
 
บทที่ 2 

การทบทวนวรรณกรรม 
 
2.1 ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 
 

ในการศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาพฤติกรรมการซื้อและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑแปรรูปจากผาฝายทอมือของหมูบานอุตสาหกรรมเพื่อการทองเที่ยวบานดอนหลวง   
อําเภอปาซาง  จังหวัดลําพูน  โดยไดนําแนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วของ  และงานวิจยัอ่ืนๆ ที่
สอดคลองกับการศึกษามาเปนแนวทางสาํหรับการศึกษาดังนี ้

 
1)  ทฤษฎีอุปสงค 
           อุปสงค (Demand) ในทางดานเศรษฐศาสตรไดใหคําจํากัดความวาอุปสงคสําหรับ

สินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง  หมายถึง  จํานวนตางๆ ของสินคาและบริการทีผู่บริโภคตองการ
ซ้ือภายในระยะเวลาที่กาํหนดให ณ ระดับราคาตางๆ กันของสินคาชนิดนั้นๆ หรือ ณ ระดับรายได
ตางๆ กันของผูบริโภค  หรือ ณ ระดับราคาตางๆ ของสินคาและบริการที่เกี่ยวของในแงของการ
ทดแทนหรือใชประกอบกัน  และความตองการซื้อ หมายถึง ความปรารถนาอยากจะซื้อหรือความ
เต็มใจอยากจะซื้อ  และความสามารถที่จะซื้อหรืออํานาจซื้อ 

ปจจัยที่เปนตวักําหนดอุปสงค  หมายถึง ตัวแปรหรือปจจัยตางๆ  ซ่ึงมีอิทธิพลตอ
จํานวนสินคาและบริการที่ผูบริโภคปรารถนาจะซื้อ  ปจจัยเหลานี้มีอิทธิพลตอปริมาณซื้อมากนอย
ไมเทากัน  ทั้งนี้ขึ้นอยูกับพฤติกรรมการบริโภคของแตละบุคคลและกาลเวลา  ปจจัยเหลานั้นไดแก 

1.  ราคาสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อ โดยทั่วไปปริมาณสินคาที่ผูบริโภค
ตองการจะซื้อขึ้นอยูกับราคาของสินคาและบริการนั้นๆ  นั่นคือ ถาราคาสินคาชนิดนัน้แพงขึ้นหรือ
มีราคาสูงขึ้น  ผูบริโภคก็จะตองการซื้อนอยลง  ตรงกันขาม  ถาราคาสินคานั้นต่ําลงผูบริโภคก็จะมี
ความตองการซื้อมากขึ้น  นั่นคือความสมัพันธระหวางราคาและปริมาณซื้อจะเปลีย่นแปลงในทาง
ตรงกันขามกนั 

2.  ระดับรายไดของผูบริโภค กรณีสินคาปกติ  ความสัมพนัธระหวางปริมาณ
เสนอซื้อและรายไดจะเปนไปในทิศทางเดยีวกัน  คือ  เมื่อผูบริโภคมีรายไดสูงขึ้นจะบริโภคสินคา
นั้นมาขึ้น  และหากผูบริโภคมีรายไดต่ําลงจะบริโภคสนิคาชนิดนัน้ๆ ลดลง    และกรณีสินคาเปน
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 สินคาดอยคุณภาพ  เมื่อรายไดของผูบริโภคสูงขึ้น  ผูบริโภคจะหนัไปบริโภคสินคาชนิดอื่นที่มี
คุณภาพดีกวา  และหากผูบริโภคมีรายไดต่าํลง  ผูบริโภคจะบริโภคสินคาดอยคุณภาพเพิ่มขึ้น 

3.  รสนิยมของผูบริโภค ความนิยมของคนสวนใหญในสังคมซึ่งเปนความรูสึก
นิยมชมชอบในขณะหนึ่ง  จะทําใหมีความตองการบริโภคสินคาในชนดินั้นๆ เพิ่มขึน้  บางทีก็มีการ
เปล่ียนแปลงไปอยางรวดเรว็ เชน  แบบเสื้อ  สีสันที่นําสมัย  เปนตน  แตบางทีรสนิยมก็อยูนาน เชน  
ส่ิงกอสราง  บาน  รถยนต เปนตน  รสนิยมมีความสําคัญตอการเปลี่ยนแปลงของภาวะเศรษฐกจิ  
นักธุรกิจยอมทุมเทเงินจํานวนมากในการโฆษณาเพื่อจะเปลี่ยนรสนิยมของผูบริโภคใหหันมาสนใจ
ในสินคาของตน 
                        4.  ราคาสินคาอื่นๆ ที่เกี่ยวของ ในกรณีที่สินคาชนิดนั้นเปนสินคาที่มีสินคาอื่น
ทดแทนได  เมื่อราคาสินคาชนิดหนึ่งสูงขึ้น  ผูบริโภคกจ็ะซื้อสินคานัน้นอยลงและหันไปซื้อสินคา
อีกชนิดหนึ่งทีท่ดแทนได เชน  เมื่อราคาเนื้อหมูสูงขึ้น  ผูบริโภคจะบริโภคเนื้อหมนูอยลงและหนั
ไปบริโภคเนื้อไก  เนื้อววั  และอ่ืนๆ ทดแทน  กรณีสินคาที่ตองใชรวมกับสินคาชนิดอื่นหรอื
ประกอบกัน  เมื่อราคาสินคาชนิดนั้นสูงขึน้  ผูบริโภคจะซ้ือสินคาชนิดนั้นนอยลง  และผูบริโภคก็
จะซื้อสินคาที่ใชรวมกนันอยลงดวย  เชน  น้ําตาลกับกาแฟ  เมื่อกาแฟมีราคาสูงขึ้นผูบริโภคก็จะมี
ความตองการกาแฟลดลง  ในขณะเดยีวกนัก็จะมีความตองการน้ําตาลนอยลงดวย 
  5.  จํานวนผูบริโภคในตลาด เมื่อประชากรเพิ่มจํานวนมากขึ้น  ความตองการ
สินคาและบริการก็จะเพิ่มขึน้ดวย 
  6.  การคาดคะเนราคาสินคาในอนาคต ถาผูบริโภคมีการคาดคะเนวาราคา
สินคาและบริการชนิดใดจะสูงขึ้นในอนาคตแลว  ผูบริโภคจะเสนอซือ้สินคาและบริการชนิดนั้นใน
ปจจุบันเพิ่มมากขึ้น  แมวาระดับราคาสินคาและบริการชนิดนั้นในปจจุบันไมเปล่ียนแปลง  หาก
ผูบริโภคมีการคาดคะเนวาระดับราคาสินคาและบริการชนดิใดจะลดลงในอนาคตแลว  ผูบริโภคจะ
ชะลอการซื้อสินคาและบริการชนิดนัน้จนกวาราคาสินคาและบริการชนิดนั้นจะลดลงจนถึงในทีสุ่ด 
  7.  ปริมาณการซื้อข้ึนอยูกับฤดูกาล สินคาและบริการบางชนิดมปีริมาณ
การซื้อข้ึนอยูกับฤดูกาล เชน  ในฤดูหนาวเสื้อกันหนาวจะขายไดด ี  ในฤดรูอนพัดลมหรอื
เครื่องปรับอากาศจะขายดี  เปนตน 
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  2)  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
          พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมของผูบริโภคในการ
คนหา ซ้ือใช ประเมิน และกําจัดสนิคาและบริการ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถสนองความ
ตองการของเขาได ดังนั้นการศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการศึกษาวา บคุคลจะทําการ
ตัดสินใจอยางไรในการใชทรัพยากร ( เงิน เวลา ความพยายาม) ตอส่ิงที่เกี่ยวของกับการบริโภค ซ่ึง
ประกอบไปดวยการศึกษาถงึสิ่งที่ซ้ือ เหตุผลของการซื้อ วิธีการซื้อ สถานที่ซ้ือ และความบอยใน
การซื้อ (Leon G. Schiffman and Leslie Lazar Kanuk, 1994 : 7 อางใน พิชิต  สุจริตจนิดานนท) 
  กระบวนการตดัสินใจของผูบริโภค  เปนกระบวนการที่ผูบริโภคใชในการ
ตัดสินใจซื้อ โดยในที่นี้ จะยดึตามแนวคิดของ Engel-Blackwell-Miniard Model  ที่มอง
กระบวนการตดัสินใจของผูบริโภคในลักษณะของการแกปญหา ซ่ึงประกอบไปดวยข้ันตอนตางๆ 
ดังนี ้
  1. การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) หมายถึง การรับรูถึงความ
แตกตางระหวางสิ่งที่ตองการ และเหตุการณที่เปนอยู ซ่ึงมากพอที่จะกอใหเกิดแรงกระตุนและ
กระบวนการตดัสินใจ 
  2. การคนหาขอมูล (Search for Information)  หมายถึง การกระตุนเราความรูที่มีอยู
ในความทรงจาํ หรือการจัดหาขอมูลจากสิ่งแวดลอม ซ่ึงการคนหานี้อาจเกิดขึน้ไดทั้งจากภายใน ซ่ึง
เปนการสํารวจจากความทรงจําอยางคราวๆ ถาพบวามีขอมูลไมเพียงพอหรือไมมีคณุภาพ ก็จะทํา
การคนหาจากภายนอก ซ่ึงเปนการคนหาขอมูลจากสิ่งแวดลอม 
  3. การประเมนิทางเลือกกอนการซื้อ (Pre- Purchase Alternative Evaluation)  
หมายถึง กระบวนการซึ่งทางเลือกทางหนึง่จะถูกประเมนิและเลือกเพือ่ใหตรงกับความตองการของ
ผูบริโภค ซ่ึงจะกระทําควบคูไปกับการคนหาขอมูลระหวางการตัดสินใจ 
  4. การซื้อ  (Purchase)  การซื้อจะประกอบไปดวยการตดัสินใจเกี่ยวกบัเรื่องตางๆ 
ไดแก  1. จะซือ้หรือไม  2. จะซื้อเมื่อใด  3. จะซื้ออยางไร  4. จะซื้อที่ไหน  5. จะจายเงนิอยางไร 
  5. การบริโภค  (Consumption) การตัดสินใจวาจะบริโภคหรือไมบริโภค เมื่อซ้ือ
สินคาแลว ผูบริโภคจะมีการใช หรือการบริโภคสินคาอยางไร 
  6. การประเมนิหลังการบริโภค  (Post-Consumption  Alternative Evaluation)  
หมายถึง การประเมินถึงระดับของความพอใจที่ไดรับจากประสบการณในการบริโภค 
  7. การจัดการกับสิ่งที่เหลือใช (Divestment)  หมายถึง การจัดการกับสิง่ที่เหลือจาก
การใชหรือส่ิงที่เลิกใช  ตัวอยางเชน ขยะ หรือของที่อยูในสภาพที่ยังใชงานไดแตผูบริโภคไมไดใช
แลวดวยสาเหตุตางๆ เชน ลาสมัย ไมเหมาะสมกับผูบริโภค 
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   ปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค มี 3 ประการ ไดแก ปจจยั
สวนบุคคล (person factors) ปจจัยที่อยูภายในของบุคคล (internal variables) หรือปจจัยดาน
จิตวิทยา (psychological factors ) และปจจยัที่มีอยูภายนอกของบุคคล (external determinants) หรือ 
อิทธิพลของสิ่งแวดลอม (environmental determinants or influences ) ซ่ึงมีรายละเอียดพอสังเขป 
ดังนี ้

