
บทที ่2 
 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
‚หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์‛ ของลูกคา้ในจงัหวดัเพชรบุรี มีแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบั ‚หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ‛์  
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
4. แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
6. สรุปการศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

  

แนวคดิเกีย่วกบั “หน่ึงต าบล หน่ึงผลติภัณฑ์” 
 

วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี (2547) ไดก้ล่าวถึง โครงการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ หรือ
เรียกสั้ นๆว่า โอทอป (OTOP) ไวว้่าได้มีการริเร่ิมข้ึนในสมยัท่ีพนัตาํรวจโท ทกัษิณ ชินวตัร เป็น
นายกรัฐมนตรี โดยเป็นโครงการท่ีรัฐบาลส่งเสริมให้ชาวบา้นในแต่ละตาํบลสร้างอาชีพในการผลิต
สินคา้ เพื่อออกจาํหน่าย โดยสร้างสินคา้ท่ีเป็นสินคา้ประจาํตาํบลนั้นๆ ผลิตภณัฑ์ ไม่ไดห้มายถึงตวั
สินค้าเพียงอย่างเดียวแต่เป็นกระบวนการทางความคิดรวมถึงการบริการ การดูแลการอนุรักษ์
ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล้อม การรักษาภูมิปัญญาไทย การท่องเท่ียว ศิลปวฒันธรรม 
ประเพณี การต่อยอดภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน การแลกเปล่ียนเรียนรู้เพื่อให้กลายเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ 
มีจุดเด่น จุดขายท่ีรู้จกักนัแพร่หลายไปทัว่ประเทศและทัว่โลก 

1. วตัถุประสงค์ของหน่ึงต าบล หน่ึงผลติภัณฑ์ 
 จากนโยบายของรัฐบาล ท่ีแถลงต่อรัฐสภา และตามระเบียบสํานกันายกรัฐมนตรี 

วา่ดว้ยคณะกรรมการอาํนวยการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์แห่งชาติ พ.ศ. 2544 การดาํเนินงานตาม
โครงการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ เพื่อให้แต่ละชุมชนไดใ้ชภู้มิปัญญาทอ้งถ่ินมาใชใ้นการพฒันา
สินคา้โดยรัฐพร้อมท่ีจะเขา้ช่วยเหลือในดา้นความรู้สมยัใหม่ และการบริหารจดัการเพื่อเช่ือมโยง

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%B4%E0%B8%93_%E0%B8%8A%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%90%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%B3%E0%B8%9A%E0%B8%A5
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สินค้าจากชุมชนสู่ตลาดทั้ งในประเทศและต่างประเทศด้วยระบบร้านค้า เครือข่ายและ
อินเตอร์เน็ต เพื่อส่งเสริมและสนับสนุนกระบวนการพัฒนาท้องถ่ินสร้างชุมชนให้เข้มแข็ง 
พึ่งตนเองไดใ้ห้ประชาชนมีส่วนร่วมในการสร้างรายไดด้ว้ยการนาํทรัพยากร ภูมิปัญญาในทอ้งถ่ิน
มาพฒันาเป็นผลิตภณัฑ์และบริการท่ีมีคุณภาพ มีจุดเด่นและมูลค่าเพิ่มเป็นท่ีตอ้งการของตลาด ทั้ง
ในและต่างประเทศ และมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 

1. สร้างงาน สร้างรายได ้แก่ชุมชน 
2. สร้างความเขม้แขง็แก่ชุมชนใหส้ามารถคิดเอง ทาํเอง ในการพฒันาทอ้งถ่ิน 
3. ส่งเสริมภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน 
4. ส่งเสริมการพฒันาทรัพยากรมนุษย ์
5. ส่งเสริมความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ของชุมชนในการพฒันาผลิตภัณฑ์ โดย

สอดคลอ้งกบัวถีิชีวติและวฒันธรรมในทอ้งถ่ิน 
แนวความคิด ‚หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์‛ ได้เกิดข้ึนในประเทศญ่ีปุ่นเม่ือ 20 ปี

ก่อน ซ่ึงหน่ึงหมู่บา้น หน่ึงตาํบล ในประเทศญ่ีปุ่นเร่ิมตน้มาจากเมืองโออิตะ (Oita) ประเทศญ่ีปุ่นใน
ปี พ.ศ. 2520 แนวความคิดหลกัของ ‚หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์‛ ก็คือ การใช้ปัจจยัภายในอย่าง
เตม็ท่ี ทาํอะไรดว้ยตนเอง คิดเอง สร้างผลิตภณัฑท่ี์เป็นสัญลกัษณ์ของทอ้งถ่ิน หรือชุมชนตนเอง เอา
ของท่ีมีอยูเ่ดิมซ่ึงดีอยู่แลว้ มาพฒันาให้ดีข้ึน และอีกแนวทางหน่ึงก็คือ การทาํให้เมือง จงัหวดัเป็น
ฐานข้อมูล เป็นศูนย์กลางข้อมูลท่ีใช้ประโยชน์ได้ทั่วไป หลักสําคัญของ ‚หน่ึงตําบล หน่ึง
ผลิตภณัฑ์‛ ตั้งอยู่บนพื้นฐานความคิดท่ีสําคญั 3 ประการ ไดแ้ก่ ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินสู่สากล (Local 
Yet Global) คือ การสรรหาส่ิงดีๆ ซ่ึงเป็นลกัษณะเดิมของชุมชนมาพฒันาให้ดีข้ึนจนเป็นท่ียอมรับ
ของทัว่โลกได ้หลกัสําคญัท่ี 2 คือ พึ่งตนเอง และคิดอยา่งสร้างสรรค ์(Self Reliance Creativity) คือ 
การคิดดว้ยตวัเอง ทาํเอง พยายามสร้างสรรค์ส่ิงต่างๆ ดว้ยตนเอง มีการคน้หาส่ิงท่ีเป็นศกัยภาพท่ี
ซ่อนอยูท่ี่ในชุมชนเอามาพฒันาใหดี้ข้ึนเร่ือยๆ ส่ิงท่ีเป็นความรู้ดั้งเดิมเป็นเหมือนการตกผลึกของดีๆ 
และหลกัสําคญัอีกประการ คือ การพฒันาทรัพยากรบุคคล (Human Resource Development) คือ 
การพฒันาให้โอกาสคนท่ีมีความคิดดีๆให้มีโอกาสแสดงความคิดเห็นอยา่งสร้างสรรค ์และทาํงาน
อยา่งเตม็ศกัยภาพของตนเองภายใตค้าํขวญั (Slogan) ท่ีวา่ นาํภูมิปัญญาทอ้งถ่ินเพื่อสร้างความมัน่คัง่
สู่เมืองและแนวคิดดงักล่าวอยู่บนพื้นฐานของ ‚ปรัชญา‛ หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ 3 ประการ คือ 
(1) สร้างเสริมและพฒันาให้ท้องถ่ินมัง่คัง่ (2) การมีส่วนร่วมของประชาชนในท้องถ่ินในทุก
กิจกรรม และ (3) กิจกรรมครอบคลุมขา้มช่วงอายุและพื้นท่ี ดงัภาพท่ี 2.1 (กรมการพฒันาชุมชน 
กระทรวงมหาดไทย, 2551) 
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ภาพท่ี 2.1 ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินเพื่อสร้างความมัง่คัง่สู่เมือง 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย, 2551) 
 

‚หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์‛ คือ การใช้ปัจจัยภายในอย่างเต็มท่ี ทาํอะไรด้วย
ตนเอง คิดเอง สร้างผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นสัญลกัษณ์ของทอ้งถ่ิน หรือชุมชนตนเอง เอาของท่ีมีอยู่เดิมซ่ึง 
ดีอยู่แล้วมาพฒันาให้ดีข้ึน และอีกแนวทางหน่ึงก็คือ การทาํให้เมือง จงัหวดัเป็นฐานขอ้มูล เป็น
ศูนยก์ลางขอ้มูลท่ีใช้ประโยชน์ได้ทัว่ไป หลกัสําคญัของ ‚หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์‛ ตั้งอยู่บน
พื้นฐานความคิดท่ีสําคญั 3 ประการ ไดแ้ก่ ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินสู่สากล (Local Yet Global) คือ การ
สรรหาส่ิงดี ซ่ึงเป็นลกัษณะเดิมของชุมชน มาพฒันาให้ดีข้ึนจนเป็นท่ียอมรับของทัว่โลกได ้หลกั
สําคญัท่ี 2 คือ พึ่งตนเอง และคิดอยา่งสร้างสรรค ์(Self Reliance Creativity) คือ การคิดดว้ยตวัเอง 
ทาํเอง พยายามสร้างสรรค์ส่ิงต่างๆ ดว้ยตนเอง มีการคน้หาส่ิงท่ีเป็นศกัยภาพท่ีซ่อนอยู่ท่ีในชุมชน 
เอามาพฒันาใหดี้ข้ึนเร่ือยๆ ส่ิงท่ีเป็นความรู้ดั้งเดิมเป็นเหมือนการตกผลึกของดีๆ และหลกัสําคญัอีก
ประการ คือ การพฒันาทรัพยากรบุคคล (Human Resource Development) คือ การพฒันาให้โอกาส

 พฒันาการ 
 ปกครอง 

ปัจจยัพืน้ฐาน 

ธรรมชาติ คน เทคโนโลย ี วฒันธรรม การปกครอง ความพยายาม 

น าภูมิปัญญาท้องถิ่นสู่ภาคเมืองและสากล เพือ่สร้างความมั่งคั่ง 

ธรรมชาติ คน เพิ่มทกัษะ  วฒันธรรม 
 

แรงดลใจ 
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คนท่ีมีความคิดดีๆใหมี้โอกาสแสดงความคิดเห็นอยา่งสร้างสรรค ์และทาํงานอยา่งเต็มศกัยภาพของ
ตนเอง (กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย, 2551) 

 ‚หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์‛ ท่ีไดก้ล่าวมา สรุปไดว้า่ เป็นแนวทางประการหน่ึง ท่ี
จะสร้างความเจริญแก่ชุมชนให้สามารถยกระดบัฐานะความเป็นอยูข่องคนในชุมชนให้ดีข้ึน โดย
การผลิตหรือจดัการทรัพยากรท่ีมีอยู่ในท้องถ่ินให้กลายเป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพ มีจุดเด่นเป็น
เอกลกัษณ์ของตนเองท่ีสอดคล้องกบัวฒันธรรมในแต่ละทอ้งถ่ิน สามารถจาํหน่ายในตลาดทั้ง
ภายในและต่างประเทศ โดยมีหลกัการ พื้นฐาน 3 ประการ คือ 

1. ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินสู่สากล (Local Yet Global) ผลิตสินคา้และบริการท่ีใชภู้มิ
ปัญญาและวฒันธรรมทอ้งถ่ินใหเ้ป็นท่ียอมรับระดบัสากล 

2. พึ่งตนเองและคิดอยา่งสร้างสรรค ์(Self - Reliance - Creativity) ทาํความฝันให ้
เป็นจริงดว้ยกระบวนการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑโ์ดยการสร้างกิจกรรมอาศยัศกัยภาพของทอ้งถ่ิน 

3. การสร้างทรัพยากรมนุษย ์ (Human Resource Development) ฟูมฟักประชาชน
ให ้สู้ชีวติดว้ยความทา้ทาย และจิตวญิญาณแห่งการสร้างสรรค ์

2. วสัิยทศัน์ OTOP เพชรบุรี 
‚ส่งเสริมการขาย (Promotion) ดว้ยเครือข่ายเทคโนโลยีสารสนเทศและเครือข่าย

ชุมชน (Corporation Network) ผลิตภณัฑไ์ม่ปลอมปน (Product) ไม่เป็นมลพิษต่อส่ิงแวดลอ้ม (Non 
Pollution) คุณภาพสูงพร้อม (Performance) แต่ราคามาตรฐาน (Price) บรรจุภณัฑ์สวยหรู 
(Packaging) เคียงคู่ตลาดและการท่องเท่ียว (Place)‛ 

 เพชรบุรี เ ป็นเมืองเ ก่าแก่ ท่ี มีประวัติศาสตร์อันยาวนานมีเอกลักษณ์ทาง
ศิลปวฒันธรรมและเป็นดินแดนแห่งธรรม มีโบราณสถาน โบราณวตัถุ วดัวาอารามปรากฏให้เห็น
มากมาย อีกทั้งยงัมีศิลปะในการปรุงอาหารคาวหวาน ซ่ึงเป็นอุตสาหกรรมพื้นบา้นท่ีสร้างช่ือเสียง
และรสชาติเป็นเอกลกัษณ์ของจงัหวดัโดยเฉพาะนอกจากน้ีจงัหวดัเพชรบุรียงัเป็นเมืองท่องเท่ียวท่ีมี
ความสาํคญัท่ีมีทั้งชายหาดชายทะเล ภูเขา นํ้าตก เป็นตน้  (สาํนกังานสรรพากรพื้นท่ีเพชรบุรี, 2552) 

ผลิตภณัฑ์สินคา้ หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ของจงัหวดัเพชรบุรี ไดแ้ก่ กลุ่มอาชีพ
สตรีโพไร่หวาน กลุ่มผูผ้ลิตผลิตภณัฑไ์มต้าล กลุ่มทอผา้เพชรสามเรือน กลุ่มศิลปะประดิษฐ์ ต.ห้วย
ท่าชา้ง กลุ่มสตรีอาสาพฒันา (เห็ดนางฟ้าแปรรูป)  กลุ่มผลิตภณัฑก์ลึงไมต้าล กลุ่มเกษตรกรทาํสวน
ท่าไม้รวก กลุ่มพฒันาอาชีพสตรีบ้านหนองชุมแสง กลุ่มผูผ้ลิตสุราแช่พื้นเมืองจากผลไมแ้ละ
สมุนไพร  โรงมีดกลุ่มแม่บา้นค่ายพระรามหก กลุ่มนํ้ าตาลโตนด กลุ่มสมุนไพรตาํบลไร่ส้มกลุ่ม
เศรษฐีสมุนไพร กลุ่มเพชรศิราภรณ์เคร่ืองประดบัไทย กลุ่มผลิตถุงอบสมุนไพรเพื่อสุขภาพ กลุ่ม
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ผลิตภณัฑ์ผา้ไทย กลุ่มสตรีดอกไมป้ระดิษฐ์จากผา้ใยบวั กลุ่มแม่บา้นเกษตรกรวดักุฏิ กลุ่มทอเส่ือ
กก กลุ่มแปรรูปผลิตภณัฑ์จากนํ้ าตาลมะพร้าว กลุ่มมาลยัดินหอมมะลิ กลุ่มทาํพดัใบตาล กลุ่มสตรี
ทาํนํ้ าด่ืมสมุนไพรแปรรูป กลุ่มแปรรูปอาหารทะเล กลุ่มอนุรักษน์ํ้ าตาลโตนดบา้นทา้ยหลวง กลุ่ม
แปรรูปเห็ดโคนแช่แข็ง กลุ่มสตรีตดัเยบ็เส้ือจงัหวดัเพชรบุรี กลุ่มสมุนไพรสําเร็จรูปบา้นหมอ้หมู่ 5 
กลุ่มขนมหมอ้แกงกาญจนา กลุ่มผา้ทอไทดาํเขายอ้ย กลุ่มอาชีพแปรรูปผลผลิตทางการเกษตร 
(กลว้ยแปรรูป) กลุ่มแปรรูปนํ้าตาล กลุ่มแปรรูปนํ้ าตาลโตนด กลุ่มขา้วเกรียบงาเมืองเพชร กลุ่มแปร
รูปผลิตภณัฑ์พืชสมุนไพร กลุ่มผลิตภณัฑ์กระดาษโพธ์ิใหญ่ กลุ่มเกษตรกรห้วยท่าช้าง (สาโท
เพชรบุรี) กลุ่มผลิตภณัฑ์งานฝีมือไททรงดาํ กลุ่มหัตถกรรมพื้นบา้น (กลึงไมต้าล) กลุ่มทาํ
นํ้ าพริกเผา (นํ้ าพริกเจร้วย) กลุ่มผูผ้ลิตตะกร้อสอยมะม่วงห้วยสาริกา กลุ่มหุบกระพงไข่เค็ม กลุ่ม
อาหารทะเลแปรรูป กลุ่มแม่บา้นอ่างศิลา กลุ่มแม่บา้นแปรรูปอาหารทะเลตาํบลบางขุนไทร กลุ่ม
แม่บา้นเกษตรกรภูมิปัญญาบางแกว้ กลุ่มแม่พานิช กลุ่มวุน้มะพร้าวนํ้ าหอม กลุ่มผลิตภณัฑ์แชมพู
โพพระ และกลุ่มผลิตนํ้าผลไม ้ (สาํนกังานสรรพากรพื้นท่ีเพชรบุรี, 2552) 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 

1. พฤติกรรมของผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หา

หรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภคของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรือ
องค์กร เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การบริโภค การเลือกบริการ 
แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะทาํใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ 

 ปณิศา ลัญชานนท์ (2548 : 83) กล่าวว่า  พฤติกรรมผู ้บริโภค (Consumers 
Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและ
การใชสิ้นคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขา 

 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550 : 18) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ
ตดัสินใจ และกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลกระทาํ เม่ือเขาทาํการประเมินแสวงหาและครอบครอง 
การใช้ หรือบริโภค สินคา้และบริการ หรือ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลใน
การคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมิน และการดาํเนินการ เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ โดยคาดหวงั
ว่าส่ิงเหล่านั้นจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได ้หรือ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
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http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7605&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%97%E0%B8%B3%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%9C%E0%B8%B2%28%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%89%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%A2%29
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7607&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%95%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%A1%E0%B8%B0%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7608&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B8%E0%B8%9A%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9E%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%82%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B9%87%E0%B8%A1
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7609&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B9%81%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7609&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B9%81%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7610&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%A8%E0%B8%B4%E0%B8%A5%E0%B8%B2
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7611&name=1%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%95%E0%B8%B3%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%82%E0%B8%B8%E0%B8%99%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A3
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7612&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A0%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%9B%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%8D%E0%B8%B2%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%81%E0%B9%89%E0%B8%A7
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7612&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A0%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%9B%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%8D%E0%B8%B2%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%81%E0%B9%89%E0%B8%A7
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7613&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%8A
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7614&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B8%B0%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%AB%E0%B8%AD%E0%B8%A1
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7624&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B9%81%E0%B8%8A%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%9E%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7624&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B9%81%E0%B8%8A%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%9E%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0
http://www.thaietrade.com/www/otop-thailand.php?id=7659&name=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%89
../../../admin/Application%20Data/Microsoft/Word/%20(สำนักงานสรรพากรพื้นที่เพชรบุรี,
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กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลในการประเมิน การจดัหา การใช ้และ
การดาํเนินการ เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 

 อดุลย์ และดลยา จาตุรงคกุล, (2550 : 5) กล่าวว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ความหมายท่ีถูกตอ้งมิใช่หมายถึง การบริโภค (Consumption) หากแต่ศึกษาถึงการซ้ือ (Buying) 
ของผูบ้ริโภค ในท่ีน้ีเราจึงเนน้ถึงตวัผูซ้ื้อเป็นสําคญั และท่ีถูกตอ้งแลว้ การซ้ือเป็นเพียงจุดหน่ึงของ
กระบวนการตดัสินใจ และไม่สามารถแยกออกไปจากการบริโภค สินคา้ท่ีกระทาํโดยตวัผูบ้ริโภค
เองหรือการบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัว ผูซ้ื้อจะเป็นผูท้าํงานแทนความพอใจของผูท่ี้
จะบริโภคอีกต่อหน่ึง ดว้ยเหตุน้ีเองผูว้เิคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยูเ่สมอถึงความสัมพนัธ์เหล่าน้ี 

 นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลาย
ประการ กล่าวคือ (1) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อการกาํหนดกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมี
ผลทาํให้ธุรกิจประสพความสําเร็จถา้กลยุทธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคได ้(2) เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) คือ การทาํให้
ลูกคา้พึงพอใจ ดว้ยเหตุน้ีเราจึงจาํเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกาํหนด
กลยทุธ์การตลาด (Marketing concept) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

 ค ําถามท่ีใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู ้บริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดว้ย Who?, What?, When?, Why?, Where?, Were, และ How?, เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 
ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, 
Outlets และ Operations  

 คาํวา่ ‚พฤติกรรมผูบ้ริโภค‛ (Consumer Behavior) ไดมี้ผูใ้ห้ความหมายไวต่้างๆ 
กนัหลายทรรศนะ ดงัน้ี 

1. โซโลมอน (Solomon, 1996 : 7 อา้งถึงใน ดารา ทีปะปาล, 2542 : 3-7)ให้
ความหมายไวว้่า ‚พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการศึกษาถึงกระบวนการต่างๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่ม
บุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง เพื่อทาํการเลือกสรรการซ้ือการใช้ หรือการบริโภค อนัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
บริการ ความคิด ประสบการณ์ เพื่อสนองความตอ้งการและความปรารถนาต่างๆให้ได้รับความ
พอใจ‛ 

2. โมเวน และไมเนอร์ (Mowen & Minor, 1998 : 5 อา้งถึงใน ธญัลกัษณ์ เมือง
โคตร, 2547: 3-7)ใหค้วามหมายไวว้า่ ‚พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหน่วยการซ้ือ และ
กระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บมา การบริโภค และการกาํจดั อนัเก่ียวกบัสินคา้ 
บริการ ประสบการณ์ และความคิด‛ 
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3. ฮอยเยอร์ และแม็คอินนีส (Hoyer & Maclnnis, 1997 : 3 อา้งถึงใน กานต ์กลัป์
ตินนัท,์ 2548 : 3-7) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ‚พฤติกรรมการบริโภค เป็นผลสะทอ้นของการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัการไดรั้บมา การบริโภค และการกาํจดั อนัเก่ียวกบั
สินคา้ บริการ เวลา และความคิด โดยหน่วยตดัสินใจซ้ือ (คน) ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง‛ 
 
