาง ๆ ที่มีตอพฤติกรรม ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคจะ
สรางเปนแผนผังแสดงทิศทางการเคลื่อนไหวของกระบวนการตาง ๆ ทางพฤติกรรม ซ่ึงมีผูคิดตัว
แบบตาง ๆ ขึ้นมามากมายหลายแบบ เพื่อนํามาอธิบายพฤติกรรมผูบริโภคดังนี้ 
 พฤติกรรมของมนุษยที่วาพฤติกรรมตาง ๆ เกิดขึ้นไดจะตองมีสาเหตุ หรือส่ิงเรา (stimuli) 
หรือ  ส่ิงกระตุน (stimulus) ทําใหเกิดพฤติกรรมดังกลาว เปนตัวปอนเขา (input) ผานเขาสู
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่เปรียบเสมือนกลองดํา (black box) ที่อยูภายใตอิทธิพลของ
วัฒนธรรม สังคม จิตวิทยา และปจจัยสวนบุคคล จากนั้นจึงแสดงพฤติกรรมตอบสนอง (response) 
ตอส่ิงเรา หรือส่ิงกระตุนในรูปของการตัดสินใจซื้อ หรือไมซ้ือ โดยท่ีตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคนี้
ประกอบดวย  
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สิ่งกระตุนภายนอก 
สิ่งกระตุนทางการตลาด   สิ่งกระตุนอื่น ๆ 
-  ผลิตภัณฑ -  เศรษฐกิจ 
-  ราคา -  เทคโนโลยี 
-  การจัดจําหนาย -  การเมือง 
-  การสงเสริมการตลาด - วัฒนธรรม 

การตอบสนองของผูซื้อ 
-  การเลือกผลิตภัณฑ 
-  การเลือกตรา 
-  การเลือกผูขาย 
-  เวลาในการซื้อ 
-  ปริมาณการซื้อ 

ความรูสึก     
นึกคิดของผูซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ 
-  ปจจัยดานวัฒนธรรม 
-  ปจจัยดานสังคม 
-  ปจจัยสวนบุคคล 
-  ปจจัยดานจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
-  การรับรูปญหา 
-  การคนหาขอมูล 
-  การประเมินผลทางเลือก 
-  การตัดสินใจซื้อ 
-  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

ภาพที ่2.1  แสดงตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2539, หนา 110 
 
 ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค S-R Model ประกอบดวยปจจัยตาง ๆ ดังนี้ (ศิริวรรณ        
เสรีรัตน, 2539, หนา 111-112) 
             1.  ส่ิงกระตุน (stimulus) หรือส่ิงเรานี้เกิดขึ้นได 2 ทาง คือ เกิดจากภายในรางกาย (inside 
stimulus) และเกิดจากภายนอกรางกาย (outside stimulus)  ส่ิงกระตุนที่เกิดในรางกายเปนส่ิงที่เกิด
จากสัญชาติญาณ หรือธรรมชาติ สวนสิ่งที่เกิดภายนอกรางกายเกิดขึ้นจากปจจัยตาง ๆ ที่สรางให
เกิดขึ้น โดยส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย ส่ิงกระตุน 2 สวนคือ     
  1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(marketing mix)  ไดแก 
   1.1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (product) คือก การพัฒนาสวนประกอบตาง ๆ
ของผลิตภัณฑใหดึงดูดความตองการของผูบริโภค  เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม มีหลาย
แบบหลายรุนใหผูบริโภคเลือก เพื่อกระตุนใหเกิดความตองการซื้อ        
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   1.1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา (price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ และสอดคลองกับบความตองการของผูบริโภค 
   1.1.3  ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (distribution) เชน การจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑใหทั่วถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ   
   1.1.4  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (promotion) เชน มีการโฆษณาอยู
สม่ําเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม หรือมีการใหทดลองขับจะ
ชวยกระตุนความตองการซื้อได 
  1.2  ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการ ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 
   1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของผูซ้ือ 
   12.2  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (technological)  เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก-
ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 
   1.2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (law and political) เชนกฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 
   1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น  
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 ไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซ้ือและลักษณะการตัดสินใจซื้อ 
 2.1  ลักษณะของผูซ้ือ (buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลมาจาก
ปจจัยตางๆ ไดแก 
  2.1.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (cultural factors) วัฒนธรรมเปนสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น 
และเปนที่ยอมรับจากคนรุนหนึ่งไปสูคนอีกรุนหนึ่ง โดยทําหนาที่เปนตัวกําหนด และควบคุม
พฤติกรรมมนุษยในสังคม นักการตลาดจึงตองคํานึงถึงการเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม และนําการ
เปลี่ยนแปลงไปใชในการกําหนดโปรแกรมการตลาด แบงออกเปน 
    2.1.1.1  วัฒนธรรมพื้นฐาน (culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม 
เชน ลักษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะ
พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 
    2.1.1.2  วัฒนธรรมกลุมยอย (subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมที่มี
ลักษณะเฉพาะและแตกตางกัน ซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิด
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จากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ประกอบดวย กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา 
กลุมผิวสี พื้นที่ทางภูมิศาสตรหรือทองถ่ิน กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ และชั้น
ทางสังคม 
  2.1.2  ปจจัยดานสังคม (social factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ปจจัยดานสังคม ประกอบดวยกลุมอางอิงและครอบครัว แบงออกเปน 
   2.1.2.1  กลุมอางอิง เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอ
ทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุม กลุมอางอิงแบงเปน 2 ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ 
ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบาน กลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวม
อาชีพ บุคคลตาง ๆ ในสังคม 
   2.1.2.2  ครอบครัว  ซ่ึงบุคคลในครอบครัวถือไดวามีอิทธิพลมากที่สุดตอ
ทัศนคติ และความคิดเห็น คานิยมบุคคล ซ่ึงส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของ
ครอบครัวแตละครอบครัว 
  2.1.3  ปจจัยสวนบุคคล (personal factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวกับการตัดสินใจของผูซ้ือ
ซ่ึงไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก 
   2.1.3.1  อายุ  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน เชน วัยรุนชอบสินคาแฟชั่น ชอบ
ทดลองสิ่งแปลกใหม ในขณะที่ผูใหญมักจะซื้อสินคาคงทนถาวร เพื่อความมั่นคงของตนเองและ
ครอบครัว 
   2.1.3.2  ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว เปนขั้นตอนในการดํารงชีวิตของ
บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลเกี่ยวกับ
ความตองการ ทัศนคติคานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมซื้อที่
แตกตางกัน 
   2.1.3.3  อาชีพ อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความ
ตองการสินคา และบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ นักการตลาดจะตองศึกษาวาผลิตภัณฑของบริษัทมี
บุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อที่จะไดจัดกิจกรรมทางการตลาดสนองความตองการใหเหมาะสม 
   2.1.3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจจะกระทบตอสินคา และบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ 
โอกาสเหลานี้ประกอบดวยรายได การเก็บออม อํานาจซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการ
ตลาดตองสนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออม อัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนที่
มีรายไดต่ํากิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การตั้งราคา การจัดจําหนาย ลดการผลิต และสินคา
คงคลัง และหาวิธีการตาง ๆ เพื่อปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน 
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   2.1.3.5  การศึกษา ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมที่จะบริโภคผลิตภัณฑที่มี
คุณภาพดีมากกวา ผูที่มีการศึกษาระดับต่ํา 
   2.1.3.6  รูปแบบการดํารงชีวิต แบบการดํารงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม ช้ันของ
สังคม และกลุมอาชีพของแตละบุคคล นักการตลาดเชื่อวาการเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับ
การดํารงชีวิต เชน คนที่ฟุมเฟอยจะชอบซื้อของสวยงามมากกวาคํานึงถึงความจําเปน  
  2.1.4  ปจจัยดานจิตวิทยา (psychological factors) เปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ และการใชสินคา ประกอบดวย 
   2.1.4.1  การจูงใจ เปนพลังกระตุนภายในตัวบุคคล ซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ 
แมการจูงใจจะเกิดขึ้นภายในตัวบุคคลก็ตาม แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอกอื่น ๆ เชน 
กิจกรรมทางการตลาดที่มีนักการตลาดใชเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ ส่ิงเหลานี้จะสามารถ
ผลักดันใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคา และบริการได 
   2.1.4.2  การรับรู เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัด
ระเบียบ และตีความหมายของขอมูลเพื่อที่จะสรางความหมาย หรืออาจหมายถึงกระบวนการของ
ความเขาใจ หรือการปรับตัวของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู จากความหมายนี้จะเห็นวาการรับรู
ขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการ อารมณ และยังขึ้นกับลักษณะ
ปจจัยภายนอก คือ ส่ิงกระตุน ไดกล่ิน ไดยิน ไดรสชาติ และไดรูสึก 
   2.1.4.3  การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงโดยพฤติกรรมที่เปนการเปลี่ยน
โดยถาวรอันสืบเนื่องมาจากผลของการไดเคยทดลองกระทํา หรือการมีประสบการณ การเรียนรูจะ
เกิดขึ้นโดยแทจริงไดตอเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงเจตคติ ความเขาใจ อารมณ ความชอบพอ บุคลิก
ทาทาง หรืออุปนิสัยในสวนลึกของผูบริโภค ฉะนั้นการจัดส่ิงเรา หรือส่ิงกระตุนเพื่อใหอิทธิพลตอ
การเรียนรู คือ ไดรูรสชาติของสินคา ซ่ึงวิธีนี้อาจจะดีกวาการใหสวนลดปริมาณ เพราะลูกคาอาจไม
กลาตัดสินใจซื้อ ถาไมแนใจในรสชาติ 
   2.1.4.4  ความเชื่อ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผล
มาจากประสบการณในอดีต 
   2.1.4.5  ทัศนคติ หมายถึง ระเบียบของแนวความคิด ความเชื่อ อุปนิสัย และ
ส่ิงจูงใจที่เกี่ยวของกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยเฉพาะประกอบดวย 3 สวน คือ สวนของความเขาใจ 
(cognitive) สวนของความรูสึก (affective) สวนของพฤติกรรม (behavior) 
 2.2  ลักษณะการตัดสินใจซื้อ (buyer’s decision process) ประกอบดวยกระบวนการ
ตัดสินใจของผูซ้ือมี 5 ขั้นตอน ดังนี้  (เสรี  วงษมณฑา, 2542, หนา 182-184) 
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  2.2.1  การตระหนักถึงปญหา (problem recognition) หมายถึง การที่บุคคลรับรูถึง
ความตองการของตนเอง ซ่ึงความตองการอาจจะเกิดจาก สัญชาติญาณภายในรางกายมนุษย หรือ
เกิดจากสิ่งเราภายนอกก็ได และเมื่อเกิดความตองการถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนพลังกระตุนที่จะหา
ส่ิงที่มาบําบัดความตองการเหลานั้น 
  2.2.2  การคนหาขอมูล (information searching) เมื่อมนุษยเกิดความตองการก็จะ
พยายามคนหาขอมูลเพื่อสนองตอบความตองการที่ถูกกระตุน ปริมาณขอมูลที่ตองการขึ้นอยูกับวา