1. ปจจัยสวนบุคคล เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับคุณสมบัตสิวนบุคคลตาง ๆ เชน อายุ
ของผูซ้ือ อาชีพ รายได แบบของการใชชีวติ บุคลิกภาพและแนวความคดิเกีย่วกับตนเอง 

2. ปจจัยที่อยูภายในของบุคคล หรือ ปจจัยทางดานจิตวิทยา เปนปจจัยที่มีอิทธิพล
โดยตรงตอการตัดสินใจของผูบริโภค เนื่องจากเปนปจจัยที่ควบคุมกระบวนการติดภายในทั้งหมด
ของผูบริโภค ปจจัยทางดานจิตวิทยามีอยูดวยกัน 4 ประการ ดังนี ้

2.1 แรงจูงใจ  ( motivation ) หมายถึง ส่ิงกระตุน หรือ ความรูสึกที่
เปนสาเหตุที่ทาํใหบุคคลมีการกระทํา หรือ มีพฤติกรรมในรูปแบบที่แนนอน 

2.2  การรับรู (perception) หมายถึง การตีความหมายของบคุคลตอ
ส่ิงของหรือความคิดที่สังเกตเห็นได 

2.3  การเรียนรู (learning) หมายถึง ความรูที่ไดจากการรับรูถึงสิ่งที่
ไมเคยรูจักมากอน 

2.4 ความเชื่อและทัศนคติ (attitude) หมายถงึ กลุมกวาง ๆ ของ
ความรูสึกที่มีอยูภายในตวัมนุษยหรือความเห็นที่เปนรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

 
  ปจจัยตาง ๆ ขางตนจะมีความสัมพันธเกี่ยวของซึ่งกันและกัน และมีผลตอ

ผูบริโภคไปพรอม ๆ กัน โดยที่ไมมีปจจัยใดมีความสําคญัมากไปกวากัน แตละปจจยัมีบทบาทเปน
สวนหนึ่งของผูบริโภค และทั้งหมดมีความสัมพันธที่เปนเงื่อนไขใหผูบริโภคมีพฤติกรรมใน
รูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง 

3. ปจจัยที่อยูภายนอกของบุคคล หรือ อิทธิพลของสิ่งแวดลอม 
         ปจจัยสงแวดลอมที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคแบงออกอยาง

กวาง ๆ ได 5 ปจจัย ไดแก อิทธิพลของปจจัยวัฒนธรรม (cultural factors) อิทธิพลของครอบครัว 
(family influences) อิทธิพลของปจจัยทางสังคม (social factors) อิทธิพลของปจจัยทางสถานการณ 
(situational influences) และอิทธิพลทางการตลาด (marketing influences )  

3.1 อิทธิพลของปจจัยวัฒนธรรม เปนเรืองของความเชื่อทีม่ีอยูในตวั
ของบุคคลและการลงโทษในสังคมที่ไดมกีารพัฒนาอยูตลอดเวลาดวยระบบของสังคมนั้น 
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 3.2        อิทธิพลครอบครัว เปนอิทธิพลที่เกิดจากสมาชิกใสครอบครัว 
3.3 อิทธิพลของปจจัยทางสังคม เปนผลลัพธที่ไดมาจากการ

ติดตอกันของบุคคลทุกคนกบับุคคลอื่น ๆ ที่นอกเหนือจากครอบครัวและหนวยธุรกจิ 
3.4 อิทธิพลของปจจัยทางสถานการณ เปนอิทธิพลอันเนื่องมาจาก

เหตุการณที่เกดิขึ้นกอนตดัสินใจซื้อสินคา หรือ ระหวางที่ตัดสินใจซื้อสินคา หรือ หลังจากที่
ตัดสินใจซื้อสินคาแลว 

3.5 อิทธิพลทางการตลาด หมายถึง องคประกอบของสวนผสมทาง
การตลาดอันไดแก ผลิตภณัฑ (product) การวางราคา (price) ชองทางการจัดจําหนาย (placement 
channel of distribution) และการสงเสริมการตลาด (promotion) ซ่ึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
ของผูบริโภค 

ปจจัยส่ิงแวดลอมดังกลาวขางตน ผูบริโภคไมสามารถควบคุมไดเชนเดียวกันกับ
ปจจัยดานจิตวทิยาที่ไดกลาวมาแลว ถึงแมวาบุคลจะสามารถมีอิทธิพลเหนือส่ิงแวดลอมในบางครั้ง
ก็ตาม แตก็มักเปนระยะเวลาสั้น ๆ ดังนั้น ผูบริโภคแตละคนจึงตองรับอิทธิพลของสิ่งแวดลอมเขามา
ในการดําเนินชีวิตดวย โดยสิ่งแวดลอมนีจ้ะสงผลรุนแรงตอผูบริโภคโดยผานทางปจจัยดานจิตวิทยา
และจะสงผลกระทบโดยตรงมากที่สุดตอการรับรูของบุคคล ทั้งนี้เนือ่งจากการรับรูทําใหบุคลได
สามารถมองเห็นและเขาใจสิ่งแวดลอมได เมื่อบุคคลรับรูถึงสิ่งแวดลอมแลวกจ็ะทําการประมวล
ขอมูลสําหรับสงไปยังปจจยัดานจิตวิทยาอืน่ ๆ เชน แรงจงูใจ ความเชื่อ และทัศนคติ เปนตน  