ภาพท่ี 2.2 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

 
(ปราณี เอ่ียมลออภคัดี, 2550: 99) 
 

คอทเลอร์ (Kotler, 1994 : 164 อา้งถึงใน สุวิมล แมน้จริง และเกยรู ใยบวักล่ิน, 
2547 : 169-172) กล่าววา่ รูปแบบและพฤติกรรมผูบ้ริโภคประกอบดว้ยส่ิงกระตุน้ซ่ึงเป็นจุดเร่ิมตน้
ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ และส่ิงกระตุน้จะผา่นไปยงัความคิดของผูบ้ริโภค หรือกล่องดาํ ซ่ึง
ผูข้ายไม่สามารถทราบถึงความคิดของผูบ้ริโภคได ้ รูปแบบพฤติกรรมการบริโภคประกอบดว้ยส่ิง
กระตุน้ซ่ึงอาจจะเรียกวา่ S-R Theory ซ่ึงส่ิงกระตุน้จะทาํให้เกิดความตอ้งการ และจะทาํให้เกิดการ
ตอบสนอง โดยมีรายละเอียดของรูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ื้อ ดงัภาพท่ี 2.3  
 
 
 
 
 

ส่ิงกระตุน้
ทางการตลาด 

- ผลิตภณัฑ ์

- ราคา 
- ช่องทางจดั 

 จาํหน่าย 
- การส่งเสริม 

 การตลาด 
 

ส่ิงกระตุน้
อ่ืนๆ 

- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง  
- วฒันธรรม 

 
 

ลกัษณะเฉพาะ
บุคคลของผูซ้ื้อ 
- วฒันธรรม  
- สังคม 

- บุคคล 
- จิตวทิยา 
 

การตดัสินใจผูซ้ื้อ 
- การตระหนกัถึง 
 ปัญหา 
- การคน้หาขอ้มูล 

- การประเมิน
ทางเลือก 
- พฤติกรรมหลงั
การซ้ือ 
 ซ้ือ 
 

การตดัสินใจ
ของผูซ้ื้อ 
- ผลิตภณัฑท่ี์
เลือก 
- ตราท่ีเลือก 

- ร้านคา้ท่ี
เลือก 
- เวลาท่ีซ้ือ 
- ปริมาณท่ี
ซ้ือ 
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ภาพท่ี 2.3 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(Kotler, 1994 : 164 อา้งถึงใน สุวมิล แมน้จริงและคณะ, 2550 : 169-172) 
 

รูปแบบและพฤติกรรมผูบ้ริโภคประกอบด้วยส่ิงกระตุน้ซ่ึงเป็นจุดเร่ิมตน้ทาํให้
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ และส่ิงกระตุน้จะผา่นไปยงัความคิดของผูบ้ริโภค หรือกล่องดาํ ซ่ึงผูข้าย
ไม่สามารถทราบถึงความคิดของผูบ้ริโภคได ้รูปแบบพฤติกรรมการบริโภคประกอบดว้ยส่ิงกระตุน้
ซ่ึงอาจจะเรียกว่า S-R Theory ซ่ึงส่ิงกระตุน้จะทาํให้เกิดความตอ้งการ และจะทาํให้เกิดการ
ตอบสนอง โดยมีรายละเอียดของรูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ื้อ คือ 

กล่อง
ดาํ 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Response=R) 

   การเลือก
ผลิตภณัฑ ์ การตดัสินใจซ้ือ 
การเลือกตราสินคา้ 1.การทดลอง 
การเลือกผูข้าย 2.การซ้ือซํ้า 
การเลือกเวลาในการซ้ือ 
การเลือกปริมาณการซ้ือ พฤติกรรม 

ภายหลงั 
 การซ้ือ 
 

ส่ิงกระตุ้นภายนอ (Stimulus=S) 
 
 
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ  
  

ผลิตภณัฑ ์ เศรษฐกิจ 
ราคา เทคโนโลย ี
การจดัจาํหน่าย กฎหมาย 
การส่งเสริมการตลาด และการเมือง
 วฒันธรรม 
 ฯลฯ 

ลกัษณะของผู้ซื้อ (Buyer’s characteristics) 
 
1.ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factors) 
2. ปัจจยัดา้นสงัคม (Social factors) 
3. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological factors) 
4. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) 

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
 (Buyer’s decision process) 

1. การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 
2. การคน้หาขอ้มูล (Information search) 
3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
alternatives) 
4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase 
behavior) 
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ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

1. ส่ิงกระตุน้ภายในร่างกาย (Internal Stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดจาก
สัญชาตญาณหรือนิสัย กระตุน้ใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึงออกมาเช่น ความหิว เป็น
ส่ิงกระตุน้จากภายในใหเ้กิดการแสวงหา หรือซ้ืออาหาร (อคัรฤทธ์ิ หอมประเสริฐ, 2543 : 16) 

2. ส่ิงกระตุน้จากภายนอกร่างกาย (External Stimulus) ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

2.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (marketing Stimulus) เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดใช้
กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคสามารถควบคุมได ้เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบดว้ย 

2.1.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น การพฒันาสินทรัพยร์อการขายของ
ธนาคารใหอ้ยูใ่นสภาพดี พร้อมอยูอ่าศยั เป็นท่ีสนใจของลูกคา้ 

2.1.2 ราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาขายให้มีความเหมาะสมกบั
สภาพทรัพยสิ์น และราคาถูกกวา่คู่แข่งขนั 

2.1.3 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เช่น มีทาํเลท่ีตั้ง ความสะดวกใน
การติดต่อซ้ือขาย มีจาํนวนมาก และเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึง 

2.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การจดักิจกรรมทางการ
ตลาดของหน่วยงานขาย เพื่อกระตุน้ความสนใจซ้ือของลูกคา้ 

2.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นการกระตุน้ท่ีอยู่ภายนอกซ่ึงไม่
สามารถควบคุมได ้คือ 

2.2.1 เศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค ซ่ึง
มีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

2.2.2 เทคโนโลย ี(Technology) เช่น ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ี
2.2.3 การเมือง (Politic) เช่นการออกกฎหมายผงัเมือง กฎหมายดา้นภาษี

อากร มีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
2.2.4 วฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจของผูบ้ริโภค กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ ซ่ึงส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี จะ
ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer ‘ s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black 
Box) ท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคได ้โดยความรู้สึกนึกคิด
ของผูบ้ริโภคน้ี จะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูบ้ริโภคซ่ึงเกิดจากปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัทาง
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สังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางจิตวิทยา รวมทั้งขั้นตอนต่างๆ ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่  

1) การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือการรับรู้ปัญหาของผูบ้ริโภคเอง  
2) การคน้หาขอ้มูลเพื่อสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้  
3) การประเมินผลทางเลือกจากคุณสมบติัต่างๆ ของผลิตภณัฑ ์ 
4) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ชอบมากท่ีสุด  
5) การไดรั้บความรู้สึกภายหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นความพึง

พอใจ หรือไม่พอใจหลังจากท่ีได้ใช้ผลิตภัณฑ์ นอกจากนั้น การตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี (ปณิศา ลญัชา
นนท,์ 2548 : 88-89) 

(1) การเลือกผลิตภณัฑ์ ตวัอย่าง การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเช้า 
ผูบ้ริโภคมีทางเลือกคือ นมสดกล่อง บะหม่ีก่ึงสาํเร็จรูป ขนมปัง เป็นตน้ 

(2) การเลือกตราสินค้า ตัวอย่าง ถ้าผูบ้ริโภคเลือกซ้ือนมสด
กล่อง จะเลือกยีห่อ้ใด เช่น โฟร์โมสต ์หนองโพ มะลิ เป็นตน้ 

(3) การเ ลือกผู ้ขาย  ตัวอย่าง  ผู ้บ ริโภคเ ลือก ซ้ือจาก
หา้งสรรพสินคา้ใดหรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 

(4) การเลือกเวลาในการซ้ือ ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา เช้า 
กลางวนัหรือเยน็ในการซ้ือนมสดกล่อง  

(5) การเลือกปริมาณการซ้ือ ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือ
หน่ึงกล่อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระทาํใดๆ 
ของผู ้บริโภคท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการเลือกสรร การซ้ือ การใช้สินค้าและบริการ รวมทั้ ง
กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวันาํหรือตวักาํหนดการกระทาํดงักล่าว เพื่อตอบสนองความจาํเป็น
และความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ 
  

2. ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 ศรีสุภา สหชยัเสรี (2546: 48-51) ไดก้ล่าวถึงพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภคจะมีปัจจยัหลายประการท่ีแสดงเป็นเคร่ืองถ่ายทอดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละ
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คน ซ่ึงปัจจัยส่ิงแวดล้อมต่างๆเหล่าน้ีล้วนมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคโดยมี
รายละเอียดดงัน้ี (ภาพท่ี 2.4) 

1. ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (Cultural Factor) วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผกูพนับุคคล
ไวด้้วยกนับุคคลจะเรียนรู้วฒันธรรมของเขาภายใตก้ระบวนการทางสังคมวฒันธรรม เป็นส่ิงท่ี
กาํหนดความต้องการ และพฤติกรรมของบุคคลวฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน 
วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี และชั้นของสังคม 

2. ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและ
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และ
สถานะของผูซ้ื้อ 

3. ปัจจยัทางดา้นบุคคล (Person Factor) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ได้แก่ อายุ ครอบครัว อาชีพโอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล 

4. ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (Psychological) การเลือกของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจาก
กระบวนการทางจิตวทิยา คือ การจูงใจ ความเขา้ใจความรับรู้ ความเช่ือ ทศันคติและการเรียนรู้  
 
ภาพท่ี 2.4 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

(ศรีสุภา สหชยัเสรี, 2546: 47) 
 

ปราณี เอ่ียมลออภคัดี, (2550 : 99-101) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัสําคญัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคว่า ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยั
ดา้นสังคม ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นจิตวทิยาซ่ึงอธิบายรายละเอียดไดด้งัน้ี 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factors) 

ปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัด้านจติวทิยา 
วฒันธรรมหลกั 
กลุ่มเช้ือชาติ 
ศาสนา 
ชั้นสงัคม 

กลุ่มอา้งอิง 
ครอบครัว 
บทบาทสถานะ 

อาย ุ
ครอบครัว 
อาชีพ 
สภาพเศรษฐกิจ 
รูปแบบการดาํเนินชีวติ 
บุคลิกภาพ 

การจูงใจ 
การรับรู้ 
การเรียนรู้ 
ความเช่ือ 
ทศันคติ 
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1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น 
ลักษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําให้มีลักษณะ
พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 

1.2 วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) หมายถึงวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซ่ึงมีอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน วฒันธรรมยอ่ยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์วฒันธรรมยอ่ยมีการจดัประเภทดงัน้ี 

1.2.1 กลุ่มเช้ือชาติ (Nationality Groups) เช้ือชาติ ไดแ้ก่ ไทย จีน องักฤษ 
อเมริกนั แต่ละเช้ือชาติมีการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

1.2.2 กลุ่มศาสนา (Religious Groups) กลุ่มศาสนาต่างๆ ไดแ้ก่ ชาวพุทธ 
ชาวคริสต์ ชาวอิสลาม ฯลฯ แต่ละกลุ่มมีประเพณีและข้อห้ามท่ีแตกต่างกนั จึงมีผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการบริโภค 

1.2.3 กลุ่มสีผิว (Recital Groups) กลุ่มสีผิวต่างๆ เช่น ผิวดาํ ผิวขาว ผิว
เหลือง แต่ละกลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั ทาํใหเ้กิดทศันคติท่ีแตกต่างกนัดว้ย 

1.2.4 พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical Areas) หรือทอ้งถ่ิน (Region) 
พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ทาํให้เกิดลกัษณะการดาํรงชีวิตท่ีแตกต่างกนั และมีอิทธิพลต่อการบริโภคท่ี
แตกต่างกนัดว้ย 

1.2.5 กลุ่มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผูใ้ช้แรงงาน 
กลุ่มพนกังาน กลุ่มนกัธุรกิจ และเจา้ของกิจการ กลุ่มวชิาชีพอ่ืนๆ เช่น แพทย ์นกักฎหมาย ครู  

1.2.6 กลุ่มย่อยด้านอายุ (Age) เช่น ทารก เด็ก วยัรุ่น ผูใ้หญ่ วยัทาํงาน 
และผูสู้งอาย ุ

1.2.7 กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศหญิง และชาย 
1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็น

ระดับฐานะท่ีแตกต่างกัน โดยมีสมาชิกทั่วไปถือเกณฑ์รายได้ (ฐานะ) ทรัพย์สิน หรืออาชีพ 
(ตาํแหน่งหนา้ท่ี) ในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนั และสมาชิกในชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนั
จะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั การแบ่งชั้นสังคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ลกัษณะท่ีสาํคญัของชั้นสังคมมีดงัน้ี 

1.3.1 บุคคลภายในชั้นสังคมเดียวกนัมีแนวโน้มจะมีค่านิยม พฤติกรรม 
และบริโภคคลา้ยคลึงกนั 

1.3.2 บุคคลจะถูกจดัลาํดบัสูงหรือตํ่าตามตาํแหน่งท่ียอมรับในสังคมนั้น 
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1.3.3 ชั้นของสังคมแบ่งตามอาชีพ รายได ้ฐานะ ตระกูล ตาํแหน่งหน้าท่ี 
หรือบุคลิกลกัษณะ 

2. ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) 
ปราณี เอ่ียมลออภคัดี (2550 : 100-101) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคได้รับ

อิทธิพลจากปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัด้านสังคมประกอบด้วยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานภาพ ตามรายละเอียดดงัน้ี  

2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) ประกอบดว้ยบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมี
อิทธิพลทางตรงและทางออ้มต่อทศันคติหรือพฤติกรรม กลุ่มท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อบุคคลเรียกว่า 
กลุ่มสมาชิกภาพ (Membership Group) แบ่งเป็นกลุ่มปฐมภูมิ เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น และ
เพื่อนร่วมงาน เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์ใกลชิ้ด และกลุ่มทุติยภูมิ เช่น กลุ่มสมาคม สหภาพ 
กลุ่มอาชีพ ฯลฯ ความสัมพนัธ์มีลกัษณะเป็นทางการ กลุ่มบุคคลท่ีใฝ่ฝัน (Inspirational Group) 
ไดแ้ก่ ดารา นกัร้อง นกักีฬา เป็นตน้ และกลุ่มไม่พึงประสงค ์เช่น กลุ่มผูติ้ดส่ิงเสพติด  

กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นรูปแบบของชีวิต 
และทศันคติของบุคคลมีแนวทางการตดัสินใจซ้ือใกลเ้คียงกนั การเลียนแบบเพราะบุคคลตอ้งการ
การยอมรับจากกลุ่มและผูน้ําทางความคิดในกลุ่มเป็นต้นแบบท่ีดีของบุคคลในกลุ่ม ผูน้ําทาง
ความคิดทาํหน้าท่ีเผยแพร่ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ไดน่้าเช่ือถือ เช่น นางแบบและนายแบบเป็นผู ้
เผยแพร่รูปแบบการแต่งกายผ่านส่ือต่างๆ ผูน้ําทางความคิดแต่ละคนมีอิทธิพลท่ีเป็นต้นแบบ
ผลิตภณัฑ์เฉพาะอย่าง นกัการตลาดท่ีบริหารแต่ละผลิตภณัฑ์ตอ้งวางแผนการนาํเสนอผูน้าํให้เป็น
ตน้แบบของการเผยแพร่ผลิตภณัฑ์ในกลุ่มผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคเลียนแบบทั้งประเภทผลิตภณัฑ์
หรือตราผลิตภณัฑ ์เช่น การเลียนแบบซ้ือกระเป๋าถือสตรีหรือเลียนแบบการด่ืมไวน์ 

2.2 ครอบครัว (Family) เป็นสถาบนัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือทั้งทางตรง
และทางออ้ม ครอบครัวท่ีอยูต่ ั้งแต่กาํเนิด (Family of Orientation) ประกอบดว้ย พ่อแม่ และญาติพี่
น้อง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือทางออ้มโดยผ่านกระบวนการอบรมสั่งสอน เปรียบเทียบกับ
ครอบครัวท่ีสอนภายหลงั (Family of Procreation) ประกอบดว้ย พ่อบา้น แม่บา้น หรือลูกหลาน มี
อิทธิพลทางความคิดต่อการตดัสินใจซ้ือ บทบาทของครอบครัวแตกต่างกันตามประเภทของ
ผลิตภณัฑ์ เช่น การเลือกซ้ือรถยนต์ อุปกรณ์ช่าง เป็นหน้าท่ีของพ่อบา้นท่ีตอ้งตดัสินใจซ้ือ ส่วน
ผลิตภัณฑ์อุปโภคหรือบริโภคประจําวนัเป็นหน้าท่ีของแม่บ้าน นักการตลาดต้องศึกษาการ
เปล่ียนแปลงบทบาทการซ้ือของบุคคลภายในครอบครัว ตามสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลง  
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2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) บุคคลมีหลายตาํแหน่งใน
สังคมท่ีแตกต่างกนั เช่น เป็นแม่ เป็นลูก เป็นเพื่อน เป็นหวัหนา้งาน ฯลฯ ตาํแหน่งในสังคมกาํหนด
บทบาทและสถานภาพ บทบาทประกอบด้วยกิจกรรมท่ีบุคคลรอบขา้งคาดหวงั เช่น ลูกตอ้งดูแล
สุขภาพของพ่อแม่ในวยัสูงอายุ นักการตลาดใช้ประโยชน์จากความสําคญัของบทบาทให้การ
ส่ือสารจูงใจให้ผูบ้ริโภคเห็นความสําคญัของผลิตภณัฑ์ เช่น การโฆษณารังนกสูตรไร้นํ้ าตาล ซ่ึง
เหมาะสมสาํหรับผูสู้งอายท่ีุตอ้งควบคุมระดบันํ้าตาล แต่ละบทบาทแสดงถึงสถานภาพท่ีแตกต่างกนั 
เช่น บทบาทของผูบ้ริหารมีสถานภาพสูงกว่าบทบาทของพนกังานทัว่ไป บุคคลตอ้งการให้สังคม
รับรู้ถึงความแตกต่างระหวา่งสถานภาพของตนเองกบัสถานภาพของผูอ่ื้น โดยเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ี
มีสัญลกัษณ์สอดคลอ้งกบัสถานภาพของตนเอง (Status Symbol) เช่น ผูบ้ริหารระดบัสูงนิยมสวมใส่
เส้ือผา้ราคาแพง เป็นต้น นักการตลาดต้องให้ความสําคัญภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์และตรา
ผลิตภณัฑ ์

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547 : 73-74) ไดท้าํการศึกษาแลว้พบวา่ ในปัจจยัดา้น
สังคมเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนั และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ กลุ่มอา้งอิงจะมี
อิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นค่านิยม (Value) การเลือกพฤติกรรม (behavior) และการดาํรงชีวิต 
(Lifestyle) รวมทั้งทศันคติ (Attitude) และแนวความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นท่ี
ยอมรับของกลุ่ม ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย 

1. กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่ม
น้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอ้างอิง กลุ่มอ้างอิงแบ่ง
ออกเป็น 2 ระดบัคือ 

1.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และ
เพื่อนบา้น 

1.2 กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นนาํในสังคม 
เพื่อนร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่างๆ ในสังคม 

2. ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัว ถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อ
ทศันคติ ความคิดเห็นและความนิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ครอบครัว 

3. บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม
ซ่ึงจะตอ้งวเิคราะห์วา่ใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ดริเร่ิม ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้
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3. ปัจจยัดา้นบุคคล (Personal Factors) 
ปราณี เอ่ียมลออภคัดี (2550 : 101-102) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดรั้บ

อิทธิพลจากบุคลิกลกัษณะส่วนบุคคล เช่น อายุ และลาํดบัขั้นในวงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ ฐานะ
ทางการเงิน รูปแบบการดาํเนินชีวติ นิสัยและภาพลกัษณ์ส่วนบุคคล ตามรายละเอียดดงัน้ี 

3.1 อายุและลาํดบัขั้นในวงจรชีวิตครอบครัว (Age and Stage in the Life 
Cycle) บุคคลซ้ือผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัตลอดช่วงชีวิตครอบครัว มีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
เพราะลาํดบัขั้นท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อสถานะทางการเงินท่ีแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีเป็นคนโสดจะมี
ภาระค่าใช้จ่ายเก่ียวกบัครอบครัวน้อยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีครอบครัวจึงมีเงินออมมากกว่า ในขณะท่ี
ผูบ้ริโภคท่ีมีครอบครัวและมีบุตรจะมีเงินออมนอ้ยหรือไม่มีเงินออม การซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีให้คุณค่าสูง
หรือคุม้ค่ามากท่ีสุด 

3.2 อาชีพ (Occupation) มีผลต่อบทบาทและสถานภาพของบุคคลรวมถึง
อตัราการบริโภคผลิตภณัฑ์ เช่น ประธานบริษทัซ้ือสูทราคาแพง เดินทางโดยเคร่ืองบิน เป็นต้น 
นกัการตลาดตอ้งศึกษาและแยกกลุ่มอาชีพท่ีมีความสนใจตอ้งการผลิตภณัฑ ์

3.3 ฐานะทางการเงิน (Economic Circumstances) ประกอบด้วยรายได้ท่ี
สามารถใช้จ่ายได ้ทรัพยสิ์น หน้ีสิน อาํนาจในการกูย้ืม ทศันคติต่อการใช้จ่ายและการออม ฐานะ
ทางการเงินมีความสําคญัต่อความยืดหยุน่ราคาผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคมีความยืดหยุน่ต่อ
ราคาสูงในกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาแพง เม่ือเปรียบเทียบกบัฐานะทางการเงินของตนเอง กรณีน้ี
ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อความคุม้ค่า 

