
บทที่ 2  

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท่ีใชอางอิงในการศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือหนังสือธรรมะทางพุทธศาสนา ไดแก 

แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

  ศิริวรรณ (2546) ไดอธิบายวาการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer 
Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึง
ลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยให
นักการตลาดสามารถจัดกลยทุธการตลาด (Marketing Strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจ
ของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภคคือ 6Ws และ 
1H ซ่ึงประกอบดวย Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 
ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบไปดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, 
Outlets และ Operations ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the market?) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงลักษณะ 
กลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร  

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงส่ิงท่ี 
ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ (Object) ก็คือตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive differentiation)  

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง 
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาดาน
รางกาย และจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 



7 
 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เปนคําถามท่ี 
ตองการทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the customer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง 
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือนไหนของป หรือชวงฤดูกาลไหนของป ชวงวันใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the customer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง 
ชองทาง หรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ (Outlets) เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอร    มารเก็ต 
รานขายของชํา 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the customer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง 
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

 

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

  ฉัตยาพร (2551) ไดอธิบายทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดไววาประกอบดวย 4 
สวนคือ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสรางความพึงพอใจแก 
ลูกคาโดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑ
ประกอบดวยสินคา บริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และมีมูลคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  

2. ราคา (Price) หมายถึงมูลคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน อันเปนตนทุน (Cost) ของ 
สินคาในการตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) กับราคาของผลิตภัณฑ ถา
มูลคาของผลิตภัณฑในสายตาหรือความรูสึกของลูกคาเห็นวามีมูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคา 
ลูกคาก็จะตัดสินใจซ้ือ เพื่อใหนักการตลาดสามารถกําหนดราคาไดเหมาะสม 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางจําหนาย ซ่ึง 
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมในการเคล่ือนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด โดยสถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมในการกระจายสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
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4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูล 
ผลิตภัณฑระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานขายทําการขายโดยตรง (Personal Selling) หรือใชส่ือเปนเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสาร 
(Non Personal Selling) การสงเสริมการตลาดสามารถแบงออกเปน 6 ประเภทใหญ ไดแก การ
โฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) และ การจัดกิจกรรมพิเศษ (Event)- 
------------------------------------ 
แนวคิดเก่ียวกับแกนแทของพุทธศาสนา  

  การศึกษาธรรมะน้ันมีท้ังภาคทฤษฎีท่ีเรียกวา “ปริยัติ” ภาคการปฏิบัติ เรียก”ปฏิบัติ” 
และผลที่ไดจากการปฏิบัติ เรียก “ปฏิเวธ” ดังนั้น หนังสือธรรมะจึงเปนส่ือในทาง ปริยัติ ซ่ึงเปน
จุดเร่ิมตนในการศึกษาธรรมะอยางหนึ่ง ซ่ึงนับวาแนวทางปริยัตินั้นหากผูศึกษา รูแกนแหงธรรม 
หรือเปาหมายสูงสุดทางพุทธศาสนาก็จะทําใหการศึกษาธรรมะไปสูหนทางที่ถูกตอง ท้ังนี้สุชีพ 
ปุญญานุภาพ (2528) ไดกลาวถึง ประโยชนอยางยิ่ง หรือประโยชนสูงสุดทางพุทธศาสนา ไดแก 
การสามารถดับเพลิงกิเลส เพลิงทุกขไดโดยเด็ดขาด กลาวอีกนัยหนึ่ง เม่ือยอใหส้ันท่ีสุด หรือกลาว
แตแกนแทๆ คือ วิมุติ (ความหลุดพน) ความหลุดพนในพระพุทธศาสนา หมายถึง หลุดพนจาก
กิเลส อยางหนึ่ง หลุดพนจากความทุกข อยางหนึ่ง ซ่ึงสอดคลองกับพระไตรปฏก ฉบับประชาชน
เฉลิมพระเกียรติ (2550: 6) ซ่ึงไดกลาวถึงแกนสารในพุทธศาสนาวา คือ ความหลุดพน แหงใจอัน
ไมกลับกําเริบ หรือภาษาบาลีวา “วิมุตติ”  และยังสอดคลองกับ พระธรรมปฏก (ป.อ. ปยุตฺโต), 
(2541) ไดกลาวไวในหนังสือพุทธธรรม วาประโยชนสูงสุดท่ีมนุษยควรจะไดจากชีวิตนี้ คือ วิชชา 
วิมุตติ วิสุทธิ สันติ และ นิพพาน ซ่ึง วิชชา คือมรรค ท่ีนําไปสูวิมุตติ สําหรับวิมุตติ คือความหลุด
พนจากวัฏฏะของทุกข วิสุทธิ คือ ความบริสุทธ์ิ หมดจด(จากกิเลสตัณหาตางๆ) คําวาสันติ คือ 
ความสงบ หรือนิพพาน คําวา นิพพาน คือ ”ความดับกิเลสและกองทุกข”  
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

