
บทที่  2 
แนวคิด   ทฤษฎี  และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
การศึกษาทัศนคติของนักศึกษาหญิงในอําเภอเมือง เชียงใหม ตอการซ้ือเส้ือผาท่ี

ผลิตจากผาฝายพื้นเมือง มีแนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของกับการศึกษา ดังนี้  
 
1.  แนวคิดและทฤษฎี   

1.1   ทัศนคติ    
1.1.1   ความหมายของทัศนคติ    

 ทัศนคติ หมายถึง ความคิด ความรู ความเขาใจ และความรูสึก ท่ีบุคคลมีตอบุคคล 
กลุมบุคคล วัตถุส่ิงของ หรือเหตุการณหนึ่งๆ ท่ีไดรับรูจนกอใหเกิดความรูสึก และมีแนวโนมวา
บุคคลจะแสดงพฤติกรรม ตามความคิด ความรู ความเขาใจ และความรูสึกนั้น (ทัศนคติ, 2550: 
ออนไลน) 
  ทัศนคติ เปนดัชนีช้ีวา บุคคลนั้นคิดและรูสึกอยางไรกับคนรอบขาง วัตถุ หรือ
ส่ิงแวดลอมตลอดจนสถานการณตางๆ โดยทัศนคตินั้นมีรากฐาน มาจากความเช่ือท่ีอาจสงผลมาถึง
พฤติกรรมในอนาคตได  ทัศนคติจึงเปนเพียงความพรอมท่ีจะตอบสนองตอส่ิงเรา และเปนมิติ     
ของการประเมิน เพื่อแสดงวาชอบหรือไมชอบตอประเด็นหนึ่งๆ ซ่ึงถือเปนการส่ือสารภายในบุคคล
(Interpersonal Communication) ท่ีเปนผลกระทบมาจากการรับสาร อันจะมีผลตอพฤติกรรม
ตอไป (ทัศนคติ ความหมาย, 2550: ออนไลน) 
  ทัศนคติ  เปนความสัมพันธท่ีคาบเกี่ยวกันระหวาง ความรูสึกและความเชื่อ หรือ
การรับรูของบุคคล กับแนวโนมท่ีจะมีพฤติกรรมโตตอบในทางใดทางหน่ึง ตอเปาหมายของ
ทัศนคตินั้น  และทัศนคติเปนเร่ืองของจิตใจ ทาที ความรูสึกนึกคิด และความโนมเอียงของบุคคล    
ท่ีมีตอขอมูลขาวสาร สถานการณท่ีไดรับมา ซ่ึงเปนไปไดท้ังเชิงบวก และเชิงลบ ทัศนคติมีผลให    
มีการแสดงพฤติกรรมออกมา (ทัศนคติ ความหมาย, 2550: ออนไลน) 
  ทัศนคติเปนส่ิงที่อยูภายในความนึกคิดของมนุษย  ทัศนคติจะตองบังเกิดข้ึนกับส่ิง
ใดส่ิงหนึ่งไมวาจะเปนวัตถุ ส่ิงของ ท้ังส่ิงท่ีจับตองไดและจับตองไมได ไดแก แนวคิดหรือสถาบันท่ี
เปนนามธรรม เชน ทัศนคติท่ีมีตอศาสนาหรือลัทธิความเช่ือตางๆ เปนตน การวัดทัศนคติของ
ผูบริโภคเปนหัวใจสําคัญประการหนึ่ง ท่ีจะทําให เกิดความเขาใจในความตองการและความรูสึก
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ของผูบริโภค  ผูบริหารการตลาดสามารถนําผลท่ีไดจากการวิจัยทัศนคติมาชวยในการกําหนด       
กลยุทธการตลาด ตลอดจนกําหนดจุดยืนหรือตําแหนงของผลิตภัณฑ (กุณฑลี เวชสาร, 2545) 

1.1.2   การเกิดทัศนคติ   (Attitude Formation) 
ทัศนคติเปนส่ิงท่ีเกิดจากการเรียนรู (Learning) จาก แหลงทัศนคติ (Source of 

Attitude) ตางๆท่ีมีอยูมากมาย และแหลงท่ีทําใหเกิดทัศนคติท่ีสําคัญ คือ (ประภาเพ็ญ สุวรรณ, 
2550: ออนไลน)  

1. ประสบการณเฉพาะอยาง (Specific Experience) เม่ือบุคคลมีประสบการณ
เฉพาะอยางตอส่ิงหนึ่งส่ิงใดในทางท่ีดีหรือไมดี จะทําใหเขาเกิดทัศนคติตอส่ิงนั้นไปในทางท่ีดี
หรือไมดี ไปในทิศทางท่ีเขาเคยมีประสบการณมากอน 

