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ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

เม่ือพิจารณาพฤติกรรมผูบ้ริโภคของประเทศไทยในปัจจุบนั จากการท่ีประเทศไทย 
ตอ้งเผชิญกบัภาวะวิกฤตเศรษฐกิจท่ีไดรั้บผลกระทบอย่างหนักจากวิกฤตเศรษฐกิจโลก ซ่ึงเขา้สู่ภาวะ
ถดถอย ก่อให้เกิดปัญหาหลายประการภายในประเทศ อาทิ ปัญหาการว่างงาน และการปรับลดเวลา
ท างาน ปัญหาภาวะวิกฤตดา้นการเงิน ปัญหาการเปล่ียนแปลงของปัจจยัส่ิงแวดลอ้มทางสังคม รวมทั้ง
ปัญหาเหตุการณ์ความไม่สงบภายในประเทศท่ีเกิดข้ึนอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงยงัไม่สามารถหาข้อยุติได ้
ปรากฏการณ์เหล่าน้ีลว้นมีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผูบ้ริโภคภายในประเทศไทย
อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้(กรมส่งเสริมการส่งออก, 2552 : 5-6) ประกอบกบัผลการศึกษาของศูนยว์ิจยั
กสิกรไทยเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบันท่ีประเทศไทยได้รับผลกระทบจากภาวะวิกฤติ
เศรษฐกิจโลกพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อการเก็บออมเงินเพิ่มมากข้ึน เพราะไม่มัน่ใจในรายได้
ของตนเองในอนาคตขณะเดียวกนัก็จะเพิ่มความระมดัระวงัในการใช้จ่ายโดยเฉพาะการพยายาม
ลดค่าใชจ่้ายในส่วนท่ีเกินความจ าเป็น ค านึงถึงความคุม้ค่าในการซ้ือผลิตภณัฑ์ เนน้เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ท่ีมีคุณภาพดีและราคาสมเหตุสมผล ขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านท่ีคุน้เคย 
หรือมีความน่าเช่ือถือมากท่ีสุด นอกจากน้ียงัให้ความส าคญักบัการท่ีไม่ตอ้งเดินทางไกล โดยค านึงถึง
ท าเลท่ีตั้งของสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ใกลท่ี้พกัอาศยั รวมทั้งความสะดวกสบายในการเดินทาง
ไปซ้ือผลิตภณัฑ์ (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2552 : 15-16) ผลของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปจากเง่ือนไข
ของภาวะวิกฤตเศรษฐกิจในปัจจุบนั ก่อให้เกิดผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจในภาพรวม กล่าวคือ  
การชะลอก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคในกลุ่มสินคา้ทุกประเภททั้งสินคา้อุปโภคและบริโภค ซ่ึงผลการศึกษา
ของส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (ส านักงานคณะกรรมการ
พฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2552 : 22-28) เก่ียวกบัพฤติกรรมบริโภคของคนไทยในช่วง
ประสบภาวะวิกฤตเศรษฐกิจพบว่า ผูบ้ริโภคได้ชะลอการใช้จ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการ
เกือบทุกหมวด  ยกเวน้หมวดอาหารท่ีขยบัเพิ่มข้ึนเล็กน้อย และด้านบริการที่ยงัคงขยายตวับา้ง 
โดยส่วนหน่ึงจะเป็นผลมาจากฐานการใชจ่้ายท่ีอยูใ่นระดบัต ่าของปี 2551  ทั้งน้ีประเภทของผลิตภณัฑ์
ท่ีพบว่ามีการใช้จ่ายชะลอตัวลงมากได้แก่  ผลิตภัณฑ์ท่ีคงทน  เช่น ยานยนต์ เคร่ืองเรือน และ



 

 
2 

เคร่ืองใช้ไฟฟ้าขนาดใหญ่ เป็นตน้ ท่ีมีการหดตวัถึงร้อยละ 15.9 เม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปี 2551  
และสินคา้ก่ึงคงทน เช่น เส้ือผา้ รองเทา้ ภาชนะ และส่ิงทอท่ีใชใ้นครัวเรือนเป็นตน้ ท่ีมีการหดตวัร้อยละ 
8.5  เม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัในปี 2551  ปรากฏการณ์พฤติกรรมผูบ้ริโภคของประเทศไทยดงักล่าว
ยอ่มส่งผลใหผู้ป้ระกอบการซ่ึงด าเนินธุรกิจทั้งดา้นสินคา้อุปโภคและบริโภค ตอ้งเผชิญกบัความทา้ทาย
ในการด าเนินธุรกิจอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้