ประเภทของพฤติกรรมการซื้อ 
  การตัดสินใจของผูบริโภคจะมีความหลากหลายเกีย่วกับประเภทของการตัดสินใจ
ในการซื้อ ซ่ึงมีความแตกตางอยางมากระหวางการซื้อแปรงสีฟน ไมเทนนิส เครื่องคอมพิวเตอร
และรถยนตใหม การซื้อสินคาที่มีความซับซอน และราคาแพงยิ่งมมีากเทาใด การซื้อก็ยิ่งจะตองมี
ความรอบคอบมากขึ้น พฤติกรรมพื้นฐานในการซื้อของผูบริโภค แบงออกเปน  4 ชนิด โดยข้ึนอยู
กับความยุงยากในการซื้อ และความแตกตางระหวางตราสินคาของสินคานั้น ๆ   
  1. พฤติกรรมการซื้อที่ซับซอน (complex buying behavior) ผูบริโภคที่จะผาน
พฤติกรรมการซื้อที่ซับซอน ก็ตอเมื่อมีความยุงยากในการซื้อสูง และรูถึงความแตกตางระหวางตรา
สินคามาก ผูบริโภคจะมีความยุงยากในการซอนสูงเมื่อผลิตภัณฑมีราคาแพง ซ้ือไมบอยนัก หายาก
และใหความพอใจสูง ชนิดของผูบริโภคประเภทนี้จะไมมคีวามรูมากนกัเกี่ยวกับผลิตภณัฑและตอง
เรียนรูใหมากขึ้น ตับอยางเชน บุคคลที่จะซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล ก็อาจจะไมทราบถึงคุณสมบัติ
ของเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลที่ตนเองตองการซื้อ วาเหมาะสมกับความตองการของตนเอง
หรือไม 
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     ผูซ้ือเหลานี้จะตองผานขบวนการเรียนรู โดยข้ันแรกจะตองมกีารพัฒนาความ
เชื่อเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ตอมาก็จะกลายเปนทัศนคติ และสุดทายจะทําการเลือกซื้อ นักการตลาดของ
ผลิตภัณฑที่มคีวามยุงยากในการซื้อสูงจะตองมีความเขาใจในขอมูลและการประเมนิพฤติกรรมของ
ผูบริโภคกลุมนี้ นักการตลาดจะตองมกีารพัฒนากลยุทธในการชวยเหลือผูซ้ือ ในการเรียนรูเกีย่วกบั
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ ความสัมพันธที่สําคัญและตราสินคาของบริษัท ซ่ึงเปนสวนที่สําคัญที่สุด 
ฉะนั้นนกัการตลาดตองแสดงใหเห็นความแตกตางในลักษณะของตราสินคา โดยใชส่ือส่ิงพิมพ
เพื่อที่จะอธิบายถึงขอดีของตราสินคา และสรางแรงจูงใจใหกับรานคาปลีก และความคุนเคยใหกับผู
ซ้ือ ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะเปนอิทธิพลในการเลือกซื้อสินคาในขั้นตอนสุดทาย 
  2. พฤติกรรมการซื้อที่ลดความลังเลใจ (Dissonance - reducing Buying Behavior) 
บางครั้งผูบริโภคที่มีความยุงยากในการซื้อสูง แตจะเห็นความแตกตางเล็กนอยในดานตราสินคา ซ่ึง
ความยุงยากในการซื้อสูงจะเปนพื้นฐานของความจริง ในการซื้อสินคาที่มีราคาแพง ซ้ือไมบอย และ
หาไดยาก ในพฤติกรรรมแบบนี้ ผูซ้ือจะตองเลือกดสิูนคาจากหลาย ๆ ที่เพื่อที่จะเรียนรูและ
กอใหเกิดประโยชนแกตนเองแตเมื่อถึงเวลาจะซื้อ จะเลอืกซ้ือโดยใชเวลาไมมากนกั เพราะความ
แตกตางของตราสินคาจะไมแตกตางกันเทาไร สําหรับปจจัยที่ผูซ้ือจะใหความสนใจในดานราคา
และความสะดวกสบายในการซื้อเปนขั้นแรก เชน การซื้อพรมจะมีความยุงยากในการซื้อสูง เพราะ
มีราคาแพง และข้ึนอยูกับความพอใจของแตละคน แตเมื่อดูถึงดานราคาของแตละตราสินคา ผูซ้ือ
พบวาแตละตราสินคาจะมีราคาใกลเคียงกนั ซ่ึงก็คือความแตกตางในดานตราสินคานัน่เอง 
  ภายหลังการซื้อ ผูบริโภคจะมีประสบการณเกีย่วกับความลังเลใจ อันเนื่องมาจาก
ไดรับขอมูลจากคนอื่น เกี่ยวกับพรมตราสินคาอื่น ๆ เชน พรมตราสินคาที่ผูซ้ือมาใชไดไมดี ในขณะ
ที่พรมตราสินคาอื่นดีกวา ดังนั้นนกัการตลาดควรจะใหขาวสารที่สรางความมั่นใจใหกับผูซ้ือที่ได
เลือกซื้อสินคาตราสินคานั้น ๆ ไปแลว เพื่อที่จะทําใหความลังเลใจของผูซ้ือลดนอยลง 
  3. พฤติกรรมการซื้อที่เปนความเคยชนิ (Habitual Buying Behavior) ผลิตภัณฑ
หลาย ๆ ชนิดจะถูกซื้อภายใตเงื่อนไขความยุงยากในการซื้อต่ํา และไมมีความแตกตางของตราสินคา 
เชน การซื้อเกลือจะไมมีการสนใจวาเปนตราอะไรเพียงแตจะซื้อตราสินคาที่เคยซ้ือเปนประจาํ 
พฤติกรรมแบบนี้จะซื้อโดยความเคยชนิซึ่งสินคาพวกนีจ้ะเปนสนิคาที่มีราคาต่ํา หรือใชเปนประจํา 
  พฤติกรรมของผูบริโภคแบบนี้ จะไมคอยสนใจขาวสารที่เกี่ยวกับตราสินคา หรือ
ลักษณะของสินคามากนัก แตการตัดสินใจในการซื้อจะมาจากการดูโฆษณาทางทวี ี หรือโปสเตอร
โฆษณาตาง ๆ ที่เห็นอยูบอย ๆ ซ่ึงการโฆษณาบอย ๆ จะสรางความคุนเคยในตราสินคามากกวา
ความเชื่อถือในตราสินคานัน้ โดยผูบริโภคจะไมยึดติดกบัทัศนคติเกีย่วกับตราสินคา แตจะเลือกซื้อ
สินคาเพราะความคุนเคยหรอืความเคยชินมากกวา 
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  ดังนั้นนกัการตลาดพยายามใชการเสนอดานราคาและการสงเสริมการขายเพื่อที่จะกระตุน
การทดลองซื้อ เนื่องจากผูซ้ือไมคอยผูกพันกับตราสินคามากนัก ในดานการโฆษณาของสินคา
ประเภทนี้ จะตองทําใหแลดเูปนที่นาสังเกตและนาสนใจ โดยการใชสัญลักษณตาง ๆ ซ่ึงเปนสิ่งที่
สําคัญเพราะงายตอการจดจาํ และเกีย่วของไปถึงตราสินคานั้น 
  4.พฤติกรรมการซื้อที่เสาะแสวงหาความหลากหลาย (Variety – Seeking Buying 
Behavior )  พฤติกรรมการซื้อแบบนี้ จะเปนแบบที่ผูซ้ือมีความยุงยากในการซื้อนอย แตใหความ
แตกตางในดานตราสินคามาก ดังนั้นผูบริโภคจะใชการพจิารณาเปนพิเศษ เพราะมีความแตกตางสูง
ในตราสินคาโดยจะมีตราสินคาตาง ๆ ใหเลือกมากมายในสินคาชนิดเดยีวกัน เชน การซื้อสินคาที่
ผูบริโภคจะเลอืกซื้อโดยใชความเชื่อถือและซื้อโดยไมคํานึงถึงคุณคาเทาใดนกั แตคร้ังตอไป
ผูบริโภคอาจจะไปทดลองซือ้ตราสินคาอื่น เพราะเบื่อตราสินคาเดิมและอยากลองรสชาติใหม ๆ 
การเลือกซื้อของพฤติกรรมแบบนี้จะเกดิจากการเสาะแสวงหาความหลากหลายมากกวาที่จะเลือก
ซ้ือ เพราะความพอใจหรือไมพอใจ 
   

  กลยุทธทางการตลาด คือควรจะมหีลาย ๆ ตราสินคาในผลิตภัณฑชนิดเดยีวกัน 
จะตองมีตวันําทางการตลาดและมีตัวรอง ตัวนํานี้ทางบริษัทจะตองทําใหเดนและครองตลาด โดย
พยายามไมใหสินคาขาดตลาด และตองโฆษณาบอย ๆ เพื่อทําใหผูซ้ือจําได ในดานการแขงขันทาง
การตลาดก็จะตองกระตุนใหเห็นถึงความหลากหลายในดานการเสาะแสวงหา โดยเสนอราคาที่ต่ํา มี
การลดแลก แจก แถม และโฆษณาเกี่ยวกบัสิ่งใหม ๆ ที่เพิ่มเติมเขาไป 
   

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
  ทฤษฏีโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ, 2541: 128 – 150) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจทีท่ําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมี
จุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาใน
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเทียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได 
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลว จะมีการตอบสนองของ
ผูซ้ือ หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ ดังภาพที ่5 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
 1. ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus) ถือวาเปนเหตุจงูใจใหเกิดการซื้อสินคา (buying motive) 
ซ่ึงอาจใชเหตจุูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุน
ภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
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 1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภณัฑ เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อกระตุนความ
ตองการ 