2. การติดตอส่ือสารจากบุคคลอ่ืน (Communication from others) จะทําให
เกิดทัศนคติจากการรับรูขาวสารตางๆจากผูอ่ืนได เชน เด็กท่ีไดรับการส่ังสอนจากผูใหญจะเกิด
ทัศนคติตอการกระทําตางๆตามท่ีเคยรับรูมา 

3. ส่ิงท่ีเปนแบบอยาง (Models) การเลียนแบบผูอ่ืนทําใหเกิดทัศนคติข้ึนได เชน 
เด็กท่ีเคารพเช่ือฟงพอแม จะเลียนแบบการแสดงทาชอบ หรือไมชอบตอส่ิงหนึ่งตามไปดวย 
  4.  ความเกี่ยวของกับสถาบัน (Institution Factors) ทัศนคติหลายอยางของ
บุคคลเกิดข้ึน   เนื่องจากความเกี่ยวของกับสถาบัน เชน ครอบครัว โรงเรียน หรือ หนวยงาน เปนตน    
 

1.1.3   แนวคิดองคประกอบของทัศนคติ        
   ทัศนคติประกอบดวยองคประกอบ 3 ดาน คือ (พรทิพย สัมปตตะวานิช, 2536)   

1. องคประกอบทางดานการรับรู (Cognitive or Perceptual Component) 
หมายถึง องคประกอบ ในเรื่องของความเช่ือ ความรู และความคิดเห็นเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึง
เกิดข้ึนโดยมีพื้นฐานมาจากการรับรูในขอมูลตางๆท่ีแตละบุคคล ไดมาจากประสบการณท้ังทางตรง      
และทางออม  

2. องคประกอบดานความรูสึก (Affective Component) หมายถึง ส่ิงท่ีเกี่ยวกบั
อารมณความรูสึกท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งวาชอบหรือไมชอบ พอใจหรือไมพอใจ เห็นดวยหรือไมเห็น
ดวย ซ่ึงจะมีความแตกตางกันตามบุคลิกภาพ ประสบการณในอดีต กลุมอางอิง และเง่ือนไขอ่ืนๆ      
  3.    องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component) หมายถึง ความโนม
เอียงท่ีเกิดพฤติกรรม หรือ ความต้ังใจท่ีจะเกิดพฤติกรรม หรือผลของความรูสึกท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง
ทําใหเกิดการวางแผนวาจะทําอะไรตอส่ิงนั้น  

 



 6 

1.1.4   การวัดทัศนคต ิ
ทัศนคติสามารถทําการวัดไดโดยการพิจารณา  3   ประการ คือ  
1. เนื้อหา (General Attitude)  เนื้อหาหรือส่ิงเราเปนเร่ืองท่ีตองทําความเขาใจ

เปนอันดับแรกในการวัดทัศนคติ ส่ิงเราท่ีใชกระตุนใหเกิดการแสดงกิริยาทาทางออกมา ตองมี
โครงสรางกําหนดแนนอน เปนตัวแทนของทัศนคติท่ีตองการวัด 

2. ทิศทาง (Direction) การวัดทัศนคติโดยท่ัวไปกําหนดใหทัศนคติมีทิศทาง
เปนสวนตรงและตอเนื่องกันไปในลักษณะซายกับขวาหรือบวกกับลบ ท้ังนี้การวัดทิศทางของ
ทัศนคติ  สามารถแสดงพฤติกรรมใหเห็นไดเปน 3 ประเภท ดวยกัน (ทัศนคติ ความหมาย, 2550: 
ออนไลน)  คือ  
  -      ทัศนคติเชิงบวก  เปนทัศนคติท่ีชักนําใหบุคคลแสดงออก  มีความรูสึก หรือ
อารมณจากสภาพจิตใจโตตอบในดานดีตอบุคคลอ่ืน วัตถุส่ิงของ หรือเร่ืองราวใดเร่ืองราวหนึ่ง
รวมท้ังหนวยงาน องคกร  เชน กลุมเกษตรกรมีทัศนคติทางบวก หรือ มีความรูสึกท่ีดีตอสหกรณ
การเกษตร จะใหความสนับสนุน รวมมือดวยการเปนการเปนสมาชิก และรวมในกิจกรรมตางๆ  
เปนตน  

