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บทที่ 2 

การทบทวนวรรณกรรม 

 

 2.1  แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวของ 

 

การศึกษาคร้ังนี้  เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑแปรรูปจากผาหมอหอมของตําบลทุงโฮง อําเภอเมือง จังหวัดแพร  โดยไดนําแนวคิด 

ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของมาใชในการศึกษาดังตอไปนี้ 

1) ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory)  
ฟงกชันของอุปสงคเปนการแสดงความสัมพันธท่ีมีอยูระหวางปริมาณซ้ือของสินคาชนิดใด

ชนิดหนึ่งกับปจจัยอ่ืน  ๆ  ท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคาชนิดนั้น (วีนัส  ฤาชัย,2548) 

เขียนดวยสัญลักษณทางพีชคณิต  ดังนี้ 

 Qx = f(Px,Ax,Dx,Ox              Ic,Tc,Ec               Py,Ay,Dy,Oy             G,N,W,……) 

  

      Strategic              Consumer            Competitor                 Other 

                               Variables              Variables             Variables                 Variables 

 

                           CONTROLLABLE                        UNCONTROLLABLE 

                               VARIABLES                                     VARIABLES 
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 โดยตัวแปรท่ีอยูทางซายมือเปนตัวแปรผล (ตัวแปรตาม) ในท่ีนี้คือ Qx ซ่ึงเปนปริมาณสินคา 

X ท่ีมีผูเสนอซ้ือ  ซ่ึงข้ึนอยูกับตัวแปรท้ังหลายท่ีอยูในวงเล็บทางขวามือ (ตัวแปรอิสระ) 

 ปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคา X หรือปจจัยกําหนดอุปสงค 

 แบงออกเปน 2 กลุม 

1) ตัวแปรท่ีผูขายสามารถควบคุมได (Controllable Variables) คือ ตัวแปรท่ีมีผลโดยตรง
ตออุปสงคตอสินคา X และผูขายสามารถใชเปนกลยุทธทางการตลาดได ซ่ึงไดแก 4 Ps  

1.1) ราคาของสินคา X (Price of Product X = Px)  โดยท่ัวไปถาราคาสินคาสูงข้ึน  
ผูซ้ือจะซ้ือสินคา X ในปริมาณท่ีลดลง  และในทางตรงกันขาม ถาราคาลดลงปริมาณสินคา X ท่ีผู
ซ้ือตองการเสนอซ้ือจะเพิ่มมากข้ึน  ยกเวนสินคาท่ีแสดงความเชิดหนาชูตา เชน เพชรนิลจินดา  ถามี
ราคาตํ่า ปริมาณเสนอซ้ือจะนอยลง  ดังนั้น ผูขายสามารถกําหนดราคาไดวาควรจะขายในราคา
เทาไร 

1.2) การสงเสริมการขายสินคา X (Promotion Stratety = Ax) ซ่ึงไดแกปจจัยท่ี
สามารถสงเสริมการขาย (Advertising and Promotion Efforts) Qx ไดมากข้ึน  เชน การโฆษณา การ
ลดแลกแจกแถม เปนตน  ส่ิงเหลานี้ชวยกระตุนใหผูซ้ือ ซ้ือสินคา X ใหมากข้ึน  ดังนั้นผูขาย
สามารถกําหนดไดวาควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไหร  มีการแจกแถมอะไรบาง 

1.3) ตัวสินคา X เอง (Product Quality & Design X = Dx)  ซ่ึงไดแกการออกแบบ
ผลิตภัณฑรูปลักษณผลิตภัณฑ  คุณภาพของสินคา X เอง  ผูซ้ือสินคาบางคนซ้ือสินคาเพราะชอบ
รูปลักษณแปลก ๆ ใหม ๆ ของสินคา  ดังนั้นผูขายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลักษณของสินคาท่ีจะ
เขาถึงลูกคาบางกลุมได 

1.4) การวางขายสินคา X (Place of Sale = Ox) ซ่ึงไดแกท่ีต้ัง  คลังสินคา  ท่ีจําหนาย
สินคา X ถาหากสินคา X วางขายอยูท่ัวไป  ลูกคาสามารถหาซ้ือไดงาย  ดังนั้นผูขายสามารถ
ใหบริการตางๆ  ตามมา เชน ใหคําแนะนําการใช ซอม ประกัน ซ่ึงชวยเพ่ิมยอดขาย  เชนเดียวกับ
ท่ีต้ังของรานขายสินคา  รานขายปลีกท่ีต้ังอยูยานการคา  อาจมียอดขายเปนสามเทาของรานขายบน
ถนนท่ีมีการจราจรนอย 

 
2)  ตัวแปรท่ีควบคุมไมได (Uncontrollable Variables)   ตัวแปรท่ีผูขายไมสามารถควบคุม

ได แบงออกเปน 3 กลุม  
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      2.1) ตัวแปรท่ีเกี่ยวของกับผูบริโภค (Consumer Variables)  ผูซ้ือสินคา X ซ่ึงประกอบ

ไปดวย 

         2.1.1)  รายไดของผูซ้ือ/ผูบริโภค (Ic) ความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภค

และปริมาณซ้ือสินคา X สามารถคาดไดวาจะเปนบวกหรือลบไดข้ึนอยูกับลักษณะของสินคา 

              ก)  ถาเปนสินคาปกติ (Normal or Superior Good) เม่ือผูซ้ือมีรายได

เพิ่มข้ึน  ปริมาณสินคาท่ีผูบริโภคตองการเสนอซ้ือจะเพิ่มข้ึนไปดวย  ความสัมพันธเปนไปใน

ทางบวก 

              ข)  ถาเปนสินคาดอยคุณภาพ (Inferior Good)เม่ือมีรายไดตํ่า ผูซ้ือจะตอง

การสินคาในปริมาณท่ีมากกวา  เม่ือเขามีรายไดสูงข้ึน  ตัวอยางเชน เราจะสังเกตเห็นวาคนจนมี

แนวโนมท่ีจะบริโภคขาวมากกวาคนท่ีมีรายไดสูง 

 เม่ือราคาสินคาดอยคุณภาพสูงข้ึน  ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดลดลงเพราะซ้ือ

สินคาไดปริมาณนอยลง  จึงจําเปนตองงดการซ้ือสินคาบางอยางท่ีจําเปนนอยกวา  เพื่อนําเงินมาซ้ือ

สินคาดอยคุณภาพเพิ่มข้ึน  ในทางกลับกัน  เม่ือราคาสินคาดอยคุณภาพลดลง  ผูซ้ือมีความรูสึกวา