บุคคลนั้นเผชิญกับการแกปญหามากหรือนอย เชน การซื้อสินคาที่ใชเปนประจํา อาจจะไมตอง
คนหาขอมูลเพิ่มเติม ไมตองใชความคิดและเวลาในการซื้อมากนัก 
  2.2.3  การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternatives) เปนการประเมินผล
ทางเลือกตาง ๆ จากขอมูลที่ไดมาจากขั้นที่สอง 
  2.2.4 การตัดสินใจซื้อ (purchase decision) เปนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑที่ชอบมาก
ที่สุดหลังจากที่ไดประเมินผลในทางเลือกตาง ๆ แลว 
  2.2.5  ความรูสึกภายหลังการซื้อ (post-purchase behavior) หลังจากซื้อ และทดลอง
ใชผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจ หรือไมพอใจผลิตภัณฑ และจะ
เก็บไวเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อคร้ังตอไป 
 2.3  การตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ 
ผูซ้ือ  (buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 
  2.3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (product choice) เปนการเลือกชนิดของผลิตภัณฑที่จะซื้อ 
  2.3.2  การเลือกตราสินคา (brand choice) เปนการเลือกตราผลิตภัณฑที่จะซื้อ 
  2.3.3  การเลือกผูขาย (dealer choice) เปนการตัดสินใจวา จะเลือกซื้อจากผูขายรายใด 
  2.3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (purchase timing) คือ ผูบริโภคจะเลือกเวลาเชา 
กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อสินคา 
  2.3.5  การเลือกปริมาณในการซื้อ (purchase amount) เปนการตัดสินใจวาจะซื้อ
สินคามากนอยแคไหน ถาตองการใหผูบริโภคซื้อสินคาครั้งละมาก ๆ นักการตลาดจะตองใชการ
สงเสริมการขายเขาชวย เชน ใหสวนลดปริมาณ หรือใหของแถม เปนตน 
 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  
 การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ
ของผูบริโภคดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เมื่อผูซ้ือไดรับส่ิง
กระตุนอ่ืน ๆ  ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูขายไมสามารถ
คาดคะเนได งานของผูขาย คือ คนหาลักษณะของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งได
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บาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือที่เปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับผูขาย คือ ทําใหทราบความ
ตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อที่จะจัดสวนประสมทางการตลาดตาง ๆ  กระตุนและสนอง
ความตองการของผูซ้ือที่เปนหมายไดถูกตอง (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546, หนา199-200) 
 ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวน
บุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 ปจจัยทางวัฒนธรรม (cultural factors) เปนสัญลักษณและส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น เปนที่
ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง
คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจาก
สังคมอื่น วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล  
 1. วัฒนธรรมพื้นฐาน  (culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน  ลักษณะ
นิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมที่
คลายคลึงกัน 
 2. วัฒนธรรมกลุมยอย (subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะและ
แตกตางกัน ซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐานทาง
ภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ประกอบดวย กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมผิวสี พี้นที่
ทางภูมิศาสตรหรือทองถ่ิน กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ และชั้นทางสังคม 
 ปจจัยดานสังคม (social factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย 
 กลุมอางอิง เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอทัศนคติความคิดเห็น 
และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง โดยแบงออกเปน 2 ระดับคือ  
 1.  กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน 
 2.  กลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ และรวมสถาบัน 
บุคคลกลุมตาง ๆ ในสังคม 
 ปจจัยสวนบุคคล (personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก 
 1.  อายุ ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
 2.  วงจรชีวิตครอบครัว เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมี
ครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการทัศนคติ และคานิยม
ของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 
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 3.  อาชีพของแตละบุคคล จะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและบริการที่
แตกตางกัน  
 4.  รายได มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ และยังเกี่ยวของกับอํานาจในการซื้อ
และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน 
 5.  รูปแบบการดํารงชีวิต ขึ้นอยูกับวัฒนธรรม ช้ันของสังคม และกลุมอาชีพของแตละ
บุคคล การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต โดยรูปแบบการ
ดํารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 
 ปจจัยทางดานจิตวิทยา (psychological factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงถือไดวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการ
ใชสินคา ประกอบดวย 
 1.  การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุนที่อยูในตัวบุคคล ซ่ืงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจ
เกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยทางวัฒนธรรม 
 2.  การรับรู เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัดระเบียบ และ
ตีความหมายขอมูล เพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจของ
บุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู การรับรูเปนกระบวนการของแตละบุคคล ซ่ึงขึ้นอยูกับ ความเชื่อ 
ประสบการณ ความตองการ อารมณและสิ่งกระตุน โดยจะพิจารณาเปนกระบวนการการกลั่นกรอง 
การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกล่ิน การไดยิน การ
ไดรสชาติ และการไดรับความรูสึก 
 3.  การเรียนรู  หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมและความโนมเอียงของพฤติกรรม
จากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและเกิดการ
ตอบสนอง การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ  ความเชื่อ และประสบการณในอดีต 
 4.  ความนาเชื่อถือ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมาจาก
ประสบการณในอดีต 
 5.  ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพอใจของบุคคลหรือความรูสึก
นึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 
 6.  บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึงนําไปสูการ
ตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน  
 7.  แนวคิดของตนเอง หมายถึงความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง หรือความคิดที่บุคคล
คิดวาบุคคลอื่น (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร  
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 บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค 
 บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง บทบาทของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ ซ่ึงผูมีบทบาทหรือสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ สามารถจําแนกออกเปน 5 
บทบาท คือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2539, หนา 4-5)  
 1.  ผูเร่ิม (initiator) หมายถึง บุคคลที่รับรูถึงความจําเปน หรือความตองการริเร่ิมซื้อ และ
เสนอความคิดเกี่ยวกับความตองการผลิตภัณฑ และบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หรือหมายถึงบุคคล
ผูใหคําแนะนํา หรือใหความคิดที่จะซื้อสินคา และบริการอยางใดอยางหนึ่ง โดยเฉพาะเปนคนแรก
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดรับอิทธิพลมากจากลักษณะของผูซ้ือ และลักษณะการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ 
 2.  ผูมีอิทธิพล (influencer) หมายถึง บุคคลที่ใชคําพูด หรือการกระทําที่ตั้งใจหรือไมได
ตั้งใจที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ การซื้อและ(หรือ) การใชผลิตภัณฑ หรือบริการ หรือหมายถึงผู
มีสวนในการกระตุน เรงเรา แจงขาว หรือชักชวนใหผูซ้ือตัดสินใจในกระบวนการซื้อช้ันใดขั้นหนึ่ง 
การศึกษาในเรื่องนี้มีประโยชนตอผูบริหารการตลาด ในการใหขอเสนอแนะวาบริษัทควรศึกษาวา
ใครเปนผูมีอิทธิพลตอการซื้อของผูซ้ือ และพยายามใชส่ือโฆษณา หรือประชาสัมพันธไปยังผูมี
อิทธิพลเหลานั้นใหมาก เพื่อการดําเนินงานการตลาดจะไดมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 3.  ผูตัดสินใจ (decider) หมายถึง บุคคลผูตัดสินใจ หรือมีสวนในการตัดสินใจวาจะซื้อ
หรือไม ซ้ืออะไร ซ้ืออยางไร และซ้ือที่ไหน 
 4.  ผูซ้ือ (buyer) หมายถึง บุคคลที่ไปทําการซื้อสินคาจริง ๆ 
 5.  ผูใช (user) หมายถึง บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการบริโภค การใชผลิตภัณฑ หรือ
บริการ หรือหมายถึง บุคคลที่เปนผูใชสินคา และบริการโดยตรง ผูใชอาจจะเปนผูซ้ือสินคาเอง หรือ
คนอื่นเปนผูซ้ือมาใหก็ได นักการตลาดจะตองถือวาผูใชมีความสําคัญ การโฆษณาก็ควรมุงที่ผูใช 
เพราะผูใชจะเปนผูตัดสินใจ หรือเปนผูมีอิทธิพลในการซื้อในอนาคต 
 ทั้งนี้บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค นักการตลาดสามารถนํามาประยุกตใชในการกําหนดกล
ยุทธการตลาดโดยเฉพาะอยางยิ่งในสวนของการโฆษณาสรางขาวสารโฆษณา จัดผูแสดงการ
โฆษณา (presenter) ใหทําบทบาทใดบทบาทหนึ่งที่กลาวมาขางตน เพื่อเปนการจูงใจใหผูบริโภค
เกิดความตองการที่จะซื้อสินคาหรือบริการของธุรกิจ 
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แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต 
 
