
 
บทที่ 2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมของนักเรียนและนักศึกษาหญิงในจังหวัด
ลําปางในการซื้อเส้ือผาแฟช่ัน  โดยในบทน้ีกลาวถึง  แนวคิด  ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของท่ีใชในการศึกษา ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของนักเรียนและนักศึกษาหญิงในจังหวัดลําปางในการซื้อ
เส้ือผาแฟชั่น มีแนวคิด ทฤษฎี  ท่ีจะนํามาประกอบการศึกษาคือ  แนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior)  ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing  
Mix) โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้  

            
แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา

หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยให นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม   
คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6 Ws และ 1 H ซ่ึงประกอบดวย who? 
What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the market?) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และพฤติกรรม
ศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ (Objects) ก็คือ ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive differentiation) 
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3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาดานรางกาย
และจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เปนคําถามท่ี
ตองการทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the customer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบ
ถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือนไหนของป หรือชวงฤดูกาลไหนของปชวงวันใด
ของเดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the customer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบ
ถึงชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ (Outlets) เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต ราน
ขายของชํา 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the customer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบ
ถึงข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูลการ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 
 

แนวคิด สวนประสมทางการตลาด    
สวนประสมการตลาดเปนเคร่ืองมือทางการตลาด หรือส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ี

สามารถควบคุมได ซ่ึงประกอบดวยทุกส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการสรางความตองการซ้ือในตัวผลิตภัณฑ   
แบงออกเปน 4 ประการ คือ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปน 
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมี
ตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือ
บุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทํา
ใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑหรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูง
กวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ 
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3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึง
พอใจตอตราสินคา หรือบริการ หรือความคิด หรือบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อ
เตือนความทรงจําในผลิตภัณฑ เคร่ืองมือในการส่ือสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใชหนึ่ง
หรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือแบบประสมประสานกัน (Integrated 
Marketing  Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน 
โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได โดยเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ เชน การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) 

4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบไป
ดวยสถาบัน และกิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด
ประกอบดวย 2 สวน คือ 
 - ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Chanel) หมายถึง การเคล่ือนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิต  ไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ  ในระบบชองทางการจัดจําหนาย
ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจใชชองทางตรงจากผูผลิต
ไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม และใชชองทางออมจากผูผลิตผานคนกลางไปยัง
ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 - การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา (Market Logistic) และการกระจายตัว
สินคา (Physical Distribution) 
 - การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา (Market Logistic) หมายถึงกิจกรรมท่ี
เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายปจจัยการผลิต และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิตและกระจายไปยัง
ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 - การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมการขนสง
และเก็บรักษาสินคาของธุรกิจหนึ่งภายในระบบชองทาง เพื่อใหเกิดการประสานงานและใหเกิด
ตนทุนในการจัดจําหนายต่ําท่ีสุด โดยมีระดับการบริการลูกคาท่ีเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ
คณะ, 2546) 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
วิกานดา ปกปงเมือง (2552) มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาแฟช่ัน

ของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม ประชากรที่ศึกษา คือ นักศึกษาหญิง
ระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยกําหนดกลุมตัวอยางจํานวน 390 คน และสุมตัวอยาง
แบบโควตา ตามสัดสวนของนักศึกษา 3 กลุมสาขาวิชา ไดแก กลุมสาขาวิชาวิทยาศาสตรและ
เทคโนโลยีกลุมสาขาวิชาวิทยาศาสตรสุขภาพ และกลุมสาขาวิชามนุษยศาสตรและสังคมศาสตรเก็บ
รวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถาม และประมวลผลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย
ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายไดท่ีไดรับจากผูปกครอง 
3,001 – 4,000 บาทตอเดือน มีคาใชจายเฉล่ียท่ีใชในการซ้ือเส้ือผาแฟช่ัน 301 – 600 บาทตอเดือน 
ซ้ือเส้ือผาแฟช่ันท่ีมีราคา 101 – 200 บาทตอช้ิน ประเภทของเส้ือผาแฟช่ันท่ีซ้ือสวนใหญ ไดแก เส้ือ
ยืดทีเช้ิต/เส้ือยืด เลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันท่ีมีสีขาวและสีดํามากกวาสีอ่ืนๆ และซ้ือโดยไมทราบชนิด
ของผา ไดรับขอมูลขาวสารจากการเดินดูตามรานขายเส้ือผาเอง บุคคลท่ีใหคําปรึกษาในการเลือก
ซ้ือเส้ือผาแฟช่ันและไปเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันดวย คือ เพ่ือน แตมีการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ัน
เอง ซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบอยท่ีสุดในชวงวันหยุดสุดสัปดาห และในวันท่ีวาง/สะดวก ซ้ือเส้ือผาแฟช่ัน
เฉล่ีย 2 คร้ังตอเดือน เฉล่ีย 2 ช้ินตอคร้ัง เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันในแตละครั้ง คือซ้ือตาม
ความชอบและรสนิยม และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันแตละช้ิน คือ แบบเส้ือผาแฟชั่นถูกใจ 
สวนใหญเคยซ้ือเส้ือผาแฟชั่นท่ีตลาดนัดหนามหาวิทยาลัยเชียงใหม (หนามอ) เซ็นทรัลแอรพอรต
พลาซา เซ็นทรัลกาดสวนแกว รานขายเส้ือผาแฟชั่นท่ัวไป ถนนคนเดิน (ทาแพ) แตไปซ้ือเส้ือผา
แฟช่ันบอยท่ีสุดท่ีตลาดนัดหนามหาวิทยาลัยเชียงใหม (หนามอ) ตัดสินใจซ้ือทันทีท่ีพบเส้ือผา
แฟช่ันท่ีถูกใจ โดยไมมีการวางแผนลวงหนาในการซ้ือ ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเส้ือผาแฟช่ันของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยรวมมี
คาเฉล่ียเรียงลําดับตามคาเฉล่ียดังนี้ คือ ปจจัยดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาดตามลําดับ ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก ดานราคา คือ สามารถ
ตอรองราคาได ราคาถูกและมีปายราคาบอกชัดเจน ดานผลิตภัณฑ คือ รูปแบบสวยงาม ใชไดหลาย
โอกาส และสีสันสวยงาม ดานการจัดจําหนาย คือ สถานท่ีจําหนายหางาย สะดวกในการเดินทาง
และมีท่ีจอดรถ และดานการสงเสริมการตลาด คือ พนักงานขายมีอัธยาศัย พูดจาดี สินคาลดราคา 
และมีบริการเปล่ียน/คืนเส้ือผาเม่ือมีปญหา 