          -      ทัศนคติเชิงลบ  คือ  ทัศนคติท่ีสรางความรูสึกเปนไปในทางเส่ือมเสีย ไมไดรับ
ความเช่ือถือ หรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลงระแวงสงสัย รวมท้ังเกลียดชังตอบุคคลใดบุคคล
หนึ่ง เร่ืองราว หรือ หนวยงานองคการสถาบัน  เชน ผูบริโภคไมช่ืนชอบในผลิตภัณฑของบริษัท จึง
ทําใหมีทัศนคติไมดีตอกิจกรรมตางๆของทางบริษัท เปนตน  
                        -      ทัศนคติท่ีบุคคลไมแสดงความคิดเห็นในเร่ืองราว หรือ ปญหาใดปญหาหนึ่ง         
หรือตอบุคคล หนวยงาน สถาบัน องคกรโดยส้ินเชิง เชน การมีทัศนคตินิ่งเฉยไมแสดงความคิดเห็น   
ตอเร่ืองการเมือง เปนตน   

ทัศนคติ ท้ัง 3 ประเภทนี้ บุคคลอาจจะมีเพียงประการเดียวหรือหลายประการก็ได
ข้ึนอยูกับความม่ันคงในความรูสึกนึกคิด ความเช่ือ หรือ คานิยมอ่ืนๆ ท่ีมีตอบุคคล ส่ิงของการ
กระทํา หรือ สถานการณ 

3. ความเขม (Intensity) เปนกิริยาทาทีหรือความรูสึกท่ีแสดงออกตอส่ิงเรา ถือ
วามีปริมาณมากนอย แตกตางกันออกไป   

1.1.5    ความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรม 
  องคประกอบของทัศนคติเปนองคประกอบท่ีมีความสัมพันธเช่ือมโยงกัน นําไปสู
พฤติกรรมในท่ีสุด อยางไรก็ตามการสรุปวาทัศนคติจะนําไปสูพฤติกรรมทุกคร้ังนั้น ไมใชส่ิงท่ี
เกิดข้ึนเชนนั้นเสมอไป จากผลงานวิจัยดานทัศนคติของนักวิชาการหลายทาน ใหขอสรุปไดอยาง
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หนึ่งวา ความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรมนั้นไมใชส่ิงท่ีเกิดข้ึนตรงไปตรงมา การ
ตัดสินใจซ้ือ หรือ ไมซ้ือ ของผูบริโภคข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการท้ังปจจัยภายในและภายนอก 
อยางไรก็ตามทัศนคติเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอการแสดงออกของมนุษย ถึงแมวาจะไมใชส่ิงท่ีมิอิทธิพล
สูงสุดในสถานการณท่ีเกิดข้ึน เชน ผูบริโภคคนหนึ่งมีทัศนคติช่ืนชมตอรถยนตยุโรปท่ีมีรูปลักษณ
หรูหราและมีราคาสูงกวารถยนตท่ัวไป แตเนื่องจากขอจํากัดดานการเงิน จึงทําใหเขาไมสามารถซ้ือ
รถยนตยุโรปคันนั้นได รถยนตท่ีเขาซ้ือจึงเปนรถยนตจากประเทศญ่ีปุนท่ีมีราคาตํ่ากวา เปนตน  
  ขอเสนอแนะทางการตลาดของแนวคิดเร่ืองความสัมพันธระหวางทัศนคติ  และ
พฤติกรรม ก็คือ ผูบริหารการตลาดอาจใชการวิจัยทัศนคติเพื่อการพยากรณยอดขายในอนาคตได  
ความรูท่ีวา พฤติกรรมสามารถถูกกระตุนใหเกิดข้ึนไดโดยองคประกอบดานการรับรู และ
องคประกอบดานความรูสึก ทําใหผูบริหารการตลาดสามารถสรางส่ิงเรา (Stimuli) ท่ีอาจมีอิทธิพล
ตอความรูสึกหรืออารมณของลูกคา เชน การสรางแผนการสงเสริมการขายแบบพิเศษ การลดราคา
สินคาในระหวางเทศกาล หรือกิจกรรมอ่ืนๆทางการตลาด ท่ีจะทําใหผูบริโภคมีความรูสึกท่ีดี        
ตอสินคาหรือบริการนั้นๆ (กุณฑลี เวชสาร, 2545) 
 

