
 
บทท่ี 2 

ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม มีทฤษฎี 
แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ มาประกอบการศึกษาดังนี้ 
 
2.1 แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.1.1 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการวิจัยหรือ

คนหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
คําถาม 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6 Ws 1H เปนคําถามท่ีใชถามเพื่อการคนหา
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมประกอบดวย (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน และคณะ, 2546: 193-195) 

1) ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
กลุมเปาหมาย (Occupants)โดยมีคําตอบท่ีตองการทราบคือ ลักษณะกลุมเปาหมายทางดาน
ประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห และพฤติกรรมศาสตร 

2) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What dose the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) คําตอบท่ีตองการทราบคือส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ ซ่ึงส่ิงท่ีผูบริโภค
ตองการจากผลิตภัณฑก็ คือตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ  (Product 
component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน (Competitive differentiation) 

3) ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why dose the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objective) คําตอบท่ีตองการทราบคือวัตถุประสงคในการซ้ือ ผูบริโภคซ้ือ
สินคาเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคทั้งดานรางกายและจิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ี
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมซ้ือคือ ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
และปจจัยเฉพาะบุคคล 
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4) ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เปนคําถาม
เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) คําตอบท่ีตองการทราบคือบทบาทของกลุม
ตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 

5) ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When dose the consume buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือ (Occasions) คําตอบท่ีตองการทราบคือโอกาสในการซ้ือ เชน ชวงใดของป หรือชวง
ฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน ชวงวันท่ีมีโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน
สําคัญตาง ๆ  

6) ผูบริโภคซื้อท่ีไหน (When dose the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
สถานท่ี (Outlets) ท่ีผูบริโภคจะไปทําการซ้ือ คําตอบท่ีตองการทราบคือชองทางหรือแหลงท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน รานขายเฟอรนิเจอรท่ีมีช่ือเสียง หรือรานขายเฟอรนิเจอรในหมูบาน 
หางสรรพสินคา ซ่ึงนักการตลาดจะตองศึกษาเพื่อจัดการชองทางการจัดจําหนาย 

7) ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถาม เพื่อทราบถึง
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) คําตอบท่ีตองการทราบคือ ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก ตัดสินใจซ้ือ พฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ 
 

2.1.2 แนวคิดสวนประสมการตลาด 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 53-55 ไดกลาวถึงแนวคิดทางดานการตลาดท่ี

เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) วาหมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
เคร่ืองมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา
บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได 
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2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา
ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ 

3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความ
พึงพอใจตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ
เพื่อเตือนความจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ
ซ้ือ เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้ 

3.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการ และ(หรือ)ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การส่ือสาร
ระหวางบุคคลกับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือ
มีปฏิกิริยาตอความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางสัมพันธ
อันดีกับลูกคา 

3.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ี
กระตุนหนวยงานขาย ผูจัดจําหนาย และผูบริโภคคนสุดทาย โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายใน
ทันทีทันใด 

3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) 
หมายถึง การเสนอขาวเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองมีการ
จายเงิน โดยผานส่ือกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการ
ประชาสัมพันธ การประชาสัมพันธ หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดย
องคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุม
หนึ่ง 

3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดตอส่ือสารกับ
กลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองโดยทันที ท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคา
และการใชส่ือตางๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค 

4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการ จากองคการไปยังตลาด
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจาย
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ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย
ประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือ
ผูใชทางธุรกิจ 

4.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผน การ
ปฏิบัติการตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร 
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

ธวัชชัย ฝากมิตร (2550) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรไมของ
ผูบริโภคหมูบานมา อําเภอเมืองลําพูน โดยมีวัตถุประสงคในการศึกษา 2 วัตถุประสงค คือ 1) เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรไมของผูบริโภค และ 2) เพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรไม วิธีการเก็บขอมูลนั้นใชการสัมภาษณแบบมีแบบสอบถามกับกลุม
ตัวอยางจํานวน 150 ตัวอยาง ซ่ึงสุมมาแบบบังเอิญจากผูบริโภคที่ซ้ือมาเลือกเฟอรนิเจอรในหมูบาน
มา อําเภอเมือง จังหวัดพูน จากรานคากลุมตัวอยาง 5 ราน กลุมตัวอยางออกเปน 2 กลุม คือ กลุม
ตัวอยางผูซ้ือท่ีมีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดลําพูน และกลุมตัวอยางผูซ้ือท่ีมาจากตางจังหวัด การ
วิเคราะหขอมูล ใชสถิติเชิงพรรณนา  การทดสอบไควสแควรและการจัดเรียงลําดับความสําคัญ 
พบวากลุมตัวอยางท้ัง 2 กลุมมีวัตถุประสงคไมแตกตางกันคือ วัตถุประสงคเพื่อนําไปใชเอง เคยมา
ซ้ือสินคาในหมูบานมา 2 คร้ังตอป โดยมีชวงเวลาในการเลือกซ้ือสวนใหญอยูท่ีวันเสาร และตนเอง
มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคาและซ้ือเฟอรนิเจอรประเภทโตะและเกาอ้ีมากท่ีสุด คาใชจายใน
การซ้ือแตละคร้ังแตกตางกัน ผลการทดสอบไควสแควรเพื่อดูความสัมพันธระหวางภูมิลําเนาของผู
ซ้ือกับพฤติกรรมการซ้ือตางๆ ดังกลาวมาแลว พบวาคอนขางจะสอดคลองกัน และปจจัยท่ีกลุม
ตัวอยางท้ังสองกลุมพิจารณาเปนลําดับแรก คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา
และปจจัยทางดานบุคคล 

