
บทท่ี 2 
ทฤษฎีและแนวความคิด 

 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือเครื่องประดับเทียม ในอําเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม        มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหมท่ีมีตอการซ้ือ
เคร่ืองประดับเทียม ในบทนี้ ประกอบดวย แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  ทบทวน
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ทฤษฎีและแนวความคิด 
 
แนวความคิดในเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภค 

การคนควาอิสระเร่ืองนี้ ไดใชทฤษฎีและแนวความคิดในเร่ืองของการวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภค  โดยใชคําถาม 7 คําถาม  ประกอบดวย 6 Ws และ 1 H (Who, What, Why, Who, When, 
Where, How)   เพื่อชวยในการวิเคราะหคนหาคําตอบ 7 ประการ     ประกอบดวย 7 Os (Occupants, 
Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets, Operations) เพื่อทราบถึงลักษณะความ
ตองการ และพฤติกรรม รวมท้ังปจจัยตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ, 2546: 192-226) โดยไดสรุปไวดังนี้ คือ  

 
 

ตารางแสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
คําถาม คําตอบ กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 

1. ใครอยูในตลาด
เปาหมาย (Who 
is in the target 
market?  

ลักษณะของกลุมเปาหมาย 
(Occupants)ดานประชากรศาสตร 
ดานภูมิศาสตร ดานจิตวิทยาและดาน
พฤติกรรมการซ้ือ 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย 
1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ  
2.กลยุทธดานราคา  
3.กลยุทธดานการจัดจําหนาย  
4.กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

2. ผูบริโภคซ้ือ
อะไร (What 
does  the 
customer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) 
ไดแก คุณสมบัติหรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย
คุณภาพ   รูปแบบ  การบรรจุหีบหอ 
ความแตกตางดานผลิตภัณฑ  ราคา 
และภาพพจน 



 

5 

คําถาม คําตอบ กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 
3. ทําไมผูบริโภค

จึงซ้ือ (Why 
does the 
customer buy?) 

 วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) 
ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ ปจจัยภายใน 
ปจจัยภายนอก และปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ กลยุทธดาน
การสงเสริมการตลาด กลยุทธดาน
ราคา และกลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย 

4. ใครมีสวนรวม
ในการตัดสินใจ
ซ้ือ (Who 
participates in 
the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ(Organizations) 
และมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ 
ประกอบดวยผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือ 

กลยุทธการโฆษณา และการสงเสริม
การตลาด โดยใชกลุมอิทธิพล และ
ก ลุ ม เ ป า ห ม า ย เ ป น แ น ว ท า ง
สรางสรรคการโฆษณา และเลือกใช
ส่ือโฆษณาใหเหมาะกับกลุม 

5. ผูบริโภคซ้ือ
เม่ือใด (When 
does the 
customer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ชวง
เดือนใดของป เทศกาล โอกาสพิเศษ 
วันหยุด เวลาวาง 

กลยุทธการสงเสริมการตลาด เชน 
สงเสริมการตลาดใหสอดคลองกับ
โอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ี
ไหน (Where 
does the 
customer buy?) 

แหลงหรือสถานท่ีจําหนาย (Outlets) 
เชนหางสรรพสินคา รานคา แหลง
ผลิตอ่ืน ๆ  

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย โดย
พิจารณาวาจะผานคนกลางอยางไร 
 
 

7. ผูบริโภคซ้ือ
อยางไร (How 
does the 
customer buy?) 

ข้ันตอน (Operations) ในการตัดสินใจ 
ประกอบดวย  การรับรูปญหาหรือ
ค ว า ม ต อ ง ก า ร  ค น ห า ข อ มู ล 
ประเมินผลทางเลือก ตัดสินใจซ้ือและ
ความรูสึกหลังการซ้ือ 

กลยุ ทธ ก า รส ง เ ส ริ มก า รตล าด
ประกอบดวย การโฆษณา การขาย
โดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการ
ขาย  ประชาสัมพันธ  และตลาด
ทางตรง 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 194 
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แนวคิดเร่ืองสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
 แนวความคิดเร่ืองสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)            
ราคา (Price)    การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยมีรายละเอียด
ดังตอไปนี้ (Phillip Kotler, 1997 : 92-94) 
  ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีสนองความตองการของมนุษย ซ่ึงผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงท่ี
แตะตองไดและส่ิงท่ีแตะตองไมได   โดยผลิตภัณฑสามารถเปนไดท้ัง สินคา บริการ ความคิด 
สถานท่ี องคกรหรือบุคคล แตผลิตภัณฑจะตองมีอรรถประโยชน (Utility)  มีคุณคา (Value)         
ในสายตาของลูกคา โดยการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑควรคํานึงถึงปจจัยดังนี้ 
 1. ความแตงตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiate) 
 2. องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) 
 3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) 
 4. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 
 5. กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 