3.4 รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) รูปแบบการดาํเนินชีวิต เป็นแบบแผน
ของการใชท่ี้บุคคลแสดงออกในดา้นกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น รูปแบบการดาํเนินชีวิต
อธิบายภาพรวมของการใช้ชีวิตของบุคคลในสภาพแวดลอ้ม นกัการตลาดตอ้งสํารวจรูปแบบการ
ดาํเนินชีวติของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย และบริหารผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัรูปแบบการดาํเนินชีวติ 

3.5 นิสัยและภาพลกัษณ์ส่วนบุคคล (Personality and Self-Image) นิสัยเป็น
ลกัษณะเฉพาะทางดา้นจิตใจท่ีมีผลต่อการตอบสนองสภาพแวดลอ้มอยา่งเสมอตน้เสมอปลายตลอด
มา ผูมี้พฤติกรรมการซ้ือท่ีสอดคลอ้งกบันิสัยของตนเอง เช่น ผูบ้ริโภคไม่มัน่ใจตนเองตดัสินใจตาม
คาํแนะนาํของพนกังานขายหรือพิจารณาการส่งเสริมการขาย เพื่อช่วยลดความเส่ียง ภาพลกัษณ์
บุคคลเป็นคาํนิยามภาพลกัษณ์ของบุคคลจากความเขา้ใจของตนเอง เช่น นกัแสดงเขา้ใจตนเป็น
บุคคลสาธารณะ จึงตอ้งแต่งกายดว้ยผลิตภณัฑ์ท่ีมีความโดดเด่นและสมฐานะ นกัการตลาดตอ้ง
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สร้างภาพลกัษณ์ตราผลิตภณัฑ์ให้สอดคล้องกบัภาพลกัษณ์ส่วนบุคคลของลูกค้าเป้าหมาย เช่น 
บะหม่ีก่ึงสาํเร็จรูป สร้างภาพลกัษณ์ดา้นความเร็วในการเป็นอาหารพร้อมรับประทาน  

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547 : 76-77) กล่าวถึงปัจจยัส่วนบุคคล (Personal 
Factors) ว่า การตดัสินใจของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่างๆ 
ประกอบดว้ย 

1. อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกันจะมีความต้องการผลิตภณัฑ์ต่างกัน การ
แบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอายุประกอบดว้ย ตํ่ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี 
และ 65 ปีข้ึนไป เช่น กลุ่มวยัรุ่น ชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และ
รายการพกัผอ่นหยอ่นใจ 

2. วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการดาํรงชีวิต
ของบุคคลในลกัษณะการมีครอบครัว การดาํรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการ ทศันคติ และค่านิยมของบุคคล ทาํใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซ้ือ
ท่ีแตกต่างกนั วฏัจกัรชีวิตครอบครัว ประกอบดว้ย ขั้นตอนแต่ละขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภคท่ี
แตกต่างกนั 

3. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซ้ือชุดทาํงานและสินคา้จาํเป็น นกัธุรกิจ
จะซ้ือเส้ือผา้ราคาสูง หรือตัว๋เคร่ืองบิน ซ่ึงนกัการตลาดจะศึกษาวา่ผลิตภณัฑ์ของบริษทั มีบุคคลใน
อาชีพไหนสนใจ เพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางตลาดใหส้นองความตอ้งการใหเ้หมาะสม 

4. โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรายได้ (Income) 
โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลก็คือรายไดข้องบุคคล ซ่ึงมีผลต่ออาํนาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบั
การจ่ายเงิน 

5. การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มบริโภคผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า 

6. ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยม
หรือคุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองหน่ึงเร่ืองใด หรือ
หมายถึงอตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินคา้ ส่วนรูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyle) 
หมายถึง รูปแบบของการดาํรงชีวิตในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรูปของ กิจกรรม (Activities) 
ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) 
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4. ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological Factors) 
 ปราณี เอ่ียมลออภคัดี (2550 : 102-105) กล่าวถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพล

จากดา้นจิตวทิยาวา่ประกอบดว้ยแรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ความเช่ือและทศันคติตามรายละเอียด
ดงัน้ี 

4.1 แรงจูงใจ (Motivation) ความตอ้งการของบุคคลทางดา้นร่างกายและจิตใจ 
เช่น ตอ้งการไดรั้บการยอมรับจากกลุ่ม เป็นตน้ ความตอ้งการจะกระตุน้ (Drive)ให้บุคคลและเม่ือ
ความตอ้งการนั้นถูกสะสมในปริมาณท่ีมากพอจนกลายสภาพเป็นแรงจูงใจ เม่ือไดต้อบสนองต่อ
ความตอ้งการนั้นแลว้ ขนาดแรงจูงใจลดลง นกัจิตวิทยาไดพ้ฒันาทฤษฎีและหลายทฤษฎีสามารถ
ประยุกตใ์ชเ้พื่อการวิเคราะห์และกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 2 ทฤษฎี ไดแ้ก่ ทฤษฎีของมาสโลว ์
(Maslow’s Theory) และทฤษฎีของเฮอร์เบิร์ก (Herzberg’s Theory) 

4.1.1 ทฤษฎีของมาสโลว ์อธิบายสาเหตุของการเปล่ียนแปลงความตอ้งการ
ของบุคคลตามเวลาท่ีเปล่ียนแปลงไป แสดงภาพของบุคคลมีความตอ้งการ 5 ลาํดบั ท่ีมีความสําคญั
แตกต่างกนัเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี 1) ความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological Needs) 
2) ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs)  3) ความตอ้งการทางสังคม (Social Needs)             
4) ความตอ้งการการยอมรับนบัถือ (Esteem Needs)  5) ความตอ้งการประสบความสําเร็จของชีวิต 
(Self-Acquisition Needs) แรงจูงใจของบุคคลเร่ิมตน้จากความตอ้งการท่ีมีลาํดบัความสําคญัสูงสุด 
และเปล่ียนไปตามความตอ้งการท่ีมีลาํดบัความสําคญัในลาํดบัตํ่ากว่า เม่ือความตอ้งการระดบัสูง
ไดรั้บการตอบสนองอยา่งเพียงพอไม่เป็นแรงจูงใจ จากทฤษฎีของมาสโลว ์นกัการตลาดตอ้งศึกษา
และเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ และพยายามตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเกิดข้ึนให้ดี
ท่ีสุด การบริหารผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัเป้าหมาย และความตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑเ์พื่อการดาํรงชีวติ 

4.1.2 ทฤษฎีของเฮอร์เบิร์ก ทฤษฎีแรงจูงใจ 2 ปัจจยั คือ 1) ปัจจยัท่ีสร้าง
ความไม่พอใจ และ 2) ปัจจยัท่ีสร้างความพอใจ อธิบายภาพของการขจดัส่ิงท่ีสร้างความไม่พอใจให้
หมดไปไม่สามารถสร้างแรงจูงใจให้เกิดข้ึนได ้บุคคลตอ้งไดรั้บส่ิงท่ีสร้างความพอใจ นกัการตลาด
ตอ้งให้ความสําคญัต่อทฤษฎีน้ี เพราะการขจดัความไม่พอใจท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ให้หมดไปไม่
สามารถช่วยใหข้ายผลิตภณัฑไ์ด ้และการเพิ่มโอกาสในการขายมากข้ึน ถา้นกัการตลาดสามารถส่ง
มอบส่ิงท่ีสร้างความพอใจใหก้บัลูกคา้ 

4.2 การรับรู้ (Perception) การรับรู้ คือ กระบวนการของบุคคลในการคดัเลือก 
จดัการ และตีความข่าวสารจากภายนอกมาเป็นความเขา้ใจของตนเอง ข่าวสารเดียวกนัแต่ละบุคคลมี
ความเข้าใจไม่เหมือนกนั เช่น การลดราคาผลิตภณัฑ์ ลูกคา้บางรายเขา้ใจว่าเป็นผลิตภณัฑ์ด้อย
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คุณภาพ หรือเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีจะเลิกผลิต จึงตดัสินใจไม่ซ้ือ ความจริงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดี
และราคาถูก นกัการตลาดตอ้งการส่ือสารการตลาดให้ลูกคา้เกิดการรับรู้ท่ีถูกตอ้ง โดยศึกษาปัจจยัท่ี
มีผลต่อการรับรู้ 3 ประการ ตามรายละเอียดดงัน้ี 

4.2.1 การคดัเลือกข่าวสาร (Selective Attention) ผูบ้ริโภคไดรั้บข่าวสารเป็น
จาํนวนมากในชีวติประจาํวนั ดงันั้นผูบ้ริโภคไม่สามารถให้ความสําคญัต่อทุกข่าวสาร โดยคดัเลือก
ข่าวสารท่ีต้องการรับทราบ ผูบ้ริโภคสังเกตข่าวสารได้ง่ายถ้าเป็นข่าวสารท่ีตนเองสนใจและมี
จาํนวนหรือขนาดใหญ่กว่าปกติ เช่น ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือนมพร้อมด่ืม UHT บนชั้นวางท่ีมีป้าย
เคร่ืองด่ืมท่ีมีขอ้ความแตกต่างจากป้ายผลิตภณัฑอ่ื์น การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ตอ้งส่ือสารข่าวสารท่ี
มีความแตกต่างในดา้นเน้ือหา รูปแบบ วธีิการส่ือสาร สีสันเพื่อสร้างความสนใจ 

4.2.2 การเลือกตีความ (Selective Distortion) ผูบ้ริโภคมีการบิดเบือนการ
ตีความข่าวสารในทางท่ีสนบัสนุนความเช่ือของตน มากกวา่ท่ีจะตีความข่าวสารในลกัษณะยอ้นรอย
ความเช่ือของตน 

4.2.3 การเลือกจดจาํ (Selective Retention) ผูบ้ริโภคลืมขอ้มูลข่าวสารทัว่ไป 
แต่จะจาํข่าวสารท่ีสนับสนุนทศันคติและความเช่ือของตนเอง การนาํเสนอข่าวสารเดิมซํ้ าอย่าง
ต่อเน่ืองช่วยใหผู้บ้ริโภคจดจาํรายละเอียดท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ดง่้าย 

4.3 การเรียนรู้ (Learning) บุคคลสามารถเรียนรู้ส่งผลต่อการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมของแต่ละบุคคล เม่ือไดรั้บประสบการณ์ใหม่ ทฤษฎีการเรียนรู้ อธิบายเก่ียวกบัการเรียนรู้
เป็นการแลกเปล่ียนบทบาทท่ีมีอิทธิพลต่อกนัระหว่างแรงขบั (Drive) ส่ิงเร้าภายนอก (Stimuli) 
ส่ิงแวดลอ้มอ่ืนๆ (Couture) การตอบสนอง (Responses) และการเสริมแรง (Reinforcement)  

 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547 : 77-80) กล่าววา่ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological 
Factor) หมายถึงการเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยั
ภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินคา้ ปัจจยัภายใน คือ การจูงใจ 
(Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ (Drive) ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคลซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั การ
จูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั้นทางสังคม 
หรือส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดใช้เคร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการเพื่อนาํไปสู่
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้หรือบริการ 

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 34-37) กล่าวว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการกําหนด
พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคแต่ละคน มีทั้งปัจจยัท่ีเกิดจากตวัผูบ้ริโภคเองและปัจจยั
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ท่ีมาจากความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล กระบวนการซ้ือและปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ มีรายละเอียดท่ีอธิบายไดด้งัน้ี 

1. ปัจจยัดา้นลกัษณะเฉพาะของบุคคล 
บุคคลท่ีมีความแตกต่างในเร่ือง เพศ อายุ รายได ้สถานภาพของครอบครัวและ

อาชีพ จะมีความต้องการ ความคิดเห็นต่างๆ แตกต่างไปตามปัจจยัเหล่าน้ี ดังนั้น จึงต้องศึกษา
พื้นฐานเฉพาะบุคคล 

2. ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
2.1 ความตอ้งการและแรงจูงใจ (Need and Motives) ไดก้ล่าวถึงสาเหตุในการ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ว่าผูบ้ริโภคจะตอ้งเกิดความตอ้งการเป็นแรงจูงใจให้กระทาํการซ้ือเพื่อบาํบดัความ
ตอ้งการ และความตอ้งการของแต่ละบุคคลจะไม่เหมือนกนัมีหลายระดบัความตอ้งการสามารถนาํ
หลกัของเอเอชมาสโลว ์(A.H. Maslow) มาประยุกตใ์ชใ้นการศึกษาความตอ้งตอ้งการของผูบ้ริโภค 
เพื่อให้ราบวา่เป็นความตอ้งการทางดา้นร่างกาย ตอ้งการความปลอดภยั ตอ้งการความรัก ตอ้งการ
การยอกรับจากสังคม ตอ้งการประสบความสําเร็จในชีวิต เม่ือนกัการตลาดทราบวา่ผูซ้ื้อมีแรงจูงใจ
หรือความตอ้งการในระดบัใด ก็จะสามารถเลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมมาใชก้ระตุน้ความตอ้งการได้
ถูกตอ้ง เพื่อนาํไปสู่การท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ได ้

2.2 การรับรู้ (Perception) การรับรู้ของแต่ละบุคคลมีระดับความเร็ว-ช้า 
แตกต่างกนั นอกจากนั้นปัจจยัประกอบดา้นส่ิงแวดลอ้มต่างๆ จะทาํให้การแปลความหมายจากการ
รับรู้แตกต่างกนัออกไป การเสนอขอ้มูลเพื่อสร้างแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ จึงตอ้งศึกษาลกัษณะ
การรับรู้ของกลุ่มตลาดเป้าหมาย และเลือกขอ้มูลข่าวสารท่ีกลุ่มตลาดเป้าหมายจะรับรู้ไดโ้ดยง่าย
พฤติกรรมการรับรู้โดยไม่ตั้งใจเป็นส่ิงท่ีเราไม่ควรมองขา้ม เน่ืองจากการโฆษณาท่ีแฝงตวัไปกบัการ
นาํเสนอข่าวสารหรือขอ้มูลอ่ืนๆ แบบซํ้ าๆ สมํ่าเสมอ จะค่อยๆ แทรกซึมเขา้ไปสู่การรับรู้จนกระทัง่
ผูบ้ริโภคสามารถจดจาํไดโ้ดยไม่รู้ตวั 

2.3 ทศันคติ (Attitude) เป็นความรู้สึกของบุคคลต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงในทางบวก
หรือลบ ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ ดงันั้น ผูผ้ลิตสินคา้ใดๆ ท่ีจะผลิตสินคา้ตวัใหม่ออกสู่ตลาด 
จะต้องพยายามเปล่ียนทศันคติของผูบ้ริโภคให้ยอรับสินค้านั้นๆให้ได้ อาจใช้วิธีการให้ข้อมูล
เก่ียวกบัสินคา้ท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคมากๆ หรือ การสาธิตให้ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นถึงประโยชน์ท่ี
จะไดรั้บจากการใหสิ้นคา้นั้น เป็นตน้ 

2.4 การเรียนรู้ (Learning) นักจิตวิทยากล่าวไวว้่า พฤติกรรมของมนุษย์
เปล่ียนแปลงไดจ้ากการเรียนรู้ในเร่ืองต่างๆ หรือการทาํซํ้ าๆ เพื่อให้ไดผ้ลตอบสนองท่ีพอใจและมี
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ความมัน่ใจว่าวิธีนั้นเป็นวิธีท่ีดีท่ีสุด หากทดลองทาํแลว้ไดรั้บผลไม่เป็นท่ีน่าพอใจ ก็จะเลิกกระทาํ
แลว้หนัไปทดลองวิธีอ่ืนๆ จนกว่าจะพบวิธีท่ีพอใจมากท่ีสุดต่อไป ในทฤษฎีการเรียนรู้จะกล่าวถึง
องคป์ระกอบท่ีเป็นเหตุเป็นผล คือ การถูกกระตุน้ (Stimulus) และการตอบสนอง (Stimulus) และ
การตอบสนอง (Response) ซ่ึงนกัการตลาดไดน้าํทฤษฎีน้ีไปใช้ทาํการส่งเสริมการตลาด เพื่อให้
เกิดปฏิกิริยาตอบสนองดว้ยการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์พบเห็น 

2.5 ความคิดเก่ียวกบัตนเอง (Self-Concept) แต่ละบุคคลจะมีความคิดเก่ียวกบั
ตนเองในลกัษณะต่างๆ และมีพฤติกรรมไปตามความคิดนั้น 

ปัจจยัท่ีมาจากตวับุคคลเหล่าน้ีจะมีความแตกต่างกนัอย่างไร จะตอ้งมีอิทธิพล
จากปัจจยัดา้นกลุ่มสังคมเขา้มาสัมพนัธ์ดว้ย นกัการตลาดจึงตอ้งนาํอิทธิพลจากสังคมท่ีกลุ่มบุคคล
เหล่านั้นไดรั้บมาร่วมพิจารณาดว้ยเสมอ 

3. ปัจจยัดา้นสังคม 
3.1 ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มสังคมท่ีใกลชิ้ดกบับุคคลมากท่ีสุดลกัษณะ

ของการเล้ียงดู รูปแบบการดาํรงชีวิต อาหาร ความเป็นอยู ่ท่ีแต่ละบุคคลไดรั้บการหล่อหลอมตั้งแต่
เกิด จะค่อยๆ ซึมซับเขา้ไปเป็นแบบอย่างท่ีจะปฏิบติัตาม ซ่ึงแต่ละครอบครัวจะมีระเบียบปฏิบติัท่ี
แตกต่างกนั เป็นวฒันธรรมแต่ละครอบครัว พฤติกรรมเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ การรับรู้ การ
เลือกส่ิงท่ีจะสนองตอบความตอ้งการแตกต่างกนั 

3.2 กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เม่ือบุคคลเติบโตข้ึนก็จะมีสังคมเพิ่มมาก
ข้ึน มีเพื่อนร่วมสถาบนัการศึกษา เพื่อนร่วมงาน เป็นตน้ การท่ีบุคคลจะตอ้งเขา้กลุ่มสังคมต่างๆให้
ได ้จะทาํให้แต่ละบุคคลเกิดการปรับตวัและปฏิบติัตามอยา่งกลุ่มท่ีตนเองพยายามเขา้ไปสังกดัและ
ยงัมีการเรียนรู้เพิ่มเติมข้ึนตามวยัและขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้มา ทาํให้มีการพฒันาในลกัษณะตามอย่าง
บุคคลอ่ืนท่ีตนนิยมยกยอ่ง ดงันั้นการใชบุ้คคลบางคนหรือบางกลุ่มเป็นผูน้าํเสนอขายผลิตภณัฑ์ใน
โฆษณา จึงเป็นการใชป้ระโยชน์จากกลุ่มอา้งอิงนัน่เอง 

3.3 วฒันธรรม (Culture) ประเพณีหรือธรรมเนียมปฏิบติัในชีวิตประจาํวนั
ของชุมชนใหญ่ท่ีแต่ละบุคคลเป็นส่วนหน่ึง เช่น เช้ือชาติ ศาสนา หรือทอ้งถ่ิน จะเป็นกรอบในการ
กํากับพฤติกรรมแสวงหาส่ิงตอบสนองความต้องการของบุคคลเป็นอย่างมากการศึกษาถึง
วฒันธรรม ประเพณีต่างๆ จะช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มเป้าหมายไดดี้ข้ึน 
และมีความจาํเป็นมากต่อการตลาดระหว่างประเทศท่ีมีความแตกต่างกนัทางเช้ือชาติ ภูมิประเทศ 
ภูมิอากาศ ประเพณีและวฒันธรรม 
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จากการศึกษาแนวความคิดทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีนกัวิชาการหลายท่านมานั้นสามารถสรุปไดว้่า คือ การศึกษาเร่ืองการตอบสนองความ
ตอ้งการและความจาํเป็น (Needs) ของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ (Satisfaction) การท่ีนกัการ
ตลาดจะตอบสนองผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพึงพอใจไดน้ั้น นกัการตลาดจะตอ้งทาํความเขา้ใจผูบ้ริโภค
เสียก่อน หากไม่เขา้ใจว่าผูบ้ริโภคคือใคร ตอ้งการอะไร ชอบหรือไม่ ชอบส่ิงใด จะทาํให้นกัการ
ตลาดไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงนบัวา่เป็นความยุง่ยากมาก เน่ืองจาก
ความรู้สึกนึกคิดหรือจิตใจเป็นส่ิงท่ีอยูภ่ายในตวัผูบ้ริโภค ไม่สามารถมองเห็นได ้เปรียบเสมือนการ
หาความจริงในกล่องดาํ (Black Box) ซ่ึงไดมี้การคน้ควา้ตวัแบบข้ึนมาหลายทฤษฎี เพื่อใชอ้ธิบาย
พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะตวัแบบพฤติกรรมการซ้ือของคอทเลอร์ 
อธิบายว่าพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเกิดข้ึนจากส่ิงเร้า 2 ส่วน คือ ส่ิงเร้าทางการตลาดหรือ
ส่วนผสมทางการตลาด เป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได ้และส่ิงเร้าภายนอกอ่ืนๆ เป็นปัจจยัท่ีไม่
สามารถควบคุมได ้ในขณะท่ีตวัแบบพฤติกรรมการซ้ือไดอ้ธิบายวา่ พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
เกิดจากพลงัผลกัดนั 4 ประการ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ปัจจยั
ดา้นบุคคล ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจ ของการตอบสนองของผูซ้ื้อ ทางดา้นการเลือกผลิตภณัฑ์ การ
เลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้าย การเลือกเวลาในการซ้ือ และการเลือกปริมาณการซ้ือ  
  