รายไดเพิ่มมากข้ึน  เพราะสามารถซ้ือสินคาเหลานี้ไดในปริมาณที่เพิ่มข้ึน  ผูซ้ือจึงมักซ้ือสินคาอ่ืน

บางอยางท่ีมีคุณภาพดีกวามาบริโภคแทน  ปริมาณสินคาดอยคุณภาพท่ีเคยซ้ือประจําจึงลดลงไป 

2.1.2) รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Consumer Tastes and Preference: Tc) 
การเปล่ียนแปลงรสนิยมของผูซ้ือก็มีผลตอปริมาณของสินคาท่ีผูซ้ือตองการซื้อมาก ถาผูซ้ือหันมา
นิยมชมชอบสินคา X ก็ยอมจะทําใหปริมาณสินคา X ท่ีจะขายไดเพิ่มมากข้ึนหรือในทางตรงกันขาม   
ถาความนิยมชมชอบสินคา X ลดลง  ก็จะทําใหอุปสงคของสินคา X ลดลงไปดวย 

 
2.2.3) การคาดคะเนของผูซ้ือ (Expectation : Ec) การคาดคะเนของผูซ้ือเกี่ยวกับส่ิง

ตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับสถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค  ซ่ึงอาจเปนการคาดคะเนเก่ียวกับราคา
สินคานั้นในอนาคต  หรือการคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดของผูซ้ือในอนาคต 
 ยกตัวอยางเชน  ผูซ้ือคาดคะเนวาราคาน้ํามันภายภาคหนาจะเพิ่มสูงข้ึน  ผูซ้ือ

จะพากันซ้ือน้ํามันรถยนตมากักตุนไว  เพื่อหลีกเล่ียงการข้ึนราคาของน้ํามัน  เพราะฉะน้ัน  การคาด

วาราคานํ้ามันจะสูงข้ึนของผูซ้ือ  จะทําใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือเพิ่มสูงข้ึน  ในทางตรงกันขาม  
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ถามีขาวลือวาราคานํ้ามันจะลดลง  ผูซ้ือไมจําเปนตองใชน้ํามันในขณะน้ัน  ก็อาจจะรอไปกอน  จะ

ทําใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือลดลง 

2.2) ตัวแปรซ่ึงเกี่ยวของกับผูขายรายอ่ืน (Competitor Variables) ซ่ึงอาจเปน
คูแขงซ่ึงขายสินคา Y ซ่ึงสามารถใชทดแทนสินคา X ได หรืออาจเปนผูขายซ่ึงขายสินคา Z  ซ่ึง
สามารถใชรวมกับสินคา X ได  ซ่ึงประกอบไปดวย 

2.2.1) ราคาของสินคาท่ีเกี่ยวของกันกับสินคา X (Prices of Related Products) 
ถาราคาของสินคาท่ีใชทดแทนกัน (Py) เพิ่มข้ึน  เราคาดไดวาผูซ้ือจะหันไปซ้ือสินคา X เพิ่มข้ึน  
ในทางตรงกันขาม ถา Py ลดลง  ปริมาณซ้ือ Qx จะลดลงดวย 

ในกรณีท่ีเปนราคาของสินคาท่ีใชรวมกัน (Pz) เพิ่มสูงข้ึน  เราคาดเดาไดวา

ผูซ้ือจะลดการซ้ือสินคา X ลง  ในทางตรงกันขาม  ถามีการลดลงของ Pz จะเห็นวา Qx จะเพิ่มสูงข้ึน 

2.2.2) การสงเสริมการขายของสินคาท่ีเกี่ยวของ (Ay) การโฆษณาและการ
สงเสริมการขายของผูขายสินคา Y จะมีผลทําใหปริมาณการซ้ือสินคา X ลดลง  ในทางตรงกันขาม
การสงเสริมการขายของผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณซ้ือสินคา X เพิ่มข้ึน 

 
2.3) ตัวแปรอ่ืน ๆ ท่ีไมสามารถควบคุมได (Other Uncontrollable Variables)  ซ่ึง

แบงออกไดเปน 
2.3.1) นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจจะสงเสริมหรือลดปริมาณซ้ือสินคา X  
2.3.2) จํานวนผูซ้ือหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงจะมีผลในทางบวกกับอุป

สงคของสินคา 
2.3.3) สภาพดินฟาอากาศ (W) อาจจะสนับสนุนและลดการซ้ือสินคา X ได 

เชน ปริมาณนํ้าฝนในพื้นท่ีอาจสงผลใหปริมาณซ้ือรมเพิ่มข้ึน เปนตน 
 

2) ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

        พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมของผูบริโภคใน

การคนหา ซ้ือใช ประเมิน และกําจัดสินคาและบริการ ซ่ึงผูบริโภคคาดการวาจะสามารถสนองความ

ตองการของเขาได ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการศึกษาวา บุคคลจะทําการตัดสินใจ

อยางไรในการใชทรัพยากรตอส่ิงท่ีเกี่ยวของกับการบริโภค ซ่ึงประกอบไปดวยการศึกษาถึงส่ิงท่ีซ้ือ 

เหตุผลของการซ้ือ วิธีการซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และความบอยในการซ้ือ 
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        กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค เปนกระบวนการท่ีผูบริโภคใชในการตัดสินใจซ้ือ 

โดยในท่ีนี้จะยึดตามหลักแนวคิดของ Engel-Blackwell-Miniard Model ท่ีมองกระบวนการ

ตัดสินใจของผูบริโภคในลักษณะของการแกปญหา ซ่ึงประกอบไปดวยข้ันตอนตางๆดังนี้ 

        1. การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) หมายถึง การรับรูถึงความ

แตกตางระหวางของส่ิงท่ีตองการ และเหตุการณท่ีเปนอยู ซ่ึงมากพอท่ีจะกอใหเกิดแรงกระตุนและ

กระบวนการตัดสินใจ 

        2. การคนหาขอมูล (Search for Information) หมายถึง การกระตุนเราความรูท่ีมีอยูใน

ความทรงจํา หรือการจัดหาขอมูลจากส่ิงแวดลอม ซ่ึงการคนควานี้อาจเกิดข้ึนไดท้ังจากภายใน ซ่ึง

เปนการสํารวจจากความทรงจําอยางคราวๆ ถาพบวามีขอมูลไมเพียงพอหรือไมมีคุณภาพ ก็จะทํา

การคนหาจากภายนอก ซ่ึงเปนการคนหาขอมูลจากส่ิงแวดลอม 

       3. การประเมินทางเลือกกอนการซ้ือ (Pre-Purchase Alternative Evaluation) หมายถึง 

กระบวนการซ่ึงทางเลือกทางหนึ่งจะถูกประเมินและเลือกเพื่อใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 