  1.1.1 ส่ิงกระตุนดานราคา เชน การกาํหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกบัผลิตภัณฑ 
โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
  1.1.2 ส่ิงกระตุนราคา เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดย
พิจารณาลูกคาเปาหมาย 
  1.1.3 ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย เชน จัดจําหนายผลติภัณฑให
ทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 
  1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย เชน จัดจําหนายผลติภัณฑให
ทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 
 1.2 ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการที่ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 
  1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน รายไดของผูบริโภค ภาวะ
เศรษฐกิจ เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล เปนตน 
  1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝากถอน
เงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 
  1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมาย เพิ่ม
หรือลดภาษีสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 
  1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย ใน
เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
 2. กลองดําหรือความรูสํานึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา 
(Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงจําเปนตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคดิ
ของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคดิของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตดัสินใจ
ของผูซ้ือ 
 2.1 ปจจัยทางวัฒนธรรม (Culture factor) เปนสัญลักษณ และส่ิงที่มนุษยสรางขึ้นโดยเปนที่
ยอมรับจากคนรุนหนึ่งถึงอกีรุนหนึ่ง และเปนตวักําหนดควบคุมพฤตกิรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง 
คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคมและกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจาก
สังคมอื่น วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนักการตลาดตอง
คํานึงถึงการเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม และนําลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหลานั้นไปใชในการ
กําหนดโปรแกรมการตลาด วัฒนธรรมแบงออกเปน 
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   2.1.1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนลักษณะพืน้ฐานของบุคคลในสังคม 
เชน ลักษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะ
พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 
  2.1.1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนวฒันธรรมของแตละกลุมที่มี
ลักษณะเฉพาะแตกตางกันทีม่ีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกดิจาก
พื้นฐานทางภมูิศาสตรและลักษณะพืน้ฐานของมนุษย 
  2.1.1.3 ช้ันของสังคม (Social class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปน
ระดับฐานะทีแ่ตกตางกันโดยที่สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะอยางเดยีวกันและสมาชิกใน
ชั้นสังคมที่แตกตางกันจะมีลักษณะทีแ่ตกตาง 
 2.1.2 ปจจัยทางดานสังคม (Social factor) เปนปจจยัที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย 
  2.1.2.1 กลุมอางอิง (Reference groups) เปนกลุมบุคคลที่เขาไปเกีย่วของดวย กลุม
นี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมของบคุคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงจะมีอิทธิพล
ตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤตติกรรม และการดํารงชีวิตรวมทั้งทัศนคติ และแนวความคดิ
ของบุคคล เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความ
คิดเห็นตาง ๆ จากกลุมอิทธิพลนักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ
ผูบริโภคอยางไร 
  2.1.2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลใดที่ครอบครัว ถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอ
ทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 
  2.1.2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) ของบุคคลจะเกี่ยวของกับหลาย
กลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคการและสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่
แตกตางกันในแตละกลุม 
 2.1.3 ปจจยัสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลดังนี้ 
  2.1.3.1 อายุและวงจรชีวิต (Age and family life cycle) อายุที่แตกตางกันจะมีความ
ตองการผลิตภัณฑที่ตางกนั และถาวงจรชีวิตซึ่งเปนขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ
ทัศนคติและคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตาง
กัน 
  2.1.3.2 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและ
ความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน 
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   2.1.3.3 ส่ิงแวดลอมทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) ส่ิงแวดลอมทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ ซ่ึงสิงแวดลอมเหลานี้
ประกอบดวย รายได การออมสินทรัพย อํานาจการซือ้ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการ
ตลาดตองสนใจแนวโนมของรายไดสวนบคุคล การออม และอัตราดอกเบี้ย 
  2.1.3.4 วิถีชีวติ (Life style) วิถีชีวิตขึน้อยูกับวัฒนธรรม ช้ันของสังคมและกลุม
อาชีพของแตละบุคคล นักการตลาดเชื่อวา การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับวิถีชีวิต 
   บุคลิกภาพและความเห็นสวนตัว (Personality and self concept) บุคลิกภาพและ
ความเหน็สวนตัวของแตละคนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ นักการตลาดตองพยายามสราง
ผลิตภัณฑใหสอดคลองกับบุคลิกภาพและความเห็นสวนตัวของลูกคาของกลุมเปาหมาย บุคลิกภาพ
เปนรูปแบบลกัษณะของบุคคลที่จะเปนตวักําหนดพฤติกรรมการตอบสนองแนวคิดของตนเอง 
หมายถึง ความรูสึกนึกคิดทีบุ่คคลมีตอตนเองหรือความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอื่นมีความคิดเห็นตอ
ตนอยางไร 
 2.1.4 ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยดานจิตวทิยาซึ่งถือวาเปนปจจยัภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใช
สินคา 
  2.1.4.1 การจงูใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุนที่อยูภายในตัวบุคคลซึ่ง
กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคลแตอาจจะถูกกระทบจากปจจยัภายนอก เชน 
วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือทางการตลาดเพือ่กระตุนใหเกดิ
ความตองการของตน 
  2.1.4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับเลือกสรรจัด
ระเบียบ และตีความหมายขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรืออาจหมายถึงขบวนการของ
ความเขาใจของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 
5 ไดแก การไดเห็น การไดยนิ การไดกล่ิน การไดรสชาติ และการไดรูสึก 
  2.1.4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความ
โนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมือ่บุคคลไดรับสิ่ง
กระตุนและจะเกิดการตอบสนอง 
  2.1.4.4 ความเชื่อ (Belief) เปนความคิดทีบุ่คคลยึดถือเกีย่วกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเปน
ผลมาจากประสบการณในอดีต 
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   2.1.4.5 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงหนึ่งสิ่ง
ใด ทัศนคตินัน้เกิดจากขอมลูที่แตละคนไดรับ กลาวคอื เกิดจากประสบการณการเรียนรูในอดีต
เกี่ยวกับสินคาหรือความนึกคิดของบุคคลและเกดิจากความสัมพันธทีม่ีตอกลุมอางอิง  
  

2.2 ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process)  
  2.2.1 การรับรูปญหา (Problem Recognition) การที่บคุคลรับรูถึงความตองการ
ภายในของตนซึ่งอาจเกิดจากสิ่งกระตุน เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ ความ
เจ็บปวด เปนตน ส่ิงเหลานีเ้กิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่งกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่
จะจดัการกับสิง่กระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนองตอส่ิงกระตุนอยางไร 
  2.2.2 การคนหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภครับรูถึงความจําเปนและ
ความตองการที่อยูอาศัย จึงคนหาขอมูลดวยวิธีการตางๆจากแหลงขอมูลภายใน (Internal Search) 
หรือแลงขอมูลโดยอาศัยขอบเขตดานจิตวทิยาและแหลงขอมูลภายนอก (External Search) เปน
ขอมูลจากสื่อมวลชน พนกังานขาย ฯลฯ 
  2.2.3 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) ทางเลือกตางๆจะถูกประเมิน
และเลือกเพื่อตอบสนองความตองการผูบริโภค ซ่ึงตองอาศัยเกณฑการประเมินที่ผูบริโภคใช
เปรียบเทียบระหวางตราหรอืคุณลักษณะผลิตภัณฑ 
  2.2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นที ่
3 จะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภณัฑตางๆที่เปนทางเลือก โดยทัว่ไปผูบริโภค
จะตัดสินใจซือ่ผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด และปจจยัตางๆทีเ่กิดขึ้นระหวางการประเมินผล
พฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อ 3 ประการ คือ หลังจากประเมินทางเลือกกอนที่จะเกิดความตั้งใจซื้อ
และเกดิการตดัสินใจซื้อ 
  2.2.5 พฤติกรรมหลังการตัดสินใจ (Post purchase Evaluation) หลังจากซื้อและ
ทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกีย่วกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภณัฑ 
ซ่ึงนักการตลาดจะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซื้อ ทฤษฎีที่
เกี่ยวของกับเรือ่งนี้ คือ ความพอใจของผูบริโภค  
 3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคหรือผู
ซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ตางๆดังนี ้
  3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
  3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
  3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
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   3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 
3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) 

 
3)  ทฤษฎีอรรถประโยชน  (Utility Theory) 

            ทฤษฎีอรรถประโยชน  เปนทฤษฎีทางเศรษฐศาสตรที่พยายามอธิบายพฤติกรรม
ของผูบริโภคใหเห็นวาในสถานการณหนึ่งๆ ที่ผูบริโภคเผชิญอยู ดวยเงนิจํานวนจํากัดและราคา
สินคาที่เปนอยู ผูบริโภคจะจับจายใชสอยเงินซื้อสินคาเปนจํานวนเทาใด และถาเขาจําเปนตองเลือก
ที่จะใชเงินซื้อสินคามากกวาหนึ่งชนดิแลวเขาควรจะจดัสรรเงินอยางไร โดยมีขอสมมุติฐานวา
ผูบริโภคทุกคนเปนผูมีเหตุผล จะทําการใดๆ โดยมุงใหความพอใจของตนมีระดับสงูสุดเสมอ และ
ความพอใจเปนสิ่งที่วัดออกมาเปนหนวยที่แนนอนได โดยที ่ 
  อรรถประโยชน (Utility) หมายถึง ความพอใจที่ผูบริโภคไดรับจากการบริโภค
สินคาหรือบริการในขณะหนึ่งๆ 
  กฎการลดนอยถอยลงของอรรถประโยชนสวนเพิ่ม  (Law of Diminishing 
Marginal Utility) โดยที่ อรรถประโยชนสวนเพิ่ม (Marginal Utility) หมายถึงความพอใจที่ผูบริโภค
ไดรับเพิ่มขึ้นจากการบริโภคสินคาเพิ่มขึ้น 1 หนวย ซ่ึงกฎการลดนอยถอยลงของอรรถประโยชน
สวนเพิ่มระบวุา เมื่อผูบริโภค ไดบริโภคสินคาหรือบริการเพิ่มขึ้นๆ อรรถประโยชนสวนเพิ่มของสิ่ง
นั้นจะลดลงตามลําดับ 
   

4)  แนวคิดความพึงพอใจของลูกคา 
 ความพึงพอใจสามารถวัดไดโดยการใชเครื่องมือในการตดิตามและวัดความพึง

พอใจของลูกคารวมทั้งเหน็วาเครื่องมือที่ใชวัดนัน้เปนสิง่สําคัญประการหนึ่ง  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน
,2541)    ความพึงพอใจของลูกคาเปนสิ่งที่นักการตลาดจะตองคนหาและวัดผลความพึงพอใจของ
ลูกคา  ซ่ึงเปนวิธีการที่จะติดตามวดัและคนหาความตองการของลูกคาโดยมีจุดมุงหมายเพื่อสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยยึดปรัชญาแนวคิดทางการตลาดที่มุงความสําคัญที่ลูกคามีจุดมุงหมาย
ที่การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา  โดยมีปจจัยที่ตองคํานึงถึงคือ  วธีิการสรางความพึงพอใจโดย
การลดตนทุนของลูกคา (ลดราคา)  หรือเพิ่มการบริการ  หนวยธุรกิจจะตองสามารถสรางกําไรดวย
วิธีการใดวิธีการหนึ่ง  อาจลงทุนมากขึ้น  หรือมีการวิจยัและพัฒนาผลติภัณฑ  ปจจยัเหลานี้มีผลทาํ
ใหกําไรของธุรกิจลดลง  และมีผลกระทบทั้งรายไดและตนทุน  ดังนั้นผูประกอบการสามารถวัด  
ติดตาม  และวดัความพึงพอใจของลูกคาไดดวยวิธีการตางๆ ดังนี้ 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



19

  1.  ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ โดยการหาขอมูลทัศนคติของลูกคา
เกี่ยวกับผลิตภณัฑและการทาํงานของบริษัท  ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการทํางานรวมทั้ง
ขอเสนอแนะตางๆ  ธุรกิจเหลานี้ตองมีกลองรับความคิดเห็นจากลูกคา เชน โรงแรม  ภัตตาคาร  
หางสรรพสินคา  เปนตน 