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ‚ส่วนประสมท่ีเขา้กนัไดอ้ย่างดีเป็นอนัหน่ึงอนั
เดียวกนัของการกาํหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย และระบบการจดัจาํหน่วย
ซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบเพื่อใชส้ําหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ‛ ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ทุกปัจจยั
ต่างก็มีความสําคญัต่อความสําเร็จทางเป้าหมายทางการตลาดของหน่วยงาน ผลิตภณัฑ์แม้จะดี
เพียงใดก็ตาม ถา้หากวา่การจดัจาํหน่ายกระท่อนกระแท่นแลว้ ความลม้เหลวยอ่มจะเกิดข้ึน ความไม่
ถูกตอ้งของส่วนผสมทางการตลาดน้ีมกัจะก่อปัญหาต่อธุรกิจส่วนมากกล่าวคือ หลงัจากท่ีใช้เงิน
มหาศาลไปแล้วจนสามารถพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ข้ึนมาสําเร็จแล้วแต่ปรากฏว่าไม่สามารถสร้าง
สายใยการจดัหน่วยข้ึนมาเพื่อการจาํหน่วยสินคา้ดงักล่าวได ้(สุวมิล แมน้จริง และคณะ 2550 : 7) 
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1. ความหมายและแนวคิด ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2547 : 35-36) ไดก้ล่าววา่ ทฤษฏีดา้นส่วนประสมทาง

การตลาด เป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมไดท่ี้ธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
และสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความ
ตอ้งการสินคา้และบริการของตน ประกอบดว้ยส่วนประกอบ 4 ประการ หรือ 4P’s คือ  

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จาํเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสั
ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะ
เป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตน
ก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได ้ 

2. ราคา (Price) หมายถึงจาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑห์รือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product 
ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบั
ราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ  

3. การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบ ด้วย
สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํ
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 
ประกอบดว้ย การขนส่งคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade)ให้เกิดความ
ตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความ
เช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ หรือเป็น
การติดต่อ ส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือการ
ติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 
(No person selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการองคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือ
หลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
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 ดารา ทีปะปาล (2542 : 36) ไดก้ล่าววา่ส่วนประสมทางการตลาดสามารถพิจารณา
แยกหมวดหมู่ได ้4 ดา้น (4Ps) ดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง รูปร่าง ลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ์รวมไป
ถึงการบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์นั้นๆ ส่วนท่ีสําคญัท่ีสุดเร่ืองผลิตภณัฑ์คือ การมุ่งมัน่พฒันา
ให้มีส่ิงซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค จากส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น 
ส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นส่วนท่ีมีความสาํคญัท่ีสุดของส่วนประสมทางการตลาด 

2. ดา้นราคา (Price) ราคาเป็นกลไกท่ีสามารถดึงดูดความสนใจให้เกิดข้ึนมาไดใ้น
การกาํหนดราคาตอ้งพิจารณาทั้งลกัษณะการแข่งขนัในตลาด และตน้ทุนทั้งหมดของส่วนประสม
การตลาด และยงัตอ้งคาํนึงถึงถึงปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคต่อระดบัราคาต่างๆ ดว้ย 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) หรือการไปให้ถึงเป้าหมาย ผลิตภณัฑ์ท่ีดีถา้ไม่
สามารถส่งไปให้ทนัเวลา สถานท่ีท่ีตอ้งการแลว้ ผลิตภณัฑ์นั้นก็จะไร้ความหมาย การท่ีผลิตภณัฑ์
จะเขา้ถึงผูบ้ริโภคตอ้งอาศยัช่องทางการจดัจาํหน่าย ซ่ึงบางคร้ังช่องทางการจดัจาํหน่ายก็สั้นเพราะ
เป็นการส่งโดยตรงจากผูผ้ลิตถึงผูบ้ริโภค บางคร้ังก็ยุง่ยากซบัซ้อนเก่ียวขอ้งกบัคนกลางเป็นจาํนวน
มาก การนาํผลิตภณัฑ์ไปยงัตลาดเป้าหมายเป็นเร่ืองท่ีสําคญั การจดัจาํหน่ายมีอยูห่ลายช่องทาง เช่น 
การขายผา่นพนกังาน การจดัจาํหน่ายผา่นซุปเปอร์มาร์เก็ต การตั้งซุ้มจาํหน่าย หรือการจาํหน่ายผา่น
เคร่ืองจาํหน่ายอตัโนมติั 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือการแจง้การบอกกล่าวและขายความคิด 
ความเขา้ใจให้ผูบ้ริโภคไดรู้้ การส่งเสริมการจาํหน่ายจะเก่ียวขอ้งกบัวิธีการต่างๆ ท่ีใชส้ําหรับการ
ส่ือความไปถึงตลาดเป้าหมายให้ไดท้ราบถึงผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการวา่มีจาํหน่ายท่ีใดระดบัราคาเท่าใด 
ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดประกอบไป 

4.1 การโฆษณา การโฆษณาประกอบดว้ยกิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัการส่ือสาร
ขอ้มูลของผลิตภณัฑ์บริการ หรือ แนวความคิดไปให้ลูกคา้ทราบ โดยผา่นส่ือ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุ
นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์เพื่อกระจายข่าวสารไปยงัผูรั้บข่าวสารจาํนวนมาก 

4.2 การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การส่ือสารเพื่อให้ได้ข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์มุ่งสร้างภาพลกัษณ์และทศันคติท่ีดีทั้งของบริษทัผูผ้ลิตและผลิตภณัฑ์ รวมถึงการสร้าง
ความพึงพอใจและความสัมพนัธ์อนัดีใหเ้กิดแก่กลุ่มต่างๆ เช่น ผูบ้ริโภค พนกังาน ประชาชนทัว่ไป 

4.3 การขายโดยพนกังาน หมายถึง การส่ือสารแบบตวัต่อตวั โดยพนกังานขาย
ท่ีจุดขายหรือพนกังานสาวจาํหน่ายท่ีพยายามชกัจูงให้ผูซ้ื้อเกิดความตอ้งการและตดัสินใจซ้ือ การ
ส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการตลาดท่ีจดัข้ึนเพื่อสร้างแรงจูงใจและกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคได้
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รู้จกั รับรู้ทดลองด่ืม และซ้ือผลิตภณัฑ ์เช่น การแจกสินคา้ตวัอยา่ง การจดัรายการชิงรางวลั การแจก
คูปองเพื่อลดราคาสาํหรับการซ้ือคร้ังต่อไป การแจกของแถม 

4.4 ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งพิจารณาเลือกใช้วิธีการต่างๆ เหล่าน้ีเขา้ดว้ยกนั
ใหเ้ป็นการส่งเสริมการจาํหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

คอทเลอร์ (Kotler, 2006 : 19-21 อา้งถึงใน พิษณุ จงสถิตวฒันา, 2544 : 11-16) ได้
กล่าววา่ ทฤษฏีดา้นส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้
ซ่ึงกิจกรรมผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยทุกส่ิงทุกอย่างท่ีกิจกรรมใช้
เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ส่วนประสมทางการตลาดแบ่ง
ออกเป็น 4 กลุ่มดงัท่ีรู้จกั คือ 4 Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) แสดงดงัภาพท่ี 2.5 
 
ภาพท่ี 2.5 4Ps ส่วนประสมทางการตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(คอทเลอร์ Kotler, 2006: 19-21 อา้งถึงใน พิษณุ จงสถิตวฒันา, 2544: 11-16) 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ผลติภัณฑ์ 
- ความหลากหลาย 
- คุณภาพ 
- คุณลกัษณะ 
- การออกแบบตราสินคา้ 
- บรรจุภณัฑ ์
- ขนาด 
- การบริการ 
- การรับประกนั 
- การรับคืนสินคา้ 

ราคา 
- ราคาขายปลีก 
- ส่วนลด 
- รายการชาํระเงิน 
- เง่ือนไขเครดิต 
 

 

ตลาด
เป้าหมาย 

การส่งเสริมการตลาด 

- การส่งเสริมการขาย 
- การโฆษณา 
- ทีมขาย 
- การประชาสัมพนัธ์ 
 

การจดัจ าหน่าย 

- ช่องทาง 
- การควบคุมพ้ืนท่ี 
- การเลือกสรรสถานท่ี 
- คลงัสินคา้ 
- การขนส่ง 
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1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองความจาํเป็นและความ
ตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ซ่ึงจะ
ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี กิจกรรม องค์การ หรือบุคคล ในการกาํหนดกลยุทธ์
ดา้นผลิตภณัฑจ์ะประกอบดว้ย 

1.1 การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั หมายถึง การดาํเนินการในเร่ือง
ของการออกแบบชุดความแตกต่างท่ีมีความหมายให้การเสนอของบริษทัมีความโดดเด่นแตกต่าง
จากการเสนอของคู่แข่งขนั 

1.2 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ เป็นกิจกรรมในการกาํหนดขอ้เสนอและ
ภาพลกัษณ์ของบริษทั เพื่อเขา้ครอบครองตาํแหน่งทางการแข่งขนัโดดเด่นและมีมูลค่า/คุณค่าให้อยู่
ในจิตใจของลูกคา้และกลุ่มเป้าหมาย 

1.3 กลยทุธ์เก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์เป็นการพิจารณาถึงคุณสมบติัท่ีมี
ลกัษณะท่ีดีเด่นและแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ ์รวมทั้งเป็นลกัษณะท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ
และสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้มากท่ีสุดนอกจากน้ียงัต้องคาํนึงถึงองค์ประกอบของ
ผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในระดบัต่างๆ กนั ซ่ึงไดแ้ก่ 

1.3.1 ผลิตภณัฑ์ประโยชน์พื้นฐานสําหรับผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บจาก
การซ้ือสินคา้โดยตรง 

1.3.2 รูปลักษณ์ผลิตภณัฑ์ลักษณะทางกายภาพท่ีลูกค้าสามารถสัมผสั
หรือรับรู้ได ้อนัประกอบดว้ย คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุหีบห่อ ตราสินคา้ ฯลฯ 

1.3.3 ผลิตภัณฑ์ควบผลประโยชน์หรือบริการเพิ่มเติม ท่ีลูกค้าได้รับ
หลงัจากการซ้ือสินคา้นั้น 

1.3.4 ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงัส่ิงท่ีลูกคา้คาดวา่จะไดรั้บจาก การซ้ือ และการ
ใชผ้ลิตภณัฑ ์

1.3.5 ศกัยภาพผลิตภณัฑ์มีลกัษณะริเร่ิมท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ได ้

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีแสดงออกในรูปของตวัเงิน ราคาเป็น
ตน้ทุนของลูกคา้ ดงันั้นผูบ้ริโภคจะทาํการเปรียบเทียบมูลค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคา หากมูลค่าของ
ผลิตภณัฑมี์สูงกวา่ราคา ก็จะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น เพราะฉะนั้นในการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา
จะตอ้งคาํนึงถึง 
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2.1 การยอมรับของลูกคา้ โดยตอ้งสร้างมูลค่าของผลิตภณัฑ์ให้สูงกว่าราคา
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ 

2.2 ตน้ทุนของสินคา้ รวมถึงค่าใชจ่้ายและกาํไรของผูผ้ลิต 
2.3 ลกัษณะการแข่งขนั  

3. การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางการจดัจาํหน่ายใช้
เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย 

3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนไปยงั
ตลาดในระบบช่องทางการจดัจาํหน่าย จึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง และผูบ้ริโภค  

3.2 การกระจายตวัสินคา้ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวั
ผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้ การบริหารสินคา้
คงเหลือ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้เกิดการประสานงานให้เกิดตน้ทุนใน การจดัจาํหน่ายตํ่าสุด โดย
มีระดบัการให้บริการลูกคา้ท่ีเหมาะสมและมุ่งหวงักาํไร ในการกระจายตวัสินคา้ ซ่ึงสามารถสรุป
หนา้ท่ีไดด้งัน้ี 

3.2.1 การคาดคะเนยอดขาย เป็นการประมาณยอดขายท่ีเกิดข้ึนใน
ช่วงเวลาหน่ึงเพราะยอดขายท่ีเกิดข้ึนจะเก่ียวขอ้งกบัการเตรียมสินคา้คงเหลือใหเ้หมาะสม 

3.2.2 การวางแผนการจัดจาํหน่าย เป็นการเตรียมงานแต่ละงานท่ีจะ
ปฏิบติัเก่ียวกบัการกระจายตวัสินคา้ 

3.2.3 การบริหารสินค้าคงเหลือเป็นการจดัการให้มีผลิตภณัฑ์ขายใน
ตลาดโดยไม่ขาดแคลนและมีในปริมาณท่ีเหมาะสม 

3.2.4 การดาํเนินงานเก่ียวกบัการสั่งซ้ือ เป็นขั้นตอนในการจดัการตาม
ใบสั่งซ้ือของลูกคา้ 

3.2.5 การบรรจุภณัฑ ์เพื่อรักษาและคุม้ครองสินคา้ใหอ้ยูใ่นสภาพท่ีดี 
3.2.6 การคลงัสินคา้ เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัทิศทางการเคล่ือนไหว

ของสินคา้เพื่อใหเ้กิดการประหยดั เวลาและค่าใชจ่้าย 
3.2.7 การจัดการวัสดุ เป็นงานท่ีเ ก่ียวข้องกับการเลือกใช้อุปกรณ์ 

เคร่ืองมือท่ีเหมาะสม เพื่อใหก้ารเคล่ือนยา้ยเกิดการสูญเสียนอ้ยท่ีสุด 
3.2.8 การขนส่งเป็นงานท่ีเก่ียวข้องกับการขนส่งสินค้าว่าจะใช้วิธีไหน 

และอยา่งไรจึงเหมาะสมและประหยดัท่ีสุด 
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ ซ่ึงสามารถแบ่งได ้5 ประเภท คือ 

4.1 การโฆษณา เป็นเคร่ืองมือท่ีดีท่ีสุด สําหรับการสร้างรูปแบบของการ
ติดต่อส่ือสารท่ีไม่ใชบุ้คคลท่ีตอ้งจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ ์เพื่อนาํเสนอ และส่งเสริมความคิดของสินคา้
หรือบริการ 

4.2 การส่งเสริมการขาย เป็นเคร่ืองมือระยะสั้นเพื่อส่งเสริมให้มีการติดตาม
หรือซ้ือ ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น เช่น คูปอง การประกวด การใหข้องแจก เป็นตน้ โดยบริษทัจะใช้
เคร่ืองมือการส่งเสริมการขายเพื่อสร้างการตอบสนองท่ีเร็วให้กบัขอ้เสนอของผลิตภณัฑ์ และเพื่อ
กระตุน้ยอดขาย 

4.3 การประชาสัมพนัธ์ เป็นแผนการท่ีกาํหนดข้ึนมาเพื่อส่งเสริมหรือสร้าง
ภาพพจน์ของบริษทั เน่ืองจากการประชาสัมพนัธ์จะมีความน่าเช่ือถือสูง เพราะขอ้มูล ข่าวสารต่างๆ 
ท่ีไดรั้บจะมีความเป็นจริงต่อลูกคา้มาก 

4.4 การขายโดยใชพ้นกังานขาย จะเป็นการติดต่อส่ือสารท่ีเกิดข้ึนโดยตรง เป็น
ลกัษณะของการเผชิญหน้าระหว่างผูข้ายและลูกคา้ โดยพนกังานขายสามารถ นาํเสนอสินคา้ และ
ตอบขอ้ซกัถามใหก้บัลูกคา้จนเกิดความตอ้งการและเกิดการตดัสินใจซ้ือไดม้ากท่ีสุด 

เรวตัร์ ชาตรีวิศิษฏ์ (2549 : 30-32) ไดก้ล่าวทฤษฏีดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
หมายถึง การท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคท่ีมีความพอใจเม่ือซ้ือสินคา้ ไดรั้บประโยชน์จากการบริโภคสินคา้ 
และกลบัมาซ้ือสินคา้อีก รวมทั้งการท่ีผูจ้าํหน่ายสามารถขยายตลาดและเพิ่มจาํนวนผูบ้ริโภค 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได ้ไม่มีตวัตน (tangible 
object) ได้แก่ สินค้าอุปโภคบริโภค สินคา้ธุรกิจอุตสาหกรรมต่างๆ และไม่สามารถจบัต้องได ้
(intangible object) เช่นธุรกิจบริการต่างๆ 

2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง การตั้งราคาเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีจดัว่า
ยากท่ีสุดในกระบวนการสร้างแผนตลาด เพราะตอ้งพิจารณาราคาท่ีเหมาะสมคือมีระดบัสูงมาก
พอท่ีจะครอบคลุมตน้ทุนและกาํไร ในขณะเดียวกนัก็ตอ้งอยูใ่นระดบัตํ่าเพียงพอท่ีจะสร้างยอดขาย
และตอบสนองต่อความตอ้งการดา้นต่างๆ ราคาเป็นส่ิงท่ีจะสะทอ้นถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ เช่น ราคา
ท่ีสูงแสดงถึงคุณภาพหรือคุณประโยชน์ท่ีพิเศษบางประการของสินคา้ 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง การวางแผนช่องทางการจดัจาํหน่าย
เพื่อให้มัน่ใจว่าสินคา้ของเราสามารถเขา้ถึงตลาดเป้าหมายได ้หลงัจากท่ีมีการสร้างความตอ้งการ
ของสินคา้ในตลาดแลว้ 
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีเสนอส่ิงจูงใจเพื่อ
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือสินคา้มากข้ึนหรือดีข้ึน การส่งเสริมการตลาดขายจึงเป็นเคร่ืองมือใน
ระยะสั้ นมากกว่าระยะยาว แผนการส่งเสริมการขายต้องดําเนินการแบบกลยุทธ์และมีความ
สร้างสรรค ์ตลอดจนคาํนึงถึงงบประมาณค่าใชจ่้ายและช่วงเวลาต่างๆ อยา่งเหมาะสม 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2547 : 95) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็น
กระบวนการทางธุรกิจท่ีดาํเนินการเพื่อให้สินคา้หรือบริการผ่านจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคได ้ซ่ึง
ผลิตภณัฑ์จะตอ้งควบคู่ไปกบัการตลาด อนัจะทาํให้เกิดการซ้ือขาย แลกเปล่ียนตลอดจนการโอน
กรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึงนอกจากผลิตภณัฑ์แลว้ ยงัจาํเป็นตอ้งมีเคร่ืองมืออ่ืนๆ ท่ีจาํเป็นตอ้ง
นาํมาใชเ้พื่อสร้างยอดขายในตลาดเป้าหมาย และเพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุดท่ีเรียกวา่ส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การใชส่้วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หรือท่ีเรียกสั้นๆ วา่ 4Ps อนัประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
ดงักล่าว มีจุดมุ่งหมายเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ (Satisfy Needs and Wants) รวมทั้ง
เพื่อสร้างประสิทธิผลในการประกอบการของแต่ละธุรกิจ ดงันั้น ส่วนประสมทางการตลาดก็ยอ่ม
หมายถึง การใช้เคร่ืองมือการตลาดแต่ละเคร่ืองมือ เพื่อส่งมอบผลประโยชน์ให้กบัลูกคา้ คือ การ
ตอบสนองลูกคา้ 4 ดา้น ดงัภาพท่ี 2.6 
 
ภาพท่ี 2.6 โมเดลส่วนประสมทางการตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2547: 95) 

ผลิตภณัฑ์            การจดั 
                            จาํหน่าย  

              
   ผู้บริโภค 

 
 
 ราคา   การส่งเสริม 
 การตลาด 
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 จากภาพท่ี 2.6 สรุปไดว้า่ส่วนประสมทางการตลาดแบ่งเป็น 4 ประเภทดงัน้ี 
1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ต้องคาํนึงถึง ความจาํเป็นและความตอ้งการของลูกค้า  

(Customer Needs and Wants) 
2. ราคา (Price) ตอ้งคาํนึงถึง ตน้ทุนของลูกคา้ (Cost to the Customer) 
3. การจดัจาํหน่าย (Place) ตอ้งคาํนึงถึง ความสะดวกของลูกคา้ (Convenience) 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต้องคาํนึงถึง หลักการติดต่อส่ือสารกับ

ลูกคา้ (Communication) 
 ถ้าจะกล่าวโดยย่อโดยวิธีวิเคราะห์แบบง่ายๆ แล้ว ส่วนประสมทางการตลาด

สามารถพิจารณาแบ่งแยกเป็นหมวดหมู่เป็น 8 ดา้นสาํคญั คือ (ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548: 164) 
1. ดา้นส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์(Product Elements) 
2. ดา้นกระบวนการ (Process) 
3. ดา้นการจดัจาํหน่วย (Place) 
4. ดา้นการเพิ่มผลผลิต (Productivity) และคุณภาพ (Quality) 
5. การส่งเสริมการตลาดและการใหค้วามรู้กบัลูกคา้ (Promotion and Education) 
6. พนกังาน (People)  
7. ราคาและค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ ของผูใ้ชบ้ริการ (Price and Other User Outlays) 
8. การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 ก็คือ 8P ของส่วนผสมการตลาด 8 ดา้นท่ีจาํตอ้งนาํมาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กนัเพื่อมุ่ง

สนใจตอบสนองลูกคา้ ส่วนประสมทางการตลาดแต่ละดา้นมีความหมายและรายละเอียดดงัน้ี 
ปณิศา ลญัชานนท์ (2548: 164-167) ให้ความหมายไวว้่า การบริหารธุรกิจบริการ

แบบผสมประสาน 8 ประการ หมายถึง การวางแผนและการบริหารกิจกรรมการตลาด (Marketing) 
การปฏิบติัการ (Operations) และทรัพยากรมนุษย ์(Human Resources) โดยมีรายละเอียดดงัภาพท่ี 
2.7  
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ภาพท่ี 2.7 การบริหารธุรกิจแบบประสมประสาน 8 ประการ 

 
(Lovelock & Wright, 2002: 13 อา้งถึงใน ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548 : 165) 

 
1. ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Elements) หมายถึง ทุกส่วนประกอบ

ของการให้บริการท่ีสามารถสร้างคุณค่าให้กับลูกคา้ ได้แก่ ลกัษณะท่ีเป็นผลิตภณัฑ์หลกั (Core 
Product) และบริการเสริม (Supplementary Service) ซ่ึงแสดงถึงผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการและ
เป็นการสร้างขอ้ไดเ้ปรียบ ทางการแข่งขนัท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ ในเร่ือง
ของบริการนั้นจะตอ้งเน้นท่ีประโยชน์หลกั ท่ีจะไดรั้บจากผลิตภณัฑ์หลกั และยงัตอ้งพิจารณาถึง
ประโยชน์เพิ่มเติมท่ีจะไดรั้บจากผลิตภณัฑเ์ร่ิมดว้ย 

2. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นวิธีการดาํเนินการหรือการปฏิบติั (Operations) 
ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัขั้นตอนท่ีจาํเป็นของการให้บริการ กล่าวคือ การสร้างและการส่งมอบผลิตภณัฑ์
ใหก้บัลูกคา้จะตอ้งอาศยัการออกแบบและปฏิบติัตามกระบวนการท่ีมีประสิทธิผล ในกระบวนการ

ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์
 (Product Elements) 

การสร้างและการนาํเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 
 (Physical Evidence) 

ราคา 
 (Physical Evidence) 

กระบวนการ 
 (Process) 

พนกังาน 
 (People) 

การจาํหน่าย, พ้ืนท่ีในเวบ็ไซต์
และเวลาท่ีใหบ้ริการ 

 (Place, Cyberspace and Time) 

การเพ่ิมผลผลิตและคุณภาพ 
 (Productivity and Quality) 

การส่งเสริมการตลาดและการ
ใหค้วามรู้กบัลูกคา้ 

 (Promotion and Education) 

1 

2 
8 

7 
3 

4 

5 

6 
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จะอธิบายถึงลกัษณะและขั้นตอนในระบบการปฏิบติังานทางดา้นบริการ ซ่ึงการออกแบบระบบท่ี
ไม่ดีอาจจะทาํใหลู้กคา้ไดรั้บบริการล่าชา้ได ้โดยกระบวนการในการบริการ ประกอบดว้ย 

2.1 กระบวนการให้บริการโดยบุคคล (People Processing Services) เป็น
บริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัเวลาและการเคล่ือนไหวของพนกังาน เช่น ขั้นตอนเสิร์ฟอาหารและเคร่ืองด่ืม
บนเคร่ืองบิน เป็นตน้ 

2.2 กระบวนการให้บริการเพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บบริการ (Possession Processing 
Services) เป็นขั้นตอนการปฏิบติัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการทาํให้ลูกคา้ไดเ้ป็นเจา้ของบริการนั้น เช่น ระบบ
การจองตัว๋ ระบบการจดัคิวต่างๆ เป็นตน้ 

2.3 กระบวนการจดัส่ิงกระตุน้ทางดา้นความคิด (Mental Stimulus Processing 
Services) เป็นการปฏิบติัการโดยมุ่งให้เกิดทศันคติท่ีดีในจิตใจของลูกค้า เช่น การอธิบายของ
ผลประโยชน์ท่ีลุกคา้จะไดรั้บจากการใชบ้ตัรเครดิต 

2.4 กระบวนการให้บริการข้อมูลสารสนเทศ (Information Processing 
Services) เป็นการใหบ้ริการทางดา้นขอ้มูลกบัลูกคา้ เช่น การใหค้าํแนะนาํหรือการให้ขอ้มูลโดยการ
สาธิตในกรณีท่ีเกิดภาวะฉุกเฉินแก่ผูโ้ดยสารขณะอยูบ่นเคร่ืองบิน 

3. การจดัจาํหน่าย (Place) พื้นท่ีในเว็บไซต์ (Cyberspace) และเวลาท่ีให้บริการ 
(Time) เป็นการตดัสินใจวา่จะส่งมอบบริการให้กบัลูกคา้เม่ือใด (ควรใช้เวลาเท่าใดในการส่งมอบ
บริการ) ท่ีไหน (การตดัสินใจด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย) และอย่างไร [การตดัสินใจว่าจะใช้
ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution) ทางดา้นกายภาพและทางดา้นอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงการตดัสินใจ
ทั้งหมดน้ีข้ึนอยูก่บัลกัษณะของธุรกิจบริการ การใหบ้ริการข่าวสารผา่นอินเตอร์เน็ตจะใชฐ้านขอ้มูล
ท่ีส่งมอบผา่นพื้นท่ีในเวบ็ไซต์คอมพิวเตอร์หรือโทรศพัทช่์วยอาํนวยความสะดวกให้กบัลูกคา้โดย
ไม่คาํนึงถึงสถานท่ีและเวลา ธุรกิจสามารถส่งมอบบริการไปยงัลูกคา้โดยตรงในการให้บริการและ
การติดต่อกบัลูกคา้จะตอ้งคาํนึงถึงความคาดหวงัของลูกคา้ (Customer Expectations) ในดา้นความ
รวดเร็ว และความสะดวก ซ่ึงเป็นตวักาํหนดท่ีสาํคญัในการกาํหนดกลยุทธ์การส่งมอบบริการให้กบั
ผูบ้ริโภค 

4. การเพิ่มผลผลิต (Productivity) และคุณภาพ (Quality) ดงัน้ี 
4.1 การเพิ่มผลผลิต (Periodicity) เป็นวิธีการใช้ปัจจยันําเข้า (Inputs) ในการ

ให้บริการเพื่อแปรสภาพเป็นผลผลิต (Outputs) และสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับลูกค้า ดังนั้นผลผลิต 
(Outputs) ก็คือประสิทธิผล (Effectiveness) ของผูใ้ห้บริการ กล่าวคือ เป็นผลประโยชน์ท่ีส่งมอบ
ให้กับลูกค้า ส่วนปัจจยันําเข้า (Inputs) ก็คือปัจจัยการผลิตท่ีผูใ้ห้บริการใช้ ซ่ึงเป็นต้นทุนของผู ้



 

 

40 

 

ให้บริการ โดยจะนาํมาเป็นแนวทางในการตั้งราคา ซ่ึงถือเป็นตน้ทุนของลูกคา้ โดยจะตอ้งให้ลูกคา้
เกิดความรู้สึกวา่ไดรั้บความประหยดัหรือประสิทธิภาพ (Efficiency) ดงัสมการ 
 
 การเพิ่มผลผลิตของบริการ = ปริมาณและคุณภาพของผลผลิต 
  ปริมาณและดุลยภาพของปัจจยันาํเขา้  
 
 การเพิ่มผลผลิต = ผลผลิตหรือประสิทธิผล 
  ปัจจยันาํเขา้หรือความประหยดัหรือประสิทธิภาพ 
 
 การเพิ่มผลผลิต = ผลผลิต (ผลประโยชน์ท่ีมอบใหลู้กคา้) 

(เพิ่มคุณค่าสุทธิใหก้บัลูกคา้)  ปัจจยันาํเขา้ (ตน้ทุนของลูกคา้)  
 
คุณภาพผลิตภณัฑท่ี์ส่งมอบใหก้บัลูกคา้สุทธิ  =  คุณค่าผลิตภณัฑ์รวมในสายตาลูกคา้ – ตน้ทุนรวม

ของลูกคา้ 
 

4.2 คุณภาพ (Quality) เป็นระดับบริการท่ีสามารถตอบสนองความจาํเป็น 
(Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความคาดหวงัของลูกค้า (Expectations) ได้ ซ่ึงคุณภาพการ
ใหบ้ริการจะตอ้งพิจารณาดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

4.2.1 ความเช่ือถือได้ (Reliability) เป็นความสามารถในการให้บริการ
ตามท่ีสัญญาไวอ้ยา่งมีคุณภาพและถูกตอ้งแม่นยาํ 

4.2.2 การตอบสนองอยา่งรวดเร็ว (Responsiveness) เป็นความเต็มใจท่ีจะ
ช่วยเหลือและใหบ้ริการแก่ลูกคา้อยา่งกระตือรือร้น 

4.2.3 ความมั่นใจได้ (Assurance) เป็นการแสดงถึงความรู้และมนุษย์
สัมพนัธ์ผูใ้หบ้ริการท่ีทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการมีความเช่ือมัน่ในบริการท่ีไดรั้บ 

4.2.4 ความเห็นใจ (การเข้าถึงจิตใจ) (Empathy) เป็นการดูแลเอาใจใส่
และใหค้วามสนใจท่ีผูใ้หบ้ริการมีต่อผูใ้ชบ้ริการ 

4.2.5 ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles) เป็นลกัษณะท่ีปรากฏให้เห็นหรือ
ส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้เช่น วสัดุ อุปกรณ์ เคร่ืองมือ อาคารสถานท่ี บุคคล เป็นตน้ 
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5. การส่งเสริมการตลาดและการให้ความรู้กบัลูกคา้ (Promotion and Education) 
เป็นกิจกรรมการส่ือสารและการออกแบบส่ิงจูงใจเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้สําหรับการ
ใหบ้ริการในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 

6. พนักงาน (People) พนักงานผูใ้ห้บริการเป็นปัจจยัแห่งความสําเร็จของธุรกิจ
บริการ พนักงานสามารถสร้างการรับรู้ (Perception) เก่ียวกบัคุณภาพการให้บริการให้กบัลูกค้า 
กล่าวคือ ลูกคา้มกัจะพิจารณาถึงคุณภาพการให้บริการจากการประเมินส่ิงท่ีเขารับรู้ในบริการท่ี
ไดรั้บจากพนกังาน ดงันั้นธุรกิจใหบ้ริการท่ีประสบความสําเร็จจะตอ้งใชค้วามพยายามอยา่งมากใน
การวางแผนดา้นกาํลงัคน การสรรหา การคดัเลือก การฝึกอบรมและพฒันา และการจูงใจพนกังานท่ี
เก่ียวขอ้งทั้งหมดไม่ว่าจะเป็นพนกังานท่ีติดต่อกบัลูกคา้โดยตรงหรือพนักงานในสํานักงานท่ีทาํ
หนา้ท่ีดา้นบริหารและดา้นอ่ืนๆ ดว้ย 

7. ราคาและค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ ของผูใ้ชบ้ริการ (Price and Other User Outlays) เป็น
ค่าใชจ่้ายในรูปของเงิน เวลา และความพยายามท่ีเกิดข้ึนในการซ้ือและใชบ้ริการของลูกคา้ 

8. การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นส่ิงจูงใจท่ี
สามารถมองเห็นไดซ่ึ้งจะนาํไปสู่คุณภาพในการใหบ้ริการ 

จากการศึกษาทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดท่ีนกัวิชาการไดก้ล่าวมานั้น สรุปไดว้า่ 
ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถควบคุมได ้และสําคญัสําหรับธุรกิจซ่ึงมีอิทธิพล
ต่อผูบ้ริโภค ธุรกิจจึงต้องจดัสัดส่วนส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมโดยวางกลยุทธ์ให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริม
การตลาด  

 

แนวคดิและทฤษฎกีระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 

จากการศึกษาค้นควา้ ตาํรา และเอกสารต่างๆได้มีนักวิชาการได้ให้ ความหมาย
แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือไวด้งัน้ี 
 

1. กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The Buying Decision Process) 
 ศรีสุภา สหชยัเสรี (2546 : 58) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจซ้ือไวว้่า คือ 

"เทคนิคในการท่ีจะพิจารณาทางเลือกต่างๆใหเ้หลือทางเลือกเดียว" 
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 คอตเลอร์ (Kotler, 2006: 190 อา้งถึงใน ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548: 103) ไดก้ล่าววา่ 
ผูซ้ื้อท่ีเป็นปัจเจกบุคคล คนส่วนใหญ่โดยปกติแลว้มกัจะคิดถึงสถานการณ์การซ้ือของผูบ้ริโภคว่า 
เป็นการซ้ือท่ีเกิดจากบุคคลซ่ึงเป็นผูซ้ื้อเพียงคนเดียวโดยลาํพงั โดยมีอิทธิพลของบุคคลอ่ืนเขา้มา
เก่ียวขอ้งน้อยมาก หรือไม่มีเลย แต่อยา่งไรก็ตามในการซ้ือหลายกรณี ท่ีมีบุคคลอ่ืนเขา้มาร่วมดว้ย
หลายๆ คนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ได้แบ่งความแตกต่างของบทบาทของบุคคลท่ีอาจเขา้มา
เก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจในบทบาทต่างๆ แยกออกเป็น 5 บทบาท ดงัน้ี 

1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือบุคคลผูเ้สนอแนะความคิดเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้และ
บริการเป็นคนแรก 

2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือบุคคลท่ีความคิดเห็น/คาํแนะนาํของเขามีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจ 

3. ผูต้ดัสินใจ (Decider) คือบุคคลผูต้ดัสินใจเป็นส่วนประกอบในการตดัสินใจซ้ือ 
4. ผูซ้ื้อ (Buyer) คือบุคคลผูซ่ึ้งทาํการซ้ือเองอยา่งแทจ้ริง 
5. ผูใ้ช ้(User) คือบุคคลผูบ้ริโภคหรือใชสิ้นคา้และบริการ 
 สรชยั พิศาลบุตร (2551: 24) กล่าวถึง ขั้นตอนและวิธีการตดัสินใจซ้ือโดยทัว่ไปมี 

5 ลาํดบั ดงัน้ี (ภาพท่ี 2.8) 
 ลาํดบัท่ี 1 ความรู้สึกตอ้งการใชสิ้นคา้และบริการ 
 ลาํดบัท่ี 2 พฤติกรรมก่อนการซ้ือสินคา้และบริการ 
 ลาํดบัท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ 
 ลาํดบัท่ี 4 พฤติกรรมการใชซ้ื้อสินคา้และบริการ 
 ลาํดบัท่ี 5 ความรู้สึกพึงพอใจหลงัการใชสิ้นคา้และบริการ 

 
ภาพท่ี 2.8 ความสัมพนัธ์ระหวา่งลาํดบัขั้นตอนกบัวธีิการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
(สรชยั พิศาลบุตร, 2551: 24)  
 

ความรู้สึก 
ตอ้งการ
ใชสิ้นคา้ 
และบริการ 

พฤติกรรม
ก่อน 

การซ้ือสินคา้ 
และบริการ 

 

การตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และ

บริการ 

พฤติกรรม
การใชซ้ื้อ
สินคา้และ
บริการ 

ความรู้สึกพึง
พอใจหลงั
การใชสิ้นคา้
และบริการ 
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 สุวมิล แมน้จริง (2550: 89) กล่าวกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 
3 ขั้นตอน คือ 

1. ขั้นก่อนการซ้ือ เ ร่ิมต้นจากลูกค้าตระหนักถึงความต้องการ มองหาส่ิง
ตอบสนองต่อความต้องการนั้น ทําการตัดสินใจเลือกบริการ หาข้อมูลผูใ้ห้บริการ พิจารณา
เปรียบเทียบ และตดัสินใจซ้ือ 

2. ขั้นตดัสินใจซ้ือ การสมคัร การจอง การสั่งซ้ือ และการรับบริการ 
3. ขั้นหลงัการซ้ือ ลูกคา้จะทาํการประเมินคุณภาพ ความพึงพอใจและใชข้อ้มูลใน

การตดัสินใจคร้ังต่อไป 
 พลนัเกต และแอ็ตเนอร์ (Plunkett & Attner, 1994 : 162 อา้งถึงใน พชัรพร ป่ินทอง

, (2547: 16) กล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจ (Process of Decision Making) คือ การกาํหนดขั้นตอน
ของการตดัสินใจตั้งแต่ขั้นตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดทา้ย การตดัสินใจโดยมีลาํดบัขั้นของ
กระบวนการ กระบวนการตดัสินใจเป็น 7 ขั้นตอนดงัน้ี 

 ขั้นท่ี 1 การระบุปัญหา (Define the Problem) เป็นขั้นตอนแรกท่ีมีความสําคญัอยา่ง
มาก เพราะการระบุปัญหาได้ถูกตอ้งหรือไม่ ย่อมมีผลต่อการดาํเนินการในขั้นต่อๆ ไปของ
กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพของการตดัสินใจดว้ย  

 ขั้นท่ี 2 การระบุขอ้จาํกดัของปัจจยั (Identify Limiting Factors) เม่ือสามารถระบุ
ปัญหาได้ถูกต้องแล้ว ผูบ้ริหารควรพิจารณาถึงข้อจาํกัดต่างๆ ขององค์การ โดยพิจารณาจาก
ทรัพยากรซ่ึงเป็นองคป์ระกอบของกระบวนการผลิต ไดแ้ก่ กาํลงัคน เงินทุน เคร่ืองจกัร ส่ิงอาํนวย
ความสะดวกอ่ืนๆ รวมทั้งเวลาซ่ึงมกัเป็นปัจจยัจาํกดัท่ีพบอยูเ่สมอ  

 ขั้นท่ี 3 การพฒันาทางเลือก (Develop Potential Alternatives) ขั้นตอนต่อไป 
ผูบ้ริหารควรทาํการพฒันาทางเลือกต่างๆ ข้ึนมา ซ่ึงทางเลือกเหล่านั้นควรเป็นทางเลือกท่ีมีศกัยภาพ
และมีความเป็นไปได ้ในการแกปั้ญหาใหน้อ้ยลงหรือใหป้ระโยชน์สูงสุด 

 ขั้นท่ี 4 การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the Alternatives) เม่ือผูบ้ริหารไดท้าํการ
พฒันาทางเลือกต่างๆ โดยจะนาํเอาขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกนัอย่าง
รอบคอบ และควรวเิคราะห์ทางเลือกในสองแนวทาง 

 ขั้นท่ี 5 การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Select the Best Alternatives) เม่ือผูบ้ริหารไดท้าํ
การ วิเคราะห์และประเมินทางเลือกต่างๆ แลว้ ผูบ้ริหารควรเปรียบเทียบขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละ
ทางเลือกอีกคร้ังหน่ึง เพื่อพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเดียว ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดควรมีผลเสีย
ต่อเน่ืองในภายหลงันอ้ยท่ีสุด และให้ผลประโยชน์มากท่ีสุด แต่บางคร้ังผูบ้ริหารอาจตดัสินใจเลือก
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ทางเลือกแบบประนีประนอม โดยพิจารณาองคป์ระกอบท่ีดีท่ีสุดของแต่ละทางเลือกนาํมาผสมผสาน
กนั  

 ขั้นท่ี 6 การนาํผลการตดัสินใจไปปฏิบติั (Implement the Decision) เม่ือผูบ้ริหาร
ไดท้างเลือกท่ีดีท่ีสุดแลว้ ก็ควรมีการนาํผลการตดัสินใจนั้นไปปฏิบติั เพื่อให้การดาํเนินงานเป็นไป
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 ขั้นท่ี 7 การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (Establish a Control and 
Evaluation System) ขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจ ไดแ้ก่ การสร้างระบบการควบคุม
และการประเมินผล ซ่ึงจะช่วยใหผู้บ้ริหารไดรั้บขอ้มูลยอ้นกลบัเก่ียวกบัผลการปฏิบติังานวา่เป็นไป
ตามเป้าหมายหรือไม่ ขอ้มูลยอ้นกลบัจะช่วยให้ผูบ้ริหารแกปั้ญหาหรือทาํการตดัสินใจใหม่ไดโ้ดย
ไดผ้ลลพัธ์ของการปฏิบติัท่ีดีท่ีสุด 

 อจจิมา เศรษฐบุตรและสายสวรรค์ วฒันาพานิช, (2549 : 42-47) กล่าวว่า 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยทัว่ๆ ไปจะเป็นไปตามขั้นตอนต่างๆ 6 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1. ส่ิงเร้า (Stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุน้ (Cue) หรือ แรงขบั (Drive) เพื่อจูงใจ
หรือเร่งเร้าให้บุคคลเกิดความตอ้งการท่ีจะกระทาํบางส่ิงบางอยา่ง ส่ิงเร้าอาจเกิดจากสังคม เรียกส่ิง
เร้าทางสังคม เช่นการไดพ้ดูคุยกบัเพื่อนฝงู 

2. การรับรู้ปัญหา ในขั้นน้ีแสดงว่าผูบ้ริโภคยอมรับว่าผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ี
กําลังพิจารณาซ้ือนั้ นอาจจะแก้ปัญหาความขาดแคลนหรือความปรารถนาท่ียงัไม่ได้รับการ
ตอบสนองของเขาได้ เช่น ตอ้งการท่ีอยู่อาศยัในทาํเลท่ีน่าสนใจ การรับรู้ปัญหา ผูบ้ริโภคจะ
พิจารณาตดัสินใจเฉพาะปัญหาท่ีมีคุณค่าแก่การแกไ้ขเท่านั้น และจะดาํเนินการในขั้นท่ี 3 ต่อไป 
ส่วนปัญหาท่ีไม่มีคุณค่าพอก็จะรีรอหรือเลิกไปในขั้นน้ี 

3. การคน้หาขอ้มูล หลงัจากผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจวา่ ความปรารถนาท่ียงัไม่ไดรั้บ
การตอบสนองมีคุณค่าท่ีจะได้รับการพิจารณาต่อไป การรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะซ้ือก็จะ
กระทาํในขั้นน้ี การรวบรวมขอ้มูลอาจจะกระทาํไดโ้ดยการรวบรวมรายละเอียดทรัพยสิ์น บริการ
หลงัการขาย และพิจารณาทางเลือกแต่ละทาง เช่น สอบถามจากคนใกลชิ้ด รับทราบขอ้มูลโฆษณา
จากส่ือวารสาร โทรทศัน์ หรือวทิย ุเป็นตน้ 

4. การประเมินทางเลือก ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคก็จะประเมินทางเลือกเพื่อเลือกซ้ือหรือ
ใชบ้ริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงจากรายการทางเลือกท่ีนาํมาพิจารณา เกณฑก์ารตดัสินใจเลือกโดยทัว่ไป 
ก็จะพิจารณาลกัษณะรูปร่างของผลิตภณัฑ์ ราคา แบบ คุณภาพ ความปลอดภยั และการรับประกนั
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เป็นตน้ในขั้นท่ี 3 และ 4 เป็นขั้นก่อนการซ้ือซ่ึงช่วงน้ีการโฆษณาจะเขา้มามีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด เน่ืองจากผูบ้ริโภคกาํลงัตอ้งการขอ้มูลความรู้เก่ียวกบัสินคา้นั้น 

