
 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน 
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือรถยนตป์ระหยดัพลงังาน มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม
ท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
 

 แนวคิดและทฤษฎ ี
ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2546: 312-443 อา้งอิงจาก 

Kotler, 1997) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) กระบวนการบริการ (Process) ลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) โดยส่วนประกอบทุกปัจจยัมีความเก่ียวพนัและเท่าเทียมกนั ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหาร

จะวางกลยทุธ์ โดยใหค้วามส าคญักบัปัจจยัใดมากกวา่ ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของตลาดเป้าหมาย ซ่ึงมีส่วนประกอบดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีผูใ้ห้บริการไดจ้ดัเตรียมไวเ้พื่อน าเสนอต่อ

ลูกค้าโดยผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายให้กับลูกค้าอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง

ประกอบไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า

ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์

ตอ้งพยายามค านึงถึงความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์การแข่งขนั องคป์ระกอบผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย 

ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ บรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ เป็นตน้ (พิษณุ จงสถิตวฒันา, 

2544 : 10-16) 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน

ทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื่อการแลกเปล่ียนกบัผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีรวมถึงเวลาและแรงงานท่ีลูกคา้ตอ้ง

ใช้ไป ราคาเป็นองคป์ระกอบส าคญัท่ีท าให้กิจการมีรายได ้ราคาจึงอยู่ในรูปของจ านวนเงินท่ีผูซ้ื้อ

สินคา้จ่ายเพื่อให้ได้สินคา้นั้นมา ราคาถูกก าหนดข้ึนจากมูลค่าสินคา้ หากผูซ้ื้อและผูข้ายก าหนด

ราคาสินคา้ใกลเ้คียงกนัการซ้ือขายก็ย่อมเกิดข้ึน ดว้ยเหตุน้ีอาจถือว่าราคาเป็นตวักลางท่ีท าให้เกิด

การเปล่ียนแปลงความเป็นเจา้ของสินคา้ อยา่งไรก็ตาม ในการก าหนดราคาสินคา้ตอ้งค านึงถึงความ
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ตอ้งการของผูบ้ริโภคด้วยว่ามีความตอ้งการมากน้อยเพียงใด รวมทั้งต้นทุนการผลิตสภาพการ

แข่งขนัในตลาดประกอบดว้ย ส าหรับธุรกิจทัว่ไป มีกลยทุธ์การก าหนดราคา ดงัน้ี 

2.1 การตั้งราคาโดยการก าหนดส่วนลด (Discount Price) เป็นการน าส่วนลดมา

ปรับกับราคาพื้นฐาน เช่น ส่วนลดการค้า ส่วนลดปริมาณ ส่วนลดเงินสด ส่วนลดตามฤดูกาล 

ส่วนลดตามภูมิศาสตร์ และส่วนลดเพื่อส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 

2.2 การตั้งราคาเชิงจิตวิทยา (Psychological Price) เป็นวิธีการตั้งราคาท่ีท าให้

ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้ แลว้ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นๆ ไดแ้ก่ การ

ตั้งราคาพิเศษ การตั้งราคาท่ีถือปฏิบติัหรือราคาเคยชิน การตั้งราคาเพื่อศกัด์ิศรี การตั้งราคาเชิงระดบั 

เป็นตน้ 

2.3 การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการขาย (Promotion Price) เป็นการตั้งราคาให้ต ่าลง

เพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้นั้น โดยปกติมกัก าหนดระยะเวลาในการใช้ระดบัราคาท่ีปรับให้

ต ่าลงเพื่อเร่งการขายควบคู่ไปดว้ย เช่น การตั้งราคาล่อใจ การลดราคาขาย เป็นตน้ 

2.4 การตั้งราคาตามคู่แข่ง (Competitive Price) เป็นการตั้งราคาสินคา้เม่ือคู่แข่งมี

การเปล่ียนแปลงราคาสินค้า เพื่อให้ราคาสินค้าของตนสามารถแข่งขนักับคู่แข่งท่ีอยู่ในธุรกิจ