2.  การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา เครื่องมือที่ใชคือ  การวิจัยตลาด  วิธีนี้
หนวยธุรกิจตองเตรียมแบบสอบถามเพื่อคนหาความพึงพอใจของลูกคา  โดยการถามใหลูกคาระบุ
ปญหาการใชผลิตภัณฑวา ลูกคาไดรับความพึงพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไม  การทํางาน
หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑตรงนี้จะทาํใหทราบถึงจุดแข็งจุดออนของผลิตภัณฑ  และทําการ
สํารวจความตัง้ใจในการซื้อซํ้าของลูกคา 

3.  การเลือกซ้ือโดยกลุมที่เปนเปาหมาย วิธีนี้จะเชิญบคุคลที่คาดวาจะเปนผูซ้ือ
ที่มีศักยภาพใหวิเคราะหจดุแข็งจดุออนในการซื้อสินคาและบริการของธุรกิจและคูแขง  พรอมทั้งมี
การระบุปญหาของสินคาหรือบริการ 

4.  การวิเคราะหลูกคาที่สูญเสียไป วิธีนี้จะวิเคราะหหรือสัมภาษณลูกคาเดิมที่
เปล่ียนใชตราสินคาอื่น  จะทําใหทราบถึงสาเหตุตางๆ ที่ทําใหลูกคาเปลี่ยนใจ 

 
5)  แนวคิดเก่ียวกับทฤษฎีสวนประสมการตลาด 

 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4’ Ps) วาหมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย โดยมีสวนประ
สมการสงเสริมการตลาดเปนตัวส่ือสารขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือที่มีศักยภาพเพื่อชักจูงทัศนคติ 
และพฤติกรรมการซื้อสวนประสมการตลาด (Kotler ,1994  อางใน  มณัฑนา  ไชยเลิศ) 
ประกอบดวย 

 5.1  ผลิตภณัฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพือ่สนองความ
ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภณัฑ
จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภณัฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product 
differentiation) และ/หรือ ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive differentiation) (2) พิจารณา
จากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปราง
ลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ตราสนิคา ฯลฯ (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product 
positioning) เปนการออกแบบผลิตภณัฑของบริษทัเพื่อแสดงตําแหนงทีแ่ตกตางและมีคุณคาใน
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 จิตใจของลูกคาไดดยีิ่งขึ้น (4) กลยุทธเกีย่วกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสาย
ผลิตภัณฑ (Product line) 

5.2  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่
เกิดขึ้นมาถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคณุคา 
(Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคณุคาสูงกวาราคาเขาก็จะตดัสินใจซื้อ ดังนัน้ผู
กําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง (1) คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึง
ตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคณุคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ๆ (2) 
ตนทุนสินคาและคาใชจายทีเ่กี่ยวของ (3) การแขงขัน (4) ปจจัยอ่ืน ๆ  

 5.3   การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกบัขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือจูงใจใหเกิดทัศนคติทีด่แีละ
พฤติกรรมการซื้อ และเพื่อใหเปนไปตามวตัถุประสงค การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขายทําการ
ขาย (Personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal selling) เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการเลือกใช
เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสาน (Intergrated Marketing Communication (IMC)) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมอื
สงเสริมที่สําคัญมีดังนี ้

ก.  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกีย่วกับ
องคการและ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองการจายเงนิโดยผูอุปถัมภรายการกลยทุธ
การโฆษณาจะเกี่ยวของกับการตัดสินใจในเรื่องตอไปนี ้ (1) วัตถุประสงคในการโฆษณา (2) 
งบประมาณในการโฆษณา (3) ขาวสารที่ตองการสื่อ (4) การเลือกใชส่ือ (5) ชวงระยะเวลาที่จะใช
ในการโฆษณาและ (6) การประเมินโฆษณาวาบรรลุผลหรือไม 

ข.  การขายโดยใชพนกังานขาย (Sales Promotion) หมายถึง เปนกิจกรรม
การแจงขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนีจ้ะเกี่ยวของกบั (1) กลยุทธการขายโดยใช
พนักงานขาย (Personal selling strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย (Sales force management) 

ค.  การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาขั้นสดุทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสรมิการขายที่มุงสู
ผูบริโภค (Consumer promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคน
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 กลาง (Trade promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน
ขาย (Sales force promotion) 

กลยุทธการสงเสริมการขายจะตองพิจารณา (1) กําหนดวัตถุประสงคในการ
สงเสริมการขาย (2) การกําหนดระดับและวิธีการที่ใชในการสงเสริมการขาย (3) การพัฒนา
โปรแกรมการสงเสริมการขายและการควบคุม และ (4) การประเมินผลการสงเสริมการขาย 

ง.  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations) การ
ใหขาวเปนการเสนอความคิดเกีย่วกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการ
ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดตีอ
องคการใหเกดิกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

กลยุทธการประชาสัมพันธ เปนการกระตุนการเสนอซื้อสินคาหรือบริการโดยการ
สรางขาวเกี่ยวกับความสําคญัทางการคาโดยใชวิทยุ โทรทัศนหรือหนังสือพิมพ เครื่องมือที่สําคัญ
ของการประชาสัมพันธมีดังนี้ (1) การใหขาวโดยผานสือ่หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน (2) สุนทร
พจน (3) กิจกรรมบริการชุมชน (4) การจดัเหตกุารณตาง ๆ (5) จัดทําวัสดุขอความเพื่อแจงขาวสาร 
(6) วีดีโอเผยแพรขาวสาร (7) ส่ือของบริษัท โดยระบวุาบริษัทสนับสนุนโครงการใดบางเพื่อสราง
ภาพลักษณของบริษัทใหชดัเจน และ (8) บริษัทใหขาวสารโทรศัพท 

จ.  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) 
และการเชื่อมตรง (Online marketing) เปนการตดิตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกดิการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นกัการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกดิการตอบสนองในทันที ประกอบดวย (1) การขายทางโทรศัพท (2) 
การขายโดยใชจดหมายตาง (3) การขายโดยใชแคตตาล็อค (4) การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือ
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซื้อ 

ทั้งนี้การที่ผูประกอบธุรกิจจะมุงใชสวนประสมของเครื่องมือตัวใดตวัหนึ่ง หรือ
หลายตัวรวมกนัก็ได ขึน้อยูกบันโยบายและวัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาด 

กลยุทธการสงเสริมการตลาด ที่ใชกันคือ (1) กลยุทธดึง (Pull Strategy) หมายถึง 
การใชจายเงินจํานวนมากในการโฆษณาและการสงเสริมการขายที่มุงสูระดับผูบริโภค เพื่อสราง
ความตองการซื้อของผูบริโภค (2) กลยุทธผลัก (Push Strategy) หมายถึง การใชหนวยงานขายหรือ
คนกลางชวยผลักดันผลิตภัณฑผานชองทางการจําหนายไปยังผูบริโภค ซ่ึงเปนการใชการสงเสริม
การขายที่มุงสูพนักงานขายและการสงเสริมการขายและการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง และ (3) 
กลยุทธผสม (Mix Policy) หรือกลยุทธผลัก-ดึง (Push-Pull Strategy) เปนการใชการสงเสริมการขาย
ที่มุงสูผูบริโภครวมกับการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง หรือการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค
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 รวมกับการสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย หรือการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภคคนกลาง
และพนกังานขายรวมกนั 

การดําเนนิกลยุทธสวนประสมการสงเสริมการตลาด ผูติดตอทางการตลาดจะตอง
กําหนดการตอบสนองเปาหมายที่คาดวาจะเกดิขึ้น การตอบสนองขั้นสุดทายคือ พฤติกรรมการซื้อ 
แตการซื้อไมไดเกิดขึน้ทันททีันใด ผูบริโภคสวนใหญจะมีกระบวนการกอนการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ 3 ขัน้ตอน คือ (1) เกิดความเขาใจ คือ เกิดการรับรู รูจักหรือเกิดความรูเกี่ยวกับผลิตภณัฑ 
(2) เกิดความมีเหตุผล คือ เกิดความสนใจ ความชอบ ทศันคติที่ดี ความเชื่อมั่นในสนิคาและความ
ตั้งใจซื้อสินคา และ (3) เกิดพฤติกรรม คือ ผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ 

5.4   การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถงึ โครงสรางของชองทาง
ซ่ึงประกอบดวย สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลือ่นยายผลิตภณัฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คอืสถาบันการตลาด สวนกจิกรรมการเกบ็
รักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี ้

ชองทางการจดัจําหนาย   เปนเสนทางที่ผลิตภัณฑเคล่ือนยายจากผูผลิตผานคน
กลางตาง ๆ ไปยังผูบริโภค การกําหนดกลยุทธชองทางการจัดจําหนายจะตองพิจารณางานตอไปนี้ 
(1) การพิจารณาจํานวนระดับของชองทางการจัดจําหนาย (2) พิจารณาคนกลางในแตระดับให
ครอบคลุมในการจัดจําหนาย (3) การพิจารณาทําเลที่ตัง้ของแหลงจําหนาย (4) การเลือกประเภท
หรือชนิดของคนกลาง (5) การคัดเลือกคนกลาง และ (6) การบริหารชองทางการจัดจําหนาย 

การกระจายสนิคาหมายถึง   การเคลื่อนยายตวัสินคาจากผูผลิตไปยังผูจัดจําหนาย
หรือผูบริโภค โดยกลยุทธการกระจายตัวของสินคาเปนการวางแผนและการเคลื่อนยายตัวสินคาจาก
จุดเริ่มตนไปยงัจุดที่มีการใชสินคาภายในเวลาที่เหมาะสมและคาใชจายที่เหมาะสม โดยมีงานที่
สําคัญคือ (1) การขนสง ซ่ึงเปนการเลือกวิธีการที่จะขนยายสินคาไปยังลูกคาหรือสถานที่ตองการ 
(2) คลังสินคา หมายถึง การเก็บสินคา วัสดุและส่ิงของอยางเปนระบบ แบบแผนการเลือกทําเลที่ตั้ง 
รวมทั้งการเลอืกลักษณะของคลังสินคา และ (3) การบริหารสินคาคงเหลือ เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับ
สินคาคงเหลือวาจะสั่งซื้อเมื่อใดและสั่งซื้อเทาไร 
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 แผนภูมิท่ี 1 แสดงสวนประสมทางการตลาด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปที่ 2.1   แสดงสวนประสมการตลาด 
ที่มา : Kotler, 1994 อางใน มณัฑนา  ไชยเลิศ 