5. การตดัสินใจซ้ือ หลงัจากไดท้างเลือกแลว้ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคก็พร้อมท่ีจะซ้ือ แต่
ยงัมีส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาตดัสินใจอีก 3 ประการ คือ สถานท่ีซ้ือ (Place of purchase) เง่ือนไขการซ้ือ 
(Terms) และความพร้อมท่ีจะจาํหน่าย (Availability) หากทั้ง 3 อยา่งเป็นท่ีพอใจตกลงกนัไดก้าร
ตดัสินใจซ้ือก็จะเกิดข้ึน 

6. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะประเมินการซ้ือไปอีกคร้ังหน่ึงวา่ผลิตภณัฑ์
ท่ีซ้ือไปนั้นสามารถแกปั้ญหาตามท่ีเขาตอ้งการไดจ้ริงตามคาํโฆษณาหรือไม่ หากผูบ้ริโภคไดรั้บ
ความพอใจก็จะทาํให้เกิดการซ้ือซํ้ า และบอกกล่าวต่อผูบ้ริโภครายอ่ืนๆ ในทางบวกหากไม่ไดรั้บ
ความพอใจก็อาจจะหนัไปซ้ือผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืน และจะบอกกล่าวไปยงัผูบ้ริโภครายอ่ืนๆในทางลบ 

 โดยทั้งหมดท่ีกล่าวมาแลว้น้ี เป็นส่ิงท่ีช้ีให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคเป็นใคร นอกเหนือจาก
เป็นผูท่ี้มีความตอ้งการ เป็นผูท่ี้มีอาํนาจซ้ือจนเกิดพฤติกรรมการซ้ือ และพฤติกรรมการใช้แล้ว 
ผูบ้ริโภคก็ยงัเป็นอินทรีย์ท่ีมีพฤติกรรมข้ึนอยู่กับสภาพสรีระท่ีถูกอิทธิพลของสภาพจิตใจเข้า
ครอบงาํภายใตก้ารสร้างนิสัยของครอบครัวท่ีสามารถระบุว่าเป็นชนชั้นใด และก็จะมีบรรทดัฐาน
ของชนชั้นเป็นตวักาํหนดพฤติกรรม และชนชั้นเหล่าน้ีก็จะดาํเนินภายใตว้ิถีแห่งวฒันธรรม ทาํให้
เกิดค่านิยมและรูปแบบการดาํรงชีวติต่างๆ มากมายทางดา้นจิตวทิยา  

 ปณิศา ลญัชานนท ์(2548: 105-110) กล่าววา่ กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูซ้ื้อไวว้า่ ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนดงัน้ี (ภาพท่ี 2.9) 

1. การระบุปัญหา คือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงหรือเห็นถึงความตอ้งการของตน
ท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงเกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคเห็นถึงความแตกต่างของสภาวะท่ีเขาปรารถนา
จะให้เป็น การเล็งเห็นปัญหามกัจะเกิดจากความตอ้งการ หรือส่ิงจูงใจของผูบ้ริโภคในการแสวงหา
สินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพ หรือคุณสมบติัท่ีดีกวา่สินคา้ท่ีมีอยูห่รือกาํลงัใชอ้ยู ่

2. การคน้หาขอ้มูล คือ เม่ือผูบ้ริโภคไดม้องเห็นปัญหาท่ีตอ้งตดัสินใจแลว้ เขาจะ
เสาะหาขอ้มูลต่างๆ เพื่อนาํมาประกอบการตดัสินใจ การหาขอ้มูลทาํได ้2 ทาง คือ 

2.1 Internal Search เป็นการดึงเอาขอ้มูลท่ีเก็บสะสมไวใ้นความทรงจาํ  
(Memory) มาใช้ในการวิเคราะห์หาทางเลือก เพื่อนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ถา้หากผูบ้ริโภคพบว่า
ขอ้มูลในความทรงจาํ (เช่น ขอ้มูลจากการอ่าน / ฟัง / ดูโฆษณา ขอ้มูลท่ีไดจ้ากประสบการณ์การใช้
โดยตรง) มีไม่เพียงพอต่อการตดัสินใจซ้ือแล้ว ก็จะหาข้อมูลเพิ่มเติมจากภายนอก ซ่ึงเรียกว่า 
External Search 
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2.2 External Search เป็นการหาขอ้มูลเพิ่มเติมภายหลงัจากท่ีไดเ้ล็งเห็นปัญหา 
โดยผูบ้ริโภคมองเห็นวา่ควรจะซ้ือสินคา้ประเภทใด หรือยีห่อ้ใด 

3. การประเมินผลทางเลือก เม่ือไดข้อ้มูลต่างๆ มาแลว้ ผูบ้ริโภคจะนาํเอาขอ้มูล
นั้นมาประกอบการ พิจารณาทางเลือกแต่ละทางเลือกว่ามีขอ้ดีและขอ้เสียอยา่งไร ในการพิจารณา
ทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคจะดึงเอาเกณฑ์การประเมินผลความเช่ือ ทศันคติ และความสนใจท่ีจะซ้ือ ซ่ึง
เป็นส่ิงท่ีถูกปลูกฝังอยูใ่นจิตใจของคนๆ นั้นอยูก่่อนแลว้มาใชใ้นการตดัสินใจ 

3.1 เกณฑ์การประเมินผล (Alternative Evaluation) แต่ละคนจะมีมาตรฐาน
และขอ้จาํกดัในการประเมินสินคา้หรือยี่ห้อต่างๆ ไม่เหมือนกนั ในการประเมินผลทางเลือกคือ จะ
ซ้ือสินคา้แบบไหนยี่ห้อไหน ผูบ้ริโภคมกัจะประเมินจากผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจาก สินคา้ ยี่ห้อ
นั้นๆ และมีการเปรียบเทียบว่าสินคา้แต้ละประเภท หรือยี่ห้อแต่ละยี่ห้อไหนดีกว่ากัน หรือให้
ประโยชน์มากกวา่กนั หลกัเกณฑ์การประเมินผลน้ี ผูบ้ริโภคไม่ไดใ้ชก้บัสินคา้ทุกประเภทหรือทุก
ยี่ห้อ ผูบ้ริโภคมกัใช้เกณฑ์ประเมินผลน้ีกบัสินคา้ท่ีมีราคาแพง มีความเก่ียวพนักบัภาพลกัษณ์ของ
ตวัเอง หรือมีความเส่ียงสูงในการเลือกผิดยี่ห้อ (High Involvement Product) เกณฑ์ท่ีนิยมใชม้กัเป็น
เร่ืองของราคาและยีห่อ้ 

3.2 ความเช่ือ (Belief) มกัหมายถึงภาพลกัษณ์หรือยี่ห้อ กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคมี
ความรู้และความเขา้ใจวา่สินคา้ยีห่อ้นั้นดี ผูบ้ริโภคก็จะเกิดทศันคติท่ีดี เกิดความชอบต่อสินคา้ ยี่ห้อ
นั้น กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคมีความรู้และความเขา้ใจวา่สินคา้ยีห่อ้นั้น สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของเขาไดจ้ริง สินคา้ ยีห่อ้นั้นก็จะถูกเลือก 

3.3 ทศันคติ (Attitude) ทศันคติต่อสินคา้ ยี่ห้อ ซ่ึงเป็นผลมาจากความเช่ือ คือ
ถา้เช่ือวา่สินคา้ ยีห่อ้นั้นดี ผูบ้ริโภคก็จะเกิดทศันคติท่ีดี เกิดความชอบต่อสินคา้ ยี่ห้อนั้น ถา้เกิดความ
ไม่เช่ือก็จะไม่ชอบในสินคา้ ยีห่อ้นั้น 

3.4 ความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase) เม่ือมีความเช่ือและทศันคติท่ีดีต่อทางเลือก
นั้น ก็จะทาํใหเ้กิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ยีห่อ้นั้น ซ่ึงจะนาํไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ 

4. การตดัสินใจซ้ือ เม่ือผา่นขั้นตอนท่ีกล่าวมาขา้งตน้แลว้ กระบวนการตดัสินใจก็
จะมาส้ินสุดท่ีการซ้ือสินคา้หรือยีห่อ้ท่ีไดพ้ิจารณามาใช ้

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ผลท่ีตามมาคือ ซ้ือมาใชแ้ลว้เกิดความพอใจหรือไม่  
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ภาพท่ี 2.9 โมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

การประเมิน
ผลทางเลอืก

                   การค้นหาข้อมูล  (Evaluation การตัดสินใจซือ้
(Information of alternatives) (Purchase 
search) decision)

      การรับรู้ป ญหา              พฤติกรรม       
       (Problem              ภายหลังการซื้อ
       recognition)             ( Postpurchase

behavior)

1
2 3 4

5

 
 
(ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548: 105-110)  
   

พิษณุ จงสถิตวฒันา (2544: 56-59) กล่าวว่า ขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกไดเ้ป็น 5 ขั้นตอนดงัแผนภาพท่ี 2.10 
 
ภาพท่ี 2.10 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

 
 
 

(พิษณุ จงสถิตวฒันา, 2544: 56-59) 
 
1. ทราบปัญหาและความตอ้งการ ก่อนท่ีจะมีการซ้ือสินคา้หรือบริการอะไรก็ตาม

มกัจะเร่ิมตน้จากการรับรู้ของผูซ้ื้อการรับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการจะเกิดจากแรงกระตุน้
ภายใน เช่น ความหิว การกระหาย หรือแรงกระตุน้จากภายนอก เช่น การโฆษณา เพื่อนฝงู 

2. การแสวงหาข้อมูล เป็นขั้นตอนท่ีเกิดต่อเน่ืองมาจากการรับรู้ว่าผูบ้ริโภค
ตอ้งการผลิตภณัฑ์ชนิดใด การแสวงหาขอ้มูลเป็นขั้นตอนของการรวบรวมขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั

ทราบปัญหา
และ 

ความตอ้งการ 

แสวงหา
ทางเลือกและ 

ขอ้มูล 

ประเมิน 

ทางเลือก 

 

ซ้ือ 

พฤติกรรมหลงั
การซ้ือ 
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สินคา้หรือบริการท่ีตนตอ้งการจะซ้ือ แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้อาจจะไดจ้ากงานโฆษณา ร้านคา้ 
บุคคลใกลชิ้ด ส่ือประเภทต่างๆ ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลอาจจะแตกต่างกนัไปตามประเภทของ
สินคา้ ความคุน้เคยท่ีมีต่อสินคา้ อยา่งไรก็ตามในขั้นตอนน้ีผูซ้ื้อจะมีขอ้มูลของสินคา้หลายๆ ยี่ห้อ 
เพื่อใชส้าํหรับเปรียบเทียบในขั้นตอนต่อไป 

3. การประเมินผลทางเลือกเป็นขั้นตอนท่ีผูซ้ื้อเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัราคา 
คุณภาพ ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ หรือคุณสมบติัอ่ืนๆ ของสินคา้แต่ละทางเลือก หลงัจากการประเมินผล
ทางเลือกแลว้ จะคงเหลือทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด ซ่ึงจะเป็นทางเลือกท่ีจะถูกดาํเนินการต่อในขั้น
ต่อไป 

4. การตดัสินใจซ้ือในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จะมีการพิจารณาเก่ียวกบัแหล่ง
ขาย เง่ือนไขการขาย การรับประกนั การบริการหลงัการขาย หากจาํเป็น และทา้ยท่ีสุดของขั้นตอนน้ี
คือการไดเ้ป็นเจา้ของสินคา้อยา่งสมบูรณ์ 

5. การประเมินผลหลังการใช้เป็นการเปรียบเทียบผลการใช้สินค้ากับความ
คาดหวงัท่ีมีต่อสินคา้ชนิดนั้น หากผลการใชสิ้นคา้เป็นไปตามความคาดหวงั ผูซ้ื้อจะเกิดความพึง
พอใจ แต่ถา้ผลการใชสิ้นคา้ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้ ผูซ้ื้อจะรู้สึกไม่พึงพอใจต่อสินคา้ยี่ห้อนั้น 
ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจจะส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป รวมทั้งการเป็นแหล่งขอ้มูล
ใหแ้ก่บุคคลอ่ืนดว้ย 

 อดุลย ์และดลยา จาตุรงคกุล, (2550 : 18-19) กล่าววา่ผูบ้ริโภคมีกระบวนการซ้ือ
ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน  

1. การรับรู้ความตอ้งการ (Existence of the need) ความตอ้งการของผูบ้ริโภค จะ
เกิดข้ึนไดจ้ากส่ิงกระตุน้ทั้งภายในและภายนอกได้แก่ ความตอ้งการทางด้านสังคม เศรษฐกิจ และ
การเมือง ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนถึงระดับหน่ึงแล้วจะกลายเป็นตัวกระตุ้นให้บุคคลมีพฤติกรรม
ตอบสนองซ่ึงบุคคลสามารถเรียนรู้ถึงวิธีการตอบสนองต่อการกระตุน้เหล่าน้ีโดยอาศยัการเรียนรู้
ประสบการณ์ในอดีต 

2. ขอ้มูลเพื่อสนองความตอ้งการ (Consumer information processing) ถ้าความ
ตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และส่ิงท่ีสามารถสนองความตอ้งการอยู่ใกลต้วัผูบ้ริโภคจะดาํเนินการ
ตอบสนองความตอ้งการของเขาทนัที แต่บางคร้ังความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนไม่สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการได้ ความตอ้งการนั้นจะถูกสะสมไวเ้พื่อการตอบสนองภายหลงั เพื่อความต้องการท่ีถูก
กระตุน้เอาไวม้าก จะทาํให้เกิดภาวะอย่างหน่ึงคือ ความตั้งใจให้ไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการ 
โดยผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อสนองความตอ้งการท่ีสั่งสมไว ้ปริมานของขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภค
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คน้หาข้ึนอยู่กบัหลายปัจจยั ได้แก่ ปัญหาเก่ียวกบัความตอ้งการท่ีบุคคลเผชิญอยู่ในระดบัมากหรือ
นอ้ย จาํนวนเวลาท่ีใชใ้นการเลือก ระดบัราคาสินคา้และจาํนวนความเส่ียงภยัท่ีพึงมีถา้การตดัสินใจ
นั้นผดิพลาด 

3. พฤติกรรมการประเมินผล (Evaluation) เม่ือผูบ้ริโภครับข้อมูลเข้ามาก็จะเกิด
ความเขา้ใจ แลว้ทาํการประเมินผลขอ้มูลท่ีไดรั้บ เพื่อพิจารณาทางเลือกต่อไป ซ่ึงในการประเมินนั้น
จะตอ้งอาศยัหลกัเกณฑห์ลายประการ คือ  

3.1 การประเมินผลโดยอาศยัความสนใจในลักษณะสินค้า เน่ืองจากสินค้า
หน่ึงๆ จะมีคุณสมบติัหลายอยา่ง แต่ผูบ้ริโภคจะพิจารณาเฉพาะคุณสมบติัท่ีเขาสนใจ 

3.2 การประเมินโดยอาศัยความสําคญัของคุณสมบติัสินค้า ผูบ้ริโภคจะให้
นํ้าหนกัสาํหรับความสาํคญัของคุณสมบติัสินคา้ต่างกนั เช่น ราคา ยีห่อ้ 

3.3 การประเมินโดยอาศัยการพัฒนาความเช่ือถือในตราสินค้าหรือยี่ห้อ 
เน่ืองจากความเช่ือถือของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราหรือยีห่อ้สินคา้    

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase) เม่ือทําการประเมินผลแล้วจะช่วยให้ผู ้บริโภค
สามารถกาํหนดความพอใจระหว่างสินคา้ต่างๆ ท่ีเป็นทางเลือก ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเขา
ชอบมากท่ีสุด ซ่ึงก่อนการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะตอ้งพิจารณาปัจจยั 3 ประการ คือ 

4.1 ทศันคติของบุคคลอ่ืน ทศันคติของบุคคลอ่ืนท่ีมีผลต่อสินค้าท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการซ้ือจะมีทั้งทศันคติดา้นบวกและทศันคติดา้นลบ ถา้ทศันคติดา้นบวก เช่น เห็นวา่สินคา้นั้นมี
คุณสมภาพดีก็จะยิ่งเสริมให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเร็วข้ึน หากเป็นทศันคติดา้นลบ เช่น เห็นวา่สินคา้
นั้นมีคุณภาพไม่ดี ราคาแพงเกินไป ก็จะทาํใหผู้บ้ริโภคความลงัเลและอาจจะยกเลิกการซ้ือได ้

4.2 สถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้ความตั้งใจซ้ือจะไดรั้บอิทธิพลจากระดบัรายได ้
ขนาดของครอบครัว ภาวะทางเศรษฐกิจ การคาดคะเนตน้ทุน และการคาดคะเนถึงผลประโยชน์ท่ีจะ
ไดรั้บจากสินคา้   

4.3 สถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเน ขณะท่ีผูบ้ริโภคกาํลงัซ้ืออาจมีปัจจยับางอยา่ง
มากระทบกระเทือนต่อความตั้งใจ เช่น ความไม่พอใจในลกัษณะของพนกังานขาย หรือความกงัวล
เก่ียวกบัรายได ้

5. ความรู้สึกหลงัการขาย (Post – purchase Evaluation) หลงัการซ้ือและทดลองใช้
สิทนคา้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในสินคา้ โดยท่ีความพอใจ
ภายหลงัการซ้ือ จะเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือซํ้ าและบอกผูอ่ื้น เก่ียวกบัตราสินคา้นั้น ต่อๆ ไป 
ความไม่พอใจหลงัการซ้ือใชสิ้นคา้มีสาเหตุทัว่ๆ ไป 4 ประการ คือ 
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5.1 ความรู้สึกไม่แน่ใจ เพราะในขั้นการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคพบวา่สินคา้มีทั้ง
ขอ้ดีและขอ้เสีย เม่ือซ้ือมาแลว้ผูบ้ริโภคก็ยงัมีความรู้สึกไม่แน่ใจติดอยูต่ลอดเวลา 

5.2 ความรู้สึกไม่ดีหลงัการซ้ือและไดฟั้งเร่ืองบกพร่องต่างๆ ของสินคา้ท่ีซ้ือมา 
5.3 ทราบภายหลงัว่าสินคา้อย่างเดียวกนันั้นสามารถซ้ือไดถู้กกว่าถา้ซ้ือจากท่ี

อ่ืน 
5.4 พบวา่สินคา้นั้นทาํงานไม่พอใจ เม่ือเกิดความไม่พอใจ ผูบ้ริโภคมีวิธีท่ีจะ

ผอ่นคลายไดโ้ดยการขายสินคา้นั้นให้กบัคนอ่ืนต่อไป หรือคืนสินคา้ไป หรือพยายามหาข่าวสารอ่ืน
มาเสริมความมัน่ใจว่าสินคา้นั้นยงัมีคุณสมบติัเด่นดา้นอ่ืนๆ สนบัสนุนอยู่ และในท่ีสุดก็จะไม่ซ้ือ
สินคา้นั้นอีกต่อไป 

เสรี วงษม์ณฑา (2542 : 182) ไดน้าํเสนอกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไว ้
6 ขั้นตอน คือ 

1. การมองเห็นปัญหา (Perceived problem) 
2. การแสวงหาภายใน (Internal search)  

2.1 การตดัสินใจซ้ือ (Decision) 
2.2 หยดุการตดัสินใจซ้ือ (Abortion)  

3. การแสวงหาภายนอก (External search) 
3.1 การหาขอ้มูลจากการโฆษณา 
3.2 การไปขาย ณ จุดขาย 
3.3 การโทรศพัท ์
3.4 การขอพบพนกังานขาย 
3.5 การไต่ถามจากผูเ้คยใชสิ้นคา้ 
3.6 การหาขอ้มูลโดยวธีิอ่ืนๆ 

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) การจบัคู่ระหว่างมาตรการในการเลือกซ้ือ 
(Criteria) กบัจุดเด่นของสินคา้ (Feature) 

5. การตดัสินใจซ้ือ (Decision making) 
5.1 การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) 
5.2 ลดอตัราการเส่ียงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค (Reduced perceived risk) 
5.3 การสร้างส่ิงล่อใจ (Incentive) 
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6. ทศันคติหลงัซ้ือ (Post – attitudes) การตดัสินใจซ้ือเม่ือผูบ้ริโภคมีความเก่ียวพนั
ต่อผลิตภณัฑ์นั้นสูง (High Involvement Purchase Decision) และการตดัสินใจซ้ือเม่ือผูบ้ริโภคมี
ความเก่ียวพนัต่อผลิตภณัฑ์ในระดบัตํ่า (Low Involvement Purchase Decision) ซ่ึงสามารถอธิบาย
ไดว้า่ ผลิตภณัฑ์หรือบริการในแต่ละประเภทนั้น ผูบ้ริโภคจะตอ้งทุ่มเทความพยายามในการซ้ือ ใช้
เวลาในการตดัสินใจ และมีความเส่ียงในการตดัสินใจท่ีแตกต่าง ในกระบวนการตดัสินใจ เป็น
กระบวนการท่ีเกิดข้ึนในสมองท่ีบุคคลจะตอ้งผา่นขั้นหรือระยะต่างๆ ตั้งแต่ขั้นแรกท่ีรู้เร่ืองไปจนถึง
ขั้นตดัสินใจและเม่ือใดท่ีบุคคลเกิดการยอมรับสินคา้ (Product Adoption) ก็ยอ่มหมายความวา่บุคคล
ผูน้ั้นไดผ้า่นกระบวนการยอมรับสินคา้ (Product Adoption Process)  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2549) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
‚กระบวนการตดัสินใจซ้ือทางจิตใจ‛ ท่ีมองไม่เห็น และ ‚กิจกรรมทางกาย‛ ซ่ึงสามารถมองเห็นได ้
ตวัอย่างเช่น การลงมือซ้ือจริงๆ ของบุคคลคนหน่ึงจะเป็นเพียงขั้นหน่ึงเท่านั้นของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของบุคคลนั้น เพราะก่อนการลงมือซ้ือจะมีกิจกรรมบางอยา่งเกิดข้ึนก่อน ทั้งทางสมอง
และทางกายอันเป็นตัวกําหนดให้เกิดการตัดสินใจซ้ือ องค์ประกอบของพฤติกรรมมนุษย ์
พฤติกรรมมนุษยท่ี์แสดงออกมานั้นในรูปแบบต่างๆ ไม่ไดเ้กิดจากสุญญากาศ หรือความว่างเปล่า 
แต่เกิดจากองค์ประกอบอนัเป็นปัจจยัสําคญั ท่ีมีพลังผลกัดันให้มนุษย์แสดงพฤติกรรมออกมา 
องค์ประกอบของพฤติกรรมของมนุษย ์อาจแยกออกไดเ้ป็น 2 ส่วน คือ องค์ประกอบภายในและ
องคป์ระกอบภายนอก ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นจะประกอบไปดว้ยบุคคลหรือ
กลุ่มคน ท่ีเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งหรือมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือ กล่าวถึงลาํดบัขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงแบ่งได ้5 ขั้นตอน ดงัแผนภาพท่ี 2.11 
 
