
 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

ในการศึกษาคร้ังน้ีผูท้  าการศึกษาไดท้  าการคน้ควา้เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อ
ใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา โดยมีสาระส าคญัดงัน้ี 

1. แนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2. แนวคิดปัจจยัส่วนประสมการตลาด   

 
แนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือ
วิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือ องคก์าร เพื่อให้
ทราบถึงลักษณะความต้องการ และพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การเลือกบริการ แนวคิด หรือ 
ประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ ค าตอบท่ีไดช่้วยให้นกัการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่าง
เหมาะสม 

ค าถามท่ีใช้เพื่อคน้หาลักษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6Ws1H ซ่ึงประกอบดว้ย 
ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who) ผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร (What) ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) ใครมี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจ (Whom) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When) ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) และ
ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How) เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ค าตอบ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย กลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) วตัถุประสงค์ในการซ้ือ (Objectives) บทบาทของ
กลุ่มต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Organizations) โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ช่องทาง
หรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ (Outlets) และขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operation) ซ่ึงแสดง
ถึงการใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ 
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1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงตลาดเป้าหมาย 
(Target Market) หรือลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) วา่เป็นกลุ่มไหน โดยการแบ่งตามเพศ อาย ุ
รายได ้การศึกษา และถ่ินท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้ 

2. ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
ซ้ือและตอ้งการไดจ้ากผลิตภณัฑ์ซ่ึงจะไดแ้ก่ คุณสมบติัหรือองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product 
Component) และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง (Competitive Differentiation) 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ (Why?) เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัการระบุถึงประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑ์ในการตอบสนองความต้องการของลูกคา้ให้ได้รับความพอใจ รวมถึงประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑ์ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดรั้บความพอใจหรือไม่ ความตอ้งการของลูกคา้ท่ี
แทจ้ริงในปัจจุบนัเป็นอยา่งไร และความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคตจะเปล่ียนแปลงไปอยา่งไร ซ่ึง
ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงไดแ้ก่ 

3.1 ปัจจยัเฉพาะบุคคล เช่น ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ รูปแบบการด ารงชีวิต 
และปัจจยัสถานการณ์ 

3.2 ปัจจยัดา้นจิตวทิยา เช่น การรับรู้ และแรงจูงใจ เป็นตน้ 
3.3 ปัจจยัดา้นสังคม เช่น บทบาท และครอบครัว เป็นตน้ 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Whom?) ค าถามน้ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เช่น เพื่อนฝงู คนในครอบครัว เป็นตน้ 

5. ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด (When?)  เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงโอกาสในการซ้ือ
และเก่ียวขอ้งกบัอิทธิพลอนัเกิดจากสถานการณ์ (Situational Influences) ซ่ึงเป็นเหตุท าให้กิจกรรม
การซ้ือของลูกคา้เปล่ียนแปลงไปตามเวลา เช่น การซ้ือผลิตภณัฑ์ตามฤดูกาล การซ้ืออนัเกิดจากการ
ส่งเสริมการขายหรือตามขอ้จ ากดัดา้นงบประมาณ ทุกคนจะสังเกตเห็นไดว้่ากิจกรรมการซ้ือของ
ลูกคา้จะเพิ่มข้ึนภายหลงัจากวนัจ่ายเงินเดือน ในตลาดธุรกิจการตดัสินใจซ้ือจะถูกก าหนดข้ึนตาม
ขอ้จ ากดัดา้นงบประมาณ และจงัหวะเวลาของปีงบประมาณตวัอย่าง เช่น โรงเรียน วิทยาลยั และ
มหาวิทยาลยัจ านวนมากจะซ้ือวสัดุส้ินเปลือง เคร่ืองมือ และเคร่ืองใช้ต่างๆ จ านวนมากก่อนส้ิน
ปีงบประมาณ เป็นตน้ นอกจากนั้นการซ้ือของลูกคา้อาจเกิดจากอิทธิพลท่ีซ่อนเร้นบางอย่าง ท่ีมี
ผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ เช่น สภาพแวดลอ้มทางสังคม เวลา และวตัถุประสงคข์องการซ้ือ 
เป็นตน้ 

6. ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน (Where?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงสถานท่ี ช่องทาง
หรือแหล่งจ าหน่าย ในอดีตบริษทัจะมองช่องทางจ าหน่ายเพียงแบบดั้งเดิมเท่านั้น เช่น ผา่นตวัแทน 
ผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่ง ผูจ้ดัการส่วนใหญ่จะมุ่งเนน้การจดัจ าหน่ายให้มากข้ึน และเลือกประเภทของผูค้า้
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ปลีกท่ีลูกคา้ให้การสนับสนุน อย่างไรก็ตามในปัจจุบนัได้เกิดรูปแบบของการจดัจ าหน่ายหลาย
รูปแบบท่ีใหเ้ลือกใชไ้ดม้ากมาย รูปแบบของการจดัจ าหน่ายท่ีเจริญเติบโตอยา่งรวดเร็วมากท่ีสุด คือ 
การคา้ปลีกท่ีไม่ตอ้งอาศยัร้านคา้ การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) โดยผา่นแคตตาล็อก หรือการ
เสนอข่าวสารเชิงโฆษณา (Infomercials) และการจ าหน่ายสินคา้ทางอิเล็กทรอนิกส์ผา่นอินเทอร์เน็ต
และทางโทรทศัน์ท่ีสามารถโตต้อบกนัได ้(Interactive Television) และการใช้เคร่ืองจกัรเพื่อการ
สั่งซ้ือ (Video Kiosks) เป็นตน้ 

7. ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร (How?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึงขั้นตอนหรือ
กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคซ่ึง ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหา การแสวงหา
ขอ้มูล การประเมินทางเลือก การซ้ือ และการประเมินหลงัการซ้ือรวมถึงอิทธิพลต่างๆ ซ่ึงจูงใจให้
ตดัสินใจ เช่น เวลาท่ีจะซ้ือ สถานการณ์ต่างๆ เป็นตน้ 
 
ทฤษฎปัีจจัยส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดของ Philip Kotler ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) 
ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยส่วนประกอบทุก
ตวัมีความเก่ียวพนักนัและเท่าเทียมกนัข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารวา่จะวางกลยุทธ์ โดยเนน้น ้ าหนกัท่ี P ใด
มากกวา่กนั เพื่อให้ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (อา้งใน อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2542, 
หนา้ 312-314) 

1. ผลติภัณฑ์ (Product) คือ ส่ิงท่ีถูกน าเสนอสู่ตลาด และสร้างคุณค่าใหเ้กิดข้ึนอาจใน
รูปสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ หรือความคิด ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการซ่ึงอาจอยู่ในรูป
ผลิตภณัฑ์เบ็ดเสร็จ (Total Product) คือ สินคา้ท่ีบวกความพึงพอใจและผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภค
ไดรั้บจากสินคา้นั้นโดยหมายรวมถึงคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการหลงัการ
ขาย และบรรจุภณัฑภ์ายนอกของสินคา้ เคร่ืองหมายการคา้ 

2. ราคา (Price) คือ ตน้ทุนของสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการสินคา้ตอ้งจ่ายแลกเปล่ียนกบั
สินคา้หรือบริการนั้นๆ การก าหนดราคาสินคา้เกิดจากการตั้งเป้าหมายทางการคา้ว่าตอ้งการก าไร 
ตอ้งการขยายส่วนครองตลาด ตอ้งการต่อสู้กบัคู่แข่ง หรือเป้าหมายอ่ืนๆ การตั้งราคาตอ้งไดรั้บการ
ยอมรับจากตลาดเป้าหมาย และสู้กบัคู่แข่งขนัได ้เช่น การลดราคาเพื่อสู้กบัคู่แข่งขนัหรือการตั้งราคา
สูงเพื่อแสดงภาพพจน์สินคา้ 

3. การจัดจ าหน่าย (Place) หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ การท าให้สินคา้ออกไปสู่
ตลาดหรือถึงมือผูบ้ริโภคตามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ การจดัจ าหน่ายมีกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 2 ส่วน คือ 
ช่องทางจดัจ าหน่าย (Channel) โดยเนน้วิธีการขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายผา่น
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คนกลาง เช่น พ่อคา้ส่ง (Middleman) พ่อคา้ปลีก (Retailer) ตวัแทนคนกลาง (Agent Middleman) 
อีกกิจกรรมหน่ึงคือการจ่ายแจกตวัสินคา้ (Physical Distribution) และการเก็บสินคา้ (Storage) การ
ขนส่ง (Transportation) และการเลือกใชส่ื้อการขนส่งท่ีเหมาะสม โดยเป็นส่ือท่ีดีท่ีสุด ค่าใชจ่้ายต ่า
ท่ีสุด และถึงลูกคา้ตามก าหนดเวลา 