 ราคา (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนหรือบริการในรูปแบบของเงินตรา 
โดยลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑกอนตัดสินใจซ้ือ  
ดังนั้นในสวนของกลยุทธดานราคา ควรคํานึงถึงปจจัยตางๆ ดังนี้   

1. คุณคาในสายตาลูกคา 
2. ตนทุนของสินคาและคาใชจาย 
3.การแขงขัน 

 การจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายโดยประกอบ
ไปดวยสถาบันและกิจกรรมท่ีทําเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑไปสูตลาด ซ่ึงการจัดจําหนาย ประกอบไป
ดวย 2 สวนคือ 

1. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) ซ่ึงประกอบไปดวย ผูผลิต คนกลาง  
และผูบริโภค 

2. การสนับสนุนการกระจายตัวของสินคาออกสูตลาด (Market Logistic) คือ กิจกรรมท่ี 
เกี่ยวกับการนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค 
 
 
 
 



 

7 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูซ้ือและผูขาย  
เพื่อเปนกาสรางทัศนคติและกอใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ โดยเคร่ืองมือท่ีใชนั้นมีหลายประเภท ซ่ึง
เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ คือ  

1. การโฆษณา (Advertersing) คือ กิจกรรมการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ 
บริการหรือความคิดผานส่ือตางๆ ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธใน
การโฆษณาจะเกี่ยวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา ยุทธวิธีการโฆษณาและ
กลยุทธส่ือ 

2. การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) คือ กิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจ โดย
ใชบุคคล เปนการส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาท่ีมีอํานาจซ้ือ  

3. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) คือ กิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการ
ขายโดยใชบุคคล การโฆษณา การประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนความสนใจ การ
ทดลองใชและการซ้ือของผูบริโภค  

4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาวเปน 
การนําเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองเสียคาใชจายใดๆ  สวนการ
ประชาสัมพันธ คือ ความพยายามขององคกรท่ีจะชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความ
คิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีตอองคกร 

 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

 ฤทธิชัย กอศิริวรชัย (2544) ไดศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในการ
เลือกซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีจากรานคาอัญมณี ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวา 
ผูบริโภคนิยมซ้ือและเปนเจาของแหวนเพชรตัวเรือนทองคํามากท่ีสุด โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใชใน
โอกาสพิเศษ เชน พิธีมงคลสมรส วันคลายวันเกิดและเพ่ือสะสมเปนทรัพยสิน โดยผูบริโภคจะ
ตัดสินใจเองในการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี และผูบริโภคสวนใหญใชเงินสดในการชําระเงิน 
คาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง 10,001-30,000 บาท และบริการหลังการขายท่ีใชบริการมากท่ีสุดคือ การทํา
ความสะอาดเคร่ืองประดับ 
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สํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (2544) ไดศึกษาภาวะอุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเทียม 
พบวา อุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเทียมท่ีผลิตภายในประเทศท่ีผานมา ยังมีรูปแบบท่ีไมงดงาม
ทันสมัยนัก จึงมีการนําเขาเคร่ืองประดับเทียมจากตางประเทศท่ีมีคุณภาพและรูปแบบทันสมัยตรง
ตามความนยิม ปจจุบันมีการพัฒนาการผลิตภายในประเทศจนเปนท่ียอมรับและสามารถทดแทน
การนําเขาเคร่ืองประดับคุณภาพดีราคาแพงจากตางประเทศไดบางแลว และยังสามารถสงออกไป
แขงขันกับตางประเทศไดดวย  เคร่ืองประดับเทียมภายในประเทศคาดวายังมีแนวโนมท่ีจะขยาย
ตัวอยางตอเนือ่ง และในสภาวะการณปจจุบันยังเอ้ือตอการใชเคร่ืองประดับเทียมมากกวา  อีกท้ัง
เคร่ืองประดับเทียมมีคุณภาพรูปแบบท่ีทันสมัยและมีความงดงามไมแพเคร่ืองประดับแท  และผูใช
ยังรูสึกปลอดภัยในการสวมใสไมตองกังวลกับการสูญหาย อีกท้ังตรงกับรสนิยมของผูบริโภคใน
ปจจุบันท่ีมีการเปล่ียนแปลงรูปแบบเคร่ืองประดับตามแนวแฟช่ันท่ีเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว  