ภาพท่ี 2.11 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2549)  
 

1. การรับรู้ปัญหา หมายถึง การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึง
อาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในและภายนอก เช่น ความหิว ความกระหาย ความ

การรับรู้ถึง 
ความตอ้งการ 
หรือปัญหา 

 

การแสวงหา
ขอ้มูล 

 

การประเมิน
ทางเลือก 

 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

พฤติกรรม
ภายหลงั 
การซ้ือ 
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เจ็บปวด ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological Needs) และความตอ้งการท่ีเป็นความ
ปรารถนา อนัเป็นความตอ้งการด้านจิตวิทยา ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิง
กระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาํให้เขารู้ว่าจะ
ตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้อยา่งไร 

2. ความต้องการท่ีเกิดข้ึนไม่สามารถสนองความการแสวงหาข้อมูล ถ้าความ
ต้องการถูกกระตุ้นมากพอ และส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้กันกับผู ้บริโภค 
ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งมากข้ึน ซ่ึงในบางคร้ังตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการ
จะถูกจดจาํไว ้เพื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดถู้กสะสมไว้
มากจะทาํให้เกิดการปฏิบติัในภาวะอยา่งหน่ึงคือ ความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการ เขาจะ
พยายามค้นหาข้อมูลเพื่อหาทางสนองความต้องการท่ีถูกกระต้น โดยแหล่งข้อมูลของผูบ้ริโภค
ประกอบดว้ย 5 กลุ่มคือ 

2.1 แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 
2.2 แหล่งการคา้ ได้แก่ ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตวัแทนการคา้ บรรจุ

ภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ เป็นตน้ 
2.3 แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบ การใชสิ้นคา้ เป็น

ตน้ 
2.4 แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
2.5 แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีสํารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์ หรือหน่วยวิจยั 

ภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
3. การประเมินผลการเลือก เม่ือผูบ้ริโภคได้ขอ้มูลมาแล้ว ผูบ้ริโภคจะเกิดความ

เขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการ
ประเมินผลทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ จากการประเมินผลทางเลือก จะช่วยให้ผูบ้ริโภคกาํหนดความ
พึงพอใจระหวา่งผลิตภณัฑ์ต่างๆ ท่ีเป็นทางเลือก โดยทัว่ๆ ไปผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ี
ชอบมากท่ีสุด 

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ หลังการซ้ือและทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ไปแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือท่ีนกัการตลาดตอ้งติดตามและใหค้วามสนใจมีดงัน้ี 
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5.1 ความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ เป็นระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภาย
หลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ 

5.2 การกระทาํภายหลงัการซ้ือ ความพึงพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์จะมี
ผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค ถ้าผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจก็จะมีแนวโน้มว่าผูบ้ริโภคจะ
กลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง 

5.3 พฤติกรรมการใชแ้ละกาํจดัภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงเป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาด
ท่ีจะตอ้งคอยติดตามว่าผูบ้ริโภคใช้กาํจดัสินคา้นั้นอย่างไร ดว้ยเหตุน้ีนักการตลาดจึงตอ้งทาํการ
ตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะทาํผา่น
การใชแ้บบสาํรวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้งศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center)  

จากการศึกษาการตดัสินใจซ้ือท่ีนกัวิชาการหลายท่านไดก้ล่าวมานั้น สรุปไดว้่า การ
ตดัสินใจซ้ือเป็นกระบวนการประมวลความรู้สึกนึกคิดจากลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ เพื่อเลือกเอา
ทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากหลายๆ ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณาหรือประเมินอยา่งดีแลว้วา่เป็นทางให้
บรรลุวตัถุประสงค ์ 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

รังษิยา คงศกัด์ิตระกูล (2543 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป้ันดินเผาด่านเกวียนของผูบ้ริโภค ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป้ันดินเผาด่านเกวียนของ
ผูบ้ริโภคเรียงตามลาํดับจากมากไปหาน้อย คือ ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านช่องทางการจัด
จาํหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการจาํหน่าย พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองป้ันดินเผา
ด่านเกวยีนของผูบ้ริโภคพบวา่ ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือเพื่อเป็นของฝาก ผลิตภณัฑ์ท่ีนิยมซ้ือคือ ของท่ีระลึก 
ไม่ได้กําหนดการซ้ือไว้ล่วงหน้า นิยมตัดสินใจซ้ือด้วยตนเอง ไม่ เจาะจงร้านจําหน่าย ซ้ือ
เคร่ืองป้ันดินเผาด่านเกวยีนเพราะผลิตภณัฑมี์รูปแบบใหเ้ลือกหลากหลาย ความถ่ีในการซ้ือมากกวา่ 6 
เดือนคร้ัง ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ัง 500 บาทข้ึนไป และนิยมซ้ือจากร้านคา้บริเวณถนนราช
สีมา-โชคชยั ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือพบว่า 
อายุของผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ต่างกันอย่างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
ประเภทของผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคาต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 เพศ อาย ุ
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อาชีพ รายได ้มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่างกนั อาชีพและประเภท
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการจาํหน่ายต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 

จิตรภทัร์ จึงอยู่สุข (2543 : 70) ไดศึ้กษาเร่ือง การมีส่วนร่วม ทศันคติ การตดัสินใจ 
ความภกัดีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อสินคา้ความเก่ียวพนัสูงและ
สินคา้ความเก่ียวพนัธ์ท่ีมีการจดัการตลาดเชิงกิจกรรม ผลการศึกษาพบวา่ ในสินคา้ความเก่ียวพนัตํ่า
นั้น การมีส่วนร่วมกับการตลาดเชิงกิจกรรมไม่มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือ ทัศนคติมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ ความภกัดีต่อตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ และ
ปัจจยัดา้นทศันคติเป็นเพียงปัจจยัตวัเดียวท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และในสินคา้
ความเก่ียวพนัสูงพบวา่ การมีส่วนร่วมกบัการตลาดเชิงกิจกรรมมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
ทศันคติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ ความภกัดีต่อตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือ และปัจจยัด้านการมีส่วนร่วมกบัการตลาดเชิงกิจกรรมและความภกัดีต่อตราสินคา้เป็นสอง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ความเก่ียวพนัสูงของผูบ้ริโภค 

ฟ้าใส จนัท์จารุภรณ์ (2543 : 72-73) ได้ศึกษาเร่ืองการสํารวจการตดัสินใจซ้ือและ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางสมุนไพรหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ของนกัศึกษาระดบั
ปริญญาตรีในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรีในกรุงเทพมหานคร
เคยซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางสมุนไพรหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์(ร้อยละ 28) โดยผลิตภณัฑ์ท่ีมีการ
ซ้ือมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก คือ สบู่ ครีมอาบนํ้ า ยาสระผม ครีมนวดผม และผงขดัตวั ตามลาํดบั โดย
ตอบว่าจะซ้ือผลิตภัณฑ์อีกในอนาคต (ร้อยละ 71.51) เม่ือสอบถามถึงความคิดเห็นเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ไม่มีความคิดเห็นหรือไม่แน่ใจในเร่ืองของคุณภาพของผลิตภณัฑ์ (ร้อยละ 
48.73) ช่ือเสียง (ร้อยละ 47.59) และความดึงดูดใจของรูปลกัษณ์ สีสัน และบรรจุหีบห่อ (ร้อยละ 
37.36) อยา่งไรก็ตาม ร้อยละ 59.54 เห็นวา่ ผลิตภณัฑ์มีราคาถูกกวา่เคร่ืองสําอางทัว่ไป (ร้อยละ 43) 
เห็นวา่ช่องทางการจาํหน่ายและสถานท่ีจาํหน่ายมีไม่เพียงพอ และเห็นวา่การโฆษณาผา่นทางส่ือมี
น้อยเกินไป (ร้อยละ 43.63) เม่ือศึกษาเปรียบเทียบระหว่างผูท่ี้เคยซ้ือผลิตภณัฑ์และผูท่ี้ไม่เคยซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์พบความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติในเร่ือง อาย ุเพศ ภูมิลาํเนา ลกัษณะการพกั
อาศยั ประเภทของมหาวิทยาลยัท่ีศึกษาอยู่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ การรับรู้เก่ียวกบัคุณภาพของ
สินคา้ท่ีผลิตในประเทศไทย และความถ่ีในการช้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ทั้งน้ียงัพบว่าผูท่ี้เคยซ้ือมี
ความคิดเห็นในเชิงบวกต่อผลิตภณัฑ์มากกว่าผูท่ี้ยงัไม่เคยซ้ือ ดงันั้น การท่ีจะเพิ่มยอดจาํหน่าย
ผลิตภณัฑ์ในผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี รัฐบาลควรจะรณรงค์เพื่อสร้างการยอมรับสินคา้ไทย เพิ่มช่องทาง
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จาํหน่ายและสถานท่ีจาํหน่าย รวมทั้งควรคาํนึงถึงคุณภาพมาตรฐานและรูปลกัษณ์ สีสัน บรรจุภณัฑ์
ท่ีสวยงามและน่าซ้ือเป็นประเด็นสาํคญัดว้ย 

มณัฑนา ขาํหาญ (2546 : 68-69) ไดศึ้กษาเร่ือง การศึกษาระบบการบริหารจดัการ
ธุรกิจชุมชนทอ้งถ่ิน หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ สภาพทัว่ไป
ของการบริหารจดัการธุรกิจชุมชนทอ้งถ่ิน หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ จงัหวดัเชียงใหม่ ส่วนใหญ่
พบวา่เป็นกรรมวธีิการผลิตแบบชาวบา้นหรืออุตสาหกรรมภายในครอบครัว การบริหารและจดัการ
เป็นวิธีการปฏิบติัท่ีได้รับสืบต่อๆ กันมาจากบรรพบุรุษในอดีต อย่างไรก็ตามผูผ้ลิตได้พยายาม
ปฏิบติัให้เป็นระบบท่ีใกล้เคียงกบัระบบการจดัการอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดใหญ่ตาม
มาตรฐานในระบบสากล วิธีการบริหารจดัการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากรปัญหาเกิด
จากการรวมกลุ่มคนในการทาํงานและค่าจา้งแรงงานตอบแทน ท่ีมีรายไดค้่อนขา้งตํ่า นอกจากน้ีแลว้
กลุ่มไมไ้ผ่จกัสาน และกลุ่มไมแ้กะสลกัยงัพบปัญหาการขาดแคลนแรงงานท่ีมีฝีมือ หน่วยงานท่ี
เก่ียวขอ้งควรจดัส่งเสริมเยาวชนใหมี้ความสนใจสืบสานต่อในงานการอาชีพให้มากข้ึน ดา้นการเงิน 
ส่วนใหญ่ยงัประสบปัญหาในดา้นเงินทุนหมุนเวยีน หากไดรั้บการสนบัสนุนท่ีจริงจงัจากหน่วยงาน
ท่ีเก่ียวขอ้งอยา่งสมํ่าเสมอให้กบัชุมชนในทอ้งถ่ินอยา่งเสมอภาคก็สามารถท่ีจะพฒันากลุ่มการผลิต
ใหไ้ดคุ้ณภาพของผลิตภณัฑ์มากยิ่งข้ึน ดา้นวสัดุ สามารถหาไดใ้นทอ้งถ่ิน ทรัพยากรส่วนใหญ่ยงัมี
ความอุดมสมบูรณ์อยูม่าก ถึงแมว้า่จะสูญหายไปบา้ง แต่สภาพรอบบริเวณพื้นท่ีหรือในเขตจงัหวดั
ใกลเ้คียงยงัสามารถหาไดง่้าย ดา้นวิธีการปฏิบติังาน คนงานมีทกัษะความชาํนาญในการฝีมือ ส่วน
ใหญ่จึงไม่ประสบปัญหาในขั้นตอนวิธีการปฏิบติั แต่จะพบปัญหาในดา้นการจดัการท่ีเป็นเอกสาร 
เช่น การทาํบญัชีรายรับ-รายจ่าย เอกสารการติดต่อการสั่งซ้ือ การจดัจาํหน่าย โดยเฉพาะตลาด
ต่างประเทศ และกฎหมายการทาํธุรกิจ ดา้นการตลาด ผลิตภณัฑ์ทุกกลุ่มมีการแข่งขนักนัมากข้ึน 
การจดัจาํหน่ายมีตามแหล่งชุมชนโดยทัว่ไป ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจ นิยมในสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพ 
และความคงรูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์เป็นเอกลกัษณ์ทอ้งถ่ินเฉพาะตวั ดา้นเคร่ืองจกัรโดยทัว่ไปส่วน
ใหญ่จะเป็นเคร่ืองมือท่ีสร้างข้ึนอยา่งง่ายๆ ใชใ้นงานหตัถกรรมแตกต่างไปจากเคร่ืองมือเคร่ืองจกัร
ในแบบสายการผลิตระบบอุตสาหกรรม บางกลุ่มผูผ้ลิตอาจตอ้งการเคร่ืองจกัรขนาดเล็ก เช่น กลุ่ม
ผูผ้ลิตกระดาษสาตอ้งการเคร่ืองตีปอสาให้ยุย่ อยา่งไรก็ตามยงัพบอีกวา่หน่วยงานท่ีให้การส่งเสริม
ผูผ้ลิตยงัไม่ไดใ้ห้การสนับสนุนในด้านเคร่ืองจกัรและเทคโนโลยี ทั้งน้ีเน่ืองจากราคาเคร่ืองจกัร
ขนาดใหญ่มีราคาสูงมาก 

ณฐักานต ์ถาวรพานิช (2547 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผา้ไหมไทยของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษา
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พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผา้ไหมไทยเพื่อนาํไปตดัชุดแต่งกายใชใ้นโอกาสพิเศษ โดยเลือกซ้ือผา้
ไหมสีพื้นไม่มีลวดลายสีเขม้มากท่ีสุด ในราคาช้ินละ 1,001-1,500 บาท จากร้านจาํหน่ายผา้ไหมไทย
ดว้ยตนเอง สาํหรับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผา้ไหมไทยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคเห็นวา่
มีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ เน้ือผา้มีความคงทน เน้ือแน่นพอสมควร ตอ้งการให้มีหลายระดบัราคาตาม
การใช้สอยและกาํลงัซ้ือของผูบ้ริโภค ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายพบว่า ความสะดวกในการซ้ือ
และหาซ้ือสินคา้ไดง่้ายเป็นปัจจยัท่ีมีผลมากท่ีสุด ส่วนดา้นการส่งเสริมการจาํหน่ายมี 2 ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดคือ พนกังานขายมีอธัยาศยัดี ใชค้าํพดูสุภาพและสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได ้
และมีขอ้เสนอแนะวา่ผูป้ระกอบการรายยอ่ยควรผลิตและจาํหน่ายผา้ไหมไทยให้มีความหลากหลาย 
ทั้งทางดา้นสี ลวดลาย และประเภทของผา้ไหมไทย มีหลายระดบัราคาท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกได้
ตามการใชส้อยและกาํลงัซ้ือ กระจายร้านจาํหน่ายผา้ไหมไทยให้ครอบคลุมทุกจงัหวดัทัว่ประเทศ มี
การจดัช่วงโปรโมชัน่ลดราคาพิเศษ 

เพชร ธนภูติ (2547 : บทคดัย่อ) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือขนมสาล่ีในจงัหวดัสุพรรณบุรี ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือขนม
สาล่ีเพื่อเป็นของฝาก ตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง ไม่กาํหนดชนิดของขนมสาล่ีท่ีตอ้งการซ้ือล่วงหน้า 
ชอบซ้ือขนมสาล่ีชนิดกล่ินใบเตย ซ้ือจากร้านคา้ท่ีอยูริ่มถนนสุพรรณบุรี–บางบวั ชอบเลือกซ้ือจาก
ร้านเอกชยั โดยจะเลือกจากร้านท่ีมีคุณภาพดี มีขนมตวัอยา่งให้ทดลอง ความถ่ีในการซ้ือนอ้ยกวา่ 1 
คร้ังต่อเดือน จ่ายเงินซ้ือเฉล่ีย 100 – 300 บาท/ คร้ัง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีสําคญัคือ ดา้นรสชาติของ
ขนม และขนมมีสีธรรมชาติ ปัจจยัดา้นราคาท่ีสาํคญัคือ มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน คุณภาพเหมาะสม
กบัราคา ขนมชนิดเดียวกนัควรกาํหนดราคาเท่ากนัทุกร้าน ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายคือ 
การจดัตกแต่งร้านใหเ้ลือกซ้ือสะดวก การมีสถานท่ีจอดรถพอเพียง ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ มี
ขนมตวัอยา่งใหชิ้ม 

พชัรพร ป่ินทอง (2547 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนงัไทย ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัประเภทกระเป๋าและรองเทา้คือ เลือกซ้ือจากตราและยี่ห้อเป็นสําคญั มีรูปแบบ
เขา้กบัสมยันิยมและมีสีเขม้ มีลกัษณะเรียบง่ายไม่มีลวดลาย มีราคาอยู่ระหว่าง 501-1,000 บาท 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือคือ เพื่อใชใ้นชีวติประจาํวนั วธีิการซ้ือส่วนใหญ่จะเป็นผูเ้ลือกซ้ือเอง โดยไม่
คาํนึงถึงโอกาส โดยมีการวางแผนซ้ือไวล่้วงหน้า สถานท่ีซ้ือส่วนใหญ่เป็นห้างสรรพสินค้า 
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนงัท่ีซ้ือส่วนใหญ่เป็นกระเป๋าสตางค ์และรองเทา้รัดส้น ส่วนปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ
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ด้านส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังประเภทกระเป๋าและ
รองเทา้ทุกดา้นอยูใ่นระดบัปานกลางถึงระดบัมากเป็นรายขอ้ และอยูใ่นระดบัมากโดยรวม ส่วนการ
วดัหาค่าความแตกต่างระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 ทั้ งในด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ส่วนสภาวะ
การตลาดในปี 2547 มียอดจาํหน่ายลดลง และการปรับตวัทางการตลาดจะตอ้งมีการปรับตวัจาก
ระดบัล่างสู่ระดบับน เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดและการแข่งขนักบัประเทศคู่แข่ง โดยเฉพาะใน
ดา้นคุณภาพ และราคาใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

สมภพ จรรยาวฒันานนท์ (2547 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษา
พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีจุดประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ไปใชห้รือบริโภคเอง ประเภทของสินคา้ท่ี
ชอบซ้ือไดแ้ก่ ขนม ของกินต่างๆ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มาซ้ือสินคา้ปีละ 2-3 คร้ัง เหตุผลสําคญัท่ีมาซ้ือ
สินคา้เพราะมาท่องเท่ียวก่อนแลว้จึงแวะซ้ือสินคา้ ซ้ือสินคา้ต่อคร้ังเป็นเงิน 101-250 บาท และชอบ
ซ้ือสินคา้ตามแหล่งท่องเท่ียว ดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้พบวา่ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากคือ สินคา้มีคุณภาพดี ปัจจยัดา้นราคาคือ สินคา้มีราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ ปัจจยัด้านสถานท่ีจาํหน่ายคือ มีสินคา้หลายชนิดจาํหน่ายในท่ีแห่งเดียวกนั 
และปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายคือ พนักงานขายพูดจาสุภาพ สามารถแนะนําสินค้าได ้
ขอ้เสนอแนะจากผลการศึกษาคือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ควรให้ความสําคญัในด้านคุณภาพสินคา้ 
ขายสินคา้หลายๆ ชนิด และสามารถแนะนาํสินคา้ได ้

สมบติั รัตนคํ้าชูวงศ ์(2547 : 63-64) ไดศึ้กษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัแห่งความสําเร็จของ
ธุรกิจชุมชนท่ีได้คัดสรรเป็นสุดยอดสินค้าหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภัณฑ์ไทยระดับภาค 5 ดาว : 
กรณีศึกษากลุ่มหตัถกรรมในภาคกลางฝ่ังตะวนัตก ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัแห่งความสําเร็จท่ีทาํ
ใหผ้ลการประเมินบริบทอยูใ่นระดบัสูงมาก เพราะความตอ้งการอยากให้มีการรวมกลุ่มของสมาชิก
สูงมาก และความรู้จกัคุน้เคยกนัของสมาชิกอยูใ่นระดบัสูง ดา้นผลการประเมินปัจจยันาํเขา้อยูใ่นแค่
ระดับปานกลางเพราะมีการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียนในการดําเนินงาน แต่ก็มีปัจจัยแห่ง
ความสําเร็จท่ีทาํให้กลุ่มธุรกิจชุมชนตวัอย่างบางกลุ่มมีผลการประเมินปัจจยันาํเขา้ในระดับสูง 
ไดแ้ก่ ทรัพยากรดา้นสมาชิกกลุ่มและดา้นเคร่ืองมือเคร่ืองใช ้สาํหรับผลการประเมินกระบวนการอยู่
ในระดบัสูงมาก ปัจจยัแห่งความสําเร็จคือการบริหารจดัการภายในกลุ่มอย่างมีประสิทธิภาพและ
เสมอภาค และความเป็นผูน้าํของประธานกลุ่ม ดา้นผลการประเมินผลผลิตอยูใ่นระดบัสูงมาก ปัจจยั
แห่งความสําเร็จ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ของกลุ่มมีการพฒันาอยา่งสมํ่าเสมอ ไดรั้บการยอมรับและเป็นท่ี
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ตอ้งการของตลาดซ่ึงสามารถสรุปเป็นแบบจาํลองท่ีไดจ้ากการศึกษาดงัน้ี กลุ่มธุรกิจชุมชนท่ีไดรั้บ
การคดัสรรเป็นสุดยอดหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ไทย ระดบัภาค 5 ดาว จะมีผลการประเมินบริบท
อยูใ่นระดบัสูง ผลการประเมินปัจจยันาํเขา้อยูใ่นระดบัปานกลาง ผลการประเมินกระบวนการอยูใ่น
ระดบัสูงมาก เช่นเดียวกบัผลการประเมินผลผลิตท่ีอยูใ่นระดบัสูงมาก 