เดียวกนัได ้จึงจ าเป็นตอ้งปรับราคาตาม เพราะหากไม่มีการเปล่ียนแปลงราคาตามอาจมีผลกระทบ

ต่อยอดขาย ก าไร และส่วนแบ่งทางการตลาดของกิจการได ้จึงจ าเป็นตอ้งมีการศึกษาราคาของคู่แข่ง

หลกัเพื่อเปรียบเทียบราคากนัอยูเ่สมอ และทางเลือกของกิจการเม่ือคู่แข่งขนัมีการเปล่ียนแปลงราคา

สินคา้ ได้แก่ การคงราคาเดิมเอาไว ้การลดราคา การเพิ่มราคา หรือการตั้งราคาให้ต ่ากว่าสินค้า

ประเภทเดียวกนั เป็นตน้ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการท างานท่ีจะท าให้สินคา้

หรือบริการไปสู่ตลาด เพื่อให้ลูกคา้ไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ ซ่ึงรวมไปถึง การ

เลือกท าเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจ เน่ืองจากท าเลท่ีตั้งเป็นตวัก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีจะเขา้มา

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ดงันั้นสถานท่ีตั้งจึงตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ

กลุ่มเป้าหมาย และจ าเป็นตอ้งค านึงถึงท าเลท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย อย่างไรก็ตาม ความส าคญัของ

ท าเลท่ีตั้งอาจมีความส าคญัมากน้อยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภท สถานท่ี

หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย จึงเก่ียวข้องกับสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้และกิจกรรมต่างๆ ท่ีท าให้
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ผูบ้ริโภคหาซ้ือผลิตภณัฑ์ไดง่้าย ไม่ว่าจะซ้ือเม่ือใดหรือท่ีใดก็ตาม ในการจ าหน่ายสินคา้นอกจาก

เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์แลว้ ยงัเก่ียวกบับรรยากาศและส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอสินคา้ท่ีมีผลต่อ

การรับรู้ของผูบ้ริโภคโดยตรง ซ่ึงประกอบดว้ยท าเลท่ีตั้งและช่องทางในการน าเสนอสินคา้ ดงัน้ี 

3.1 ท าเลท่ีตั้ง (Location) ความส าคญัของแหล่งท่ีตั้งหรือสถานท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้

ข้ึนอยู่กับการเลือกท าเลท่ีตั้ ง การจัดสถานท่ีจ าหน่าย รวมถึงภาพลักษณ์ขององค์กร ซ่ึงได้แก่ 

ส่วนประกอบทางกายภาพของบริษทัหรือร้านคา้ท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัได ้และเป็นส่วนท่ีเพิ่ม

ความมั่นใจให้แก่ผูบ้ริโภค การเลือกท าเลท่ีตั้ งจึงมีความส าคัญอย่างยิ่ง ซ่ึงจะต้องตอบสนอง

ผูบ้ริโภคในด้านความสะดวกสบาย สามารถครอบคลุมพื้นท่ีรองรับกลุ่มเป้าหมายได้มากท่ีสุด 

นอกจากท าเลท่ีตั้งในความหมายของแหล่งท่ีตั้งแลว้ ยงัหมายรวมถึงการมีสถานท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้

ในรูปห้างร้านหรือบริษทัซ่ึงเป็นเครือข่ายสาขาด้วย เน่ืองจากการมีสาขาเป็นจ านวนมากและ

ครอบคลุมพื้นท่ีมากเท่าใดแลว้ ยอ่มส่งผลดีต่อกิจการเป็นอยา่งมาก 

3.2 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) คือ เส้นทางท่ีสินคา้เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาด

ในการก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงถึงองค์ประกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะของการ

จ าหน่าย ความจ าเป็นในการใช้คนกลางในการจดัจ าหน่าย และลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจนั้น ซ่ึง

ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยทัว่ไปมี 4 ช่องทาง ไดแ้ก่ 

 - การจ าหน่ายโดยตรง (Direct Sales) เป็นการจ าหน่ายสินคา้ให้แก่

ผูบ้ริโภคโดยตรงซ่ึงไม่ผา่นคนกลาง 

 - ผา่นตวัแทน (Agent or Broker) เป็นการจ าหน่ายสินคา้ผา่นคนกลางซ่ึง

เป็นตวัแทน เช่น บริษทัตวัแทนโฆษณา บริษทันายหนา้ 

 - ผา่นตวัแทนของทั้งสองฝ่าย (Seller’s and Buyer’s Agent or Broker) 

เป็นการจ าหน่ายสินคา้โดยฝ่ายผูจ้ดัจ  าหน่ายและผูบ้ริโภค ต่างมีคนกลางของตนเองและท าหนา้ท่ีตก

ลงกนั 

 - การเขา้ร่วมระบบการจ าหน่ายโดยการซ้ือสิทธ์ิจากบริษทัแม่ รวมถึง

สัญญาการจดัจ าหน่าย (Franchise and Contract Service Deliverers) โดยผูบ้ริโภคติดต่อผา่นทาง

ธุรกิจท่ีไดรั้บสิทธ์ิ และมีสัญญาการจดัจ าหน่ายจากบริษทัแม่ 
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารการตลาดท่ีเพื่อ

สร้างการรับรู้ให้กบัลูกคา้และให้คุณค่าแก่ส่ิงท่ีเสนอขาย เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้าย

กบัผูบ้ริโภค เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจท าไดใ้นหลายลกัษณะ 

อาทิการใชพ้นกังานขายและการใชเ้คร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารซ่ึงมีหลายประเภท โดยจะเลือกใช้

ประเภทใดประเภทหน่ึงหรือหลายๆ ประเภทร่วมกนัก็ได ้ท่ีส าคญัก็คือ ตอ้งเลือกใช้เคร่ืองส่ือสาร

แบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication – IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั

ผูบ้ริโภคและผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ส าหรับเคร่ืองมือในการส่งเสริม

การตลาดท่ีส าคญั ไดแ้ก่ การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การขาย

โดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) และการบอกกล่าวแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) เป็น

ตน้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ การส่งเสริมการตลาดเป็นกระบวนการติดต่อส่ือสารทางกรตลาดโดยใชค้น

หรือใชส่ื้อ ทั้งน้ีเพื่อเตือนความทรงจ า แจง้ข่าวสาร และจูงใจผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเก่ียวกบัสินคา้ของตน 

โดยมีองคป์ระกอบ ดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) ไดแ้ก่ ส่ิงตีพิมพแ์ละส่ือกระจายเสียง โฆษณาท่ีติด

อยูภ่ายนอกบรรจุภณัฑ ์ป้ายโฆษณา เป็นตน้ 

4.2 การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) ไดแ้ก่ การเสนอขาย การจดั

แสดงตวัอยา่งสินคา้ท่ีจะขาย เป็นตน้ 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ไดแ้ก่ การแข่งขนั เกม ชิงโชค ของ

แถมรางวลั การแจกตวัอยา่ง การสาธิตสินคา้ การใหค้วามบนัเทิง เป็นตน้ 

4.4 การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) ไดแ้ก่ 

การใหส้ัมภาษณ์ การสัมมนา การบริจาคเพื่อการกุศล การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เป็นตน้ 

4.5 การบอกกล่าวแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ไดแ้ก่ การบอกกล่าว การ

ถ่ายทอดประสบการณ์ต่อไปยงัผูอ่ื้นเพื่อแนะน าใหใ้ชสิ้นคา้ 

4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ไดแ้ก่ จดหมายตรง การเลือกซ้ือทาง

โทรทศัน์ การเลือกซ้ือทางอิเล็กทรอนิกส์ เป็นตน้ 

5. บุคคล (People) หมายถึง ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ทั้งหมด รวมไปถึง

ลูกคา้บุคลากรท่ีจ าหน่าย และบุคลากรท่ีใหบ้ริการหลงัการขาย บุคลากรผูใ้ห้บริการจ าเป็นตอ้งอาศยั
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การคดัเลือก การฝึกอบรม และการจูงใจ เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้าได้แตกต่างจากคู่

