
 
บทที่ 2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมของนักเรียนและนักศึกษาหญิงในจังหวัด
ลําปางในการซื้อเส้ือผาแฟช่ัน  โดยในบทน้ีกลาวถึง  แนวคิด  ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของท่ีใชในการศึกษา ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของนักเรียนและนักศึกษาหญิงในจังหวัดลําปางในการซื้อ
เส้ือผาแฟชั่น มีแนวคิด ทฤษฎี  ท่ีจะนํามาประกอบการศึกษาคือ  แนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior)  ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing  
Mix) โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้  

            
แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา

หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยให นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม   
คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6 Ws และ 1 H ซ่ึงประกอบดวย who? 
What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the market?) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และพฤติกรรม
ศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ (Objects) ก็คือ ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive differentiation) 
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3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาดานรางกาย
และจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 

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

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the customer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบ
ถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือนไหนของป หรือชวงฤดูกาลไหนของปชวงวันใด
ของเดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the customer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบ
ถึงชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ (Outlets) เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต ราน
ขายของชํา 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the customer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบ
ถึงข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูลการ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 
 

แนวคิด สวนประสมทางการตลาด    
สวนประสมการตลาดเปนเคร่ืองมือทางการตลาด หรือส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ี

สามารถควบคุมได ซ่ึงประกอบดวยทุกส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการสรางความตองการซ้ือในตัวผลิตภัณฑ   
แบงออกเปน 4 ประการ คือ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปน 
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมี
ตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือ
บุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทํา
ใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑหรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูง
กวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ 
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3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึง
พอใจตอตราสินคา หรือบริการ หรือความคิด หรือบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อ
เตือนความทรงจําในผลิตภัณฑ เคร่ืองมือในการส่ือสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใชหนึ่ง
หรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือแบบประสมประสานกัน (Integrated 
Marketing  Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน 
โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได โดยเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ เชน การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) 

4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบไป
ดวยสถาบัน และกิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด
ประกอบดวย 2 สวน คือ 
 - ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Chanel) หมายถึง การเคล่ือนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิต  ไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ  ในระบบชองทางการจัดจําหนาย
ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจใชชองทางตรงจากผูผลิต
ไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม และใชชองทางออมจากผูผลิตผานคนกลางไปยัง
ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 - การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา (Market Logistic) และการกระจายตัว
สินคา (Physical Distribution) 
 - การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา (Market Logistic) หมายถึงกิจกรรมท่ี
เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายปจจัยการผลิต และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิตและกระจายไปยัง
ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 - การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมการขนสง
และเก็บรักษาสินคาของธุรกิจหนึ่งภายในระบบชองทาง เพื่อใหเกิดการประสานงานและใหเกิด
ตนทุนในการจัดจําหนายต่ําท่ีสุด โดยมีระดับการบริการลูกคาท่ีเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ
คณะ, 2546) 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
วิกานดา ปกปงเมือง (2552) มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาแฟช่ัน

ของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม ประชากรที่ศึกษา คือ นักศึกษาหญิง
ระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยกําหนดกลุมตัวอยางจํานวน 390 คน และสุมตัวอยาง
แบบโควตา ตามสัดสวนของนักศึกษา 3 กลุมสาขาวิชา ไดแก กลุมสาขาวิชาวิทยาศาสตรและ
เทคโนโลยีกลุมสาขาวิชาวิทยาศาสตรสุขภาพ และกลุมสาขาวิชามนุษยศาสตรและสังคมศาสตรเก็บ
รวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถาม และประมวลผลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย
ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายไดท่ีไดรับจากผูปกครอง 
3,001 – 4,000 บาทตอเดือน มีคาใชจายเฉล่ียท่ีใชในการซ้ือเส้ือผาแฟช่ัน 301 – 600 บาทตอเดือน 
ซ้ือเส้ือผาแฟช่ันท่ีมีราคา 101 – 200 บาทตอช้ิน ประเภทของเส้ือผาแฟช่ันท่ีซ้ือสวนใหญ ไดแก เส้ือ
ยืดทีเช้ิต/เส้ือยืด เลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันท่ีมีสีขาวและสีดํามากกวาสีอ่ืนๆ และซ้ือโดยไมทราบชนิด
ของผา ไดรับขอมูลขาวสารจากการเดินดูตามรานขายเส้ือผาเอง บุคคลท่ีใหคําปรึกษาในการเลือก
ซ้ือเส้ือผาแฟช่ันและไปเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันดวย คือ เพ่ือน แตมีการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ัน
เอง ซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบอยท่ีสุดในชวงวันหยุดสุดสัปดาห และในวันท่ีวาง/สะดวก ซ้ือเส้ือผาแฟช่ัน
เฉล่ีย 2 คร้ังตอเดือน เฉล่ีย 2 ช้ินตอคร้ัง เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันในแตละครั้ง คือซ้ือตาม
ความชอบและรสนิยม และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันแตละช้ิน คือ แบบเส้ือผาแฟชั่นถูกใจ 
สวนใหญเคยซ้ือเส้ือผาแฟชั่นท่ีตลาดนัดหนามหาวิทยาลัยเชียงใหม (หนามอ) เซ็นทรัลแอรพอรต
พลาซา เซ็นทรัลกาดสวนแกว รานขายเส้ือผาแฟชั่นท่ัวไป ถนนคนเดิน (ทาแพ) แตไปซ้ือเส้ือผา
แฟช่ันบอยท่ีสุดท่ีตลาดนัดหนามหาวิทยาลัยเชียงใหม (หนามอ) ตัดสินใจซ้ือทันทีท่ีพบเส้ือผา
แฟช่ันท่ีถูกใจ โดยไมมีการวางแผนลวงหนาในการซ้ือ ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเส้ือผาแฟช่ันของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยรวมมี
คาเฉล่ียเรียงลําดับตามคาเฉล่ียดังนี้ คือ ปจจัยดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาดตามลําดับ ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก ดานราคา คือ สามารถ
ตอรองราคาได ราคาถูกและมีปายราคาบอกชัดเจน ดานผลิตภัณฑ คือ รูปแบบสวยงาม ใชไดหลาย
โอกาส และสีสันสวยงาม ดานการจัดจําหนาย คือ สถานท่ีจําหนายหางาย สะดวกในการเดินทาง
และมีท่ีจอดรถ และดานการสงเสริมการตลาด คือ พนักงานขายมีอัธยาศัย พูดจาดี สินคาลดราคา 
และมีบริการเปล่ียน/คืนเส้ือผาเม่ือมีปญหา 