ซ่ึงจะกระทําควบคูไปกับการคนหาขอมูลจากส่ิงแวดลอม 

       4. การบริโภค (Consumption) การตัดสินใจวาจะบริโภคหรือไมบริโภค เม่ือซ้ือสินคา

แลว ผูบริโภคจะมีการใช หรือการบริโภคสินคาอยางไร 

       5. การประเมินหลังการบริโภค (Post-Consumption Alternative Evaluation) หมายถึง 

การประเมินถึงระดับของความพอใจท่ีไดรับจากประสบการณในการบริโภค 

       6. การจัดการกับส่ิงท่ีเหลือใช (Divestment) หมายถึง การจัดการกับส่ิงท่ีเหลือจากการ

ใชหรือส่ิงท่ีเลิกใช ตัวอยางเชน ขยะ หรือของท่ีอยูในสภาพท่ียังใชงานไดแตผูบริโภคไมไดใชแลว

ดวยสาเหตุตางๆ เชน ลาสมัย ไมเหมาะสมกับผูบริโภค 

        ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค มี 3 ประการ ไดแก ปจจัยสวน

บุคคล ปจจัยท่ีอยูภายในของบุคคล หรือ ปจจัยดานจิตวิทยา และปจจัยท่ีอยูภายนอกของบุคคล หรือ

อิทธิพลของส่ิงแวดลอม ซ่ึงมีรายละเอียดโดยสังเขปดังนี้ 
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         1. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับคุณสมบัติสวนบุคคล

ตางๆ เชน อายุของผูซ้ือ อาชีพ รายได แบบของการใชชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดเกี่ยวกับ

ตนเอง 

        2. ปจจัยท่ีอยูภายในของบุคคล (Internal Variables) หรือ ปจจัยทางดานจิตวิทยา เปน

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลโดยตรงตอการตัดสินใจของผูบริโภค เนื่องจากเปนปจจัยท่ีควบคุมกระบวนการ

คิดภายในท้ังหมดของผูบริโภค ปจจัยทางดานจิตวิทยามีอยูดวยกัน 4 ประการ ดังนี้ 

 1) แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง ส่ิงกระตุน หรือ ความรูสึกท่ีเปนสาเหตุท่ีทําให

บุคคลมีการกระทํา หรือ มีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแนนอน 

 2) การรับรู (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลตอส่ิงของหรือ

ความคิดท่ีสังเกตเห็นได 

 3) การเรียนรู (Learning) หมายถึง ความรูท่ีไดจากการรับรูถึงส่ิงท่ีไมเคยรูจักมา

กอน 

 4) ความเช่ือและทัศนคติ (Attitude) หมายถึง กลุมกวางๆของความรูสึกที่มีอยู

ภายในตัวมนุษยหรือความเห็นท่ีเปนรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

ปจจัยตางๆขางตนจะมีความสัมพันธเกี่ยวของซ่ึงกันและกัน และมีผลตอผูบริโภคไป

พรอมๆกัน โดยท่ีไมมีปจจัยใดมีความสําคัญมากไปกวากัน แตละปจจัยมีบทบาทเปนสวนหนึ่งของ

ผูบริโภค และท้ังหมดมีความสัมพันธท่ีเปนเง่ือนไขใหผูบริโภคมีพฤติกรรมในรูปแบบใดรูปแบบ

หนึ่ง 

        3. ปจจัยท่ีอยูภายนอกของบุคคล หรือ อิทธิพลของส่ิงแวดลอม (Environmental 

Determinants or Influences) ปจจัยส่ิงแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคแบง

ออกอยางกวางๆได 5 ปจจัย ไดแก อิทธิพลของปจจัยวัฒนธรรม อิทธิพลปจจัยครอบครัว อิทธิพล

ปจจัยทางสังคม อิทธิพลของปจจัยทางสถานการณ และอิทธิพลทางการตลาด 

 1) อิทธิพลของปจจัยวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนเร่ืองของความเชื่อท่ีมีอยู

ในตัวของบุคคลและการลงโทษในสังคมท่ีไดมีการพัฒนาอยูตลอดเวลาดวยระบบของสังคมนั้นๆ 
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 2) อิทธิพลครอบครัว (Family Influences) เปนอิทธิพลท่ีเกิดจากสมาชิกใน

ครอบครัว 

 3) อิทธิพลของปจจัยทางสังคม (Social Factors) เปนพลลัพธท่ีไดมาจากการ

ติดตอกันของบุคคลทุกคนกับบุคคลอ่ืนๆ ท่ีนอกเหนือจากครอบครัวและหนวยธุรกิจ 

 4) อิทธิพลของปจจัยทางสถานการณ (Situational Influences) เปนอิทธิพลอัน

เนื่องมาจากเหตุการณท่ีเกิดข้ึนกอนตัดสินใจซ้ือสินคา หรือ ระหวางท่ีตัดสินใจซ้ือสินคา หรือ 

หลังจากท่ีตัดสินใจซ้ือสินคาแลว 

 5) อิทธิพลทางการตลาด (Marketing Influences) หมายถึง องคประกอบของ

สวนผสมทางการตลาดอันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) การวางราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย 

(Placement Channel of Distribution) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

         ปจจัยส่ิงแวดลอมดังกลาวขางตน ผูบริโภคไมสามารถควบคุมไดเชนเดียวกันกับ

ปจจัยดานจิตวิทยาท่ีไดกลาวมาแลว ถึงแมวาบุคคลจะสามาระมีอิทธิพลเหนือส่ิงแวดลอมใน

บางคร้ังก็ตาม แตก็มักเปนระยะเวลาส้ันๆ ดังนั้น ผูบริโภคแตละคนจึงตองรับอิทธิพลของ

ส่ิงแวดลอมเขามาในการดําเนินชีวิตดวย  โดยส่ิงแวดลอมนี้จะสงผลรุนแรงตอผูบริโภคโดยผานทาง

ปจจัยดานจิตวิทยาและจะสงผลกระทบโดยตรงมากท่ีสุดตอการรับรูของบุคคล ท้ังนี้เนื่องจากการ

รับรูทําใหบุคคลไดสามารถมองเห็นและเขาใจส่ิงแวดลอมได เม่ือบุคคลรับรูถึงส่ิงแวดลอมแลวก็จะ

ทําการประมวลขอมูลสําหรับสงไปยังปจจัยดานจิตวิทยาอ่ืนๆ เชน แรงจูงใจ ความเช่ือ และทัศนคติ 