ธัญลกัษณ์ เมืองโคตร (2547 : บทคดัย่อ) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากโครงการ หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ จงัหวดัสกลนคร ผลการศึกษาพบว่า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ประเภทอาหารเพื่อเป็นของฝาก และเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาถูก 
ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในวนัเสาร์-อาทิตย ์ช่วงเวลา 16.00-18.00 น. และใช้เงินจาํนวนน้อยกว่า 300 
บาทในการซ้ือสินค้า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ีย
แตกต่างกนั ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากโครงการหน่ึง
ตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์จงัหวดัสกลนคร ทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย แตกต่างกนั ยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความแตกต่าง  

ปรวรรณ อภิวนัท ์(2547 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาเร่ืองการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑห์น่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑใ์นจงัหวดัลพบุรี ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้น
อุปสงค์ ได้แก่ ราคาสินคา้ และรายได้เฉล่ีย เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อความต้องการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองทองเหลือง โดยรายได้เฉล่ียมีผลทั้ งหมดสูงท่ีสุดในทิศทางเดียวกันกับความ
ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองทองเหลือง ส่วนราคาสินคา้ส่งผลทั้งหมดในทิศทางตรงกนัขา้มกับ
ความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองทองเหลือง ด้านปัจจยัส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ และปัจจยัด้านราคา ส่งผลในทิศทางเดียวกันกับความต้องการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ือง
ทองเหลือง ในส่วนของผลิตภณัฑผ์า้ทอ พบวา่ ปัจจยัดา้นอุปสงค ์ไดแ้ก่ จาํนวนสมาชิกในครัวเรือน
และรายไดเ้ฉล่ีย เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลทางบวกต่อความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ทอมือ ในขณะท่ี
ราคาสินค้าส่งผลทั้งหมดในทิศทางตรงกนัขา้มกับความต้องการซ้ือผลิตผา้ทอมือ สําหรับส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ทอมือ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงปัจจยั
ดงักล่าวส่งผลทั้งหมดในทิศทางตรงกนัขา้มกบัความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ทอมือ ทั้งน้ีอาจเป็น
เพราะวา่ ผา้ทอเป็นผลิตภณัฑเ์จาะจงซ้ือและเป็นท่ีรู้จกัเป็นอยา่งดี 

กานต์ กลัป์ตินนัท์ (2548 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาเร่ือง การปรับตวัเขา้สู่ระบบตลาดใน
ธุรกิจชุมชนบา้นบุ่งหวาย ตาํบลบุ่งหวาย อาํเภอวารินชําราบ จงัหวดัอุบลราชธานี ผลการศึกษา
พบว่า รูปแบบธุรกิจในบา้นบุ่งหวายมี 3 รูปแบบ คือ (1) ธุรกิจท่ีเกิดจากการรวมกลุ่มข้ึนเองใน



 

 

59 

 

ชุมชน ไดแ้ก่ กลุ่มสตรีทาํไมก้วาด (2) ธุรกิจท่ีรับอิทธิพลมาจากภายนอก ไดแ้ก่ กลุ่มพฒันาสตรีผา้
ไหมไทย (3) ธุรกิจอิสระในชุมชน ไดแ้ก่ ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์และธุรกิจขายเคร่ืองจกัรสาน และการ
ปรับตวัในธุรกิจชุมชนบา้นบุ่งหวายมีการปรับตวัอยู ่3 ประการ คือ (1) การปรับตวัในเป้าหมายการ
ผลิต (2) การปรับตวัในดา้นการตลาดและ (3) การปรับตวัในดา้นการกาํหนดยุทธศาสตร์ ผลกระทบ
ของธุรกิจชุมชนบา้นบุ่งหวายส่งผลทาํให้สภาพสังคมเกิดการรวมกลุ่ม สภาพเศรษฐกิจในชุมชน
เขม้แข็งมีความเป็นอยูดี่ข้ึน และส่งผลทาํให้ชาวบา้นมีตน้ทุนในการสนบัสนุนประเพณีวฒันธรรม
ในชุมชนมากข้ึน 

ตติยาพร ปรีเปรม (2548 : 70-71) ไดศึ้กษาเร่ือง ธุรกิจชุมชน : กลุ่มอาชีพแปรรูป
ผลิตภณัฑจ์ากหม่อน บา้นโนนงาม อาํเภอดอนมดแดง จงัหวดัอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่ม
แปรรูปผลิตภณัฑ์จากหม่อนเดิมเป็นกลุ่มเยบ็ผา้ซ่ึงสมาชิกเกิดจากการรวมตวัของกลุ่มสตรีแม่บา้น
เพื่อแกปั้ญหาของครอบครัวและชุมชน โดยการร่วมมือร่วมใจกนัหารายไดเ้สริมให้กบัครอบครัว 
สตรีในหมู่บา้นรวมตวักนัจดัตั้งเป็นกลุ่มเยบ็ผา้แต่ต่อมาตอ้งเลิกไปดว้ยภาวะเศรษฐกิจของประเทศ
ตกตํ่าและตลาดมีจาํกดั จาํเป็นตอ้งหาอาชีพใหม่มาทดแทน กลุ่มจึงส่งสมาชิกเขา้รับการฝึกอบรม 
โดยสถานีทดลองหม่อนไหมอุบลราชธานี หลงัจากนั้นสมาชิกท่ีผา่นการฝึกอบรมเกิดทกัษะความ
ชาํนาญในการผลิตสามารถถ่ายทอดความรู้ให้กบัสมาชิกในกลุ่ม ปัจจุบนักลุ่มมีสมาชิก จาํนวน 22 
คน การบริหารจดัการกลุ่มมีการจดัโครงสร้างองค์กร แบ่งบทบาทหน้าท่ีความรับผิดชอบ มีการ
ร่วมกนัวางกฎระเบียบของกลุ่ม โดยมีประธานกลุ่ม ซ่ึงมีความขยนัและเสียสละทาํให้เกิดความ
ไวว้างใจและความสามัคคีในกลุ่ม สมาชิกและคณะกรรมการมีส่วนร่วมในทุกขั้นตอน การ
ดาํเนินงานกลุ่มมีการดาํเนินธุรกิจของกลุ่มอย่างต่อเน่ือง ทั้ งในด้านการผลิต การตลาด เพื่อให้
เป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ส่งผลให้การดาํเนินงานของกลุ่มกา้วหนา้ ทั้งดา้นความรู้ ดา้นการ
ให้ความช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั มีการอบรมให้สมาชิกมีความรู้ความชาํนาญจนสามารถปฏิบติัได้
อย่างถูกวิธี โดยกลุ่มมีผลิตภณัฑ์หลัก คือ ชาเขียว และไวน์ผลหม่อน ซ่ึงกลุ่มมุ่งรักษาคุณภาพ
มาตรฐานและรูปแบบผลิตภณัฑ์ให้เขา้สู่มาตรฐานสากล รวมทั้งการสร้างความชํานาญเฉพาะ
ผลิตภณัฑ์จนไดรั้บรางวลัมากมาย ซ่ึงส่งผลดีในดา้นการตลาด ซ่ึงกลุ่มมีตลาดรับซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ี
แน่นอน นอกจากน้ีกลุ่มยงัพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ เพื่อเพิ่มทางเลือกให้แก่ผูบ้ริโภคโดยเน้นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีมีความรู้และดูแลสุขภาพมากกว่าเพื่อความอร่อย โดยมีจุดขายคือสรรพคุณของหม่อน 
กลุ่มใชน้โยบายล้ิมลองก่อนซ้ือ เพื่อเป็นการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑข์องกลุ่มให้เป็นท่ี
รู้จกัและแพร่หลายภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้และสัญลกัษณ์อุ่นทิพย ์นอกจากน้ีกลุ่มยงัได้รับการ
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สนับสนุนจากหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องทั้งภาครัฐและเอกชนช่วยให้คาํแนะนาํและช่วยเหลืออย่าง
ต่อเน่ือง เพื่อใหก้ลุ่มมีการพฒันาสร้างความเขม้แขง็เกิดการพฒันาท่ีย ัง่ยนื 

ปาริชาติ สุขร่าง (2548 : 67-68) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ืออิฐมอญ
ของลูกคา้ในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซ้ืออิฐมอญของลูกคา้
พบวา่ สาเหตุในการซ้ืออิฐมอญของลูกคา้ส่วนใหญ่เพื่อรับเหมาก่อสร้าง เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ
อิฐมอญเป็นเพราะราคาถูก ปริมาณในการซ้ืออิฐมอญแต่ละคร้ังของลูกคา้ส่วนใหญ่ซ้ือ 50,001-
100,000 กอ้นต่อคร้ัง ส่วนความถ่ีในการซ้ืออิฐมอญในหน่ึงเดือนลูกคา้ซ้ือ 11 คร้ังข้ึนไป และราคา
อิฐมอญท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังส่วนใหญ่ราคา 15,001-30,000 บาท ระดบัการตดัสินใจซ้ืออิฐมอญของ
ลูกคา้พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
อยูใ่นระดบัปานกลางทุกดา้น ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจซ้ืออิฐมอญของลูกคา้
พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ืออิฐมอญในดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วน
ลูกคา้ท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ืออิฐมอญแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจซ้ืออิฐมอญของ
ลูกคา้ จาํแนกตามพฤติกรรมการซ้ืออิฐมอญ พบว่าลูกคา้มีสาเหตูในการซ้ืออิฐมอญ เหตุผลในการ
ตดัสินใจซ้ืออิฐมอญ ปริมาณในการซ้ืออิฐมอญ ความถ่ีในการซ้ืออิฐมอญ และราคาอิฐมอญท่ีซ้ือใน
แต่ละคร้ัง แตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ืออิฐมอญไม่แตกต่างกนัทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการหาความสัมพนัธ์
ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ืออิฐมอญ พบว่า เพศ อายุ สถานภาพ และระดับ
การศึกษาของลูกคา้ มีความสัมพนัธ์กบัสาเหตุในการซ้ืออิฐมอญ เหตุผลในการตดัสินใจซ้ืออิฐมอญ 
และปริมาณในการซ้ืออิฐมอญ ส่วนอายุ สถานภาพ และระดบัการศึกษาของลูกคา้ มีความสัมพนัธ์
กบัความถ่ีในการซ้ืออิฐมอญ 

ธิดารัตน์ ศิริศกัด์ิพาณิชย ์(2548 : 65-66) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผา้ทอมือของผูบ้ริโภค ตามโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ จงัหวดัสุพรรณบุรี ผลการศึกษา
พบว่า การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผา้ทอมือ พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เคยซ้ือผา้ทอมือในโครงการ
หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์จงัหวดัสุพรรณบุรี (ร้อยละ 58.20) เหตุผลในการซ้ือ คือ เพื่อใชใ้นโอกาส
พิเศษมากท่ีสุด (ร้อยละ 29.90) ในการซ้ือผูบ้ริโภคพิจารณาซ้ือจากคุณภาพของเน้ือผา้ (ร้อยละ 
57.60) ความตอ้งการซ้ือผา้ทอมือแยกตามลกัษณะของผา้ พบวา่ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการผา้ไหมมาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 38.20 ประเภทของผา้ท่ีตอ้งการผา้พื้น (ร้อยละ 45.70) โทนสีท่ีตอ้งการคือโทน
สีอ่อนมากท่ีสุด (ร้อยละ 20.50) ลกัษณะเน้ือผา้ตอ้งการเน้ือผา้แบบเรียบเป็นมนัเงา (ร้อยละ 46.00) 
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สาํหรับลวดลายตอ้งการลวดลายเป็นแบบไทยมากท่ีสุด (ร้อยละ 51.70) ระดบัการตดัสินใจซ้ือผา้ทอ
มือของผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจด้านกระบวนการผลิต ด้านคุณภาพการผลิต ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคาอยู่ในระดบัมาก ด้านสถานท่ีจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดใน
ระดับปานกลาง การเปรียบเทียบระดับการตดัสินใจซ้ือผา้ทอมือในโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ ์จงัหวดัสุพรรณบุรี พบวา่ เพศมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดา้นกระบวนการผลิต ดา้นคุณภาพ
การผลิต และด้านราคาไม่แตกต่างกนั แต่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านสถานท่ีจดั
จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั อายุมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดา้นการส่งเสริม
การตลาดไม่แตกต่างกนั แต่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือด้านกระบวนการผลิต ดา้นคุณภาพการผลิต 
ดา้นราคา และด้านสถานท่ีจดัจาํหน่าย แตกต่างกนั ระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือด้าน
คุณภาพการผลิตไม่แตกต่างกนั แต่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดา้นกระบวนการผลิต ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั อาชีพมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาไม่แตกต่างกนั แต่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดา้นกระบวนการ
ผลิต ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั ส่วนรายได้มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือทุกดา้น คือ ดา้นการผลิต และดา้นการตลาด แตกต่างกนั 

มยรีุ บุญร้ิว (2548 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง การประเมินผลการดาํเนินงานขององคก์ร
ธุรกิจชุมชนตามโครงการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ : กรณีศึกษากลุ่มหัตถกรรมเคร่ืองป้ันดินเผา 
ตาํบลเกาะเกล็ด อาํเภอปากเกล็ด จงัหวดันนทบุรี ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยันาํเขา้หลายส่วนมีผลการ
ประเมินอยูใ่นเกณฑ์ดี ไดแ้ก่ จาํนวนบุคลากรท่ีเพียงพอและมีคุณภาพ มีแหล่งเงินทุนเป็นของตนเอง 
มีความพร้อมทางดา้นวสัดุอุปกรณ์และเทคโนโลยีในการผลิต มีการพฒันารูปแบบบรรจุภณัฑ์ และท่ี
สาํคญัมีการส่งเสริมภูมิปัญญาทอ้งถ่ินของชนชาญมอญท่ีอาศยัอยูใ่นเกาะเกล็ด และถือเป็นเอกลกัษณ์
ของชุมชน ซ่ึงนบัเป็นจุดท่ีจะทาํให้อาชีพการทาํเคร่ืองป้ันดินเผาไม่สูญหายไปจากวิถีชีวิตของชาว
เกาะเกล็ด กระบวนการดาํเนินงานขององคก์รธุรกิจ มีผลการดาํเนินงานโดยในระดบัสูง การบริหาร
จดัการของกลุ่มโดยเฉพาะความสามารถในการหาตลาด การจดัระบบบญัชีตรวจสอบรายได ้และการ
มีส่วนร่วมของสมาชิกอยู่ในระดบัค่อนขา้งสูง เม่ือเทียบกบับทบาทของสมาชิกและผูน้าํการพฒันา
ผลิตภณัฑ์ของกลุ่ม และการจดัสรรผลประโยชน์ให้สมาชิกซ่ึงอยูใ่นระดบัสูง องคก์รธุรกิจชุมชน มี
ผลการดาํเนินงานโดยรวมอยู่ในระดบัสูงเกินกว่าคร่ึง (ร้อยละ 66.70) แสดงถึงความเขม้แข็งของ
ชุมชนเกาะเกล็ดว่าค่อนขา้งมีความเขม้แข็งค่อนขา้งสูง สามารถพึ่งตนเองไดใ้นทางธุรกิจ เน่ืองจาก
การระดมทุนมาจากสมาชิกของกลุ่มเอง และการสร้างผลกาํไรและรายไดเ้ป็นท่ีพอใจของกลุ่มสมาชิก
เกือบทุกคน แต่หากพิจารณาในเร่ืองความพึงพอใจต่อการขยายตลาดของกลุ่มพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเกิน
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คร่ึงมีความพึงพอใจในระดับมาก (ร้อยละ 64.40) แสดงถึงแนวคิดโดยรวมของกลุ่มว่ายงัไม่ให้
ความสาํคญักบัการขยายตลาดเท่าท่ีควร 

สุนิสา ฉิมวงษ ์(2548 : 78-79) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จาก
โครงการ หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ ในจงัหวดัอาํนาจเจริญ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างซ้ือ
สินค้าจากโครงการ หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภัณฑ์ ในจังหวดัอาํนาจเจริญ เพื่อต้องการช่วยสร้าง
เศรษฐกิจชุมชนให้ดีข้ึน ประเภทสินคา้โครงการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ ท่ีกลุ่มตวัอย่างนิยมซ้ือ
มากท่ีสุด คือ อาหาร รองลงมา ได้แก่ ผา้ เคร่ืองแต่งกาย ความถ่ีในการซ้ือสินคา้เฉล่ีย 1-2 คร้ังต่อ
เดือน โดยจ่ายเงินในแต่ละคร้ังมากกวา่ 900 บาท กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาเท่ียง 
(11.01-13.00 น.) และซ้ือสินค้าในสถานท่ีจดัจาํหน่ายท่ีมีผลิตภณัฑ์หลากหลายให้เลือก กลุ่ม
ตัวอย่างเหล่าน้ีตัดสินใจซ้ือสินค้าด้วยตนเองโดยซ้ือคร้ังละ 1-2 ช้ิน ส่ือท่ีให้ข้อมูลข่าวสาร
รายละเอียดในการซ้ือสินค้าโครงการ หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ มากท่ีสุด คือ โทรทศัน์ กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีซ้ือสินค้าจากโครงการ หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ให้ความสําคญักับส่วนประสมทาง
การตลาดโดยพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจะให้ความสําคญัในเร่ืองผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด โดยคาํนึงถึงสินคา้ท่ี
มีเคร่ืองหมาย อย. รับประกนัความปลอดภยัสําหรับผูบ้ริโภค อนัดบัท่ี 2 คือ ราคาโดยพิจารณาว่า 
ราคาตอ้งมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงสถานท่ีซ้ือจะคาํนึงถึงบรรยากาศของร้านท่ีมี
การจดัตกแต่งใหมี้จุดสนใจและพนกังานขายมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ 
 

สรุปการศึกษาเอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับการศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ‚หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์‛ ของลูกคา้ใน
จงัหวดัเพชรบุรี หลกัสําคญัของ ‚หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์‛ ตั้งอยู่บนพื้นฐานความคิดท่ีสําคญั 3 
ประการ ไดแ้ก่ ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินสู่สากล (Local Yet Global) คือ การสรรหาส่ิงดีๆ ซ่ึงเป็นลกัษณะ
เดิมของชุมชนมาพฒันาให้ดีข้ึนจนเป็นท่ียอมรับของทัว่โลกได ้หลกัสําคญัท่ี 2 คือ พึ่งตนเอง และ
คิดอยา่งสร้างสรรค ์(Self Reliance Creativity) คือ การคิดดว้ยตวัเอง ทาํเอง พยายามสร้างสรรคส่ิ์ง
ต่างๆ ดว้ยตนเอง มีการคน้หาส่ิงท่ีเป็นศกัยภาพท่ีซ่อนอยูท่ี่ในชุมชนเอามาพฒันาให้ดีข้ึนเร่ือยๆ ส่ิง
ท่ีเป็นความรู้ดั้ งเดิมเป็นเหมือนการตกผลึกของดีๆ และหลักสําคญัอีกประการ คือ การพฒันา
ทรัพยากรบุคคล (Human Resource Development) คือ การพฒันาให้โอกาสคนท่ีมีความคิดดีๆให้มี
โอกาสแสดงความคิดเห็นอย่างสร้างสรรค์ และทาํงานอยา่งเต็มศกัยภาพของตนเองภายใตค้าํขวญั 
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(Slogan) ท่ีวา่ นาํภูมิปัญญาทอ้งถ่ินเพื่อสร้างความมัน่คัง่สู่เมืองและแนวคิดดงักล่าวอยู่บนพื้นฐาน
ของ ‚ปรัชญา‛ หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ 3 ประการ คือ (1) สร้างเสริมและพฒันาให้ทอ้งถ่ินมัง่คัง่ 
(2) การมีส่วนร่วมของประชาชนในทอ้งถ่ินในทุกกิจกรรม และ (3) กิจกรรมครอบคลุมขา้มช่วงอายุ
และพื้นท่ี สรุปไดว้า่ เป็นแนวทางประการหน่ึง ท่ีจะสร้างความเจริญแก่ชุมชนให้สามารถยกระดบั
ฐานะความเป็นอยูข่องคนในชุมชนให้ดีข้ึน โดยการผลิตหรือจดัการทรัพยากรท่ีมีอยูใ่นทอ้งถ่ินให้
กลายเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ มีจุดเด่นเป็นเอกลกัษณ์ของตนเองท่ี สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมในแต่ละ
ทอ้งถ่ิน สามารถจาํหน่ายในตลาดทั้งภายในและต่างประเทศ  

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ สินคา้ ‚หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์‛ ข้ึนอยูก่บั พฤติกรรมการ
ตัดสินใจและการกระทําของผู ้บริโภคท่ีเก่ียวข้อง การซ้ือและการใช้สินค้าและบริการ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็น 
4 กลุ่ม คือ 4 Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ‚หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์‛ ของนักท่องเท่ียวและ
ประชาชนท่ีมาท่องเท่ียวในจงัหวดัเพชรบุรี ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้าํไปใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดตวัแปร
ต่อไป  
 