ผลิตภัณฑ (Product) 

-  สินคาใหเลือก (Product variety) 
-  คุณภาพสินคา (Quality) 
-  ลักษณะ (Feature) 
-  การออกแบบ (Design) 
-  ตราสินคา (Brand name) 
-  การบรรจุหีบหอ (Packaging) 
-  ขนาด (Size) 
-  บริการ (Services) 
-  การรับประกัน (Warranties) 
-  การรับคืนสินคา (Returns) 

ฯลฯ 

ราคา (Price) 

-  ราคาสินคาในรายการ (List Price) 
-  สวนลด (Discounts) 
-  สวนยอมให (Allowances) 
-  ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment 
Period) 
-  ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (Credit 
Term) 
 

การจัดจําหนาย (Place) 

ชองทาง (Channels) 
-  ความครอบคลุม (Coverage) 
-  การเลือกคนกลาง (Assortment) 
-  ทําเลที่ต้ัง (Location) 
 
การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสู

ตลาด (Market logistics) 
-  สินคาคงเหลือ (Inventory) 
-  การขนสง (Transportation) 
-  การคลังสินคา (Warehousing) 

ฯลฯ 

การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 

-การโฆษณา (Advertising) 
-ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช พ นั ก ง า น ข า ย 
(Personal selling) หรือการใช
หนวยงานขาย (Sales force) 
-ก า ร ส ง เ ส ริ ม ก า ร ข า ย  (Sales 
promotion) 
-การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
(Publicity and public relations) 
-ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  (Direct 
marketing) และการตลาดเชื่อมตรง 
(Online marketing) 
 

สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
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 2.2    เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

2.2.1   เอกสารที่เก่ียวของ 
 

                ผองศรี  ศรีกอก (2545)  ไดทาํการรวบรวมเนื้อหาเกีย่วกับหัตถกรรมการทอผาพื้นเมือง  
ซ่ึงมีเนื้อหารวมไปถึงประวัตคิวามเปนมาของการทอผาพื้นเมือง    วัสดุอุปกรณทีใ่ชในการผลิตผา
พื้นเมือง  และวิธีการทอผาพื้นเมือง  รวมถึงการวเิคราะหสถานการณการคาของหัตถกรรมผา
พื้นเมืองดวยโดยกลาววา  การทอผาถือเปนหัตถกรรมอยางหนึ่งทีเ่กดิจากชางคนเดยีวหรือมากกวา
หนึ่งคนกต็าม  แตการทํานั้นมีลักษณะทีแ่สดงถึงความสามารถ  ความชํานาญเฉพาะตัว  บางทีก็มี
การนําเครื่องจกัรเขามาชวยดวย  งานหตัถกรรมพื้นบานเปนงานจากชางฝมือชาวบาน  ของคนใน
ทองถ่ินเปนการทําสืบตอกันมาจากบรรพบรุุษหรือไดรับการถายทอดแลกเปลี่ยนกนัมาจากเพื่อน
บานในทองถ่ินของตน  งานหัตถกรรมพื้นบานจึงเปนผลงานของชาวบานหรือกลุมคนในทองถ่ิน
ตางๆ ที่มีเอกลักษณและความเปนอยู  ขนบธรรมเนียมประเพณ ี  หรือภาษาพูดอยางใดอยางหนึง่
รวมกัน  ผลงานนั้นมีองคประกอบของสิ่งแวดลอมของชุมชนนั้นๆ  จุดมุงหมายของการสรางงาน
เหลานั้น  เพื่อประโยชนใชสอยเปนสําคัญ  สวนคุณคาทางศิลปะและทางการคาเปนผลงานที่เกิดขึน้
ในภายหลัง  โดยในอดีตนัน้จะมกีารนําผาที่ทอไดมาแปรรูปเปนเสื้อ  กางเกง  ผาถุง  ผาปูที่นอน  
ปลอกหมอน ผาเช็ดตัว  เปนตน  และไมไดทําเพื่อการคาขาย  แตจะทําไวเพื่อใชกันภายใน
ครอบครัว  แตปจจุบันนีก้ารทอผามีวัตถุประสงคในการคาและมีการแปรรูปเปนผลิตภัณฑที่
หลากหลายมากขึ้น  เชน  ผาปูโตะ  ผามาน  ผาเช็ดมือ  เสื่อ  เปนตน  ศูนยรวมของแหลงรับซื้อก็
ไดแก  รานคาตางๆ ภายในหมูบาน  ในตวัอําเภอ  บางครั้งผูผลิตก็จะนําไปสงใหกบัลูกคาเอง  และ
บางครั้งก็จะมีลูกคามารับเอาไปขายยังตางจงัหวัด  เปนตน 

ธีรพงศ  ตันตพิัฒนเสรีและคณะ  (2548)  ไดมีการเขาศึกษาชุมชนบานดอนหลวงแลวจัดทํา
เปนหนังสือบรรยายสรุปเกี่ยวกับ  หมูบานอุตสาหกรรมเพื่อการทองเที่ยวบานดอนหลวงเพื่อเปน
แนวทางศึกษาแกผูที่สนใจ  มีการศึกษาถึงประวัติความเปนมา  ขอมูลทั่วไป  การทําอาชีพการทอผา
พื้นเมือง  และการแปรรูปผลิตภัณฑ  การวิเคราะหโอกาสและขอจํากัดของธุรกิจผลิตภัณฑแปรรูป
จากผาทอพื้นเมือง  รวมถึงรายละเอียดการจัดงาน  แตงสีอวดลาย  ผาฝายดอนหลวง   พบวาบาน
ดอนหลวงเปนชุมชนชาวยองเกาแก  ตั้งอยูหมูที่ 7 ตําบลแมแรง  อําเภอปาซาง  จังหวัดลําพนู  เมื่อ
เขาเขตหมูบานจะพบเหน็รานขายสินคาและผลิตภัณฑแปรรูปจากผาฝายทอมือ  และพบเหน็วิถีชีวิต
ของชุมชนที่มีการทอผาฝายและมีกิจกรรมที่เกี่ยวกับผาฝายแทบทกุหลังคาเรือน  ในหมูบานดอน
หลวงมีการรวมกลุมเพื่อการพึ่งพากันเองในชุมชนหลายกลุมดวยกัน เชน กลุมทอผาบานดอนหลวง
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 ที่มีการสนับสนุนจากหนวยงานของรัฐบาลมีสวนชวยในกําลังการผลิตและการจําหนาย  ซ่ึงสงผล
ตอการพัฒนาคุณภาพชวีิตและยกระดับรายไดของคนในชุมชน  ในป 2542   หมูบานดอนหลวง
ไดรับเลือกเปนหมูบานอุตสาหกรรม  ประเภทผาฝายทอมือ  จึงทําใหมีช่ือเสียงเปนที่รูจักอยาง
กวางขวาง  และมีลูกคามาติดตอรับซื้อไปจําหนายทั่วประเทศ  รวมไปถึงนักทองเทีย่ว เชน ยุโรป 
อเมริกา และ ญี่ปุน เปนตน 

ในป 2543 สํานักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดลําพูนไดสนับสนุนงบประมาณจัดสรางอาคาร
ศูนยรวมผลิตภัณฑเครือขายกลุมอาชีพหัตถกรรมพื้นบานขึ้น ณ บานดอนหลวง  และเปนแกนนําใน
การรวมกลุมชมรมเครือขายผาฝายทอมืออําเภอปาซาง  จึงทําใหกลุมทอผาบานดอนหลวงเปนที่
ศึกษาดูงานของกลุมแมบานทั้งในเขตอําเภอ  จังหวดั  และระดับประเทศ 

หมูบานดอนหลวงเปนแหลงวัฒนธรรมพื้นบานที่หลากหลายและนาภูมใิจ  โดยเฉพาะผา
ฝายซ่ึงเปนสินคาที่ขึ้นชื่อที่สุด  ดังนั้นองคการบริหารสวนจังหวดัลําพูนจึงไดมีการจัดงานประจําป
ของบานดอนหลวงขึ้น  ช่ือวา งานแตงสีอวดลาย  ผาฝายดอนหลวง  ในทุกๆ วนัที่ 4-6 เมษายน ของ
ทุกป  เพื่อเปนการประชาสัมพันธแหลงทอผาของอําเภอปาซาง  เปนการสงเสริมรายไดใหกับ
ทองถ่ิน  และเปนการสงเสริมการทองเที่ยวของจังหวัดลําพูนดวย 

สภาพทั่วไป  บานดอนหลวงเปนหมูบานหนึ่งที่ตั้งอยูในเขตเทศบาลตําบลแมแรง  อําเภอ
ปาซาง  จังหวดัลําพูน  ซ่ึงนบัวาเปนหมูบานที่มีถนนสายวัฒนธรรมและหัตถกรรมและเปนหมูบาน
ที่มีชื่อเสียงในดานการทอผาฝายทอมือแหงหนึ่งในจังหวดัลําพูน 

