
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
       การศึกษาพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเชียงใหม ตอการซื้อ

เครื่องประดับ ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 

แนวคิดและทฤษฎี 
 

       การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) (ศิริวรรณ       
เสรีรัตน, 2546) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผูบริโภค เพื่อให
ทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมตลอดจนปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภค คําถามที่จะชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 6Ws 
และ 1H ดังตอไปนี้ 

       1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) วาเปนกลุมไหน โดยแบงตาม 1. ประชากรศาสตร 
(Demographic) 2. ภูมิศาสตร (Geographic) 3. จิตวิทยา (Psychographic) และ 4. พฤติกรรมศาสตร 
(Behavioristic)  

       2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อและตองการไดจากผลิตภัณฑ (Objects) ซ่ึงไดแก คุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขง 
(Competitive differentiation) 

       3. ทําไมผูบริโภคตองการซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงวัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการ ซ่ึงตอง
ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือ 1. ปจจัยภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา 2. ปจจัย
ภายนอกประกอบดวยปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม และ 3. ปจจัยเฉพาะบุคคล 
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       4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถาม
เพื่อตองการทราบถึงผูที่มีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Organizations) ซ่ึงอาจ
เปนบุคคล หนวยงาน หรือสถาบันตางๆ เปนตน  

       5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบ
ถึงโอกาสในการซื้อ (Occasions) เชนชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตาง ๆ เปนตน 

       6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบ
ถึงสถานที่ ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอร  
มารเก็ต เปนตน 

       7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบ
ถึงขั้นตอนหรอืกระบวนการในการตัดสนิใจซื้อ (Operation) ในการซื้อสินคาของผูบริโภค ตลอดถึง
อิทธิพลตางๆ ซ่ึงจูงใจใหตัดสินใจซื้อ ซ่ึงประกอบดวย 1. การรับรูปญหาหรือความตองการ 2. การ
คนหาขอมูล 3. การประเมินผลพฤติกรรม 4. การตัดสินใจซื้อ และ 5. ความรูสึกภายหลังการซื้อ  

 
       ทฤษฎีเก่ียวกับสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (ธนวรรณ แสงสุวรรณ, 2546)  

ประกอบดวย 
         1. ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural factors) เปนปจจัยข้ันพื้นฐานในการกําหนดความ
ตองการและพฤติกรรมของมนุษย 
         2. ปจจัยทางสังคม (Social factors) เชน กลุมอางอิง ครอบครัว ตลอดจนบทบาทและ
สถานภาพ 
         3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) เพราะการตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก
บุคลิกลักษณะสวนบุคคลดวย ดังนี้ ลําดับขั้นวงจรชีวิตและอายุของผูซ้ือ อาชีพ สถานะทางเศรษฐกจิ 
รูปแบบการดําเนินชีวิต และบุคลิกภาพและความคิดเกี่ยวกับตนเอง  

       4. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factors) ความตองการทางจิตเกิดขึ้นจากแรงจูงใจ
ที่มีความรุนแรงมากพอที่จะกระตุนใหความตองการแสดงออกมาเปนพฤติกรรมได โดยมีการ
พัฒนาทฤษฎีแรงจูงใจของมนุษยขึ้นมาอาทิเชน ทฤษฎีการจัดลําดับความตองการของมาสโลว 
(Maslow’s Hierarchy of Needs) ชวยใหนักการตลาดจัดวางผลิตภัณฑแตละตัวใหเปนไปตามแผน
เปาหมายและการดํารงชีวิตตามความตองการของผูบริโภค ทฤษฎีของเฮอรซเบิรก (Herzberg’s 
Theory) เปนทฤษฎีแรงจูงใจแบบสองปจจัย ซ่ึงแยกเปนปจจัยที่สรางความไมพอใจและปจจัยที่
สรางความพอใจ 
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       วัฒนธรรมกลุมยอยสําหรับกลุมวัยรุน (The youth subculture) และการประยุกตใช
ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538) เปนวัฒนธรรมกลุมยอยที่สําคัญสําหรับนักการตลาด กลุม
วัยรุนถือวามีอายุระหวาง 14 - 25 ป 

       วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หมายถึง กลุมวัฒนธรรมที่แตกตางกันซึ่งเปนสวนที่
ปรากฏชัดเจนในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน หรืออาจหมายถึง วัฒนธรรมที่ใชในกลุมที่มี
อาชีพ เชื้อชาติ และสภาพแวดลอมตางกันซึ่งอาจจะมีความคลายคลึงกันหรือตางกับวัฒนธรรมของ
กลุมอื่นไมมากก็นอย โดยบุคคลแตละคนสามารถเลือกที่จะรวมกับกลุมที่ตนชอบ หรืออาจหมายถึง 
ความรูสึกนึกคิดและการกระทําของกลุมสมาชิกในสังคมซึ่งแตกตางไปจากสมาชิกสวนใหญของ
สังคมนั้น เชน สําเนียง ภาษา คานิยม ศาสนา หรือวิถีการดํารงชีวิตอื่น ๆ สมาชิกของวัฒนธรรมกลุม
ยอยแตละกลุมจะยึดมั่นในความเชื่อถือ (Beliefs) คานิยม (Values) และประเพณี (Customs) ที่
แตกตางกับวัฒนธรรมกลุมยอยในสังคมเดียวกัน 
        ลักษณะกลุมวัยรุน (The youth characteristic) กลุมวัยรุนเปนวัยที่เปลี่ยนจากวัยเด็กไปสู
วัยผูใหญ จึงเปนวัยที่อยูระหวางความเปนเด็กกับความเปนผูใหญ หรือเปนวัยยางเขาสูความเปน
หนุมสาว วัยรุนจึงเปนวัยที่เร่ิมแตกเนื้อหนุมสาว จนกระทั่งบรรลุนิติภาวะ ซ่ึงมีผลกระทบตอความ
เจริญดานอื่นๆ ดวย เชน มีการแปรปรวนของอารมณ รักชอบอะไรก็รักจนหลงชอบจนคลั่ง อารมณ
ออนไหวงาย เต็มไปดวยความเพอฝน มีอุดมคติสูงสง มีการมองสิ่งตางๆ ในแงดีเพราะยังไมเคยมี
ประสบการณของโลกที่แทจริง เพื่อนมีความหมายมากและเห็นเพื่อนเปนสิ่งจําเปนที่ขาดเสียมิได 
ในวัยรุนโดยทั่วไปมักจะมีความภักดีตอกลุมเสมอ โดยลักษณะตลาดกลุมวัยรุนมีดังนี้ 
        - วัยรุนเปนตลาดใหมที่ตอเนื่อง เพราะผูบริโภคเพิ่งเขาสูตลาดนี้ผูโฆษณาจําเปนตองจูง
ใจ ทุกๆ ตราสินคาเปนตราสินคาใหมสําหรับบางคนซึ่งไมเคยใชมากอน ผูบริโภคที่เปนวัยรุนก็จะ
เขาสูขั้นนี้และเมื่อเขาสูวัยสูงอายุเขาอาจจะใชหรือไมใชสินคานั้นตอเนื่องขึ้นกับความพอใจ 
        - กลุมวัยรุนสามารถจะจูงใจตลาดอื่น เชน บิดามารดา เพื่อน หรือญาติ 
        - อัตราการเจริญเติบโตและตลาดระดับโลก ตลาดวัยรุนมีการเพิ่มขึ้นและกระจายไปทั่ว
โลก กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งของแปลกใหมในชีวิตจึงทําใหตลาดวัยรุนมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว 
        - ลักษณะดานประชากรศาสตร กลุมนี้อาจมีรายไดสวนตัวหรือรายไดจากบิดามารดา 
คาใชจายสวนใหญของกลุมนี้เกี่ยวของกับการพักผอน เกือบทั้งหมดของกลุมนี้ตัดสินใจดวยตนเอง 
กลุมนี้มีแนวโนมเพิ่มสินคาคงทน จากการวิจัยจากบริษัทที่ทําการวิจัยตลาดวัยรุนพบวาผลิตภัณฑ
เปนสินคาฟุมเฟอย หรูหรา กลุมวัยรุนนี้ใหความสําคัญกับการบริโภคเปนอยางมาก อิทธิพล 3 
ประการที่มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคดังนี้ 1) ประสบการณของการเจริญเติบโตใน
ครอบครัวที่สมบูรณแบบ จะกําหนดความรูสึกทางดานเศรษฐกิจในแงดี 2) ประสบการณของแตละ
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บุคคลเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการซื้อ 3) คนรุนใหมจะมีระดับการศึกษาสูงขึ้นและไดรับ
ผลกระทบจากสื่อมวลชนมากขึ้น ส่ิงแวดลอมเหลานี้จะมีผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภคมี
ความรูสึกที่ดีเกี่ยวกับสถานการณในอนาคตและระดับรูปแบบการดํารงชีวิต 
        - ลักษณะดานจิตนิสัย ผูบริโภควัยรุนสามารถแบงสวนตลาดดังนี้ 1) คํานึงถึงสังคม กลุม
นี้มีรายไดสวนบุคคลสูงจะคํานึงถึงตราสินคาและใชจายจํานวนมากเปนคาใชจายสวนตัว การแตง
กายเพื่อแสดงฐานะ 2) การจูงใจดวยวิธีที่แตกตาง สวนใหญจะเปนกลุมที่กระตือรือรน ชอบผจญภัย
และการเลี้ยงสังสรรค และมีความพอใจในกิจกรรมของกลุม 3) การตัดสินใจดานสังคมเศรษฐกิจ
ดวยตนเอง 4) มุงที่กีฬา เปนตลาดกีฬาที่ใหญที่สุด  
        ความตองการของวัยรุน มีดังนี้ 1) ตองการความรัก 2) ตองการความสนุกสนาน
เพลิดเพลิน 3) รักความเปนอิสระ 4) ตองการไดรับการยกยอง 5) มีอุดมคติสูง 6) มีความสนใจใน
เรื่องเพศและเพื่อนตางเพศ 7) ตองการการรวมกลุม 8) ตองการการยอมรับจากผูใหญ 9) ตองการ
แบบอยางที่ดี 10) ตองการความปลอดภัยละมั่นคง 11) ตองการประสบการณใหมๆ 12) ความรูสึก
รุนแรง 13) ตองการมีอนาคต ตองการความสําเร็จ 
 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 