ณัฐณิชา สําอางกุล (2547) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการ
เลือกซ้ือเฟอรนิเจอร ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา เพื่อศึกษาปจจัยทางการ
ตลาดท่ีมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภค พฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอร 
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และเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภคที่มีเพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนแตกตางกัน จากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูซ้ือเฟอรนิเจอร
จํานวน 300 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการศึกษาและสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
ไดแก รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน ไดแก t-test 
(Independent samples) F-test(One-way ANOVA) และ LSD (Least significant difference)  พบวา
ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยทางดานการตลาดในเร่ืองเฟอรนิเจอรมีความเหมาะสมกับความ
ตองการสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-20 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชนหรือรับจาง รายไดตอเดือนระหวาง 6001-12,000 บาท ผูบริโภคมีพฤติกรรม
การเลือกซ้ือเฟอรนิเจอร สวนใหญเปนประเภทตูเส้ือผา ลักษณะในการการซ้ือจะซ้ือแบบแยกชุด 
โดยมีคูสมรสหรือคูรักเปนผูชวยตัดสินใจซ้ือ จะซ้ือ 0-1 คร้ังตอ 1 ป เพื่อนําไปตกแตงบานใหมโดย
การซ้ือจากรานคาท่ีจําหนายเฟอรนิเจอรและสินคาอ่ืนๆ เพราะรานนั้นมีสินคาหลากหลายใหเลือก
ซ่ึงไดรับขาวสารขอมูลจากเพื่อนหรือญาติพี่นอง มีรูปแบบการชําระดวยเงินสด  ผูบริโภคเห็นวา
ปจจัยทางการตลาดโดยรวมมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรอยูในระดับมาก ในเร่ือง
เฟอรนิเจอรท่ีมีความเหมาะสมกับความตองการใช สอดคลองกับราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ
เฟอรนิเจอร มีสถานท่ีจําหนายท่ีสะดวกในการเดินทาง และการใหบริการของพนักงานขาย 

ทัดศรัณยา กล่ินพินิจ (2546) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรยี่หอ INDEX ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชใน
การวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเขาไปเยี่ยมชมหรือซ้ือสินคาท่ี Show room 
Index จํานวน 400 ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใช
ในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางท่ีใช
การทดสอบคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหความแตกตางเปนรายใชวิธี 
Least Significant Difference (LSD) และการวิเคราะหความสัมพันธใชสถิติสหสัมพันธอยางงาย
ของเพียรสัน สําหรับการวิเคราะหขอมูลทางสถิติใชโปรแกรม SPSS (Statistical Package for Social 
Sciences) For Windows Version10 จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง มากกวาเพศชาย สวนใหญมีอายุ 31-40 ป รองลงมาอายุตํ่ากวา 31 ป และอายุ 41-50 ป
ตามลําดับ สวนใหญจะมีสถานภาพโสด รองลงมาคือ สมรส/อยูดวยกันสวนใหญมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี รองลงมาคือ ปริญญาโท รายไดสวนใหญ 10,001-20,000 บาท รองลงมาคือ มากกวา 
30001 บาท และ 20,001-30,000 บาท สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัท รองลงมาคือ รับราชาการ
และประกอบธุรกิจสวนตัว ผูบริโภคเสนอปญหาเกี่ยวกับเฟอรนิเจอร INDEX คือ ราคาแพงเม่ือ
เทียบกับอายุการใชงานและคุณภาพ รองลงมา คือ ศูนยจําหนายสินคานอย และบางแหงมีสินคาให
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เ ลือกนอย  และสินคาไมคอยแข็งแรงทนทาน  งานไมคอยประณีต  ผูบริโภคสวนโฆษณา
ประชาสัมพันธใหมากๆ  และรูปทันสมัยหลากหลาย มีสีสันใหเลือกมาก ตามลําดับ 
 