ที่ตั้งหมูบาน  บานดอนหลวงตั้งอยูหมูที่ 7  ตําบลแมแรง  อําเภอปาซาง  จังหวดัลําพูน  อยู
หางจากตวัอําเภอปาซาง 7 กิโลเมตร  และอยูหางจากตังจังหวดัลําพูน 23 กิโลเมตร  มีพื้นที่ทั้งหมด 
334 ตารางกิโลเมตร  แบงเปนพื้นที่ทาํการเกษตร 799 ไร  พื้นที่อยูอาศัยและพื้นที่สาธารณะ
ประโยชน 132 ไร 

อาณาเขตติดตอ 
  ทิศเหนือ ติดตอกับบานบวกบอน ตําบลแมแรง  อําเภอปาซาง 
  ทิศใต  ติดตอกับบานมะกอก  ตําบลมะกอก  อําเภอปาซาง 
  ทิศตะวนัออก ติดตอกับบานสะปุง  ตําบลมวงนอย  อําเภอปาซาง 
  ทิศตะวนัตก ติดตอกับบานตนผ้ึง  ตําบลแมแรง  อําเภอปาซาง 

เสนทางการคมนาคม  การคมนาคมเขาถึงหมูบาน เร่ิมจากทางหลวงหมายเลข 11 สาย
เชียงใหม-ลําปาง  เล้ียวขวาเขาเมืองลําพูนที่สามแยกดอยติ  ขามทางรถไฟเลี้ยวซายเขาสูทางหลวง
หมายเลข 116  ถนนออมเมืองลําพูนจนถึงแยกสะปุง (เขาสูถนนพหลโยธินสายเกา)  เล้ียวขวา 100 
เมตร  เล้ียวซายเขาทาง รพช. ตรงปายทางเขาบานดอนหลวงตรงเขาไปอีกประมาณ 1 กิโลเมตร  จะ
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 เห็นซุมปายหมูบานหัตถกรรมบานดอนหลวง  หมูที ่ 7  ตําบลแมแรงเดนตระหงาน  เมื่อเขาเขต
หมูบานดอนหลวงจะพบเห็นรานขายผลิตภณัฑแปรรูปจากผาฝายทอมือของหมูบานดอนหลวงอยู

ทั่วทุกถนน 
 

 รูปที่ 2.2  ปายทางเขาหมูบานดอนหลวง 

                                            
 
ประวัติศูนยรวมผลิตภัณฑเครือขายกลุมทอผาบานดอนหลวง 
 ศูนยรวมผลิตภัณฑเครือขายกลุมทอผาหัตถกรรมพื้นบานสรางขึ้นเมื่อประมาณปพ.ศ. 2532   
โดยไดรับงบประมาณจากกองทุนเพื่อความมั่นคงแหงชาติ (ก.น.ช.)  ไดรับงบประมาณสวนหนึ่งมา
สรางศาลาประชาธิปไตยในพื้นที่ของวัดดอนหลวง  และไดจัดพื้นที่สวนหนึ่งเปนศนูยหัตถกรรม 
 วัตถุประสงคที่จัดตั้งศูนยเครือขายหัตถกรรมขึ้นมาเพื่อเปนสถานที่รวบรวมสินคา
หัตถกรรมของกลุมเครือขาย  และเพื่อใชเปนสถานที่ในการฝกอบรมสมาชิก  ซ่ึงเปนอาคาร 2 ช้ัน  
ช้ันลางเปนสวนบริเวณจัดจําหนายสินคาของกลุมเครือขาย  สวนชั้นบนจะเปนสถานที่ในการจดั
ประชุม  หรือการฝกอบรมสมาชิกและผูที่สนใจเกีย่วกบัการทอผา  การยอมสีผา  รวมถึงการ
ออกแบบผลิตภัณฑอีกดวย 
 จากความสําเรจ็ในการกอตั้งศูนยรวมผลิตภัณฑผาทอดังกลาวสงผลใหหมูบานดอนหลวง
และหมูบานใกลเคียงเกดิเศรษฐกิจชุมชนที่ดีขึ้น  ประชาชนในตําบลแมแรงมีความเปนอยูที่ดขีึ้น  
และกอใหเกิดความรัก  ความสามัคคีในหมูคณะอันจะเปนแนวทางในการพัฒนาชมุชน  สังคมและ
ประเทศชาติสืบตอไป 
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รูปที่  2.3   ศูนยรวมผลิตภณัฑเครือขายกลุมทอผาบานดอนหลวง 
 

 
 

รูปที่ 2.4  ผลิตภัณฑแปรรูปจากผาฝายทอมือของหมูบานดอนหลวง 
                 

ประเสริฐ สัจจะบุญทวีและคณะ  (2545)  ในป 2545 ไดมีนักศกึษาจากมหาวิทยาลัยแมโจ
มาปฏิบัติงานตามโครงการเรียนรูรวมกนั สรางสรรคชุมชนของรัฐบาลในพื้นที่ตาํบลแมแรง  อําเภอ
ปาซาง  จังหวัดลําพูนและไดสรุปผลการปฏิบัติงาน  และขอมูลการวิเคราะห  สังเคราะห  ใน
กิจกรรมแตละดาน  แนวทางการพัฒนา  ปญหาและอุปสรรค  รวมทั้งขอเสนอแนะแกชุมชน  
ขอเสนอแนะแกรัฐบาล   พรอมกับแนวทางในการดําเนนิงานในกิจกรรมทั้ง 8 ดาน คือ 1.กิจกรรม
หนึ่งตําบล  หนึ่งผลิตภัณฑ  2. กิจกรรม Internet ตําบล  3. กิจกรรมผังเมือง/ชุมชน/หมูบาน   4. 
กิจกรรมทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอม  5. กจิกรรมสุขภาพชุมชน/สาธารณสุข  6. กจิกรรม
สมุนไพร/อาหารเสริม  7.  กิจกรรมศิลปวฒันธรรมและภูมิปญญาทองถ่ิน  8. กิจกรรมการทองเที่ยว 

จากขอมูลที่ทําการสํารวจพบวาตําบลแมแรงเปนตําบลที่มีศักยภาพในเรือ่งของผลิตภัณฑที่
ทําจากผาฝายทอมือในหมูบานดอนหลวง  บานหนองเงือก  บานดอนนอย  เปนตน  และมกีาร
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 รวมกลุมตางๆ ในชุมชนดานการผลิตสินคาในนามของกลุมตางๆ เชน  กลุมแปรรูปผลิตภัณฑจาก
ผาฝายทอมือบานดอนหลวง  ดอนนอย  ศูนยรวมหัตถกรรมบานแมแรง  กลุมทอผาบานหนอง
เงือก  กลุมทอผาบานสันกอดู  กลุมทอผาบานดอนหลวง  และกลุมแมบานตางๆ  นอกจากนี้กย็ังมี
รานจําหนายสนิคาภายในหมูบานอีกดวย  ซ่ึงทําใหมีศักยภาพในการผลิต  และจดัจําหนายมากขึน้ 

ซึ่งขอเสนอแนะจากการศึกษาคือ  ในแตละหมูบานมกีารผลิตที่เหมือนๆ กันทําใหการขายมี
การตัดราคากนั  ทําใหราคาของผลิตภัณฑต่ํา  ผลที่ตามมาคือการผลิตสินคาที่ไมมีคุณภาพ  ซ่ึงเปนที่
นาหวงในอนาคต  ผูที่มีสวนเกี่ยวของ เชน  เทศบาลตําบล พัฒนาการอําเภอ  นาจะใหความสําคัญ
ในการใหความรูในดานการอกกแบบผลิตภัณฑใหมๆ  และการรักษาคณุภาพของผลติภัณฑดวย 

ในการผลิตผาทอมือนั้น  สวนใหญจะเปนผูสูงอายุประมาณ 40 ปขึ้นไปทําใหนาเปนหวงวา  
ในชุมชนจะไมมีการอนุรักษใหคนรุนหลังเห็นความสําคัญในอาชีพการทอผาและตอไปจะไมมีผู
สานตออาชีพการทอผาพื้นเมือง  โดยนาจะมีหนวยงานที่เกี่ยวของมาฝกอบรมความรูในดานนี้
ใหกับเยาวชน  และทั้งนีใ้นชมุชนนาจะมีการรวมตัวกนัในการผลิตสินคาใหมที่มีคุณภาพ  เพื่อจะได
เปนผลิตภัณฑของตําบลชิ้นใหมนอกเหนือจากการเปนทีรู่จักในผลิตภณัฑแปรรูปจากผาฝายทอมือ 
เชน ไมแกะสลัก  และรองเทายางรถยนต  เปนตน 
  

2.2.2   งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
วันชัย  เหมะประสิทธ์ิ (2539)  ไดทําการศึกษาปจจยัทีม่ีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาของกลุม

ยางเขาสูวยัรุนจากหางสรรพสินคาในจังหวัดเชยีงใหม  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหทราบถึง 
พฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคกลุมยางเขาสูวัยรุน  โดยการเกบ็กลุมตัวอยางจากผูบริโภคที่มี
อายุระหวาง 9-15 ป  ทีเ่ขาไปใชบริการในหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม  จาํนวน  300  ราย  
ผลการศึกษาพบวา  ปจจยัที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสือ้ผาจะขึ้นอยูกบัตัวแปรดานราคา  และตัว
แปรทางดานรสนิยม  โดยกลุมผูบริโภคในกลุมนี้มีอํานาจในการซื้อเองสวนหนึ่งและเปนสวนทีม่ี
อิทธิพลสําคัญตอการตัดสินใจซื้อของผูปกครอง  การตัดสินใจซื้อสินคาจะพิจารณาจากแบบ  ตรา
ยี่หอ  ของสินคาและบริการเปนหลัก  นอกจากนี้ยังขึ้นอยูกับการโฆษณาสนิคาสื่อโฆษณาที่มี
อิทธิพลอยางมากตอการสรางกระแสนยิมในหมูผูบริโภค  การเลือกแบบการแตงกายและตราสินคา
เปนไปเพื่อสรางการยอมรับในกลุมเพื่อน 
 พิชิต  สุจริตจนิดานนท  (2546)  ไดทําการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตออุปสงคในเครื่องนุงหม
สําเร็จรูปทําจากผาฝายจอมทอง  ในเขตอาํเภอเมือง  จงัหวัดเชียงใหม  ในการศึกษาครั้งนี้ไดใช
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 แบบสอบถามในการเก็บขอมูล  โดยสัมภาษณประชากรตัวอยางคือ  ผูบริโภคที่เขามาเลือกซื้อ
เครื่องนุงหมสําเร็จรูปทําจากผาฝายจอมทองในรานคาผาฝาย  ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชยีงใหม 