       ฤทธิชัย กอศิริวรชัย (2544) ไดทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
ผูบริโภคในการเลือกซื้อเครื่องประดับอัญมณีจากรานคาอัญมณีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
พบวาดานผลิตภัณฑผูบริโภคไดใหความสําคัญมากที่สุดตอคุณภาพอัญมณี ดานราคาผูบริโภคให
ความสําคัญมากที่สุดดานราคาตามคุณภาพสินคา ดานการจัดจําหนายผูบริโภคใหความสําคัญมาก
ที่สุดตอความสะดวกสบายดานสถานที่จอดรถยนตและความสะดวกในการสัญจร และในดานการ
สงเสริมการตลาดผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุดตอการจัดทําเอกสารแนะนํา การใหความรู และ
การใหคําแนะนําหรือคําปรึกษาเกี่ยวกับอัญมณีแกผูบริโภค 

       ภัทรพิมพ พิมพภัทรยศ (2546) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคสินคาเครื่องประดับ
อัญมณีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีถ่ินฐานอยูในจังหวัด
เชียงใหม เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20 – 30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนเฉลี่ยต่ํากวา 15,000 บาท มีสถานภาพโสด ซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี
เฉลี่ย 1 คร้ังตอป สนใจซื้อเครื่องประดับเพชรที่ตัวเรือนทําจากทองคําขาวประเภทสรอยคอเปน
อันดับแรก ซ้ือผลิตภัณฑเครื่องประดับอัญมณีที่รานเพชรทองและรานเครื่องประดับอัญมณีทั่วไป 
โดยซื้อผลิตภัณฑเครื่องประดับอัญมณีในแตละคร้ังราคาต่ํากวา 10,000 บาท ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การเลือกซื้อเครื่องประดับอัญมณีมากที่สุดคือ คุณภาพของเครื่องประดับ ในดานกระบวนการ
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ตัดสินใจซื้อ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือเครื่องประดับอัญมณีเพื่อใชเองในวันคลายวัน
เกิด ไดรับขอมูลเกี่ยวกับรานจําหนายเครื่องประดับอัญมณีจากการบอกตอของบุคคลอื่น และมีการ
คนหาขอมูลเพิ่มเติมกอนตัดสินใจซื้อ 1 - 2 สัปดาหตามรานจําหนายอัญมณี เพื่อเปรียบเทียบ
คุณภาพ ลักษณะ และราคาของแตละราน แตไมไดใชบริการอื่นๆ จากรานเครื่องประดับอัญมณี 
โดยมีเหตุผลคือ รานมีรูปแบบเครื่องประดับอัญมณีที่ตองการอยูแลว กรณีที่ใชบริการอื่นๆ เพราะ
ตองการไดแบบเครื่องประดับอัญมณีที่ตองการ สวนการใชบริการหลังการซื้อ ไดแก การทําความ
สะอาดสินคา 