เปนตน 
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3) แนวคิดสวนประสมทางดานการตลาด (Market Mix) 

            แนวคิดสวนประสมทางดานการตลาด (Market Mix) 

    แนวคิดสวนประสมทากการตลาด เปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได 7

ประการ โดยนํามาใชรวมกันอยางเหมาะสม  

          1) ผลิตภัณฑ เปนส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย 

โดยท่ีผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงท่ีจับตองไดหรือจับตองไมได กลาวคือ ผลิตภัณฑสามารถเปนไดท้ัง

สินคาและบริการโดยท่ัวไปการผลิตผลิตภัณฑตองมีการพิจารณาคุณภาพสินคา ลักษณะการออก 

แบบ ขนาด การรับประกันเปนตน ซ่ึงจะสามารถสนองตอบความตองการของลูกคาและทําใหลูกคา

เกิดความพึงพอใจได  เม่ือจําแนกตามความพึงพอใจเราสามารถแบงประเภทผลิตภัณฑออกเปน 

                1.1) ผลิตภัณฑหลัก หมายถึง ประโยชนพื้นฐานท่ีผูผลิตตองการใหผูบริโภค

ไดรับโดยตรงจากการบริโภคผลิตภัณฑนั้นๆซ่ึงสามารถจะตอบสนองตอความตองการที่แทจริงของ

ลูกคาไดเชน โรงแรม เกสเฮาส หรือ บานพัก มีประโยชนพื้นฐานเพ่ือตอบสนองความตองการของ

ลูกคาท่ีตองการพักคางคืนเปนตน 

                 1.2) ผลิตภัณฑพื้นฐาน หมายถึงลักษณะผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถรับรูได 

เชน หองพักเตียงเดี่ยว หองพักเตียงคู หองพักรวม เปนตน 

                 1.3)  ผลิตภัณฑคาดหวัง หมายถึง คุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผูบริโภคคาดหวังวา

จะไดรับจากการใชผลิตภัณฑการเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะตองคํานึงถึงความพอใจของผูบริโภค

เปนหลัก เชน ความประทับใจจากการรับบริการดานท่ีพัก อุปกรณอํานวยความสะดวกในหองพัก

จะตองอยูในสภาพท่ีพรอมใชงาน เปนตน 

                 1.4)   ผลิตภัณฑควบ หมายถึงผลประโยชนเพิ่มเติม หรือ บริการที่ผูซ้ือจะไดรับ

ควบคูกับการซ้ือสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย เชน เม่ือลูกคาจะซ้ือรถก็จะไดรับ

บริการในดานขอมูล ดานการจดทะเบียน การโอน และการบํารุงรักษาหลังการขาย เปนตน  

                 1.5)   ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หมายถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีมีการ

เปล่ียนแปลง หรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการ 
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           2) ราคา เปนส่ิงกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนหรือการใหบริการในรูปของเงินตรา

ราคาจึงเปนตนทุนในการใชบริการของลูกคาท่ีจะทําการเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับรา 

คาผลิตภัณฑ ถาคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาแลวลูกคาจะตัดสินใจซ้ือดังนั้นผูผลิตตองคํานึงถึง

คุณคาท่ีรับรูโดยผูบริโภคซ่ึงผูผลิตจะตองทําใหการยอมรับของลูกคาในคุณคาผลิตภัณฑสูงกวารา 

คาผลิตภัณฑนั้นๆ 

           3) ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานท่ีใหบริการและเสนทางในการจัดจํา 

หนาย ซ่ึงจะตองคํานึงถึง 

                การเลือกทําเลท่ีต้ังของธุรกิจนับวาเปนปจจัยท่ีสําคัญมากเนื่องจากผูบริโภคตอง

เดินทางไปซ้ือสินคาหรือรับบริการดังนั้นการเลือกทําเลท่ีต้ังจะตองคํานึงถึงเสนทางการคมนาคม 

ระยะทาง 

                การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย ตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก 

ลักษณะของการบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางในการจัดจําหนาย และลูกคาเปาหมายของ

ธุรกิจ 

            4) การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูจําหนายและ

ลูกคา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือการ

ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชเพียงหนึ่งหรือหลากหลายขอมูลก็ได 

                เคร่ืองมือท่ีใชสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมี 5 ประเภท ดังนี ้

                 4.1) การโฆษณา เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับองคกรและผลิตภัณฑบริการ 

หรือ ความคิดโดยไมใชบุคคลเขาไปติดตอ แตจะติดตอโดยการใชส่ือตางๆ ซ่ึงจะตองเสียคาใชจาย

ในการโฆษณา ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบของการแจงขาวสาร การจูงใจใหเกิดความตองการ เชน การ

โฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณาตางๆ เปนตน 

                  4.2) การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการติดตอส่ือสาจากผูขายไปยังลูกคาท่ีมี

อํานาจซ้ือโดยตรง  พนักงานขายสามารถแนะนํา ชักชวนใหผูบริโภคซ้ือสินคาและสามารถใหความ
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ชวยเหลือดูแลลูกคาและเรียนรูลวงหนาวาลูกคาตองการอะไรเพื่อทําใหเกิดโอกาสในการขายสินคา

และบริการอ่ืนเพิ่มเติมในอนาคต 

                  4.3) การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการขาย

โดยใชบุคคล การโฆษณาและการประชาสัมพันธ การสงเสริมการขายสามารถกระตุนการซ้ือของ

ผูบริโภคใหเพิ่มสูงข้ึนได เชน การลดราคา การแจกของตัวอยาง การจับฉลากชิงรางวัลเปนตน 

                                4.4) การบอกกลาวแบบปากตอปาก มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งตอธุรกิจบริการ 

เพราะผูท่ีเคยใชบริการ จะทราบวาคุณภาพการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไรจากประสบการณ

ของ ตนเอง แลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูอ่ืนซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการในอนาคตหากผูท่ี

เคยใชบริการมีความรูสึกท่ีดี มีความประทับใจในบริการก็จะบอกตอไปยังคนท่ีรูจักและแนะนําให

ไปใชบริการดวย ซ่ึงวิธีการบอกกลาวแบบปากตอปากนี้สามารถชวยลดคาใชจายในการสงเสริม

การตลาดและการติดตอส่ือสารไดมาก แตในทางตรงกันขามหากผูท่ีเคยใชบริการไมเกิดความประ 

ทับใจในการบริการก็จะบอกตอในทางลบได 

                                 การแนะนําจากคนรูจักมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูท่ียังไม

เคยใชบริการสูงมาก ดังนั้นการบอกเลาแบบปากตอปากจึงมีผลตอธุรกิจบริการอยางยิ่งการไดรับ