 ความหมายของรูปแบบการดําเนินชีวิต 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2543, หนา 254) กลาววา การดํารงชีวิตของมนุษยจะอยูรวมกันเปน
กลุมแตละกลุมมีกฎเกณฑที่ทุกคนในกลุมพึงถือปฏิบัติ พฤติกรรมของแตละคนในกลุมจึงเปนไปใน
ทํานองเดียวกันไมเพียงแตเทานั้น เมื่อกลุมสังกัดชั้นทางสังคมและวัฒนธรรม พฤติกรรมของบุคคล
ในวัฒนธรรมเดียวกัน  บุคคลผูเปนสมาชิกของกลุม ช้ันทางสังคม และวัฒนธรรมจะพัฒนาแบบ
แผนของการดํารงชีพหรือใชชีวิต ตลอดจนแบบแผนของการบริโภคขึ้นมาเพื่อใชในสังคม แบบ
แผนดังกลาวเรียกวา แบบของการใชชีวิต (lifestyle) 
 สุปญญา  ไชยชาญ (2543, หนา 132) กลาววา รูปแบบการดําเนินชีวิต (lifestyle) หมายถึง 
พฤติกรรมการใชชีวิต ใชเงิน และใชเวลาของบุคคลนั้น ซ่ึงแสดงออกมาใหปรากฏซ้ํา ๆ กันดังนี้ 
 1.  ทางดานลักษณะประชากรที่ประกอบกันเขาเปนตัวคนคนนั้น (demographics) 
 2.  กิจกรรมที่เขาไปมีสวนรวม (activities) 
 3.  ความสนใจที่เขามีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (interest) 
 4.  ความคิดเห็นที่เขามีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (opinion) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541, หนา 135) กลาววา รูปแบบการดําเนินชีวิต (lifestyles) หมายถึง 
รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูปของ (1) กิจกรรม (activities)  (2) ความ
สนใจ (interests) (3) ความคิดเห็น (opinions) ซ่ึงรูปแบบการดําเนินชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม ช้ันของ
สังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคล นักการตลาดเชื่อวา การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับ
คานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต  
 กลาวโดยสรุปรูปแบบการดําเนินชีวิต (lifestyle) หมายถึง พฤติกรรมที่บุคคลนั้นแสดง
ออกมาในรูปแบบ (1) กิจกรรม (activities)  (2) ความสนใจ (interests) (3) ความคิดเห็น (opinions)  
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ตารางที่ 2.2  แสดงลักษณะรูปแบบการดํารงชีวิต (life style)  
 