แข่งขนั โดยบุคลากรผูใ้ห้บริการจะสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ การทกัทายลูกคา้แสดงความ

ยิม้แยม้แจ่มใส ความกระตือรือร้นท่ีจะใหค้  าแนะน าช่วยเหลือลูกคา้ มีความเป็นกนัเองและการเอาใจ

ใส่กบัลูกคา้ ตลอดจนตอ้งสามารถคน้หาความตอ้งการและความจ าเป็นของลูกคา้ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็น

ส่ิงท่ีช่วยให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกท่ีดี รู้สึกประทบัใจในการบริการของกิจการ อีกทั้งยงัเป็นการรักษา

ลูกคา้ในระยะยาวใหมี้ความจงรักภกัดีต่อกิจการ 

6.  กระบวนการบริการ (Process) เป็นขั้นตอนในการใหบ้ริการอยา่งมี

ประสิทธิภาพเพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็วและประทบัใจลูกคา้ ซ่ึงจะ

พิจารณาจากการใหบ้ริการนั้น ใชเ้คร่ืองมือหรือพนกังานเป็นกุญแจส าคญั โดยถา้ใชพ้นกังานเป็น

หลกัในการใหบ้ริการ ลูกคา้จะมีส่วนร่วมในขั้นตอนกระบวนการผลิตโดยตรงมากกวา่การใช้

เคร่ืองมือ ดงันั้นการออกแบบกระบวนการก็จะตอ้งมีความแตกต่างกนัตามความเหมาะสม 

นอกจากน้ีรูปแบบของการใหบ้ริการจะตอ้งมีความหลากหลาย (Divergence) แต่คงซ่ึงมาตรฐาน

เดียวกนัทั้งหมดทุกคร้ัง และในดา้นของความซบัซอ้น (Complexity) จะตอ้งพิจารณาถึงขั้นตอนและ

ความต่อเน่ืองของงานในกระบวนการ ดงันั้นกระบวนการใหบ้ริการจึงสามารถน ามาใชเ้ป็นกลยทุธ์

ในการสร้างความไดเ้ปรียบใหก้บัธุรกิจ 

7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การสร้างสภาพแวดลอ้มใน

สถานท่ีขององค์กร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนหรือแผนกของพื้นท่ี และลักษณะทาง

กายภาพอ่ืนๆ รวมทั้งอุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใชใ้นการใหบ้ริการท่ีสามารถดึงดูดใจผูบ้ริโภค และท า

ให้มองเห็นภาพลกัษณ์ขององคก์รท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนัไดอ้ยา่งชดัเจน นอกจากน้ีการสร้างลกัษณะ

ทางกายภาพยงัหมายรวมถึง ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีบริการนั้นเกิดข้ึน และท่ีซ่ึงผูใ้ห้บริการและ

ลูกคา้มีปฏิสัมพนัธ์กนั รวมถึงองคป์ระกอบต่างๆ ท่ีสามารถจบัตอ้งไดอี้กดว้ย การสร้างลกัษณะทาง

กายภาพเป็นการสร้างความเช่ือมัน่แก่ลูกคา้ ให้สามารถมองเห็นเป็นรูปธรรมมากท่ีสุด เพื่อเป็น

สัญลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่อาจจบัตอ้งได ้เน่ืองจากการบริการเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้จึง

ท าให้ผู ้บริโภคเกิดความเส่ียง และความไม่มั่นใจในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ดังนั้ น 

ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งสร้างหลกัฐานทางกายภาพ โดยการสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรม 
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เป็นสัญลกัษณ์ แทนการบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้ทั้งน้ีเพื่อสร้างความแตกต่างให้กบับริการ 

และสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ หลกัฐานทางกายภาพแบ่งเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 

7.1 หลกัฐานท่ีจ าเป็น (Essential Evidence) ไดแ้ก่ อาคารสถานท่ี การออกแบบ

ตกแต่งภายในอาคาร ตลอดจนส่ิงอ านวยความสะดวก และเคร่ืองมืออุปกรณ์ต่างๆ  

7.2 หลกัฐานประกอบ (Peripheral Evidence) แมเ้ป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าเพียงเล็กนอ้ยแต่