1.1.6   การเปล่ียนแปลงทัศนคติ (Attitude Change)  
  กระบวนการเปล่ียนแปลงทัศนคติ แบงออกเปน 3 ประการ คือ (เฮอรเบริท ซี เคล
แมน, 2550: ออนไลน) 
  1.  การยินยอม (Compliance) การยินยอมจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลยอมรับส่ิงท่ีมี
อิทธิพล ตอตัวเขา และมุงหวังจะไดรับความพอใจจากบุคคล หรือกลุมบุคคลท่ีมีอิทธิพล การที่
บุคคลยอมกระทําตามส่ิงท่ีอยากใหเขากระทํานั้น ไมใชเพราะบุคคลเห็นดวยกับส่ิงนั้น แตเปน
เพราะเขาคาดหวังวาจะไดรับรางวัล หรือการยอมรับจากผูอ่ืนในการเห็นดวยและกระทําตาม     
กลาวไดวาการยอมกระทําตามนี้ เปนกระบวนการเปล่ียนแปลงทัศนคติ ซ่ึงจะมีพลังผลักดันให
บุคคลยอมกระทําตามมาก หรือนอยข้ึนอยูกับจํานวนหรือความรุนแรงของรางวัลและการลงโทษ 

2.      การเลียนแบบ (Identification) จะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลยอมรับส่ิงเรา หรือส่ิง
กระตุน ซ่ึงการยอมรับนี้เปนผลมาจาก การที่บุคคลตองการจะสรางความสัมพันธท่ีดีหรือท่ีพอใจ
ระหวางตนเองกับผู อ่ืน  หรือกลุมบุคคลอ่ืน  ทัศนคติของบุคคลจะเปล่ียนไปมากหรือนอย           
ข้ึนอยูกับส่ิงเราท่ีกอใหเกิดการเลียนแบบ การเปล่ียนแปลงข้ึนอยูกับพลังของผูสงสาร บุคคล          
จะรับเอาบทบาทท้ังหมดของคนอ่ืนมาเปนของตนเอง หรือแลกเปล่ียนบทบาทซ่ึงกันและกัน   
บุคคลจะเช่ือใน  ส่ิงท่ีตัวเองเลียนแบบ แตไมรวมถึงเนื้อหาและรายละเอียดในการเลียนแบบ  
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3.     ความตองการที่อยากจะเปล่ียน (Internalization) เปนกระบวนการท่ีเกิดข้ึน
เม่ือบุคคลยอมรับส่ิงท่ีมีอิทธิพลเหนือกวา ซ่ึงตรงกับความตองการภายในคานิยมของเขา พฤติกรรม
ท่ีเปล่ียนไปในลักษณะนี้จะสอดคลองกับคานิยมท่ีบุคคลมีอยูเดิม ความพึงพอใจที่ไดจะข้ึนอยูกับ
เนื้อหารายละเอียดของพฤติกรรมนั้นๆ การเปล่ียนแปลงดังกลาว ถาความคิด ความรูสึก และ
พฤติกรรมถูกกระทบไมวาจะในระดับใดก็ตาม จะมีผลตอการเปล่ียนทัศนคติท้ังส้ิน 

 นอกจากนี้องคประกอบตางๆในกระบวนการส่ือสาร เชน คุณสมบัติของผูสงสาร 
และผูรับสาร ลักษณะของขาวสาร ตลอดจนชองทางในการส่ือสาร ลวนแลวแตมีผลกระทบตอ   
การเปล่ียนแปลงทัศนคติไดท้ังส้ิน นอกจากนี้ทัศนคติของบุคคลเม่ือเกิดข้ึนแลวแมจะคงทน แต
สามารถเปล่ียนไดโดยตัวบุคคล สถานการณ ขาวสาร การชวนเช่ือ และส่ิงตางๆ ท่ีทําใหเกิดการ
ยอมรับในส่ิงใหม แตจะตองมีความสัมพันธกับคานิยมของบุคคลนั้น นอกจากน้ี อาจเกิดจากการ
ยอมรับโดยการบังคับ เชน กฎหมาย ขอบังคับ  

 การเปล่ียนทัศนคติ  มี  2   ชนิด  
   1.  การเปล่ียนแปลงไปในทางเดียวกัน หมายถึง ทัศนคติของบุคคลท่ีเปนไปใน
ทางบวกก็จะเพิ่มมากข้ึนในทางบวกดวย และทัศนคติท่ีเปนไปในทางลบ ก็จะเพิ่มมากข้ึนในทางลบ
ดวย 

2.  การเปล่ียนแปลงไปคนละทาง หมายถึง ทัศนคติเดิมของบุคคลท่ีเปนไปใน
ทางบวกก็จะลดลงไปในทางลบ และ ถาเปนไปในทางลบก็จะกลับเปนไปในทางบวก 
 