ประสบการณท่ีไมประทับใจจะสงผลเสียอยางยิ่งตอธุรกิจบริการ เพราะผูใชบริการที่ไมประทับใจ

นั้นมีแนวโนมท่ีจะบอกกลาวแบบปากตอปากสูผูอ่ืนมากกวาผูท่ีประทับใจในบริการ 

                           5) ผูมีสวนเกี่ยวของหรือบุคลากร คือ บุคคลผูมีสวนเกี่ยวของกับการบริการ

ท้ังหมดรวมถึงลูกคาและบุคลากรที่ใหบริการลูกคา คุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก 

การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพอใจใหแกลูกคาท่ีมาใชบริการไดเหนือกวาคูแขง  

บุคลากรตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา มี

ความสามารถในการแกปญหาและสามารถสรางคานิยมท่ีดีแกองคกร 

                           6) การสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไดแก สภาพแวดลอมของ

สถานท่ีใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแบงแผนกของพื้นท่ีภายในอาคาร และ
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ลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการได

อยางชัดเจน รวมไปถึงอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชตางๆท่ีมีไวใหบริการดวย 

                              7)     กระบวนการใหบริการ หมายถึง ข้ันตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบ

คุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจ ซ่ึงพิจารณาใน 2 ดานคือความ

ซับซอนและความหลากหลายในความซับซอนจะตองพิจารณาถึงข้ันตอนและความตอเนื่องของ

งานในกระบวน การเชน ความสะดวกรวดเร็วในการลงทะเบียนเขาพัก การจัดสงสัมภาระไปยัง

หองพัก การทําความสะอาดหองพัก เปนตน สวนในดานความหลากหลายตองพิจารณาถึง ความมี

อิสระ ความยืดหยุน ความสามารถในการเปล่ียนแปลงข้ันตอนหรือลําดับงาน 

 

4) แนวคิดความพอใจของผูบริโภค (Consumer Satisfaction) 

          ความหมายของความพึงพอใจ (Satisfaction) 

          ความพึงพอใจ หมายถึง ความสุขความสบายท่ีไดรับจากสภาพแวดลอมทางกายภาพ

เปนความสุขสบายท่ีเกิดจากการเขารวม  ไดรูและไดเห็นในกิจกรรมนั้นๆ  ความพึงพอใจเปน

ความรูสึกของบุคคลในเชิงบวก  สามารถลดความตึงเครียดของมนุษยใหนอยลง  ซ่ึงความพอในน้ี

เปนทัศนคติของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  หรือเปนทัศนคติท่ีเปนผลมาจากสภาพแวดลอม  

          ความพึงพอใจเปนระดับความรูสึกของบุคคลหรือลูกคา ซ่ึงเปนผลมาจากการ

เปรียบเทียบระหวางการรับรูผลจากการทํางาน หรือประสิทธิภาพสินคากับความคาดหวังของลูกคา 

ซ่ึงหากพิจารณาถึงความพึงพอใจหลังการขายของลูกคาวาจะเกิดระดับความพึงพอใจหรือไมพึง

พอใจตอสินคา-บริการนั้น ซ่ึงหากผลท่ีไดรับจากสินคา-บริการตํ่ากวาความคาดหวัง ลูกคาก็จะเกิด

ความไมพอใจ  แตถาระดับผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการตรงกับความคาดหวังของลูกคา จะทํา

ใหลูกคาเกิดความพอใจ  และถาระดับผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการเกินความคาดหวังของลูกคา 

ก็จะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ  ซ่ึงความแตกตางกัน 3 ระดับของความพึงพอใจท่ีกลาวมา  จะ

สงผลตอการตัดสินใจของลูกคา และจะสงผลตอการบอกตอๆกันถึงส่ิงท่ีดีและไมดีของสินคาไปยัง

บุคคลอ่ืนตอไป 

          ความพึงพอใจสามารถวัดไดโดยการใชเคร่ืองมือในการติดตามและวัดความพึงพอใจ

ของลูกคา  รวมท้ังเห็นวาเครื่องมือท่ีใชวัดนั้นเปนส่ิงสําคัญประการหนึ่ง  ความพึงพอใจของลูกคา
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เปนส่ิงท่ีนักการตลาดจะตองคนหาและวัดผลความพึงพอใจของลูกคา  ซ่ึงเปนวิธีการท่ีจะติดตาม

วัดผลและคนหาความตองการของลูกคา  โดยมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดย

ยึดปรัชญาแนวคิดทางการตลาดท่ีมุงความสําคัญท่ีลูกคา  มีจุดมุงหมายท่ีการสรางความพึงพอใจ

ใหกับลูกคา  โดยมีปจจัยท่ีตองคํานึงถึงคือ  วิธีการสรางความพึงพอใจโดยการลดตนทุนของลูกคา 

(ลดราคา) หรือเพิ่มการบริการ  หนวยธุรกิจจะตองสามารถสรางกําไรดวยวิธีใดวิธีหนึ่ง  อาจลดทุน

มากข้ึน  หรือมีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ  ปจจัยเหลานนี้มีผลทําใหกําไรของธุรกิจลดลงและมี

ผลกระทบท้ังรายไดและตนทุน  ดังนั้นผูประกอบการสามารถวัด ติดตาม  และวัดความพึงพอใจ

ของลูกคาไดดวยวิธีการตางๆ ดังนี้ 

          1) ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะโดยการหาขอมูลทัศนคติของลูกคาเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑและการทํางานของบริษัท ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการทํางานรวมถึงขอเสนอแนะ

ตางๆ 

          2) การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา วิธีนี้หนวยธุรกิจตองเตรียมแบบสอบถามเพ่ือ

คนหาความพึงพอใจของลูกคา โดยการถามใหลูกคาระบุปญหาการใชผลิตภัณฑวา ลูกคาไดรับ

ความพึงพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไม 

          3) การเลือกซ้ือโดยกลุมท่ีเปนเปาหมาย วิธีนี้จะเชิญบุคคลท่ีคาดวาจะเปนผูซ้ือท่ีมี

ศักยภาพใหวิเคราะหจุดแข็งจุดออนในการซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจและคูแขง พรอมท้ังมีการ

ระบุปญหาของสินคาหรือบริการ 

          4) การวิเคราะหลูกคาท่ีสูญเสียไป วิธีนี้จะวิเคราะหหรือสัมภาษณลูกคาเดิมท่ีเปล่ียน

ใชตราสินคาอ่ืน จะทําใหทราบถึงสาเหตุตางๆท่ีทําใหลูกคาเปล่ียนใจนั่น 

             การศึกษาความพอใจท่ีนิยมใชสวนใหญจําแนกไดเปน 4 รูปแบบ    

            (1) แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวัง (Expectation-

Disconfirmation Model of Satisfaction) ความพึงพอใจในลักษณะนี้ เกิดข้ึนจากการที่ผูบริโภค