 ผลจากการศึกษาพบวาวัตถุประสงคในการซื้อสวนใหญลูกคารายยอยตองการนําไปสวมใส
เอง  และนําไปเปนของฝาก  สําหรับลูกคาสงตองการนํากลับไปขายยังประเทศของตน  หรือจังหวดั
ของตนในกรณีที่เปนคนไทย  ปริมาณการซื้อแตละครั้งของลูกคาหากเปนลูกคารายยอยสวนใหญจะ
มีปริมาณการซื้ออยูที่ 1-3 ตัวตอคร้ัง  ลูกคาลงจะอยูที่ 20 ตัวขึ้นไปตอคร้ัง  งบประมาณในการซื้อแต
ละครั้ง  ลูกคารายยอยจะอยูที่ 2,000 บาท และต่ํากวา  สวนลูกคาสงจะมีงบประมาณในการซื้อแตละ
คร้ังตั้งแต 10,001 บาทขึ้นไป  แหลงที่ลูกคาตองการทีจ่ะไปซื้อเครื่องนุงหมสําเร็จรูปทําจากผาฝาย
จอมทอง  ลูกคารายยอยคดิจะไปซื้อที่ไนทบารซาวาเปนอันดับแรก  สวนลูกคาสงคิดจะไปซือ้ที่
ถนนทาแพ  และถนนลอยเคราะห 
 สวนปจจยัที่มอิีทธิพลตออุปสงคในเครื่องนุงหมสําเร็จรปูทําจากผาฝายจอมทองนั้น  ปจจัย
ทางดานผลิตภณัฑลูกคาใหความสําคัญกับ  ความมเีอกลักษณของลายผามากที่สุด  รองลงมาคือ
ความสะดวกสบายเมื่อสวมใส  ปจจยัดานราคาลูกคาทั้ง 2 กลุมใหการยอมรับและพอใจในราคาที่
เปนอยูของตลาดในขณะนี้  ปจจัยทางดานชองทางการจําหนายลูกคาทั้ง 2 กลุมใหความสําคัญกับ
การที่หาซื้อไดไมยาก  อยูในแหลงทองเที่ยว  สวนการบริการดานหีบหอและการจัดสง  ไมมีผลกบั
ลูกคารายยอยแตมีผลกับลูกคาสง  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดลูกคาทั้ง 2 กลุม  ให
ความสําคัญกับการชําระสินคาดวยบตัรเครดิต  สําหรับลูกคาสงตองการใหมีสวนลดเมื่อซ้ือสินคา
ปริมาณมากดวย 

ปยารชั  เชยวัดเกาะ  (2546)  ไดทําการศกึษาโครงสรางทางการตลาดของผลิตภัณฑส่ิงทอ
บานดอนหลวง  จังหวดัลําพูน  โดยศกึษาโครงสรางทางการตลาด  วถีิทางการตลาด  และผลการ
ดําเนินงานทางการตลาด  รวมไปถึงการศึกษาปญหาอปุสรรคของผลิตภัณฑส่ิงทอบานดอนหลวง  
โดยทําการศึกษาผลิตภัณฑส่ิงทอ 5 ชนิด  ไดแก  ผาคลุมเตียง  ผามาน  หมอนอิง  ผารองจานและ
กระเปา  ซ่ึงขอมูลที่ใชในการศึกษาไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณประธานกลุมทอ
ฝายบานดอนหลวง 
 การศึกษาโครงสรางทางการตลาดที่ทําใหผลิตภัณฑส่ิงทอบานดอนหลวงมีความแตกตาง
จากผูผลิตรายอื่น  พบวาทางดานการจดัการผลิตภัณฑส่ิงทอบานดอนหลวงเปนการผลิตภายในบาน
ของสมาชิกแตละคน  โดยสมาชิกจะเปนเจาของปจจัยการผลิต คือ เครื่องมือเครื่องจักรที่ใชในการ
ผลิต  สําหรับฝายที่นํามาใชเปนวัตถุดิบในการผลิตซื้อมาจากรานคาในจังหวดัเชยีงใหม  ซ่ึงมีทั้งการ
ยอมสีมาแลวและการนําฝายดิบมายอมเอง  โดยการยอมสีผาฝายนั้นเปนการยอมสโีดยสีธรรมชาติ  
จึงทําใหไดวัตถุดิบที่มีคุณภาพตางจากผูผลิตรายอื่น  แมวาผลิตภัณฑส่ิงทอบานดอนหลวงจะมี

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



30

 รูปราง  ขนาด  และรูปแบบคลายคลึงกับผูผลิตรายอื่นก็ตาม  ในสวนของการโฆษณา
ประชาสัมพันธที่ทําใหผลิตภัณฑส่ิงทอเปนที่รูจักของผูบริโภค  กลุมทอผาฝายบานดอนหลวงใช
วิธีการตางๆ  เชน  การออกรานแสดงผลิตภัณฑ  การไดรับรางวัลหมูบานอุตสาหกรรมดีเดน 
ประจําป 2542  จึงทําใหผลิตภัณฑส่ิงทอบานดอนหลวงมีชื่อเสียงเปนที่รูจักของคนทั่วไป  รวมถึง
การแนะนําแบบปากตอปาก 
 การศึกษาวิถีทางการตลาดของผลติภัณฑส่ิงทอบานดอนหลวง  พบวาไมสลับซับซอนมาก
นัก  เมื่อเปรยีบเทียบกับผูผลิตรายใหญๆ  โดยในตลาดทองถ่ินผลิตภัณฑส่ิงทอที่ผลิตออกมานั้นจะ
ผานมือผูผลิตแลวถึงมือผูบริโภคทันที  สวนในตลาดตางจังหวดัและตลาดตางประเทศผลิตภัณฑส่ิง
ทอจะถูกสงผานมือพอคาคนกลางกอนที่จะถึงมือผูบริโภค 
 ปญหาที่พบในครั้งนี้คือ กลุมทอผาฝายบานดอนหลวงยงัคงมีปญหาทางดานแรงงานในการ
ผลิต  ทําใหในบางครั้งไมสามารถผลิตไดทันตามความตองการของลูกคา  ปญหาดนการตลาดเกิด
จากการที่ไมสามารถใชกลยทุธทางการตลาดที่จะแสวงหาตลาดใหมๆ   ดังนั้นขอเสนอแนะคือ ควร
เพิ่มชองทางการตลาด โดยใหสมาชิกภายในกลุมไดเขารับการฝกอบรมเพื่อเพิ่มทักษะในดานตางๆ  
ซ่ึงจะทําใหการทํางานในกลุมมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

นพมาศ  แกวยานะ  (2547)  ไดศึกษาพฤติกรรมการซื้อและความพอใจของผูซ้ือเสื้อผาฝาย
พื้นเมือง  ขอมลูที่ใชในการศกึษาไดมาจากการออกแบบสอบถามสําหรับผูซ้ือจํานวน 300 ราย  โดย
แยกเปนผูอาศยัในจังหวัดเชยีงใหมจํานวน 150 ราย  และนักทองเที่ยวชาวไทยจํานวน 150 ราย  ใช
สถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะหขอมูล  ผลการศึกษาพบวานักทองเทีย่วสวนใหญมาจากภาคอืน่ๆ 
มากกวาภาคเหนือ  ในรอบ 1 ปที่ผานมา กลุมตัวอยางชอบซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปมากกวาผลิตภัณฑ
อยางอื่น  ผูซ้ือที่อาศัยในจังหวัดเชียงใหมนิยมซ้ือในชวงเทศกาลเพื่อนําไปใสเอง  คาใชจายในการ
ซ้ือแตละครั้งเกินกวา 1,500 บาท  และตดัสินใจซื้อดวยตัวเอง  สวนนกัทองเที่ยวชาวไทยนิยมซ้ือทั้ง
ในชวงเทศกาลและนอกชวงเทศกาลในสดัสวนเดียวกัน  เพื่อนําไปเปนของฝาก  มคีาใชจายในการ
ซ้ือแตละครั้ง 300-600 บาท  และผูจําหนายมีสวนชวยในการตัดสินใจซื้อเสื้อผาฝายพื้นเมือง 
 ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อของผูอาศัยในจังหวัดเชยีงใหมเปนลําดับแรกคอื ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ  รองลงมาคือ  ปจจยัดานราคา  สวนนกัทองเที่ยวชาวไทยเหน็วาปจจยัที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซือ้เปนลําดับแรกคือ ปจจัยดานราคา  รองลงมาคือปจจัยดานผลิตภัณฑ  ทั้งนี้ผูซ้ือทั้ง 
สอง กลุมใหความสําคัญกับรูปแบบและสสัีนที่สวยงาม และราคาตองเหมาะสมกับคณุภาพ  ผูซ้ือทั้ง
สองกลุมตองการใหมกีารปรับปรุงคุณภาพเสื้อผาฝายพื้นเมืองในดานคุณภาพของสทีี่นํามายอมและ
การออกแบบใหทันสมัยและขนาดของเสื้อผาเปนอันดับรองลงมา 
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