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ กิจกรรมสนับสนุนให้กระบวนการ
ส่ือสารทางการตลาดให้แน่ใจว่าตลาดและผูบ้ริโภคเขา้ใจและให้คุณค่าในส่ิงท่ีผูข้ายเสนอ โดยมี
เคร่ืองมือส าคญั 4 ชนิด คือ 

4.1 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีดีท่ี
สุดแต่มีค่าใช้จ่ายสูงท่ีสุด เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการ และเป็นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ดว้ย 

4.2 การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือโฆษณาประเภทต่างๆ ให้เขา้ถึงผูบ้ริโภค
กลุ่มใหญ่เหมาะกบัสินคา้ท่ีตอ้งการตลาดกวา้ง ใชกิ้จกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์รและ
ผลิตภณัฑ ์และบริการ โดยไม่ใชบุ้คคลและมีการระบุผูอุ้ปถมัภ ์

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีตอ้งการกระตุน้ผูบ้ริโภค
ใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้ อาจอยูใ่นรูปการแสดงสินคา้ การแจกของตวัอยา่ง การชิงโชค เป็น
การจูงใจระยะสั้นเพื่อกระตุน้การซ้ือและการขายของสินคา้และบริการ  

4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นกิจกรรม
ท่ีเน้นวตัถุประสงค์การให้บริการแก่สังคม สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัสาธารณะชนต่างๆ เพื่อสร้าง
ทศันคติท่ีดีต่อองค์กร เพื่อเสริมภาพพจน์หรือชดเชยเบ่ียงเบนความรู้สึกของผูบ้ริโภคต่อตัว
ผลิตภณัฑ์ โดยผ่านส่ือส่ิงพิมพ์หรือส่ือกระจายเสียง หรือการให้ข่าวก็เป็นส่วนหน่ึงของการ
ประชาสัมพนัธ์ 
 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

นพมาศ  แก้วยานะ (2547) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและความพอใจ
ของผูซ้ื้อเส้ือผา้ฝ้ายพื้นเมือง โดยศึกษาจากกลุ่มผูซ้ื้อซ่ึงแบ่งเป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มผูซ้ื้อท่ีอยู่อาศยัใน
จงัหวดัเชียงใหม่และกลุ่มผูซ้ื้อท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทย พบวา่ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มผูอ้าศยัใน
จงัหวดัเชียงใหม่ส่วนใหญ่คือเพศหญิงและประกอบอาชีพรับราชการ มีอายุระหวา่ง 26 – 45 ปี มี
รายไดร้ะหวา่ง 10,001 – 15,000 บาทต่อเดือน และมีระดบัการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี กลุ่ม
ผูอ้าศยัในจงัหวดัเชียงใหม่ส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้ฝ้ายพื้นเมืองประเภท เส้ือส าเร็จรูปมากท่ีสุด รองลงมา
คือ ผา้ถุง และกางเกงตามล าดบั นิยมซ้ือในช่วงเทศกาลเพื่อน าไปใส่เอง มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
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ฝ้ายพื้นเมืองปีละคร้ัง มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเกินกวา่ 1,501 บาทต่อคร้ัง และตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูอ้าศยัในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ผู ้
อาศยัในจงัหวดัเชียงใหม่พิจารณาจากรูปแบบสวยงามเป็นอนัดบัแรก ปัจจยัดา้นราคา ผูอ้าศยัใน
จงัหวดัเชียงใหม่พิจารณาจากการตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพเป็นอนัดบัแรก ปัจจยัดา้นสถานท่ี
จดัจ าหน่าย  ผูอ้าศยัในจงัหวดัเชียงใหม่พิจารณาจากแหล่งท่ีจ าหน่ายตอ้งหาซ้ือไดไ้ม่ยากเป็นอนัดบั
แรก ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ผูอ้าศยัในจงัหวดัเชียงใหม่พิจารณาจากการตอ้นรับเป็นอยา่ง
ดีของผูข้ายเป็นอนัดบัแรก  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม  ผูอ้าศยัในจงัหวดัเชียงใหม่พิจารณาจากเทศกาล
เป็นอนัดบัแรก  