ดารยา ใจแปง (2551) ทําการศึกษาการซ้ือเคร่ืองแตงกายแฟช่ันผูหญิงของผูบริโภคใน
เขตอําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย วิเคราะหขอมูลโดย
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ใชสถิติเชิงพรรณนา ประกอบไปดวยความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย มีกลุมตัวอยางคือนักศึกษาหญิง
ระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยแมโจ  จํานวน 360 คน  ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญ
มักจะเลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายแฟชั่นตามรานขายเส้ือผาท่ีมีอยูท่ัวไป มีความถ่ีในการซ้ืออยูท่ี 1 คร้ัง 
ตอ 2สัปดาห และซ้ือในวันเสารชวงตนเดือนหรือสัปดาหแรกของเดือน  มีคาใชจายในการซ้ือ
ประมาณ 500 บาทตอคร้ัง 

นิยมเลือกซ้ือเส้ือผาท่ีมีลวดลายแบบรูปตัวอักษรและมีสัน โทนกลาง ดํา ขาว เทา 
น้ําตาล ครีม โดยผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินในซ้ือคือกลุมเพ่ือนและมีตนแบบการแตงกายมาจาก
ดารา  นักรอง และนักแสดง ในส่ือโทรทัศน สําหรับปจจัยสวนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือ 
แสดงใหเห็นวา ปจจัยดานราคาเปนปจจัยท่ีกลุมตัวอยางใหความสนในเปนอันดับแรก และปญหา
สวนใหญท่ีพบคือ ปญหาดานตัวสินคา โดยเฉพาะเร่ืองเกี่ยวกับสินคาไมมีขนาดท่ีตองการ 

ธนรัตน ศรีช่ืน (2548) “การศึกษาการเลือกซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของวัยรุนหญิง  
กรณีศึกษา รานบีชูวร ตลาดนัดจตุจักร” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา
สําเร็จรูปของวัยรุนหญิงจากรานบีชูวร ศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา
สําเร็จรูป และไดมีการจัดเก็บประวัติของลูกคาวัยรุนหญิงท่ีมาซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูป กลุมตัวอยางคือ  
กลุมวัยรุนหญิง อายุระหวาง 15 – 25 ป ท่ีมาซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปจากรานบีชูวร รวมท้ังส้ิน 400 
ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และวิเคราะหขอมูลดวย
วิธีการทางสถิติ ไดแก การแจงแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ไคสแควร 

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางโดยสวนใหญมีรายได 3,000 – 6,000 บาท รูจักราน
โดยวิธีการผานรานเปนสวนมาก และมาซ้ือพรอมกับเพื่อน แตจะเปนคนตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง ไม
นิยมเส้ือผาตามเพ่ือน มีการวางแผนการซ้ือและเปรียบเทียบราคาเปนบางคร้ัง จํานวนในการซ้ือแต
ละคร้ังอยูท่ี 3 – 4 ตัว ทางรานมีรูปแบบท่ีตรงตามความตองการในระดับปานกลาง ราคาท่ีพอใจจะ
ซ้ืออยูท่ี 300 – 500 บาท สถานท่ีท่ีนิยมซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปสวนใหญอยูท่ีสยามสแควร จุดเดนของ
รานคือ รูปแบบเส้ือผาสําเร็จรูปท่ีนํามาจําหนาย  