กิจกรรม 
(activities) 

ความสนใจ 
(interests) 

ความคิดเห็น 
(opinions) 

ประชากรศาสตร 
(demographics) 

การทํางาน (work) 
งานอดิเรก (hobbies) 
กิจกรรมสังคม  
(social event) 
การใชเวลาวาง (vacation) 
การพักผอน 
(entertainment) 
สมาชิกคลับ  
(club membership) 
การรวมกิจกรรมชุมชน  
(community) 
การเลือกซื้อ (shopping) 
กีฬา (sports) 
 

ครอบครัว (family) 
บาน (home) 
งาน (job) 
การรวมกิจกรรมชุมชน 
(community) 
การพักผอน (recreation) 
ความนิยม (fashion) 
อาหาร (food) 
สื่อ (media) 
ความสําเร็จ 
(achievement) 

ตอตัวเอง (themeelves) 
ปญหาสังคม  
(social issues) 
การเมือง (politics) 
ธุรกิจ (business) 
เศรษฐกิจ (economics) 
การศึกษา (education) 
ผลิตภัณฑ (products) 
อนาคต (future) 
วัฒนธรรม (culture) 

อายุ (age) 
การศึกษา (education) 
รายได (income) 
อาชีพ (occupation) 
ขนาดครอบครัว  
(facily size) 
ที่อยูอาศัย (dwelling) 
ภูมิศาสตร (geography) 
ขนาดของจังหวัด  
(gity size) 
ขั้นตอนวงจรชี วิตของ
ครอบครัว  
(stage in family life cycle) 

 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 135 
 
 ตัวอยางแบบของการใชชีวิตของคนในยุคปจจุบัน ดังนี้ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, หนา 
255-257) 
 1.  บทบาททางสังคม (social roles) โครงสรางของความสัมพันธของบทบาทภายใน
ครอบครัวของไทยเปลี่ยนไปจากเดิมมาก แตเดิมสตรีอยูกับบานและทําหนาที่ตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่อง
ตาง ๆ ภายในบานของตน สามีมักจะทําหนาที่ในการตัดสินใจซื้อและซื้อของมาให ในปจจุบันสตรี
ไดรับการศึกษาสูงขึ้น ออกไปทํางานนอกบาน จึงทําใหสตรีมีบทบาทสําคัญในการซื้อ และมีอํานาจ
ซ้ือในอัตราสวนสูง ซ่ึงเปนการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญแกแบบของการใชชีวิตของครอบครัวคนไทย 
ในปจจุบันนี้สมาชิกแตละครอบครัวตางมีบทบาทและอิทธิพลตอการซื้อส่ิงของใหกับครอบครัว
มากทีเดียว เมื่อมีการตัดสินใจเลือกตรายี่หอของสินคาใหม ๆ ก็มักมีการรวมกันตัดสินใจ 
 2.  เวลาสําหรับการพักผอน (leisure time) ในปจจุบันเราทํางานนอยลงเหลือสัปดาหละ 5 
วัน ดังนั้น ปรัญชาของการใชเวลาพักผอน จึงมีบทบาทเปนสวนหนึ่งของการใชชีวิต เราเห็นไดวา
ทุกวันนี้คนไทยตื่นตัวในเรื่องกิจกรรมและกีฬา เพื่อการพักผอนมากขึ้น เชน ไปเที่ยวชายทะเลา 
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สนใจศิลปกรรม สนใจดนตรี สนใจเกี่ยวกับดอกไม การแสดง มหรสพ การออกไปรับประทาน
อาหารนอกบาน เปนตน การเพิ่มเวลาพักผอนจะนําไปสูแบบของการใชชีวิตที่แตกตางไปจากเดิม 
ตั้งแตการดํารงชีพในครอบครัวไปจนถึงการแตงตัว การใชเครื่องทุนแรง เปนตน 
 3.  ชวงเวลาของชีวิต (pace of living) ในขณะนี้มีการเรงชวงเวลาของชีวิตมากขึ้น บุคคล
จะไมเต็มใจที่จะรอเวลาที่จะตอบสนองความตองการสําหรับสินคาหรือบริการตาง ๆ แมวาเขาจะไม
มีเงินพอที่จะซื้อก็ตาม แนวโนมทางสังคมและจิตวิทยาดังกลาวนี้ จะเพิ่มความสําคัญในการให
สินเชื่อในการขายของนักการตลาด ตลอดจนถึงการบริการขายผานสงของบริษัทตาง ๆ และสถาบัน
การเงิน นอกจากนี้ยังทําใหบริษัทตาง ๆ ตองมีเครื่องอํานวยความสะดวกตาง ๆ ในรูปเครื่องจักร
และระบบอัตโนมัติ มีเครื่องสําหรับขายสินคาตอลดจนเครื่องยนตกลไกในการบรรจุสินคา ผลิต
สินคา ประทับตราสินคา เพื่อใหทันกับความตองการของผูบริโภค ราคาก็อาจจะต่ําลง แตบริการ           
ดีขึ้น 
 นอกจากนี้แลว แบบของการใชชีวิตของผูบริโภคยังเกี่ยวของกับตนทุน ในแงของเวลา
และความพยายามที่ลงไปในการใชจายการบริโภคและการใชของผูซ้ือดวย ปจจุบันการซื้อแตละ
คร้ังสะดวกรวดเร็วกวาแตกอนมาก เนื่องจากมีการเพิ่มความสําคัญของการปฏิบัติการทางการตลาด
มากขึ้น เชน การใชตรายี่หอ และหีบหอท่ีดึงดูดใจ การโฆษณาและการสงเสริมการขายที่เราใจ ทุก
ส่ิงทุกอยางที่ผลิตออกขายนั้น นักการตลาดพยายามพัฒนาผลิตภัณฑให ใชไดโดยฉับพลัน (kistant-
use) จะเห็นไดจากผลิตภัณฑ นม น้ําสม กาแฟ โจก ขาวตม น้ําปลาผง เครื่องแกงสําเร็จรูป เปนตน 
ทั้งนี้เพื่อใหเกิดความพอใจแกผูบริโภคในการอํานวยความสะดวกและความงายแกการบริโภค
ผลิตภัณฑ และเพื่อใหเหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลงของแบบการใชชีวิต 
 4.  การเคลื่อนที่ทางสังคม (social mobility) การเคลื่อนที่ทางสังคมเปนลักษณะที่สําคัญ
อยางหนึ่งของแบบการใชชีวิตของผูบริโภค ซ่ึงหมายถึงสิ่งตางๆ เชน การเปลี่ยนแปลงงานรายได
เพิ่ม และการแยกจากบุคคลยุคกอนหนาตน เปนตน การศึกษาที่เพิ่มขึ้น ไดยกระดับรสนิยมและ
กลายเปนสวนสําคัญในการเพิ่มการเคลื่อนที่ทางสังคม นอกจากนั้นการศึกษาไดทําใหงานเกี่ยวกับ
การเคลื่อนยายภายในชั้นของสังคมงายขึ้น และเปนตนเหตุใหบุคคลหวังที่จะหารายไดที่สูงขึ้นใน
อนาคต ปรากฏวาในปจจุบันนี้นิสัยของการใชจายและแบบแผนของครอบครัวไดเปลี่ยนไป โดย
ขึ้นอยูกับความปรารถนาและความคาดหมายมากกวาที่จะขึ้นอยูกับรายไดปจจุบัน เราจะเห็นไดวามี
การใชสินเชื่อมากขึ้นและการเคลื่อนที่ก็เพิ่มมากขึ้น ชนชั้นกลางมีมากขึ้น การเคลื่อนที่ทาง
ภูมิศาสตรก็มีมากขึ้นดวยบุคคลยายจากทองถ่ินเขาไปอยูในเมืองใหญโดยเฉพาะกรุงเทพมหานคร 
 แบบของการใชชีวิตของแตละคน นําไปสูการแสดงออกของสถานการณ ประสบการณ
ชีวิต คานิยม ทัศนคติและความคาดหมาย แบบของการใชชีวิตไดรับอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ 
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มากมาย บุคคลและครอบครัวตางก็มีแบบของการใชชีวิต แบบของการใชชีวิตของครอบครัวถูก
กําหนด (สวนหนึ่ง) โดยแบบของการใชชีวิตของตัวบุคคล และในทํานองกลับกันแบบของการใช
ชีวิตของตัวบุคคลก็จะถูกกําหนด (สวนหนึ่ง) โดยครอบครัว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตัวกําหนดแบบการดําเนินชวีิต 
(lifestyle determinants) 