กลุ่มท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงและประกอบอาชีพรับจา้งหรือ
พนกังานบริษทัเอกชน มีอายรุะหวา่ง 26 – 45 ปี มีรายไดร้ะหวา่ง 5,001 – 10,000 บาทต่อเดือน และ
มีระดบัการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี นิยมซ้ือเส้ือผา้ฝ้ายพื้นเมืองทั้งในช่วงเทศกาลและนอก
ช่วงเทศกาลในสัดส่วนใกลเ้คียงกนัและซ้ือเพื่อไปเป็นของฝาก กลุ่มท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทยส่วน
ใหญ่ซ้ือเส้ือผา้ฝ้ายพื้นเมืองประเภท เส้ือส าเร็จรูปมากท่ีสุด รองลงมาคือ ผา้ถุง และกางเกงตามล าดบั 
มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ฝ้ายพื้นเมืองปีละ 1 – 2 คร้ัง มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 300 - 600 บาทต่อคร้ัง
และผูจ้ดัจ  าหน่ายมีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือ ในส่วนของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของกลุ่มท่ีเป็นนักท่องเท่ียวชาวไทย พบว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ กลุ่มท่ีเป็นนักท่องเท่ียวชาวไทย
พิจารณาจากรูปแบบสวยงามเป็นอนัดับแรก ปัจจยัด้านราคา กลุ่มท่ีเป็นนักท่องเท่ียวชาวไทย
พิจารณาจากการตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพเป็นอนัดบัแรก ปัจจยัดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย กลุ่มท่ี
เป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทยพิจารณาจากสถานท่ีจดัจ าหน่ายตอ้งอยูใ่นแหล่งท่องเท่ียวเป็นอนัดบัแรก 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทยพิจารณาจากการตอ้นรับเป็นอยา่งดี
ของผูข้ายเป็นอนัดบัแรก ปัจจยัดา้นวฒันธรรม กลุ่มท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทยพิจารณาจากตอ้งการ
อุดหนุนสินคา้ไทยเป็นอนัดบัแรก 

ปิยวัลย์  นิยมนา (2547) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้
ไหมของขา้ราชการสตรีในอ าเภอเมืองจงัหวดันครราชสีมา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มี
อายุระหวา่ง 41-50 ปี มีสถานภาพสมรส เป็นขา้ราชการระดบั 5 มีรายไดต่้อเดือน 10,001 – 15,000 
บาท มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ความถ่ีในการซ้ือคือ 1 ปีจะซ้ือมากกวา่ 3 คร้ัง และในแต่ละคร้ัง
จะมีงบประมาณอยูท่ี่ 1,001 – 2,000 บาท และไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัแหล่งจ าหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้
ไหมจากจากการออกงานแสดงสินคา้และนิทรรศการมากท่ีสุด รองลงมาคือ การบอกต่อจากบุคคล
อ่ืน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมประเภทผา้ผืนแบบเป็นพบัมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ เส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกายอ่ืนๆ และเคร่ืองใช้ภายในบ้านหรือของตกแต่งบ้าน