ก็ใชเ้สริมสร้างความมีตวัตนของบริการได ้

 
2) ความต้องการของผู้ใช้บริการ 

     ความตอ้งการของลูกคา้เก่ียวกบัสินคา้และบริการต่าง ๆ ท่ีจ  าเป็นต่อการด าเนินชีวิต 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2546)  สามารถแบ่งเป็น 3 ระดบั คือ 
      1. ความตอ้งการในการด าเนินชีวิต (Basic Needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานให้
ชีวติอยูร่อด เช่น ความตอ้งการอาหาร ความตอ้งการการออกก าลงักาย เป็นตน้ 
      2.  ความตอ้งการความสะดวกสบาย (Convenience Needs) เป็นความตอ้งการลด
ภาระความยุง่ยากในชีวิต เช่น ความตอ้งการคนท าความสะอาดบา้น ความตอ้งการเส้ือผา้ส าเร็จรูป 
เป็นตน้ 
       3. ความตอ้งการรูปแบบชีวิตหรือความเป็นเอกลกัษณ์ (Life-style/Identify Needs) 
เป็นความตอ้งการเสาะแสวงหาความสุขหรือเป้าหมายสูงสุดในชีวิตดว้ยความสามารถเผชิญกบัส่ิง
รอบตวั เช่น ความตอ้งการท่องเท่ียว ความตอ้งการนนัทนาการ เป็นตน้ 
  ขั้ นตอนในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู ้ใช้บริการ(ศิ ริวรรณ เสรีรัตน์,2546)    
โดยทัว่ไปกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของลูกคา้ จะเก่ียวขอ้งกบัขั้นตอนของการ
เลือก 2 ลกัษณะ คือ 
 1. การพิจารณาเง่ือนไขต่อรอง  ก่อนอ่ืนลูกคา้จะระบุรูปแบบความเหมาะสมและ
คุณลกัษณะของการบริการท่ีจะเลือกซ้ือบนพื้นฐานของความตอ้งการส่วนบุคคลและวตัถุประสงคท่ี์
วางไว ้ในการน้ีลูกคา้ก็จะตอ้งส ารวจดูงบประมาณท่ีมีอยูแ่ละความจ ากดัในการใชเ้งินท่ีสามารถจ่าย
เพื่อซ้ือบริการดงักล่าว เม่ือก าหนดเง่ือนไขต่าง ๆ เรียบร้อย ลูกคา้ก็จะด าเนินการคน้หาบริการท่ีตรง
กบัเง่ือนไขท่ีตกลงใจไว ้และระบุเป็นบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการ 
 2.  การพิจารณาเปรียบเทียบตวัเลือก  เม่ือลูกคา้ทราบบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการก็
จะด าเนินการเปรียบเทียบและประเมินคุณลักษณะต่าง ๆ เพื่อค้นหาบริการท่ีตรงกับเง่ือนไขท่ี
ก าหนดมากท่ีสุด ลูกคา้ก็อาจจะตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการดงักล่าว 
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 3)  แนวคิด และทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัผู้ซ้ือและการตัดสินในซ้ือ 
      แนวคิดเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูซ้ื้อ ฟิลลิป ค็อตเลอร์ ได้เสนอแนวคิด

เก่ียวกบัปัจจยัดา้นต่างๆท่ีเป็นส่ิงเร้า หรือ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อ (Kotler, 1997)  อาทิ 1.
ปัจจยัทางวฒันธรรม (Culture Factors) 2. ปัจจยัทางสังคม (Social Factors)  3. ปัจจยัส่วนบุคคล 
(Personal Factors) และ 4.ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา (Psychological Factors)   