ลักษณะประชากรศาสตร 
วัฒนธรรมยอย 
ช้ันของสังคม 
แรงจูงใจ 
บุคลิกภาพ 
อารมณ 
คานิยม 
วงจรชีวิตของครอบครัว 
วัฒนธรรม 
ประสบการณในอดีต 

แบบการดําเนนิชีวิต 
(lifestyle) 

เรามีชีวิตอยูอยางไร 
กิจกรรม 
ความสนใจ 
ชอบ/ไมชอบ 
ทัศนคติ 
การบริโภค 
ความคาดหวัง 
ความรูสึก 

ผลกระทบตอพฤติกรรม 
(impact on behaveior) 
การซื้อ 
อยางไร 
เมื่อไร 
ที่ไหน 
อะไร 
กับใคร 
การบริโภค 
ที่ไหน 
กับใคร 
อยางไร  
เมื่อไร 
อะไร 

ภาพที่ 2.2  แสดงแบบการดําเนินชีวิตและผลกระทบตอพฤติกรรม 
ที่มา: Hawkins and Kenneth, 2004, p.434 
 

 
 
 
 
 
 

 22 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 
 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 
 เสรี  วงษมณฑา (2542, หนา 11) กลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง การมี
สินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาที่ผูบริโภคยอดรับได และ
ผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุมคา รวมถึงมีการจัดจําหนาย กระจายสินคาใหสอดคลองกับ
พฤติกรรมการซื้อ เพื่อใหความสะดวกแกลูกคาดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคา
และเกิดพฤติกรรมการซื้อ 
 ทวีศักดิ์  กุศลธรรมรัตน (2547, หนา 4) กลาวถึง ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 4P วา 
สวนประสมทางการตลาดที่สามารถควบคุมได 4 ประการ ซ่ึงธุรกิจตองนํามาใชรวมกันเพื่อสนอง
ความตองการของตลาดเปาหมาย ซ่ึงประกอบไปดวยส่ิงที่มีอิทธิพลในการสรางความตองการคือ 
ผลิตภัณฑ  (product) การกําหนดราคา  (price) สถานที่  (place) และการสงเสริมการตลาด 
(promotion) 
 สวนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง เครื่องมือการตลาดที่ธุรกิจตองใช
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการตลาดในตลาดเปาหมาย หรือเปนสวนประกอบที่สําคัญของกลยุทธ
การตลาด 4 ประการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ที่ธุรกิจ
ตองใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย หรือเปนปจจัยทางการตลาดที่
ควบคุมได ซ่ึงบริษัทตองใชรวมกันเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย (Kotler, 2000, p.14) 
 สวนประสมทางการตลาดเรียกอีกอยางหนึ่งวาปจจัยภายในทางการตลาด หรือปจจัยทาง
การตลาด (internal marketing factor หรือ  marketing factor) ซ่ึงเปนเครื่องมือธุรกิจควบคุมได      
ดังนี้  (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546, หนา 17-19) 
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ผลิตภณัฑ (product) 
-  สินคาใหเลือก (product variety) 
-  คุณภาพสินคา (quality) 
-  รูปรางลักษณะ (feature) 
-  การออกแบบ (design) 
-  ตราสินคา (band name) 
-  การบรรจุหบีหอ (packaging) 
-  ขนาด (size) 
-  การบริการ (services) 
-  การรับประกัน (warranties) 
-  การรับคืน (returns) 
               ฯลฯ 

ราคา (price) 
-  ราคาสินคาในรายการ (list price) 
-  สวนลด (discounts) 
-  สวนยอมให (allowances) 
-  ระยะเวลาการชําระเงิน (payment period) 
-  ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (credit items) 
                  ฯลฯ 

การจัดจําหนาย (place) 
-  ชองทาง (channels) 
-  ความครอบคลุม (coverage) 
-  การเลือกคนกลาง (assortment) 
-  ทําเลที่ตั้ง (location) 
-  การสนับสนนุการกระจายสินคา 
   สูตลาด (market logistics) 
-  สินคาคงเหลือ (inventory) 
-  การขนสง (transportation) 
-  การคลังสินคา (warehousing) 
                 ฯลฯ 

การสงเสริมการตลาด (promotion) 
-  การโฆษณา (advertising) 
-  การขายโดยใชพนักงานขาย  
   (personal selling) หรือการใชหนวยงานขาย  
   (sales force) 
-  การสงเสริมการขาย (sales promotion) 
-  การใหขาว การประชาสัมพันธ 
   (publicity and public relations) 
-  การตลาดทางตรง (direct marketing) 
    และการตลาดเชื่อตรง (online marketing) 
                ฯลฯ 

สวนประสมทางการตลาด 
(marketing mix) 