8 
 

ตามล าดบั เม่ือจ าแนกตามผลิตภณัฑ์จากผา้ไหม พบว่า ผลิตภณัฑ์ผา้ผืน ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่สนใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ผืนประเภท ผา้เป็นพบัมากท่ีสุด และมีเหตุผลในการซ้ือเพื่อไปใชเ้องใน
ลกัษณะของการน าไปตดัเส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกาย และจะซ้ือในโอกาสวนัส าคญัต่างๆ ผลิตภณัฑ์
เส้ือผา้ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจซ้ือผลิตภณัฑ์เส้ือผา้ประเภท เส้ือมากท่ีสุด มีเหตุผลใน
การซ้ือผลิตภณัฑเ์ส้ือผา้เพื่อไปใชเ้องและจะซ้ือในโอกาสวนัส าคญัต่างๆ เคร่ืองแต่งกายอ่ืนๆ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายอ่ืนๆประเภท ผา้พนัคอมากท่ีสุด มีเหตุผลในการซ้ือ
เคร่ืองแต่งกายอ่ืนๆ เพื่อไปใชเ้องและจะซ้ือในโอกาสวนัส าคญัต่างๆ เคร่ืองใชภ้ายในบา้นหรือของ
ตกแต่งบ้าน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจซ้ือเคร่ืองใช้ภายในบ้านหรือของตกแต่งบ้าน
ประเภท หมอนมากท่ีสุด มีเหตุผลในการซ้ือเคร่ืองใชภ้ายในบา้นหรือของตกแต่งบา้นเพื่อไปใชเ้อง
และจะซ้ือในโอกาสวนัส าคญัต่างๆ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดรั้บคุณค่าจากการใชผ้ลิตภณัฑ์
จากผา้ไหมในเร่ืองของความภูมิใจในวฒัธรรมไทยและจะสวมใส่ผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมในโอกาส
พิเศษ เช่น งานพิธีการต่างๆ สีท่ีนิยมซ้ือเป็นสีธรรมชาติและลวดลายเป็นลวดลายพื้น ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหม โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยปัจจยัยอ่ยท่ี
มีอิทธิพล ได้แก่ คุณภาพของผลิตภัณฑ์จากผ้าไหม สีมีความคงทน และสามารถดูแลรักษา
ผลิตภณัฑ์ไดง่้าย ปัจจยัดา้นราคาโดยปัจจยัย่อยท่ีมีอิทธิพล ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีการ
ก าหนดราคาแน่นอน และมีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจนปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยปัจจยัยอ่ย
ท่ีมีอิทธิพล ไดแ้ก่ สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีความสะดวกในการเดินทาง มีสถานท่ีจอดรถสะดวกและ
เพียงพอ และบรรยากาศการตกแต่งร้านและการโชวสิ์นค้าท่ีเหมาะสม ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาดโดยปัจจยัย่อยท่ีมีอิทธิพล ไดแ้ก่ มีการออกงานแสดงสินคา้และนิทรรศการต่างๆ จดัท า
แค็ตตาล็อคสินค้าให้ลูกค้าเลือกชม และผูจ้  าหน่ายสามารถให้ความรู้และข้อแนะน าเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑไ์ด ้ 

ศิริกุล  มูลโรจน์ (2551) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปจากผา้ฝ้ายของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในอ าเภอจอมทองจงัหวดัเชียงใหม่ 
พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 21-40 ปี มีสถานภาพสมรส มีการศึกษาระดบั
มธัยมศึกษาตอนตน้หรือตอนปลาย ประกอบอาชีพลูกจา้งหรือพนกังาน มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนนอ้ยกวา่ 
10,000 บาท กลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปจากผา้ฝ้าย โดยตดัสินใจซ้ือจากคุณภาพและเลือก
ซ้ือเพื่อใช้เองส่วนใหญ่ซ้ือประเภทเส้ือ นิยมซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปจากผา้ฝ้ายท่ียอ้มด้วยสีธรรมชาติ
มากกวา่สีเคมี และนิยมซ้ือท่ีทอลอยแบบธรรมดามากกวา่ทอแบบยกดอก ความถ่ีท่ีซ้ือโดยเฉล่ียคือ 
1 คร้ังต่อปี มูลค่าเฉล่ียท่ีซ้ือในการท่องเท่ียวแต่ละคร้ังมีมูลค่าท่ีต ่ากวา่ 500 บาท บุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ตนเอง แหล่งข่าวสารขอ้มูลเก่ียวกบัร้านจ าหน่ายเส้ือผา้ส าเร็จรูป
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จากผา้ฝ้ายส่วนใหญ่ คือ การบอกต่อของบุคคลอ่ืน สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือส่วนใหญ่คือ ร้านขายเส้ือผา้
ส าเร็จรูปจากผา้ฝ้ายทัว่ไป ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปจากผา้ฝ้าย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญั 3 อนัดับแรก ได้แก่ 
คุณภาพของผลิตภณัฑ์ สีสันและลวดลายท่ีสวยงาม และลวดลายและรูปแบบท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของ
ทอ้งถ่ิน ปัจจยัด้านราคาโดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญั 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีป้ายแสดงราคาท่ี
ชดัเจน ราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์และมีการก าหนดราคาท่ีแน่นอน ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายโดย
ปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญั 3 อนัดบัแรก ได้แก่ การแสดงผลิตภณัฑ์น่าสนใจ สถานท่ีจ าหน่าย
สะดวกต่อการซ้ือ และมีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลาย ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดโดยปัจจยัยอ่ยท่ี
ใหค้วามส าคญั 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ การบริการ อธัยาศยั และกิริยามารยาทของพนกังานขาย การให้
ความรู้และค าแนะน าจากพนกังานขาย และการใหข้อ้มูลของลูกคา้จากปากต่อปาก 