  สุปราณี เทียนเล็ก (2551) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการอาน การใชประโยชนและ
ความพึงพอใจท่ีมีตอหนังสือธรรมะประยุกตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทําการ
สอบถามกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 20-24 ป สวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา สวนใหญใชระยะเวลาในการอานหนังสือ
ธรรมะประยุกต 30 นาที - 1 ช่ัวโมง อานสัปดาหละ 1-2 เลม และเคยอานหนังสือธรรมะประยุกต
เปนเวลาไมถึง 1 ป ลักษณะการอานมักจะอานเมื่อมีเวลาวาง และเม่ือเครียดหรือไมสบายใจ ซ่ึง
บานเปนสถานที่ซ่ึงใชในการอานหนังสือธรรมะประยุกตมากท่ีสุด กลุมตัวอยางรูจักหนังสือ
ธรรมะประยุกตจากส่ือโฆษณา/ประชาสัมพันธมากท่ีสุด รองลงมา คือการวางจัดจําหนายตามแผง
หนังสือท่ัวไป และเพื่อนแนะนํา ซ้ือหนังสือธรรมะประยุกตมาอานเองมากท่ีสุด รองลงมาคือขอ
ยืมผูอ่ืนอาน สวนใหญจะเลือกอานประเภทบทความ และบทสวดมนต เพื่อตองการขอมูล ขาวสาร
ในการพัฒนาอาชีพใหกาวหนา และพัฒนาตนเองใหมีจิตใจท่ีดีข้ึน นักเขียนท่ีกลุมตัวอยางช่ืนชอบ
มากท่ีสุด คือ พระพยอม กัลยาโณ รองลงมาคือ ว. วชิรเมธี สําหรับการใชประโยชนและความพึง
พอใจจากหนังสือธรรมะประยุกต พบวา กลุมตัวอยางไดรับประโยชนและความพึงพอใจอยูใน
ระดับมาก โดยสวนใหญไดรับประโยชนและความพึงพอใจจากหนังสือธรรมะประยุกตในดาน
ความหลากหลายมากท่ีสุด สวนในดานการทดสอบสมมติฐาน พบวาลักษณะประชากรศาสตร 
ดาน เพศ อายุ อาชีพ รายได และสถานภาพสมรสแตกตางกันจะทําใหพฤติกรรมการอานหนังสือ
ธรรมะประยุกตแตกตางกัน สวนกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ ระดับการศึกษาและอาชีพแตกตางกัน จะทํา
ใหมีการใชประโยชนและความพึงพอใจท่ีมีตอหนังสือธรรมะประยุกตแตกตางกัน 
  ชัยเลิศ  จิวางกูร(2552) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
หนังสือธรรมะของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยทําการสอบถามกลุมตัวอยางจํานวน 385 
คน ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง  อยูในชวงอายุต่ํากวาหรือเทากับ 30 ป  
การศึกษาระดับปริญญาตรี  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  มีรายได 10,001-30,000บาท  สถานภาพ
โสด  กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยผลิตภัณฑดานเน้ือหามากท่ีสุด  และใหความสําคัญ
ปจจัยสวนประสมการตลาดอ่ืนในดานราคามากท่ีสุด  กลุมตัวอยางสวนใหญมีรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตโดยมีกิจกรรมท่ีทําเปนประจํา  คือ  อานหนังสือเปนงานอดิเรก  มีความสนใจเรื่องการพัฒนา
ตนเอง  และมีความคิดเห็นตอชีวิต  เพื่อมีความสุขในชีวิตนอกจากน้ียังพบวากลุมตัวอยางมี
พฤติกรรมการซื้อหนังสือธรรมะประเภทธรรมะประยุกตมากท่ีสุด  นิยมซ้ือจากรานหนังสือใน
ศูนยการคามากท่ีสุด  ราคาท่ีซ้ือเปนประจําคือระหวาง 101 ถึง 200 บาทตอเลม  โดยมีการซื้อโดย
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เฉล่ีย 3.38คร้ังตอป  ซ้ือคร้ังละเฉล่ีย 1.60 เลม  คิดเปนมูลคา 184.62 บาท ตอคร้ัง  ผูบริโภคมี
พฤติกรรมการอานหนังสือธรรมะเฉล่ีย 123.24 นาทีตอสัปดาห   และอานหนังสือธรรมะมาแลว
เฉล่ียประมาณ 5 ปคร่ึง  ในดานพฤติกรรมหลังการอานหนังสือธรรมะจบ  ผูบริโภคคอนขางมี
ความสุข คอนขางคุมคา ไดรับความพอใจคอนขางสูงกวาความคาดหวัง  และรูสึกมีประโยชนมาก
เม่ือเทียบกับกิจกรรมอ่ืน-------------------------------------------------- 