ภาพที่ 2.3  แสดงสวนประสมทางการตลาด 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546, หนา 18 
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 1.  ผลิตภัณฑ (product)  
 ผลิตภัณฑ (procdct) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความจําเปน หรือความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะเปนสินคาที่มีตัวตน หรือ
บริการซึ่งไมมีตัวตนก็ได คุณสมบัติผลิตภัณฑประกอบดวย ประโยชน คุณภาพ รูปรางลักษณะ 
บรรจุภัณฑ ตราสินคา และเปนสินคาลักษณะตาง ๆ ที่สามารถสัมผัสไดดวยประสาทสัมผัสทั้งหา 
คือ รูป รส กล่ิน เสียง ตลอดจนคุณสมบัติที่สามารถสนองความตองการดานสังคม ผลิตภัณฑ ไดแก 
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคการ หรือบุคคล ซ่ึงนักการตลาดสามารถนํามากําหนดกลยุทธ
การตลาดไดคือ ขนาด รูปราง ลักษณะ และคุณสมบัติอะไรบางที่ผลิตภัณฑควรมี ผลิตภัณฑควรจะ
บรรจุหีบหออยางไร ลักษณะการบริการที่สําคัญของผูบริโภคคืออะไร การรับประกัน และ
โปรแกรมการใหบริการอะไรบางที่ควรจัดไวให ลักษณะของผลิตภัณฑ สวนประกอบที่เกี่ยวของ
คืออะไร 
 องคประกอบของผลิตภัณฑ  
 องคประกอบของผลิตภัณฑมีดังนี้ (ลาวรรณ ญาณปญญา, 2551, หนา 9) 
 1.  ผลิตภัณฑหลัก (core product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานสําหรับผลิตภัณฑที่ลูกคา
จะไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง และจัดหามาครอบครอง ผูผลิตตองรูวาอะไรเปนสิ่งที่ตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคได 
 2.  รูปลักษณผลิตภัณฑ (tangible product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภค
สามารถรับรูได คือ คุณภาพ  รูปลักษณะ  การบรรจุหีบหอ รูปแบบ ตรายี่หอ เปนตน 
 3.  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (expected product) หมายถึง ส่ิงที่ผูบริโภคคาดวาจะไดรับจากา
กรซ้ือและใชผลิตภัณฑในดานความปลอดภัย ความหรูหรา ความมีระดับ เปนตน 
 4.  ผลิตภัณฑควบ (augmented product) หมายถึง ประโยชนและบริการเพิ่มเติมที่
ผูบริโภคจะไดรับควบคูไปกับการซื้อสินคา 
 5.  ศักยภาพผลิตภัณฑ (potential product) หมายถึง การมองแนวโนมผลิตภัณฑที่จะ
พัฒนาในอนาคต เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 
 2.  ราคา (price)  
 ราคา (price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน หรือเปนส่ิงที่ตองจายสําหรับการ
ไดมาซึ่งบางสิ่ง นักการตลาดตองตัดสินใจในราคาผลิตภัณฑ หรือบริการและปรับปรุงราคาเหลานี้ 
ลักษณะความแตกตางของผลิตภัณฑ และความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคทําใหเกิดมูลคา (value) ในตัวสินคา มูลคาที่สงมอบใหลูกคาตองมากกวาตนทุน (cost) 
หรือราคา (price) ของสินคานั้น ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อก็ตอเมื่อมูลคามากกวาเกินกวาราคา
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สินคา คําถามที่เกี่ยวกับราคาและเปนสวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ ผูบริโภคมีการ
รับรูราคา (awareness) วาเหมาะสมกับสินคานั้นอยางไร (how) ผูบริโภครูสึกถึงความแตกตาง
ระหวางสินคาตาง ๆ ไดอยางไร ปริมาณเทาใด ขนาดสวนลดใหกับผูซื้อดวยเงินสดเปนเทาใด 
 วัตถุประสงคในการตั้งราคา  
 วัตถุประสงคในการตั้งราคามีดังนี้ (ลาวรรณ ญาณปญญา, 2551, หนา 10) 
 1.  การตั้งราคาเพื่อมุงผลตอบแทนหรือกําไร 
 2.  การตั้งราคาเพื่อใหไดยอดขายมากขึ้น 
 3.  การตั้งราคาเพื่อวัตถุประสงคอ่ืน ๆ ประกอบดวย 2 กรณี คือ การตั้งราคาเพื่อเผชิญการ
แขงขันและการตั้งราคาเพื่อรักษาเสถียรภาพของการตั้งราคา 
 งานการตลาดทุกอยางรวมทั้งการตั้งราคานั้นจําเปนจะตองมีการกําหนดวัตถุประสงคที่
ตองการเอาไว วัตถุประสงคที่สําคัญในการตั้งราคามีดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

วัตถุประสงคในการตั้งราคา 

 

มุงกําไร 

 

มุงยอดขาย 

การเผชิญการแขงขัน 

การรักษาเสถียรภาพของราคา 

กําไรตามเปาหมาย  

กําไรตามเปาหมาย  

การเพิ่มขึ้นของยอดขาย 

การเพิ่มขึ้นของสวนครองตลาด 

 