ไชยกร  เลิศศรันยพงศ์ (2552) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 20 - 35 ปี มีสถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท และกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เป็นชาวไทยท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จาก
ผา้ฝ้ายทอมือในหมวดเคร่ืองประดบัและของตกแต่งมากท่ีสุด รองลงมาคือ หมวดเส้ือผา้และเคร่ือง
แต่งกาย และหมวดผนืผา้ มีค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 300 บาท มีวตัถุประสงคใ์นการ
เลือกซ้ือคือเพื่อน าไปใชเ้องความถ่ีในการซ้ือ 2 - 3 เดือนต่อคร้ัง บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคือ
ตดัสินใจเองและสาเหตุในการตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะมีสินคา้ท่ีหลากหลาย ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือ 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 
รูปแบบและคุณภาพสินคา้ ประโยชน์ทางดา้นการใช้สอย และมีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย ปัจจยั
ดา้นราคา ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือ 3 อนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ สามารถต่อรองราคาได ้และราคาของสินคา้ชนิดอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้
ฝ้ายทอมือ 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ อยูใ่นแหล่งท่องเท่ียว ความสะดวกในการมาเลือกซ้ือสินคา้ และการ
จดัตกแต่งร้าน ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือ 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ พนักงานขายมีอธัยาศยัและบริการท่ีดี 
พนกังานขายมีความรู้ในผลิตภณัฑ ์และการรับเปล่ียนสินคา้คืน 
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เกษมณ ี ยานะโส (2553) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แปรรูปจากผา้ฝ้ายทอมือของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี มีสถานภาพโสด มีอาชีพรับราชการหรือพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 – 10,000 บาท มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เคยซ้ือเส้ือผา้มากท่ีสุด รองลงมาคือ ผา้พนัคอ และกระเป๋า และมีความไม่แน่นอนในการ
เลือกซ้ือหรือไม่เลือกซ้ือตามแบรนด/์ยีห่้อ/ผลิตภณัฑ์ OTOP ท่ีมีดาวบอกระดบัคุณภาพ มีความถ่ีใน
การซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 5 คร้ังต่อปี ช่วงเวลาท่ีมกัจะมาซ้ือคือ วนัเสาร์ – อาทิตย ์มีวตัถุประสงคใ์น
การซ้ือเพื่อใชเ้อง มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง 100 – 500 บาท แหล่งท่ีมกัจะเดินทางไปซ้ือคือ 
ร้านขายปลีกทัว่ไป แหล่งขอ้มูลในการซ้ือส่วนใหญ่คือ แบบปากต่อปาก ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แปรรูปจากผา้ฝ้ายทอมือของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แปรรูปจากผา้ฝ้ายทอมือ ได้แก่ เพศ อาชีพ และ
รายได ้ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แปรรูปจากผา้ฝ้ายทอมือ ไดแ้ก่ 
รูปแบบท่ีสวยงามทนัสมยั ผลิตภณัฑ์ท่ีมีเน้ือผา้นุ่ม ไม่แข็งกระดา้ง ปัจจยัดา้นการบรรจุท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แปรรูปจากผา้ฝ้ายทอมือ ได้แก่ บรรจุภณัฑ์ท่ีสวยงาม ปัจจยัด้าน
สถานท่ีจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แปรรูปจากผา้ฝ้ายทอมือ ไดแ้ก่ ความ
สะดวกในการเดินทางมาซ้ือ ความสะอาดของร้าน และการจดัตกแต่งร้าน ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ปรรูปจากผา้ฝ้ายทอมือ ไดแ้ก่ กลยทุธ์การลดราคา 
กลยุทธ์การรับเปล่ียนคืนสินคา้ และกลยุทธ์การแจกของแถม ปัจจยัดา้นการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แปรรูปจากผา้ฝ้ายทอมือ ไดแ้ก่ ผูข้ายท่ีมีอธัยาศยัไมตรี ยิ้มแยม้แจ่มใส
ให้บริการท่ีดีกบัลูกคา้ ผูข้ายท่ีมีความรู้ในสินคา้สามารถอธิบายและแนะน าลูกคา้ และการจดัส่ง
สินคา้ใหก้บัลูกคา้ไดร้วดเร็วตรงตามก าหนดเวลา 

 
 
 