 1.2    ปจจัยสวนประสมการตลาด 
    ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ปจจัยทางการตลาด
ท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทตองใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย โดยท่ัวไป
สวนประสมทางการตลาดประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา (Price) 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place) และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) (ศิริวรรณ    
เสรีรัตน และคณะ, 2546) ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 
  1.  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนอง
ความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจะมีหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย  สินคา  บริการ  ความคิด  สถานท่ี  องคกรหรือบุคคล  โดยผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
  ระดับผลิตภัณฑ 5  ระดับ (Five Product Levels)   เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ     
5   ระดับ ไดแก 
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  -   ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑท่ี
ผูบริโภคไดรับโดยตรง ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของลูกคาได  
  -  รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic 

Product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถรับรูได 
          -   ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและ
เง่ือนไขท่ีผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับ และใชเปนขอตกลงจากการซ้ือสินคา 
          -   ผลิตภัณฑสวนเพิ่ม  (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนหรือบริการ
เพิ่มเติมท่ีผูซ้ือจะไดรับควบคูกับการซ้ือสินคาประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย  
  -  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ ท่ีสามารถเปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต
  2.  ปจจัยดานราคา  (Price)  หมายถึง  คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน
ตนทุน (Cost) ของลูกคา  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑ กับราคา 
(Price) ของผลิตภัณฑนั้น  ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดาน
ราคาตองคํานึงถึง (1) คุณคาท่ีรับรู (Perceived) ในสายตาของผูบริโภค ซ่ึงตองพิจารณาวา การ
ยอมรับลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ี
เกี่ยวของ  (3) ภาวะ การแขงขัน   ซ่ึงถือวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญ (4 ) ปจจัยอ่ืนๆ เชน ภาวะ
เศรษฐกิจ  นโยบายภาครัฐ  เปนตน      

3.  ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง วิธีการนําสินคาไปสูลูกคาหากเปน
สินคาท่ีจะขายไปหลายๆแหง วิธีการขายหรือการกระจายสินคา (Distribution) จะมีความสําคัญ
มาก หลักของการเลือกวิธีกระจายสินคานั้นไมใชขายใหมากสถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะข้ึนอยูกับ
วาสินคาคือ อะไร และกลุมเปาหมายคือใคร ส่ิงท่ีควรจะคํานึงอีกอยางของวิธีการกระจายสินคาคือ
ตนทุนการกระจายสินคา หากเปนธุรกิจท่ีมีการขายหนาราน Place ในท่ีนี้คือ ทําเล ซ่ึงก็ควรเลือกให
เหมาะสมกับสินคา (สุรชัย อมรสิงห, 2548: ออนไลน) และ ชองทางการจัดจําหนาย (Channels)  
การกําหนดการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของผลิตภัณฑ ความ
จําเปนในการใชคนกลาง ในการจําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจนั้น  
  4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสาร
เกี่ยวกับผลิตภัณฑระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ เคร่ืองมือใน       
การติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ เปนการใชเคร่ืองมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated  Marketing Communication, IMC) โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมของลูกคา  ผลิตภัณฑ  คูแขงขัน โดยบรรลุเปาหมายรวมกันไดเคร่ืองมือสงเสริม
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การตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 

Selling) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity 

and Public Relations)  และ การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
      
2.   เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 ปยวัลย นิยมนา (2547) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑจากผาไหมของ
ขาราชการสตรีในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี สนใจซ้ือผลิตภัณฑจากผาไหมประเภทผาผืน แบบเปนพับ  ซ้ือเพื่อนําไปใชเอง 
ในลักษณะของการนําไปตัดเส้ือผา เคร่ืองแตงกาย และจะซ้ือในโอกาสวันสําคัญตางๆ  ซ่ึงผูตอบ
แบบสอบถาม ไดรับคุณคาจากการใชผลิตภัณฑจากผาไหม ในเร่ืองของความภูมิใจในวัฒนธรรม
ไทย และจะสวมใสผลิตภัณฑจากผาไหมในโอกาสพิเศษและจะซ้ือจากผูผลิตหรือแหลงผลิตสินคา
เปนสวนมาก   ส่ิงท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรก คือ ความประณีตของการทอ
หรือคุณภาพผาไหม  สีของผาไหม และ ราคาของผลิตภัณฑจากผาไหม และมีความพอใจหลังการ
ซ้ือหรือใชผลิตภัณฑจากผาไหมดานความคงทนของสีอยูในระดับมาก ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือ
ผลิตภัณฑจากผาไหม ในระดับมาก เรียงตามลําดับดังนี้  การใสแลวดูมีสงาราศี  คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีการพัฒนาเทคโนโลยีในการทอและออกแบบลวดลายให
กาวหนามากข้ึน มีการออกงานแสดงสินคาและนิทรรศการตางๆ สถานท่ีจัดจําหนายมีความสะดวก
ในการเดินทาง นโยบายของรัฐบาลเร่ืองการรณรงคใหใชสินคาไทย  โดยสวนใหญผูตอบ
แบบสอบถามพบวา มีปญหาดานการดูแลและเก็บรักษาผลิตภัณฑจากผาไหมมากที่สุด รองลงมา 
คือ สินคามีราคาแพงและคุณภาพไมดี เชน สีตก  