       พัชรี กอศิริวรชัย (2548) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมผูชายในการซื้อเครื่องประดับ      
อัญมณีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 25 – 45 ป 
มีสถานภาพสมรส เปนพนักงานบริษัทเอกชน จบการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 10,000 – 30,000 บาท ตัดสินใจซื้อแหวนเพชรที่ประกอบดวยตัวเรือนทองคําดวยตนเอง เพื่อ
ใชเองมากที่สุด เนื่องจากความชอบสวนตัว ซ้ือเครื่องประดับอัญมณีเนื่องในโอกาสวันคลายวันเกิด
ใหภรรยามากที่สุด โดยสะดวกซื้อเครื่องประดับอัญมณีในวันเสาร และอาทิตย เวลา 11.01 – 20.00
น. ซ้ือจากรานบนหางสรรพสินคา มีความถี่ในการซื้อไมแนนอน ไมมีรานประจํา พอใจที่จะเลือก
ซ้ือจากรานคาที่สามารถตอรองราคาได  ไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับรานคาหรือเครื่องประดับ
อัญมณีจากการแนะนําจากบุคคลที่รูจักซึ่งมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถาม ปจจัยที่
มีความสําคัญมากที่ สุดในการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับอัญมณี คือ ราคาที่ เหมาะสม  โดย
เปรียบเทียบคุณภาพและราคาของเครื่องประดับอัญมณีกอนตัดสินใจซื้อ  ราคาเฉลี่ยของ
เครื่องประดับอัญมณีในการซื้อตอคร้ังประมาณ 10,000 – 30,000 บาท มีการชําระเงินโดยการใชเงิน
สด และนิยมเลือกซื้อสินคาที่ทําสําเร็จรูปมากกวาการสั่งทํา บริการหลังการขายที่ใชมากที่สุดคือการ
ทําความสะอาดหรือชุบเครื่องประดับอัญมณี 
        วาสินี เอี่ยมสวัสดิกุล (2550) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อเครื่องประดับ
เทียม ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 20-30 ป ระดับการศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 5,000-10,000 บาท และมีสถานภาพโสด สวนใหญซ้ือเครื่องประดับเทียมเฉลี่ยนอยกวา 1 
คร้ังตอเดือน โดยเพศชายนิยมซื้อเคร่ืองประดับเทียมประเภทแหวนมากที่สุด ซ่ึงรูปแบบจะเนนที่
เรียบๆ ไมตกแตงเพิ่มเติม สวนเพศหญิงนิยมซื้อเครื่องประดับเทียมประเภทตางหูมากที่สุด ซ่ึง
รูปแบบจะเนนตกแตงดวยเพชรเทียม ราคาเฉลี่ย 101-500 บาท ซ่ึงเกณฑสําคัญที่ใชในการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องประดับเทียมคือ รูปแบบของสินคา โดยมีวัตถุประสงคในการซื้อคือ เพื่อใชเองมากที่สุด
และจะซื้อทันทีเมื่อตองการซื้อหรือพบสินคาถูกใจ ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อคือ 
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ตัดสินใจดวยตัวเอง และจะไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับรานจําหนายเครื่องประดับเทียมจากการ
บอกตอของบุคคลอื่น ซ่ึงแหลงที่นิยมซื้อเครื่องประดับเทียมของเพศชายคือ บูธในหางสรรพสินคา  
สวนของเพศหญิงคือ รานเครื่องประดับเทียมในหางสรรพสินคา และเมื่อซ้ือสินคาไปแลวมีความ
พึงพอใจในระดับมาก ซ่ึงหลังจากเลิกใชเครื่องประดับเทียมแลวนิยมเก็บสะสมไวมากที่สุด สวน
บริการหลังการขายที่นิยมใชคือ การซอมแซมสินคา  
 
 
 
 

 
 