ดารยา ใจแปง (2551) ทําการศึกษาการซ้ือเคร่ืองแตงกายแฟช่ันผูหญิงของผูบริโภคใน
เขตอําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย วิเคราะหขอมูลโดย
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ใชสถิติเชิงพรรณนา ประกอบไปดวยความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย มีกลุมตัวอยางคือนักศึกษาหญิง
ระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยแมโจ  จํานวน 360 คน  ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญ
มักจะเลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายแฟชั่นตามรานขายเส้ือผาท่ีมีอยูท่ัวไป มีความถ่ีในการซ้ืออยูท่ี 1 คร้ัง 
ตอ 2สัปดาห และซ้ือในวันเสารชวงตนเดือนหรือสัปดาหแรกของเดือน  มีคาใชจายในการซ้ือ
ประมาณ 500 บาทตอคร้ัง 

นิยมเลือกซ้ือเส้ือผาท่ีมีลวดลายแบบรูปตัวอักษรและมีสัน โทนกลาง ดํา ขาว เทา 
น้ําตาล ครีม โดยผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินในซ้ือคือกลุมเพ่ือนและมีตนแบบการแตงกายมาจาก
ดารา  นักรอง และนักแสดง ในส่ือโทรทัศน สําหรับปจจัยสวนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือ 
แสดงใหเห็นวา ปจจัยดานราคาเปนปจจัยท่ีกลุมตัวอยางใหความสนในเปนอันดับแรก และปญหา
สวนใหญท่ีพบคือ ปญหาดานตัวสินคา โดยเฉพาะเร่ืองเกี่ยวกับสินคาไมมีขนาดท่ีตองการ 

ธนรัตน ศรีช่ืน (2548) “การศึกษาการเลือกซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของวัยรุนหญิง  
กรณีศึกษา รานบีชูวร ตลาดนัดจตุจักร” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา
สําเร็จรูปของวัยรุนหญิงจากรานบีชูวร ศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา
สําเร็จรูป และไดมีการจัดเก็บประวัติของลูกคาวัยรุนหญิงท่ีมาซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูป กลุมตัวอยางคือ  
กลุมวัยรุนหญิง อายุระหวาง 15 – 25 ป ท่ีมาซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปจากรานบีชูวร รวมท้ังส้ิน 400 
ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และวิเคราะหขอมูลดวย
วิธีการทางสถิติ ไดแก การแจงแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ไคสแควร 

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางโดยสวนใหญมีรายได 3,000 – 6,000 บาท รูจักราน
โดยวิธีการผานรานเปนสวนมาก และมาซ้ือพรอมกับเพื่อน แตจะเปนคนตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง ไม
นิยมเส้ือผาตามเพ่ือน มีการวางแผนการซ้ือและเปรียบเทียบราคาเปนบางคร้ัง จํานวนในการซ้ือแต
ละคร้ังอยูท่ี 3 – 4 ตัว ทางรานมีรูปแบบท่ีตรงตามความตองการในระดับปานกลาง ราคาท่ีพอใจจะ
ซ้ืออยูท่ี 300 – 500 บาท สถานท่ีท่ีนิยมซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปสวนใหญอยูท่ีสยามสแควร จุดเดนของ
รานคือ รูปแบบเส้ือผาสําเร็จรูปท่ีนํามาจําหนาย  