เปรียบเทียบคุณสมบัติของสินคาท่ีเกิดข้ึนจริงกับความคาดหวังท่ีผูบริโภคตองการใหสินคานั้นมี 

ความแตกตางระหวางท้ังสองส่ิงนี้เปนท่ีมีของระดับความพึงพอใจของผูบริโภค 

                        คํานิยามความพึงพอใจของผูบริโภค หมายถึง ความพึงพอใจเปนความรูสึก

ตอบสนองของผูบริโภคตอการประมาณคาในการรับรูท่ีไมตรงกันระหวางส่ิงท่ีคาดหวังไวกับผล
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การดําเนินการอันเกิดข้ึนจริงของสินคาหรือบริการที่รับรูภายหลังจากการบริโภคสินคานั้นแลว จาก

นิยามนี้สามารถนํามาอธิบายหลักการสรางความพึงพอใจได 3 ประการคือ 

                         (ก) ความคาดหวังตอสินคาหรือผลการดําเนินงาน ลูกคามักต้ังความหวังท่ีอาจ

เปนไปไดตอสินคาหรือผลการดําเนินงาน โดยรับรูจากแหลงตางๆเชน ขอมูลเกี่ยวกับคุณภาพของ

สินคา การโฆษณา หรือ การบอกกลาวแบบปากตอปากเปนตน 

                         (ข) ผลการดําเนินงานท่ีเกิดข้ึนจริง  ลูกคาจะประมาณคาผลการดําเนินงานของ

สินคาจากผลผลการดําเนินงานท่ีเกิดข้ึนจริงหรือผลการดําเนินงานท่ีรับรูภายหลังจากการบริโภค

ผลิตภัณฑ 

                         (ค) ความไมตรงกัน ความแตกตางระหวางส่ิงท่ีคาดหวังกับการรับรูท่ีเกิดข้ึนจริงทํา

ใหเกิดชองวางข้ึน หากความหวังนั้นตรงกับส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริงมักทําใหเกิดความพึงพอใจ  หาก

ความหวังมีมากกวาการรับรูท่ีเกิดข้ึนจริง จะนํามาซ่ึงความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีสูงข้ึน สามารถ

แสดงการเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวังไดดังรูปท่ี 1     

 

 

                   

 

 รูปท่ี 2.1 แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวัง 

                      ( 2)  แบบจํ าลองความพึงพอใจ อัน เนื่ อ งมาจากความปรารถนา  ( Desired-

Disconfirmation Model of Satisfaction) ความพึงพอใจในลักษณะนี้เกิดข้ึนจากการท่ีผูบริโภค

เปรียบเทียบคุณสมบัติของสินคาท่ีเกิดข้ึนจริงกับความปรารถนาท่ีผูบริโภคตองการใหสินคานั้นมี 

ความแตกตางระหวางท้ังสองส่ิงเปนท่ีมาของคํานิยามเกี่ยวกับระดับความพึงพอใจของผูบริโภควา 

ความพึงพอใจเปนผลมาจากปฏิกิริยาของความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอประสบการณจากสินคาและ

บริการนั้นๆ โดยหลักการความพึงพอใจมีอยู 3 ประการดวยกันคือ 

                          (ก) การดําเนินงานท่ีรับรูได (Perceived Performance) 

ความคาดหวัง 

ในตัวสินคา 

การรับรูในตัว

สินคา 

พึงพอใจ 

ไมพึงพอใจ 
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                          (ข) ความคาดหวังและความหวังท่ีเหมาะสม (Expectations and Expectations 

Congruency) 

                          (ค) ความปรารถนาและความปรารถนาท่ีเหมาะสม (Desires and Desired 

Congruency) 

นอกจากนี้ยังเปนระดับของคุณสมบัติและประโยชนท่ีผูบริโภคเช่ือวาจะนํามาซ่ึงคุณคาในระดับสูง

ข้ึน และเปนส่ิงท่ีบงบอกถึงระดับการดําเนินงานในอุดมคติ โดยท่ีเขาไดสรางความแตกตางระหวาง

ความคาดหวังกับความปรารถนา โดยท่ีความคาดหวังเปนความเช่ือเกี่ยวกับคุณสมบัติ หรือ

ประโยชนของสินคาท่ีมีอยูและอาจเกิดข้ึนได ในขณะท่ีความปรารถนาเปนการประมาณคาขอบเขต

ของคุณสมบัติหรือประโยชนของสินคาเพื่อใหไดมาซ่ึงสินคานั้น ความปรารถนาท่ีเหมาะสมเปนผล

มาจากความแตกตางระหวางผลการดําเนินงานท่ีรับรูไดกับความปรารถนาในตัวสินคา  หากความ

ปรารถนาและความคาดหวังเปนบวก ผูบริโภคยอมมีความพึงพอใจในสินคาหรือบริการน้ันๆ 

สามารถแสดงการเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความปรารถนาไดดังรูปท่ี 2 

 

 

 

  รูปท่ี 2.2 แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความปรารถนา 

                       (3) แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความยุติธรรม (Equity Disconfirmation 

Model of Satisfaction)  ความพึงพอใจในลักษณะน้ีเปนความคาดหวังในดานความยุติธรรม ความ

ถูกตองในการซื้อขายระหวางผูซ้ือกับผูขาย คํานิยามของความยุติธรรม หมายถึง ความถูกตองท่ีแต

ละบุคคลสมควรจะไดรับ ถาผูบริโภครับรูวาการซ้ือขายมีความถูกตองยุติธรรม จะนํามาซ่ึงความพึง

พอใจ โดยความยุติธรรมนี้จะตองอยูบนพื้นฐานของการประเมินเวลาและเงินของผูซ้ือวาสมควรกับ

เวลาและความพยายามในการซ้ือขายสินคาของผูขายรวมถึงผลจากการซ้ือขายดวย สามารถแสดง

การเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความยุติธรรมไดดังรูปท่ี 3 

 

ความปรารถนา 

ในตัวสินคา 

การรับรูในตัว

สินคา 

พึงพอใจ 

ไมพึงพอใจ 
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 รูปท่ี 2.3 แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความยุติธรรม 

                (4) แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวังจากประสบการณ

พื้นฐาน (Experience –Based Expectations- Disconfirmation Model of Satisfaction)  ความพึง