การท าความเขา้ใจเกี่ยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ปัจจยัส าคญัที่ผูป้ระกอบการ
ตอ้งค านึงถึงคือส่วนประสมทางการตลาด เน่ืองจากส่วนประสมทางการตลาดเป็นองค์ประกอบ             
ท่ีส าคญัของการบริหารการตลาดในการด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการ ส่วนประสมทางการตลาด
ช่วยท าให้ผูป้ระกอบการเห็นโอกาสของต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของตนท่ีอยู่ในตลาดเป้าหมาย ช่วยท าให้
ผูป้ระกอบการสามารถน าไปใชใ้นการวางแผนเพื่อเขา้ถึงตวัผูบ้ริโภค ช่วยท าให้ผูป้ระกอบการสามารถ
จดัสรรทรัพยากรทางการตลาดไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และส่งผลให้ผูป้ระกอบการไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั
ในเชิงธุรกิจ (วีรพงศ ์มาลยั, 2549 : 6)  ดงัค ากล่าวของฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler, 1994 อา้งถึงใน            
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541 : 45) ท่ีกล่าวไวว้า่ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ       
4 Ps) เป็นตวัแปรทางการตลาด ที่ควบคุมได้ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
แก่กลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด องค์ประกอบทั้ง 4 ประการ       
ของส่วนประสมทางการตลาดต่างก็มีความส าคญั การจะท าให้การด าเนินงานของกิจการหรือธุรกิจ 
ประสบความส าเร็จไดข้ึ้นอยู่กบัการปรับปรุงความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาด  
ทั้ง 4 ประการดงักล่าว เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมายให้ไดรั้บ
ความพึงพอใจสูงสุด เม่ือผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจสูงสุดต่อส่วนประสมทางการตลาด   ก็จะน าไปสู่    
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคได้ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีลักษณะเป็นรูปของ
กระบวนการ ซ่ึงฟิลิป คอตเลอร์ และเควิน แคลเลอร์ (Philip Kotler and Kevin Keller, 2006 : 181-189 
อา้งถึงใน พิทูร สุวรรณชยั, 2550 : 5-7) อธิบายไวใ้นทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคว่า 
เป็นจิตวิทยาขั้นพื้นฐานท่ีท าให้ผูป้ระกอบการมีความเขา้ใจว่า ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจ     
ในการซ้ือผลิตภณัฑต่์าง ๆ อยา่งไร ซ่ึงผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาด ตอ้งท าความเขา้ใจในพฤติกรรม
ที่เก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
จะประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ ความรู้สึก
ภายหลงัการซ้ือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะมีส่วนช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถวางแผน
ทางการตลาด เพื่อกระตุน้ความตอ้งการภายนอกของกลุ่มผูบ้ริโภค ภายหลงัจากผูบ้ริโภคได้ประเมิน
คุณค่าของสินคา้แล้ว ผูบ้ริโภคจะท าการเลือกสินคา้ พร้อมบริการท่ีคุ้มค่าและตรงกบัความต้องการ     
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มากท่ีสุด และจะน าไปสู่พฤติกรรมที่ก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค การที่มีผูบ้ริโภค
จ านวนมากข้ึน มาซ้ือผลิตภัณฑ์ของผูป้ระกอบการ ก็จะส่งผลให้การด าเนินการด้านธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการประสบผลส าเร็จและสามารถครอบครองตลาดได้ในเชิงธุรกิจ  (ฟิลิป คอตเลอร์ 
และเควนิ แคลเลอร์, 2006 : 181-189) 

บริษทัโอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) เป็นส่วนหน่ึงของผูป้ระกอบการเก่ียวกบัสินค้า
อุปโภคและบริโภคโดยด าเนินธุรกิจหลกัในการผลิตและจ าหน่ายภาชนะเคร่ืองแก้วคุณภาพดี
ตามมาตรฐานสากล  ภายใตว้ิสัยทศัน์โอเชียนกลาสจะเป็นหน่ึงในผูน้ าตลาดโลกดว้ยนวตักรรม
ความเป็นเลิศขององค์กรและการบริหารจดัการ พร้อมทั้งมุ่งสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้  (รายงาน
ประจ าปี 2551 บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน), 2552 : 6-7 ) ผลิตภณัฑ์ของบริษทั โอเชียนกลาส 
จ ากดั (มหาชน) เป็นท่ียอมรับทั้งในยุโรปและในเอเชียว่าเป็นเคร่ืองแกว้ท่ีมีคุณภาพชั้นดีมีมาตรฐาน
ระดับโลก และเพื่อเป็นการตอบสนองความต้องการของลูกค้า ผลิตภณัฑ์ของบริษทัโอเชียนกลาส  
จ  ากดั (มหาชน) จึงมีความหลากหลายทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีใช้งานภายในบา้น ในร้านอาหารและใน
โรงแรม  รวมทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถน าไปเป็นของขวญัหรือของช าร่วย  ปัจจุบนัจากสภาพเศรษฐกิจ
โดยรวมของประเทศไทยอยู่ในภาวะถดถอย ซ่ึงมีผลกระทบมาจากวิกฤตเศรษฐกิจโลก บริษทั       
โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) ก็ไดรั้บผลกระทบทางดา้นธุรกิจและกลุ่มผูบ้ริโภคจากวิกฤตเศรษฐกิจ
เช่นกัน กล่าวคือ การสรุปยอดขายผลิตภณัฑ์โดยรวมในปี 2551ในประเทศโดยมียอดขายสุทธิรวม 
1,825.61 ลา้นบาท ซ่ึงยอดขายไดล้ดลงร้อยละ 6.41 เม่ือเปรียบเทียบกบัปี 2550 ดงันั้นในปี 2552 
บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) จึงไดต้ั้งเป้ายอดขายรวมไวใ้ห้ใกลเ้คียงกบัปี 2551 ท่ีไม่มี
อตัราการเติบโต (ศนัสนีย ์สุภทัรวณิชย,์ 2552 : 8-9) การตั้งเป้าหมายยอดขายรวมของบริษทัท่ีไม่มีอตัรา
การเจริญเติบโตคร้ังน้ี เป็นผลจากก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีถดถอยลงตามภาวะวิกฤตเศรษฐกิจท่ีเกิดข้ึน
ในปัจจุบนั  ซ่ึงช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ของบริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) อยู่ท่ีตวัแทน
จ าหน่าย ของบริษทัท่ีมีอยูท่ ัว่ประเทศ   

 ดงันั้นตวัแทนจ าหน่ายจึงตอ้งแสวงหากลยุทธ์ ทางการตลาด ที่จะสามารถรักษา
กลุ่มผูบ้ริโภคเดิมไว ้รวมทั้งแสวงหากลุ่มผูบ้ริโภค ในอนาคตให้มีเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงการท าความเขา้ใจและ
หยัง่ลึกถึงความรู้สึกและความตอ้งการของผูบ้ริโภค จะเป็นช่องทาง ท่ีท าให้ผูป้ระกอบการสามารถ
น าไปใชใ้นการตดัสินใจ เพื่อวางแผนการด าเนินการ ทางดา้นการตลาด  เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคในแต่ละ
ทอ้งถ่ินมีความตอ้งการในการบริโภคผลิตภณัฑ์ และการบริการท่ีแตกต่างกนั โดยเฉพาะพฤติกรรม
บริโภคจะมีความแตกต่างกนัโดยส้ินเชิง สาเหตุท่ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีแตกต่างกนันั้นมีไดห้ลายเหตุ 
อาทิ สภาพแวดลอ้มทางการตลาด ของแต่ละทอ้งถ่ิน ส่วนประสมปัจจยัทางการตลาดท่ีประกอบด้วย 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  เป็นต้น              
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กลุ่มธุรกิจใดท่ีมีขอ้มูลและเขา้ใจ ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของกลุ่มผูบ้ริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย 
ยอ่มมีความไดเ้ปรียบในการด าเนินธุรกิจและสามารถยดึครองตลาดได ้(กฤษติกา คงสมพงษ์, 2552 : 
2-3) 

เน่ืองจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองแก้ว บริษทัโอเชียนกลาสจ ากัด (มหาชน)  ซ่ึงผลการวิจยัจะน าไปสู่การพฒันา            
การบริหารงานธุรกิจ และการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของบริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน)      
ให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล รวมทั้งจะเป็นตน้แบบให้ผูป้ระกอบการอื่นๆ น าไปใช้ใน
การศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และยงัสามารถน าไป
ประยุกต์ใช้ให้เป็นประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจให้มีความเจริญกา้วหนา้ และช่วยส่งผลต่อการพฒันา
เศรษฐกิจของประเทศไทยโดยรวมไดต่้อไป 
 

วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 

1.   เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแก้วของ 
บริษทัโอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) 

2.  เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองแก้วของบริษัท โอเชียนกลาส จ ากัด 
(มหาชน) 

3.   เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ ์
เคร่ืองแกว้ของบริษทัโอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน)  
  