     ส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ีจะมีขอบเขตศึกษาเฉพาะปัจจยัส่วนบุคคล (Personal 
Factors) โดยการตดัสินใจซ้ือยอ่มไดรั้บอิทธิพลโดยตรงจากปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) ท่ี
เป็นลกัษณะส่วนบุคคลและความคิดเก่ียวกบัตนเอง ซ่ึงปัจจยัดงักล่าวน้ีไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ สถานะทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวติ และบุคลิกภาพ สรุปได ้ดงัน้ี 
       1) อายุ (Age) อายุที ่แตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั การ
แบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอายุประกอบดว้ย ต ่ากว่า   ปี,  -11 ปี, 1 2-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50- 4 
ปี และ  5 ปีข้ึนไป เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่ และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และ
รายการพกัผ่อนหย่อนใจ 
 2) อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซ้ือชุดท างานและสินคา้จ าเป็น ประธาน
กรรมการบริษทัและภรรยาจะซ้ือเส้ือผา้ราคาสูง หรือตัว๋เคร่ืองบิน ซ่ึงนักการตลาดจะศึกษาว่า
ผลิตภณัฑข์องบริษทั มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดให้สนองความ
ตอ้งการใหเ้หมาะสม 
 3) สถานะทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ รายได ้(Income) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ี
ประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อ านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาด
ตอ้งสนใจในแนวโน้มของรายไดส่้วนบุคคล การออม และอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า 
คนมีรายได้ต ่า กิจการตอ้งปรับปรุงด้านผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและ
สินคา้คงคลงั และวธีิการต่างๆเพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน 
 4) การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
 5) รูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมี
อิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติและค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และ
พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
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  ) บุคลิกภาพ (Individuality) เป็นลักษณะเฉพาะตวัของบุคคล ท่ีท าให้บุคคลมี
ลกัษณะแตกต่างกนั และมีรูปแบบการตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของตนเองอย่าง
สม ่าเสมอ ซ่ึงน าไปสู่การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั 
 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 ทวศัีกดิ์  กุศลธรรมรัตน์ (2547)  ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
นัง่ส่วนใหญ่บุคคลของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรสาคร  โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 400 ราย  โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ   พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือรถยนต์นั่งส่วนบุคคลในระดับมากเป็นอันดับแรกคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ 
รองลงมาคือปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  โดยปัจจยั
ยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัแรกดงัน้ี  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ไดแ้ก่ การประหยดัน ้ ามนั  ปัจจยัดา้น
ราคาได้แก่ ราคารถยนต์  ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายได้แก่ เวลาเปิด-ปิดของศูนยจ์  าหน่าย  และ
ศูนยบ์ริการสะดวกต่อการติดต่อและใช้บริการ  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่ ช่างซ่อมมี
ความช านาญในการแกไ้ขซ่อมแซม 
 พงศ์พนัธ์  จ านงจิตร (2553)  ไดศึ้กษาพฤติกรรมการเปิดรับส่ือของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ใหม่  โดยเก็บตัวอย่างจ านวน 308 ราย  ใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ31-40 ปี   รถยนตท่ี์ซ้ือเป็นรถญ่ีปุ่น  ยี่ห้อโตโยตา้  วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ
เพื่อใชส่้วนตวั  ผอ่นช าระเป็นรายเดือน ระยะเวลาในการผอ่นช าระ  0 เดือน  ส าหรับพฤติกรรมการ
เปิดรับส่ือในกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์หม่มีดงัน้ี ขั้นตอนการเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนกั
ถึงความตอ้งการ  ส่ือท่ีท าให้ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เกิดความคิดท่ีจะซ้ือรถยนตใ์หม่ในคร้ัง
แรกคือโทรทศัน์  รองลงมาคืองานเปิดตวัรถยนต์/งานแสดงมอเตอร์โชว ์ และอินเทอร์เน็ต  เช่น 
เวบ็ไซต ์ โดยส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลเร่ืองการออกแบบรถยนต ์สมรรถนะของเคร่ืองยนต ์ และระบบ
ความปลอดภยัของรถยนต ์   
 ขั้นตอนการเสาะแสวงหาข่าวสาร  หลังจากท่ีผูต้อบแบบสอบถามสนใจท่ีจะซ้ือ
รถยนตใ์หม่แลว้ ส่วนใหญ่ตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติมจากพนกังานขาย  อินเทอร์เน็ต  เช่น เวบ็ไซต ์และ
นิตยสาร/วารสาร  ต้องการข้อมูลเพิ่มเติมเร่ืองสมรรถนะของเคร่ืองยนต์  ราคารถยนต์ และ
โปรโมชัน่พิเศษ  เช่น การลดราคา มีของแถม 
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 ขั้นตอนการประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ และตัดสินใจซ้ือ  เหตุผลหลักท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามซ้ือรถยนตใ์หม่คือ ขนาดและรูปแบบรถยนตเ์หมาะกบัจุดประสงคข์องตนเองเป็นรถ
ท่ีมีประสิทธิภาพและรูปลกัษณ์ของรถท่ีสวยงาม 
 ขั้นตอนการบริโภคอุปโภคสินคา้และประเมินผลหลงัซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่หาข้อมูลเพื่อเปรียบเทียบกับรถยนต์ใหม่ท่ีซ้ือใช้แล้วรถยนต์ใหม่ยี่ห้ออ่ืน โดยหาข้อมูล
เปรียบเทียบจากอินเทอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซด ์ นิตยสาร/วารสาร และพนกังานขาย  
 นิตา ดิษฐบุญเชิญ (2553)  ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์อีโคคาร์ของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  โดยเก็บตัวอย่างจ านวน 400 ราย  ใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 2 -35 ปี มีการศึกษาปริญญาตรี  
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง  และมีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท  เหตุผลท่ี
ซ้ือรถยนตอี์โคคาร์เพราะประหยดัน ้ ามนั  ชนิดของเคร่ืองยนตท่ี์ตอ้งการซ้ือคือเบนซิน และราคาต ่า
กวา่ 400,000 บาท วธีิการช าระเงินโดยจ่ายเป็นเงินผอ่น 
 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตอี์
โคคาร์พบว่าให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดเรียงล าดบัคือ ดา้นผลิตภณัฑ์  ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย  ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นราคา   ดา้นการส่งเสริมการตลาด   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และดา้นกระบวนการให้บริการ  ส าหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นพบวา่ให้ความส าคญัในระดบัมาก
ท่ีสุดล าดับแรกในแต่ละด้าน ดังน้ี ด้านผลิตภณัฑ์ ได้แก่ รูปลักษณ์ภายนอกความสวยงาม การ
ตกแต่ง   รองลงมา มีสีภายนอก/ภายในให้เลือกได ้ ดา้นราคาไดแ้ก่ ราคาค่าบ ารุงรักษา รองลงมา
ราคาค่ารถยนต์    ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ มีศูนยบ์ริการมีจ านวนมากเพียงพอต่อความ
ตอ้งการ  รองลงมามีศูนยบ์ริการหลงัการขายท่ีดีและบริการ  ไดร้วดเร็ว   ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ไดแ้ก่ ให้ส่วนลดเงินสดการซ้ือ  รองลงมาแถมประกนัภยัชั้น 1 ฟรี    ดา้นกระบวนการให้บริการ 
ไดแ้ก่ พนกังานมีการอธิบายผลิตภณัฑท่ี์ชดัเจน และมีบริการรับ-ส่งรถเม่ือลูกคา้ตอ้งการน ารถเขา้มา
รับบริการซ่อม   ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ ได้แก่ การติดต่อกบัพนักงานขายมีความสะดวกและ
ไดรั้บการตอบรับอย่างรวดเร็ว  พนกังานขายมีความเป็นมืออาชีพในการจดัการการซ้ือ-ขาย  และ
พนกังานศูนยบ์ริการมีการติดต่อกลบัอยา่งรวดเร็วเม่ือน ารถเขา้ซ่อม  รองลงมามีบริการรถทดสอบ
ขบัให ้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไดแ้ก่ โชวรู์มสะอาด  กวา้งขวาง   รองลงมาพนกังานขายให้ความ
เอาใจใส่ติดตามก่อน/หลงัการขาย 