พอใจในลักษณะน้ี เกิดจากการตั้งบรรทัดฐานจากประสบการณในอดีต คํานิยามของความพึงพอใจ

ใน หมายถึงผลมาจากการประมาณคาในการบริโภคสินคาหรือบริการ ถาผลการประเมินสินคา

มากกวาความคาดหวังท่ีเกิดจากประสบการณในอดีต ผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจ ในทางตรงกัน

ขามถาผลการประเมินสินคานอยกวาความคาดหวังจากประสบการณในอดีตแลวผูบริโภคจะเกิด

ความรูสึกไมพึงพอใจ  การเปรียบเทียบในรูปแบบนี้จะแตกตางจากรูปแบบแรก คือ ในรูปแบบแรก

ความคาดหวังของลูกคาสามารถเกิดข้ึนโดยไมตองอาศัยประสบการณในสินคาหรือบริการที่เกิดข้ึน

ในอดีต สามารถแสดงการเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวังจากประสบการณพื้นฐาน

ในอดีตไดดังรูปท่ี 4 

 

 

 

  

 

รูปท่ี 2.4 แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากประสบการณพื้นฐานในอดีต 

 

 

ไมพึงพอใจ 

พึงพอใจ 

ความคาดหวัง

ที่ไดรับจาก

ความยุติธรรม 

การรับรูเก่ียวกับ

ความยุติธรรมใน

การซื้อสินคา 

ไมพึงพอใจ 

ประสบการณ

พ้ืนฐานใน

อดีต 

ความคาดหวังที่

จะไดรับจาก

ความยุติธรรม 

การรับรูเก่ียวกับ

ความยุติธรรม

ในการซื้อขาย 

พึงพอใจ 
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2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

สีวลา วงศไพบูลย (2543) ไดศึกษาเร่ืองการดําเนินงานในธุรกิจผลิตภัณฑผาหมอหอมของ

ผูประกอบการในอําเภอเมืองแพร จังหวัดแพร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการดําเนินงานในธุรกิจ

ผลิตภัณฑผาหมอหอมของผูประกอบการในอําเภอเมืองแพร จังหวัดแพร และศึกษาปญหาและ

อุปสรรคในการดําเนินงานในธุรกิจผลิตภัณฑผาหมอหอมของผูประกอบการในอําเภอเมืองแพร

จากการศึกษาพบวา ธุรกิจผลิตภัณฑผาหมอหอมทุกรายดําเนินงานในลักษณะกิจการเจาของคน

เดียวและไดดําเนินธุรกิจผลิตภัณฑผาหมอหอมมาเปนระยะเวลาต้ังแต 1-5 ป ผูประกอบการสวน

ใหญมีวุฒิการศึกษาในระดับมัธยมศึกษาและตํ่ากวามัธยมศึกษา และสวนใหญเปนสมาชิกสหกรณ

หมอหอมทุงโฮง จังหวัดแพร การศึกษาการดําเนินงาน ดานการจัดการ ผูประกอบการสวนใหญมี

การวางแผนลวงหนาโดยจะวางแผนระยะส้ัน โดยพิจารณาจากปจจัยภายในไดแก ความพรอมดาน

การเงินและความพรอมดานการผลิต ปจจัยภายนอกไดแก สภาพเศรษฐกิจและกลุมลูกคาดาน

การเงินและการบัญชีพบวา เงินลงทุนเร่ิมแรกท่ีใชในการดําเนินงานสวนใหญตํ่ากวา 50,000 บาท

และมีเงินทุนหมุนเวียนท่ีใชในการดําเนินงานระยะเวลา 1 ป จํานวน 100,000-300,000 บาท ซ่ึงมา

จากเงินทุนสวนตัว และกูจากสถาบันการเงิน ผูประกอบการสวนใหญไมมีการจัดทําบัญชีดานการ

ผลิต ผูประกอบการสวนใหญมีการวางแผนการผลิตไวลวงหนา และจะผลิตตามความตองการของ

ตลาดในแตละชวงเวลา วัตถุดิบ (ผาหมอหอม) ที่ใชในการผลิตสวนใหญจัดซ้ือจากรานคาใน

จังหวัดและจากโรงงานผลิตผาในกรุงเทพฯ การผลิตผลิตภัณฑผาหมอหอมจะผลิตดวยมือจาง

คนงานภายนอกตัดเย็บ ดานการตลาดจะใหความสําคัญในสวนประสมทาการตลาดคือ ดานราคา 
ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด สวนใหญออกแบบผลิตภัณฑ

ดวยตนเอง ผลิตภัณฑท่ีนิยมมากท่ีสุดคือ เส้ือกุยเฮงใหความสําคัญเร่ืองวัตถุดิบท่ีใชมากท่ีสุด 

รองลงมาคือ รูปแบบผลิตภัณฑ ราคาขาย ข้ึนอยูกับตนทุนของสินคา ปญหาและอุปสรรคในการ
ดําเนินงานพบวา ประสบปญหาดานคาแรงตัดเย็บสูงและชางตัดเย็บไมมีความสามารถและความ

ชํานาญไมเพียงพอ ปญหาดานการเงินและการบัญชี ประสบปญหาดานรายไดและยอดขายตํ่ารอย
ละ 90.9 ปญหาดานเงินทุนหมุนเวียนไมเพียงพอรอยละ 33.3 ปญหาไมสามารถเรียกเก็บเงินจาก

ลูกหนี้ไดรอยละ 15.2 ปญหาไมเขาใจวิธีการจัดเก็บภาษีอากรรอยละ 9.1 และไมประสบปญหาดาน
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การเงินและการบัญชีรอยละ 6.1 ปญหาดานการผลิตคือ ตนทุนการผลิตสูงรอยละ 87.9 การตัดเย็บ

ไมมีคุณภาพรอยละ 21.1 ขาดแคลนคนงานตัดเย็บรอยละ 15.2 กําลังการผลิตไมเพียงพอรอยละ9.1 

ปญหาดานการตลาดไดแก การแขงขันทางการตลาดรอยละ 57.6 ลูกคาเห็นวาผลิตภัณฑราคาสูง

เกินไปรอยละ 45.5 และปญหาผาหมอหอมมีสีตกรอยละ 15.2 และไมมีผลิตภัณฑตามแบบท่ีลูกคา

ตองการรอยละ 9.1 

 นพมาศ แกวยานะ (2547) ไดศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและความพอใจของผูซ้ือเส้ือผาฝาย

พื้นเมือง ขอมูลท่ีใชในการศึกษาไดมาจากการออกแบบสอบถามสําหรับผูซ้ือจํานวน 300 ราย โดย