ไพฑูรย  ภิระบัน (2549) ศึกษาปจจัยความสําเร็จของสินคาประเภทผาและเคร่ือง
แตงกายโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑในจังหวัดพะเยา โดยทําการศึกษาวิจัยกรณีศึกษา
วิสาหกิจชุมชนผูผลิตสินคาประเภทผาและเคร่ืองแตงกายในจังหวัดพะเยาท่ีไดรับการคัดสรร 4 และ 
5 ดาวระดับประเทศ ประจําป 2547 จํานวน 7 ราย ผูศึกษาไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยสัมภาษณ      
เชิงลึกและการสังเกต จากน้ันทําการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา ผลการศึกษาวิจัยพบวา ปจจัย
ความสําเร็จของสินคาประเภทผาและเคร่ืองแตงกายท่ีไดรับการคัดสรรเปนสุดยอด หนึ่งตําบล    
หนึ่งผลิตภัณฑ  4  และ5 ดาว ระดับประเทศ ในจังหวัดพะเยา ประกอบดวย ปจจัยดานคุณลักษณะ
ของวิสาหกิจชุมชน พบวาวิสาหกิจชุมชนท้ัง 7 ราย มีคุณลักษณะของ การเปนวิสาหกิจชุมชนครบ
ท้ัง 7 ประการ โดยปจจัยดานการตลาด พบวา ผลิตภัณฑของทุกกลุมมีความโดดเดนดาน             
การออกแบบ ลวดลาย เทคนิคการทอ และความประณีตสวยงาม ซ่ึงสอดคลองกับความพึงพอใจ      
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ของลูกคาท่ีพบวาลูกคา   มีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑอยูในระดับมากท่ีสุด  และ มีความพึงพอใจ
ดานราคาอยูในระดับมาก  ปจจัยดานการผลิต พบวา ทุกกลุมมีการวางแผนการผลิตและจัดลําดับ
การผลิต ปจจัยดานการพัฒนาผลิตภัณฑ พบวา ทุกกลุมมีการพัฒนาผลิตภัณฑโดยการระดม
แนวความคิดของสมาชิกและไดรับการอบรมพัฒนาความรูจากภาครัฐ และมีการนําความคิดเห็น
ของลูกคามาประกอบการออกแบบและพัฒนา จนสามารถออกผลิตภัณฑใหมทุกป  ปจจัยดาน    
การบริหารการเงินพบวากลุมสวนใหญมีการระดมหุนจากสมาชิก แหลงเงินทุนสวนใหญไดมาจาก
การสนับสนุนจากภาครัฐ การกูยืมจากสถาบันการเงิน และเงินทุนตัวเองตามลําดับ  
  ชาญยุทธ   อัมพรอรุณ (2545)  ศึกษาการดําเนินธุรกิจผลิตภัณฑแปรรูปผาฝายทอ
มือของผูประกอบการในเชียงใหมไนทบาซาร จังหวัดเชียงใหม  ผลการศึกษาพบวาลักษณะการ
ประกอบธุรกิจของผูประกอบการจะเนนผลิตภัณฑท่ีราคาไมแพง คุณภาพพอใชได โดยสินคาท่ีขาย
ดีท่ีสุดคือ เส้ือผา   ผูประกอบการใชนโยบายจูงใจลูกคาดานพนักงานมากท่ีสุด รองลงมาไดแก  ดาน
ผลิตภัณฑ สถานท่ี ราคา และ การสงเสริมการขายตามลําดับ  ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินงาน  
พบวา ดานราคาเปนปญหาระดับสูงสุด  รองลงมา ไดแก ดานผลิตภัณฑ  สถานท่ี และพนักงาน 
ตามลําดับ  นโยบายท่ีผูประกอบการใชเพื่อจูงใจลูกคา แยกตามปจจัยการตลาด ดังนี้  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  อันดับแรกเนนสินคาท่ีมีคุณภาพดี  รองลงมาไดแก  จัดแสดงสินคาหนารานจํานวนมาก  
ขายสินคาหลากหลายชนิด ออกแบบสินคาใหม และขายสินคาชนิดเดียวแตมีแบบใหเลือกมาก   