มุงอื่นๆ  

 
ภาพที่ 2.4  แสดงวัตถุประสงคในการตั้งราคา 
ที่มา: ลาวรรณ ญาณปญญา, 2551, หนา 10 
 
 3.  การจัดจําหนาย (place)  
 การจัดจําหนาย (place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวยสถาบัน และ
กิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมจะเปนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัว
สินคา ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การตัดสินใจในการ
จัดจําหนาย จะไดรับอิทธิพลจากพฤติกรรมผูบริโภคดังนี้ ลักษณะโครงสรางการจัดจําหนายเพื่อ
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การคาปลีกอะไรบางที่ควรใชในการเสนอขายผลิตภัณฑ ควรจะขายที่ไหน (where) และเปนจํานวน
มากนอยเพียงใด (how many) การจัดจําหนายเพื่อกระจายผลิตภัณฑไปยังผูคาปลีกจะนําสินคา
อะไรบางไปยังรานคาปลีก (what) ความจําเปนของบริษัทที่จะควบคุมกิจกรรมตาง ๆ ของการ
ควบคุมธุรกิจการจัดจําหนายเปนอยางไร (how) และภาพลักษณ และลักษณะของรานคาปลีก
อะไรบางที่ควรจะสรางขึ้นมา (what) การจัดจําหนายประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
  3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (channel of distribution หรือ distribution channel) 
หมายถึง กระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใช ซ่ึงอาจจะมีหลาย
ขั้นตอน และตองอาศัยความรวมมือจากหลายบริษัท หรือเปนองคการที่เกี่ยวของกันซ่ึงชวยนํา
ผลิตภัณฑ หรือบริการไปยังผูบริโภค ผูใชทางอุตสาหกรรม หรือหนวยธุรกิจเพื่อใหหรือการบริโภค 
  3.2  การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(physical distribution) หรือ marketing logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การ
ปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก
จุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร 
การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังนี้ การขนสง (transportation) การเก็บรักษาสินคา และการ
คลังสินคา (storage & warehousing) การบริหารสินคาคงเหลือ (inventory management) 
 4.  การสงเสริมการตลาด (promotion)  
 การสงเสริมการตลาด เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อ
สรางความเชื่อถือ เพื่อสรางทัศนคติ เพื่อแจงขาวสาร เพื่อจูงใจใหเกิดความตองการเพื่อเตือนความ
ทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อถือ หรือพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดตอส่ือสารอาจเปนการขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) และการขายโดยไมใชพนักงาน
ขาย (nonpersonal selling) คําถามในสวนของการสงเสริมการตลาดที่เกี่ยวกับการวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค เชน จุดมุงหมาย และวิธีการติดตอส่ือสารที่เกี่ยวกับผูบริโภคคืออะไร (what) 
การตัดสินใจเลือกเครื่องมือสงเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับผูบริโภคคือเครื่องมือใด (which) 
วิธีการสงเสริมการตลาดที่เหมาะสมที่สุดสําหรับผูบริโภคในแตละสถานการณคืออะไร (what) วิธีที่
มีประสิทธิภาพในการสรางใหเกิดความตั้งใจ และความสนใจคืออะไร (what) ขาวสารที่เหมาะสม
ที่สุดสําหรับผูบริโภคคืออะไร (what) ส่ือที่เหมาะสมที่สุดสําหรับผูบริโภคคืออะไร (what) ทําไม
ผูบริโภคจึงซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ (why) ใครที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ (who) ขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อเปนอยางไร (how) 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
             รัชนีกร ณ พัทลุง (2548 : บทคัดยอ) การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตจาก
เต็นทรถยนตมือสองในเขตบางนา ศึกษาเฉพาะพฤติกรรมสวนบุคคลและปจจัยทางสังคม กับการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตมือสอง เปนการศึกษาเพื่อใชในการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสอง โดยเฉพาะใน
สภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน ซ่ึงประชากรที่ทราบถึงองคประกอบตางๆ ทั้งปจจัยภายในและภายนอก
ที่ผูบริโภคใชในการประกอบการพิจารณาใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ประชาชนที่อาศัยในเขตบาง
นาและซื้อรถยนตจากเต็นทรถยนตมือสองเทานั้น สุมตัวอยางโดยบังเอิญ จํานวน 200 คน โดยใช
แบบสอบถาม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปจจัยทาง
สังคม ของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสองในเขตบางนา  
 ผลการวิจัย พบวา  
 1.  ปจจัยสวนบุคคล คือ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได มีความสําคัญตอการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตจากเต็นทรถยนตมือสอง เมื่อผูบริโภคเลือกชวงเลาที่เหมาะสม โดยผูบริโภคสวนใหญ
เปนเพศชาย สําเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน/ลูกจางในหนวยงานเอกชน และ        
มีรายไดตอเดือน 10,000 - 19,999 บาท เปนอันดับแรก  
 2.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คือ ก) ผลิตภัณฑ ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญ
ระหวางผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสอง โดยเลือกชวงเวลาที่เหมาะสมและเลือกตรา
ยี่หอ ในองคประกอบปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางใหความสําคัญเรียงลําดับ 
ดังนี้ คุณภาพของรถยนตมือสอง ความหลากหลายของรถ การบริการทั้งกอนและหลังการขาย 
ช่ือเสียงของเต็นทรถยนตมือสอง  ข) ราคา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญระหวางราคากับการ
ตัดสินใจซื้อ โดยเลือกชวงเวลาที่เหมาะสมและตรายี่หอ โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับราคา
รถยนตที่มีราคาถูกมากที่สุด  ค) ชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญระหวาง
ชองทางการจัดจําหนายกับการตัดสินใจซื้อ โดยเลือกชวงเวลาที่เหมาะสมและตรายี่หอ ผูบริโภคที่
เปนกลุมเปาหมายไดใหความสําคัญกับสถานที่เต็นทรถยนตที่อยูติดริมถนน เปนจํานวนมากที่สุด   
ง) การสงเสริมการตลาด ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญระหวางการสงเสริมการตลาดกับการ
ตัดสินใจซื้อ โดยเลือกชวงเวลาที่เหมาะสมและตรายี่หอ ในองคประกอบการสงเสริมการตลาด
ผูบริโภคใหความสําคัญกับพนักงานขายเปนอันดับแรก  
 3.  ปจจัยทางสังคม คือ กลุมอางอิง ซ่ึงไดแก คําพูดปากตอปาก ความคิดเห็นของผูที่เคย
ใชรถยนตมือสอง และ ความคิดเห็นของบุคคลในครอบครัว ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญ
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ระหวางกลุมอางอิงกับการตัดสินใจซื้อ โดยเลือกชวงเวลาที่เหมาะสมและตรายี่หอ ผูบริโภคให
ความสําคัญกับความความคิดเห็นของผูที่เคยใชรถยนตมือสองมาแลว เปนอันดับแรก   
 มนัสนันท เธียรสวางคุณ (2546 : บทคัดยอ) ศึกษารื่อง พฤติกรรมการเปดรับขอมูล
ขาวสารของผูบริโภครถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา พฤติกรรม 
พฤติกรรมการรับรูขอมูลขาวสารการตลาดแบบบูรณาการ และการใชประโยชนขอมูลขาวสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ของผูบริโภครถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร 
 การวิจัยคร้ังนี้ เปนการวิจัยเชิงสํารวจโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง คือผูใชรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 ราย ซ่ึง
มาติดตอหรือรับบริการที่โชวรูมหรือตัวแทนจําหนายรถยนต และตามหางสรรพสินคาที่มีการจัด
แสดงโชวรถยนต โดยการใชวิธีสุมตัวอยางแบบบังเอิญและวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม
คอมพิวเตอร SPSS fo Wondows  และใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานที่ใชในการทดสอบสมมติฐานไดแก สถิติการทดสอบความ
แตกตางระหวางประชากรสองกลุม (t-test) การทดสอบ ความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
ANOVA) ศึกษาความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวโดยใชสถิติไค-สแควร (Chi-square) ผลการทดสอบ
สมมติฐานในการวิจัย พบวา  
 1.  ผูที่มีอาชีพ จํานวนบุตร และประเภทของรถยนตมือสองที่ใชแตกตางกันมีพฤติกรรม
การเปดรับขอมูลขาวสารการตลาดแบบบูรณาการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
และผูที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารการตลาดแบบบูรณาการ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นอกจากนี้ยังพบวาผูที่มีเพศ อายุ รายได และ
สถานภาพสมรสแตกตางกันมีพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารการตลาดแบบบูรณาการแตกตาง
กันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  
 2.  ปจจัยสวนบุคคลในดานเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได สถานภาพสมรส จํานวน
บุตร และประเภทของรถยนตมือสองที่ใช มีพฤติกรรมการรับรูขอมูลขาวสารการตลาดแบบบูรณา
การแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  
 3.  ผูที่มีเพศ อายุ อาชีพ รายได และประเภทของรถยนตมือสองที่ใชแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการใชประโยชนขอมูลขาวสารการตลาดแบบบูรณาการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 และผูที่มีจํานวนบุตรแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชประโยชนขอมูลขาวสาร
การตลาดแบบบูรณาการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นอกจากนี้ยังพบวาผูที่มี
ระดับการศึกษาและสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชประโยชนขอมูลขาวสาร
การตลาดแบบบูรณาการแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  
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 วรัตม ปกรณธนกิจ (2549 :บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมการซื้อ และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชขอมูลปฐมภูมิจากการตอบแบบสอบถาม จากตัวอยางจํานวน 400 
รายในเขตกรุงเทพมหานคร ขอมูลที่ไดนํามาวิเคราะหเชิงพรรณนา และสถิติที่ใชไดแก คารอยละ 
ไคสแควร และใชคาสถิติ F ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 เพื่อทดสอบความแตกตางในการให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดของผูบริโภคที่ซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคล 
 ผลการศึกษา พบวากลุมตัวอยางผู ซ้ือและผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคลในเขต
กรุงเทพมหานคร สวนใหญเปนเพศชาย ระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวนสมาชิกในครอบครัว 4-
6 คน อาชีพพนักงานเอกชน รายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท ระยะทางจากบานถึงที่ทํางาน 
ไมเกิน 10 กิโลเมตร งานอดิเรกท่ีทําในวันหยุดที่เกี่ยวของรถยนต สวนใหญเดินทางใน
กรุงเทพมหานคร รถยนตที่ใชสวนใหญยี่หอ     โตโยตา ขนาด 1,500-1,999 ซีซี ราคาไมเกิน 
700,000 บาท โดยซื้อเงินดาวนสูง และผอนต่ําๆ ไมเกิน 48 งวด สาเหตุที่ซ้ือเพราะเหมาะกับงาน 
แผนการซื้อรถยนตคันใหม มีระยะเวลามากกวา 2 ปขึ้นไป โดยเปนยี่หอ โตโยตา ขาดเครื่องยนต 
1,500-1,999 ซีซี ราคาไมเกิน 1,000,000 บาท สําหรับปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
พบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญในดานสมรรถนะ/ชวงลาง สวนปจจัยรองลงมาไดแก ปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด และปจจัยดานราคา ตามลําดับ  
 จากการทดสอบสมมติฐาน พบวาพฤติกรรมการซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สวนใหญขึ้นอยูกับระดับรายได 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 และจากการทดสอบความแตกตางในการ
ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคตอการตัดสินใจซื้อรถยนตนั่งสวน
บุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกันจะใหความสําคัญกับปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดแตกตางกัน ในปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 สวนปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาดนั้น ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคล    
 ลาวรรณ ญาณปญญา (2551: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมในการเลือกซื้อรถยนตใช
แลวของผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองเชียงราย มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อ
รถยนตใชแลวของผูบริโภค และเพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตใชแลวของ
ผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
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ขอมูลจากผูที่ซ้ือรถยนตใชแลวในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย จํานวน 200 ราย การวิเคราะห
ขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา 
 ผลการศึกษาพบวา ผูที่ซ้ือรถยนตใชแลวสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 26-40 ป     
มีสถานภาพสมรสแลว การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว มีรายได      
ตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท ผูบริโภคมีวัตถุประสงคในการซื้อสวนใหญเพื่อนําไปใชเปนพาหนะ  
ไปทํางาน ยี่หอท่ีนิยมซ้ือคือ โตโยตาและฮอนดา นิยมซื้อรถยนตสีบรอนเงิน และสีบอรนทอง ราคา
ไมเกิน 300,000 บาท อายุการใชงานของรถไมเกิน 10 ป โดยซื้อรถยนตใชแลวจากเต็นทที่ตั้งอยู
ถนนซุปเปอรไฮเวยเชียงราย-แมสาย ผูบริโภคที่ซ้ือรถยนตใชแลวสวนใหญชําระเปนเงินผอน โดย
จายเงินดาวนไมเกิน 200,000 บาท ใชบริการสินเชื่อกับธนาคารธนชาติ จํากัด มากที่สุด โดยเสีย
อัตราดอกเบี้ยรอยละ 6 – 10 ตอป ยอดเงินผอนตองวดไมเกิน 7,500 บาท และระยะเวลาที่ผอนชําระ
คือ 60 งวด 
 ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อรถยนตใชแลวของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงราย สามอันดับแรก คือ ลําดับที่ 1 ไดแก ความจําเปนในการใชรถยนต เชน ใชไปทํางาน เปน
พาหนะสําหรับครอบครัว ลําดับที่ 2 ไดแก ราคารถยนตใชแลวโดยเปรียบเทียบถูกกวาราคารถยนต
ใหม และลําดับที่ 3 ไดแก อายุของรถยนตใชแลวเหมาะสมกับสภาพของรถที่สามารถใชงานไดดี 
 ชาตรี  อินชัย (2551: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
ใชแลวของผูบริโภค ในอําเภอเมืองเชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตใชแลวของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม กลุมตัวอยาง ไดแก ผูบริโภคใน
อําเภอเมืองเชียงใหมที่ตัดสินใจซื้อรถยนตใชแลว 30 ราย จากผูบริโภคที่มาชําระคางวดกับทาง
บริษัทไทยพาณิชยลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด(มหาชน) และผูบริโภคที่ซ้ือ
รถยนตใชแลวจากรานทรัพยดีเลิศ คารเซนเตอรในอําเภอเมืองเชียงใหม เครื่องมือที่ใชในการเก็บ
รวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม เปนแบบมาตราสวนประมาณคา และแบบปลายเปด โดยทําการ
เก็บขอมูลตามที่ตั้งของบริษัทตัวแทนจําหนายรถยนตใชแลว และบริษัทเงินทุน ในอําเภอเมือง
เชียงใหม วิเคราะหขอมูลโดยการหาคาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน นําเสนอ
ขอมูลดวยตารางประกอบคําบรรยาย และสรุปเปนความเรียง 
 ผลการศึกษาพบวา 
 ผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม ตัดสินใจซื้อรถยนตใชแลวจากปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
ดานราคาและดานการจัดจําหนายอยูในระดับมาก ดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง 
โดยพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคมากที่สุดในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตใชแลว 3 อันดับ
แรก ซ่ึงเปนปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก อันดับที่หนึ่ง คือรถยนตใชแลวที่มีความปลอดภัยสูง ใน
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การขับขี่ อันดับที่สอง คือ รถยนตที่ชวยประหยัดน้ํามันในการเดินทาง และอันดับที่สาม คือ รถยนต
ที่มีการควบคุมการขับไดงาย 
 สําหรับขอมูลปญหาและความตองการที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตใชแลวของ
ผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมนั้น พบ 3 อันดับแรก ไดแก รถยนตใชแลวเมื่อขายตอไดราคาดี 
อันดับสอง ไมเกิดอุบัติเหตุมากอน และอันดับสาม ประหยัดน้ํามัน 
 จากผลการศึกษาดังกลาวขางตน ทําใหทราบถึงปจจัยที่ผูบริโภคใหความสําคัญในการ
เลือกซื้อรถยนตใชแลวในอําเภอเมืองเชียงใหม และยังไดแนวทางในการพัฒนาการตลาดของผู
ประกอบธุรกิจคารถยนตใชแลวใหตรงตามความตองการของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม 
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