สมมติฐำนกำรวจิัย 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัและมีความสัมพนัธ์ในทางบวกท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองแกว้ของบริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน)  
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ขอบเขตกำรวจิัย 
 

การวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัก าหนดขอบเขตของการวิจยั ดงัน้ี 
1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  
 ประชากรคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้ผลิตภณัฑ์ของบริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน)   

ในปี พ.ศ. 2552 จากตวัแทนจ าหน่ายของบริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) ในเขตภาคกลางตอนล่าง 
และในเขตภาคตะวนัออกรวมจ านวนประชากรทั้งส้ิน 634 คน ผูว้ิจยัด าเนินการสุ่ม กลุ่มตวัอย่าง
โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งชั้นภูมิ (Startofed random Sampling) และใชสู้ตรการสุ่มตวัอยา่ง
ของทาโร่ยามาเน่ ไดก้ลุ่มตวัอยา่งรวมทั้งส้ิน 351คน  เป็นกลุ่มตวัอยา่งในเขตภาคกลางตอนล่าง 163 คน  
และเป็นกลุ่มตวัอยา่งในเขตภาคตะวนัออก 188 คน 

2.  เขตพื้นท่ีรับผดิชอบ คือ ภาคกลางตอนล่างและภาคตะวนัออก 
 2.1  ภาคกลางตอนล่าง มีทั้งหมด 6 จงัหวดั ได้แก่ จงัหวดันครปฐม จงัหวดัราชบุรี 

จงัหวดักาญจนบุรี จงัหวดัสมุทรสงคราม จงัหวดัเพชรบุรี และจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
 2.2  ภาคตะวนัออก มีทั้งหมด 5 จงัหวดั ได้แก่ จงัหวดัจนัทบุรี จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

จงัหวดัตราด จงัหวดัระยอง และจงัหวดัชลบุรี  
3.  ขอบเขตดา้นเวลาประกอบดว้ย 
 3.1  ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลใชเ้วลา 2 เดือน เร่ิมตน้ตั้งแต่ เดือนมกราคม – 

กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2554  
 3.2  ระยะเวลาในการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลการวิจยัและอภิปรายผล ใชเ้วลา 2 เดือน 

เร่ิมตั้งแต่ เดือนมีนาคม – เมษายน พ.ศ. 2554  
 

กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
  

ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด และแนวคิดและทฤษฎี
เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมาเป็นพื้นฐานในการสร้างกรอบแนวคิด ดงัน้ี 

1.   แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 ฟิลิป คอตเลอร์ และเควิน แคลเลอร์ (Philip Kotler and Kevin Keller, 2006 : 181-189 

อา้งถึงใน พิทูร สุวรรณชยั, 2550 : 5-7 )  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 อา้งถึงใน นาฏยา พนัธเสน, 
2550 : 6 - 9) ไดเ้สนอแนวคิดและทฤษฎี ส่วนประสมทางการตลาดไวว้่าส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix: 4'Ps) ถือเป็นหัวใจส าคญัของการบริหารการตลาด การจะท าให้การด าเนินงาน
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ของกิจการ หรือธุรกิจประสบความส าเร็จได้ข้ึนอยู่กับการปรับปรุง ความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของ     
ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ กลุ่มผูบ้ริโภค ในตลาดเป้าหมาย      
ให้ได้รับความพึงพอใจสูงสุด ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วยปัจจยัดังน้ี 1) ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์ (Product) 2) ปัจจยัดา้นราคา (Price)  3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ 
4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

2.   แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
 ฟิลิป คอตเลอร์และเควิน แคลเลอร์ (Philip Kotler and Kevin Keller, 2006 : 181-189 

อา้งถึงใน พิทูร สุวรรณชยั, 2550 : 5-7) ชิฟฟ์แมนและคานุค (Schiffman and Kanuk, 1994 : 659)  
อธิบายวา่ทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นการอธิบายจิตวิทยาขั้นพื้นฐานท่ีท าให้
เขา้ใจวา่ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่างๆอยา่งไร ซ่ึงนกัการตลาดควรพยายาม
ท าความเขา้ใจในพฤติกรรมดงักล่าวของผูบ้ริโภค  การท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ์ใด จะเกิดข้ึนจาก
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย 1) การับรู้ปัญหา 2) การคน้หา 3) การประเมิน
ทางเลือก 4) การตดัสินใจซ้ือ 5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ  

ผูว้ิจ ัยได้บูรณาการแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด แนวคิดและ ทฤษฎี        
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดงักล่าวขา้งตน้ มาสร้างกรอบแนวคิดในการวจิยัดงัน้ี 
 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
              ตัวแปรต้น           ตัวแปรตำม 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

กำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  
บริษัท โอเชียนกลำส (จ ำกดั) มหำชน 

1. การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
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นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษทั        
ใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  

ด้ำนผลติภัณฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีถูกน าเสนอสู่ตลาดและสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึนในรูปแบบของ
ตวัสินคา้หรือบริการ รวมทั้งสามารถสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ได ้โดยส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดคือสินคา้และ
บริการนั้นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการเฉพาะลูกคา้ได ้อนัอาจอยูใ่นรูปผลิตภณัฑ์เบ็ดเสร็จ คือ สินคา้
ท่ีบวกความพึงพอใจและผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้น และนอกจากตวัสินคา้แลว้
ยงัรวม ถึงตราสินคา้  เคร่ืองหมายการคา้และบรรจุภณัฑ ์

ด้ำนรำคำ หมายถึง ตน้ทุนของสินคาที่ลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื่อแลกกบัสินคา้หรือบริการ 
การก าหนดราคาจะตอ้งตระหนักถึงรูปแบบการแข่งขนัของตลาดอนัเป็นกลุ่มเป้าหมาย การตั้งราคา
สินคา้นั้นประกอบตน้ทุนในการผลิตสินคา้หรือบริการและผลก าไรท่ีตอ้งการ 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย หมายถึง การท าให้สินค้ากระจายออกสู่ตลาดและถึงมือ
ผูบ้ริโภคโดยมีการส่งมอบสินคา้ให้ถูกตอ้งและตรงต่อเวลา โดยการจดัจ าหน่ายจะตอ้งอาศยัช่องทาง 
การจ าหน่ายท่ีเหมาะสมเพื่อใหสิ้นคา้ถึงผูบ้ริโภค 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด หมายถึง เคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสาร     
ให้ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคใ์นการแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงผูบ้ริโภคให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม
การใชบ้ริการเคร่ืองมือ 

กำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค หมายถึง การท่ีกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจท าการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์หรือบริการใด โดยเร่ิมตน้จากการรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการในตวัผลิตภณัฑ์ การคน้หา
ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ การประเมินทางเลือกโดยการตรวจสอบคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์แล้ว          
จึงตดัสินใจซ้ือรวมทั้งความรู้สึกภายหลงัการซ้ือท่ีมีต่อผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

กำรรับรู้ปัญหำ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการของตนเอง
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

กำรค้นหำข้อมูล หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคค้นหาขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ท่ีตนตอ้งการ     
เพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

กำรประเมินทำงเลือก หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคท าการตรวจสอบคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์
และท าการประเมินโดยค านึงความคุม้ค่าและคุณภาพท่ีดีของผลิตภณัฑเ์พื่อการตดัสินใจซ้ือ 
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กำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคท าการเลือกซ้ือสินคา้โดยมี ตราสินคา้ (Brand) 
ผูข้าย (Dealer) ปริมาณ (Quantity) ช่วงเวลา (Timing) และระบบการช าระค่าสินคา้ (Payment Method) 
เป็นองคป์ระกอบในการตดัสินใจซ้ือ 

ควำมรู้สึกภำยหลังกำรซ้ือ หมายถึง ความพึงพอใจหรือความไม่พึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อผลิตภณัฑ ์ภายหลงัการซ้ือหรือการใหบ้ริการของผูป้ระกอบการ 
        

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

1.  เป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑ์ของ บริษทัโอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน)       
ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของผูบ้ริโภคได ้  

2.  เป็นแนวทางในการพิจารณาเพื่อก าหนดราคาผลิตภณัฑ์ของบริษัทโอเชียนกลาส 
จ ากดั (มหาชน) ใหมี้ความเหมาะสมต่อผูบ้ริโภค 

3.  เป็นแนวทางในการพิจารณาด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผลิตภัณฑ์ของบริษัท        
โอเชียนกลาส จ  ากดั (มหาชน) เพื่อสร้างแรงจูงใจและความน่าเช่ือถือ ของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ ์

4.  เป็นแนวทางในการพฒันาดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริษทัโอเชียนกลาส จ ากดั 
(มหาชน) ประกอบดว้ย ท าเลท่ีตั้ง ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการบริหารสินคา้ 

5.  เป็นแนวทางให้ผูบ้ริหารระดบัสูงของบริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) ใชใ้น
การพฒันาเพื่อศกัยภาพทางดา้นการขายส าหรับบุคลากรท่ีท างานในดา้นการส่งเสริมการตลาด 