ปจจัยดานสถานท่ี  อันดับแรกเปนรานในทําเลที่ดี  รองลงมา ไดแก การจัดตกแตงช้ันวางสินคาให
สวยงาม ขยายรานใหกวางกวารานอ่ืน  และเปดรานมากกวา 1 แหง  ปจจัยดานราคา  อันดับแรก คือ
ต้ังราคาเพื่อใหลูกคาตอรอง รองลงมา ไดแก   ต้ังราคาสินคาเปน 2 ระดับ คือ ตลาดบนและตลาด
ลาง และการติดราคาสินคาตายตัวไมบอกผาน  ปจจัยดานการสงเสริมการขาย อันดับแรก  คือการ
ลดราคาใหลูกคาเม่ือซ้ือสินคาจํานวนมาก รองลงมา ไดแก การแถมสินคาเม่ือซ้ือสินคาตามจํานวนท่ี
กําหนด  การรับเปล่ียน คืน สินคา  และการจัดใหมีชวงลดราคาประจําป  
  กมลภัทร รักสวน (2543) ศึกษาการออกแบบเส้ือผาสตรีวัยทํางานท่ีมี
สวนประกอบของผาทอพื้นเมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษาลักษณะผาทอพื้นเมืองแบบตางๆ      
ในจังหวัดเชียงใหม  และ เพื่อเสนอแนวทางการออกแบบเส้ือผาสตรีวัยทํางานท่ีมีสวนประกอบของ
ผาทอพื้นเมือง     โดยทําการ ศึกษาจากกลุมสตรีวัยทํางาน โดยใชแบบสอบถามจํานวน 978 ตัวอยาง 
และสัมภาษณ จากผูประกอบการเกี่ยวของกับผาทอพ้ืนเมือง 5 ตัวอยาง ทําการวิเคราะหขอมูลจาก
การสัมภาษณดวยการบรรยาย และวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามดวยคาความถ่ี รอยละ           
ผลการศึกษา พบวา ลักษณะของผาทอพ้ืนเมืองเชียงใหม เปนผาทอของชาวพ้ืนราบและผาทอ
ชาวเขา  มีท้ังผาสีพื้น  ผาทอเปนลวดลาย และผาทอตกแตงดวยการปก ปะผา ปกดาย ประดับดวย
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ลูกเดือยและลูกปด สีสันของผาทอพื้นเมืองเกิดจากการยอมดวยสีจากธรรมชาติ  แตในปจจุบันหัน
มาใชสีเคมียอม เนื่องจากมีเทคนิคการทําไมยุงยาก และใชเวลารวดเร็ว  สําหรับแนวทางการ
ออกแบบเส้ือผาสตรีท่ีมีสวนประกอบของผาทอพ้ืนเมือง  พบวา  ส่ิงแรกท่ีตองคํานึงถึง คือ         
การเลือกลวดลาย และสีสัน    ใหเหมาะสมกับเส้ือผาแตละรูปแบบ รองลงมา คือความสวยงาม และ 
ประโยชนใชสอย และโอกาสในการสวมใส นอกจากน้ีวัยและลักษณะรูปรางก็จําเปนตองพิจาณา
ประกอบ 
  นิตา  คานธี  (2543) ศึกษาการเลือกซ้ือผาของผูบริโภคในเขตเทศบาลเมือง จังหวัด
เชียงใหม   ผลการศึกษาพบวา บุคคลท่ีมีสวนในการตัดสินใจเลือกซ้ือผาของผูท่ีซ้ือสวนใหญ คือ ตัว
ของผูซ้ือเอง โดยสถานท่ีเลือกซ้ือผาสวนใหญจะซ้ือจากรานจําหนายผาในตลาดมากกวาใน
หางสรรพสินคา ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือระดับมากท่ีสุด ไดแก ดานราคา รองลงมาปจจัยท่ีมีผล
ตอการเลือกซ้ือระดับมาก ไดแก สีและลวดลายของผา ความกวางของผา ชองทางการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด การมีของแถมและบุคลิก ของผูจําหนายผาท่ียิ้มแยมแจมใส ในกลุมของ
นักศึกษานั้น ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผาในระดับมาก  ไดแก สี คุณภาพ ราคา ความเหมาะสม
ของราคาผาตอเมตร  ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด  