แยกเปนผูท่ีอาศัยในจังหวัดเชียงใหมจํานวน 150 ราย และนักทองเท่ียวชาวไทยจํานวน 150 ราย ใช

สถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะหขอมูล ผลการศึกษาพบวา นักทองเท่ียวสวนใหญมาจากภาคอ่ืนๆ

มากกวาภาคเหนือ ในรอบ 1 ปท่ีผานมา กลุมตัวอยางชอบซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปมากกวาผลิตภัณฑอื่นๆ 

ผูซ้ือท่ีอาศัยในจังหวัดเชียงใหมนิยมซ้ือในชวงเทศการเพื่อนําไปใสเอง คาใชจายในการซ้ือแตละ

คร้ังเกินกวา 1500 บาท และตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง สวนนักทองเท่ียวชาวไทยนิยมซ้ือท้ังในชวงเทศ

การและนอกชวงเทศกาลในสัดสวนเดียวกัน เพื่อนําไปเปนของฝาก มีคาใชจายในการซ้ือแตละคร้ัง 

300-600 บาท และผูจําหนายมีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาฝายพื้นเมือง 

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูอาศัยในจังหวัดเชียงใหมเปนลําดับแรกคือ ปจจัย

ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา สวนนักทองเที่ยวชาวไทยเห็นวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือเปนลําดับแรกคือ ปจจัยดานราคา รองลงมาคือปจจัยดานผลิตภัณฑ ท้ังนี้ผูซ้ือท้ัง 2 

กลุมใหความสําคัญกับรูปแบบและสีสันท่ีสวยงาม และราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพ ผูซ้ือท้ัง 2 

กลุมตองการใหมีการปรับปรุงคุณภาพเส้ือผาฝายพื้นเมืองในดานคุณภาพของสีท่ีนํามายอมและ    

การออกแบบใหทันสมัยและขนาดของเส้ือผาเปนอันดับรองลงมา 

 วิกานดา ศรีกอก (2549) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแปรรูป

จากผาฝายทอมือของหมูบานอุตสาหกรรมบานดอนหลวง อําเภอปาซาง จังหวัดลําพูน ขอมูลท่ีใช

ในการศึกษาเปนขอมูลปฐมภูมิไดมาจากการสัมภาษณจากกลุมผูซ้ือจํานวน 300 ราย ซ่ึงเลือกมาโดย

วิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ โดยแยกเปนกลุมผูซ้ือท่ีมาจากภาคเหนือ จํานวน 156 ราย และกลุมผู
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ซ้ือท่ีมาจากภาคอ่ืนๆจํานวน 144 ราย ใชสถิติเชิงพรรณรา ความถ่ี รอยละ การทดสอบแบบ Chi-

Square และการจัดอันดับแบบ Likert Scale ในการวิเคราะหขอมูล 

 ในการศึกษาคร้ังนี้พบวา ผูซ้ือสวนใหญมีภูมิเลานําอยูในภาคเหนือ กลุมตัวอยางสวนใหญ

จะเลือกซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองแตงกาย เชน เส้ือผา หมวก ผาพันคอ และมีวัตถุประสงคเพื่อซ้ือไป

ใชเอง มีคาใชจายในการซ้ือแตละคร้ังประมาณ 201-500 บาท และมีความถ่ีในการซ้ือนอยกวา 5 

คร้ังตอป ชวงเวลาซ้ือสวนใหญเปนชวงวันหยุดนักขัตฤกษและเทศการตางๆ แหลงขอมูลท่ีไดจะ

เปนการบอกแบบปากตอปาก ผูซ้ือสวนใหญจะตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง และถามีโอกาสมาท่ีบาน

ดอนหลวงอีกก็จะซ้ือผลิตภัณฑแปรรูปจากผาฝายทอมือ ของหมูบานอุตสาหกรรมเพ่ือการทองเท่ียว

บานดอนหลวง อําเภอปาซาง จังหวัดลําพูน 

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑแปรรูปจากผาฝายทอมือเปนลําดับแรก

ของผูซ้ือท้ังสองกลุมคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑในดานคุณภาพของสินคาท่ีดี มีรูปแบบท่ีทันสมัยและ

แปลกใหม รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ผูซ้ือเห็นวาราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา และ

ปจจัยดานการบริการ คือ ผูขายตองมีอัธยาศัยท่ีดี และมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑสามารถอธิบาย 

แนะนําลูกคาได 

 ผูซ้ือมีความพึงพอใจมากในดานการบริการ โดยเฉพาะความมีอัธยาศัยท่ีดีของผูขาย และ

ผูขายมีความรูในผลิตภัณฑสามารถอธิบายและแนะนําลูกคาได รองลงมาคือรูปแบบผลิตภัณฑ 

คุณภาพของผลิตภัณฑ และราคาของสินคาท่ีมีความเหมาะสมกับคุณภาพ ผูซ้ือตองการใหมีการ

ปรับปรุงในเร่ืองการออกแบบสินคาใหมีความหลากหลาย และความคงทนของสินคา รวมถึง

สถานท่ีจัดจําหนายและสถานท่ีจอดรถควรมีความกวางขวาง และสะดวกสบายมากกวานี้ 
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2.3 กรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา 

       จากการศึกษาคนควาและทบทวนงานวิจัยท่ีเกี่ยวของของการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแปรรูปจากผาหมอหอมในตําบลทุงโฮง อําเภอเมือง จังหวัดแพร ของ

ผูบริโภค สามารถสรุปกรอบแนวคิดของการศึกษาไดดังนี้ 

                                                                                                    

ปจจัยทางดานการตลาดและอื่นๆที่มีผลตอการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑแปรรูปจากผาหมอหอม 

- ผลิตภัณฑ 

- การบรรจุ 

- ราคา 

- สถานที่จัดจําหนาย 

- การประชาสัมพันธ 

- การสงเสริมการขาย 

- การบริการ 

- ฤดูกาล 

- เพศ       - อาย ุ

- สถานภาพ  - ระดับการศึกษา 

- อาชีพ       - ระดับรายได 

- ภูมิลําเนา 

พฤติกรรมและอุปสงคการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑแปรรูปจากผา

หมอหอม 

‐ ผลิตภัณฑที่ซื้อ 

‐ วัตถุประสงคในการซื้อ 

‐ จํานวนผลิตภัณฑที่ซื้อตอครั้ง 

‐ คาใชจายในการซื้อ 

‐ ความถ่ีในการซื้อตอป 

‐ ชวงเวลาในการซื้อ 

‐ แหลงขอมูลในการซื้อ 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 

ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค 