พลวัฒน อินทรประดิษฐ (2546) ไดศึกษาเร่ือง ความเปนไปไดโครงการลงทุนต้ัง
โรงงานผลิตเครื่องประดับเทียม  ในจังหวัดเชียงใหม พบวา ในดานการตลาด เนื่องจากในปจจุบัน
สภาพเศรษฐกิจมีการชะลอตัว ทําใหผูบริโภคไมมีกําลังซ้ือเคร่ืองประดับแท ประกอบกับ
เคร่ืองประดับเทียมนั้นมีราคาท่ีต่ํากวาและมีรูปแบบท่ีหลากหลาย  สงผลใหความนิยมใน
เคร่ืองประดับเทียมมีเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ  และจากการศึกษาพบวา ผูประกอบการนั้นจะสามารถ
ประสบความสําเร็จในการแขงขันในอุตสาหกรรมนี้ได  หากมีผลิตภัณฑท่ีมีการออกแบบอยางดี
และมีคุณภาพท่ีเปนเลิศ รวมถึงมีตนทุนท่ีตํ่ากวาคูแขงขันรายอ่ืนๆ   

ภัทรพิมพ พิมพภัทรยศ  (2546) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคโดยเนนปจจัยท่ีมีผลตอ
การเลือกซ้ือและกระบวนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคทองถ่ินและ
นักทองเที่ยวชาวไทยท่ีใชบริการรานจําหนายอัญมณีท่ีต้ังอยูในเขตอําเภอเมือง และไมไดต้ังอยูใน
หางสรรพสินคาหรือศูนยการคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือเคร่ืองประดับเฉล่ีย 1 คร้ัง
ตอป โดยสนใจเคร่ืองประดับอัญมณีประเภทสรอยคอมากท่ีสุด โดยนิยมซ้ือท่ีรานเพชรทองและ
รานเคร่ืองประดับอัญมณีท่ัวไป และซ้ือแตละคร้ังราคาตํ่ากวา 10,000 บาท ซ่ึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การเลือกซ้ือไดแก คุณภาพของเคร่ืองประดับ พนักงานมีความซ่ือสัตยจริงใจตอลูกคา ความสะดวก
ในการเดินทาง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ การใหสวนลดพิเศษ โดยสวนใหญ ซ้ือไปเพื่อใชเอง และ
ซ้ือในวันคลายวันเกิดมากท่ีสุด  ซ่ึงการซ้ือแตละคร้ังจะใชเวลาตัดสินใจประมาณ 1-2 สัปดาห 
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จิตติมา วิบูลยวงศรี (2548) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ืออัญมณีและเคร่ืองประดับ 
กรณีศึกษา ลูกคาศูนยการคาในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามนิยมซ้ือ
สินคาประเภทสรอยคอมากท่ีสุด โดยท้ังเพศชายและเพศหญิงนิยมเคร่ืองประดับท่ีมีรูปแบบเรียบๆ 
เกและทันสมัย โดยปจจยัในการตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรกแยกตามเพศ  โดยเพศชาย ไดแก 1.สินคา
มีการรับประกันคุณภาพ 2. สินคามีมูลคาไมลดลง 3. สินคามีความนาเช่ือถือ สวนเพศหญิง ไดแก  
1. สินคามีมูลคาไมลดลง 2. สินคามีการรับประกันคุณภาพจากราน และ 3. สินคามีความนาเช่ือถือ 

สถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีและเคร่ืองประดับแหงชาติ (2548) ไดศึกษาภาวะธุรกิจ
อุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเทียมของไทยพบวา เปนอุตสาหกรรมท่ีมีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจ 
เนื่องจากเปนอุตสาหกรรมท่ีกอใหเกิดการจางงานเปนจํานวนมาก  ซ่ึงผูประกอบการท่ีผลิต
เคร่ืองประดับเทียมสวนใหญเปนผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอม โดยเปนการผลิตเพื่อ
รองรับความตองการภายในประเทศ ซ่ึงในสวนของเทคโนโลยีการผลิตท่ีใชนั้นก็ไมสูงมากนักและ
แรงงานผลิตสวนใหญ ก็เปนแรงงานทีมีฝมือไมสูง  และการผลิตนั้นก็เนนการผลิตมากๆ คุณภาพ
สินคาตํ่าถึงปานกลาง เพื่อจําหนายในราคาตํ่า แตอยางไรก็ดี ในปจจุบันนี้ สินคาเคร่ืองประดับเทียม
ท่ีมีราคาสูงและคุณภาพดีก็มีการผลิตออกสูตลาดมากข้ึน และมีการนําเขาสินคาจากประเทศ
สหรัฐอเมริกา อิตาลี เยอรมัน ฝร่ังเศสมากข้ึนดวย  
        

        
 
 
 
 
 
 
 
 