อัจฉรา สโรบล  (2542) ศึกษาแนวโนมของรูปแบบผลิตภัณฑเส้ือผาทอมือยอมสี
ธรรมชาติ ในจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา ผาฝายทอมือยอมสีธรรมชาติซ่ึงถือวาเปนมรดก
ทางวัฒนธรรมนั้น กลุมตัวอยาง ท้ังชายและหญิงนิยมใช เพราะสวมใสสบาย ราคาไมสูง มีลวดลาย
เปนเอกลักษณ และปลอดภัยจากสารเคมี โดยมีขอเสนอแนะ คือ ควรเนนการปรับปรุง และให
ความสําคัญเกี่ยวกับคุณภาพของการออกแบบ กระบวนการผลิต การยอมและการใหสี การสงเสริม
การตลาด และรณรงคปรับเปล่ียนใหมีการกลับมา ใชผลิตภัณฑผาฝายทอมือยอมสีธรรมชาติมาก
ข้ึน 
  วันชัย เหมะประสิทธ์ิ ( 2539)  ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือเส้ือผาของกลุม
ยางเขาสูวัยรุนจากหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม  โดยทําการเก็บตัวอยางจากกลุมยางเขาสู
วัยรุน อายุระหวาง 9- 15 ป จํานวน 300 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เส้ือผา    จะข้ึนอยูกับตัวแปรทางดานราคา และ  ตัวแปรทางดานรสนิยม โดยผูบริโภคกลุม ยางเขาสู
วัยรุน มีลักษณะเฉพาะของการเลือกแตงกายท่ีมีความเปนตัวของตัวเองสูง  การตัดสินใจซ้ือจะ
พิจารณาจากแบบ ตรายี่หอของสินคา และการบริการเปนหลัก นอกจากนี้ยังข้ึนอยูกับการโฆษณา
ของสินคาดวย ส่ือโฆษณา คือส่ิงท่ีมีอิทธิพลอยางมากตอการสรางกระแสนิยมในหมูผูบริโภคการ
เลือกแบบแตงกายและตราสินคา เปนไปเพื่อสรางการยอมรับในกลุม  สําหรับความตองการของ
ผูบริโภคกลุมยางเขาสูวัยรุนในสินคาประเภทเส้ือผานี้ ผูบริโภคมีความตองการแสวงหา แนว
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ทางการแตงกายแบบที่สะทอนภาพลักษณท่ีแทจริงของตนเอง และมักจะแตงกายตามแบบบุคคลท่ี
ช่ืนชอบ ซ่ึงลักษณะเส้ือผาท่ีผูบริโภคกลุมนี้ตองการ คือ เส้ือยืดท่ีมีลวดลายเพียงเล็กนอย ลายการตูน 
ลายเสน ตัวอักษร หรือรูปสัตวท่ีมีสีออน โดยจะพิจารณาจากแบบ ตรายี่หอ เปนอันดับแรก    
รองลงมา คือ ราคา นอกจากนี้ยังพิจารณาถึงการบริการ และการโฆษณาดวย  
  จากการคนควาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ พบวา สวนมากผูศึกษาจะ
ทําการศึกษาถึงการเลือกซ้ือเส้ือผาท่ัวไป การพัฒนาผลิตภัณฑผาฝายทอมือ  และศึกษาเกี่ยวกับการ
ดําเนินธุรกิจผาฝายทอมือ ยังไมมีการศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติ และ ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีตอ
การซ้ือเส้ือผาท่ีผลิตจากผาฝายพื้นเมืองของกลุมวัยรุนในจังหวัดเชียงใหมโดยตรง ซ่ึงเส้ือผาท่ีผลิต
จากผาฝายพื้นเมืองนั้น เปนผลิตภัณฑท่ีแสดงถึงเอกลักษณของภาคเหนือ และมีจําหนายอยูใน
ทองถ่ิน  ดังนั้นทางผูศึกษาจึงตองการทําการศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติ  และปจจัยสวนประสมการตลาด
ท่ีมีตอการซ้ือเส้ือผาท่ีผลิตจากผาฝายพื้นเมือง ของ นักศึกษาหญิง เพื่อเปนแนวทางในการดําเนิน
กิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะกับกลุมลูกคา และเปนขอมูลใหแกผูท่ีสนใจ รวมท้ังหนวยงาน
ภาครัฐท่ีตองการใหประชาชนนิยมสวมใสเส้ือผาท่ีผลิตจากผาฝายพื้นเมือง เพื่อเปนการรักษา
วัฒนธรรมการแตงกายของภาคเหนือใหคงอยูตอไป  
 


