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บทที่ 2 

การทบทวนวรรณกรรม 

 

 2.1  แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวของ 

 

การศึกษาคร้ังนี้  เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑแปรรูปจากผาหมอหอมของตําบลทุงโฮง อําเภอเมือง จังหวัดแพร  โดยไดนําแนวคิด 

ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของมาใชในการศึกษาดังตอไปนี้ 

1) ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory)  
ฟงกชันของอุปสงคเปนการแสดงความสัมพันธท่ีมีอยูระหวางปริมาณซ้ือของสินคาชนิดใด

ชนิดหนึ่งกับปจจัยอ่ืน  ๆ  ท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคาชนิดนั้น (วีนัส  ฤาชัย,2548) 

เขียนดวยสัญลักษณทางพีชคณิต  ดังนี้ 

 Qx = f(Px,Ax,Dx,Ox              Ic,Tc,Ec               Py,Ay,Dy,Oy             G,N,W,……) 

  

      Strategic              Consumer            Competitor                 Other 

                               Variables              Variables             Variables                 Variables 

 

                           CONTROLLABLE                        UNCONTROLLABLE 

                               VARIABLES                                     VARIABLES 
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 โดยตัวแปรท่ีอยูทางซายมือเปนตัวแปรผล (ตัวแปรตาม) ในท่ีนี้คือ Qx ซ่ึงเปนปริมาณสินคา 

X ท่ีมีผูเสนอซ้ือ  ซ่ึงข้ึนอยูกับตัวแปรท้ังหลายท่ีอยูในวงเล็บทางขวามือ (ตัวแปรอิสระ) 

 ปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคา X หรือปจจัยกําหนดอุปสงค 

 แบงออกเปน 2 กลุม 

1) ตัวแปรท่ีผูขายสามารถควบคุมได (Controllable Variables) คือ ตัวแปรท่ีมีผลโดยตรง
ตออุปสงคตอสินคา X และผูขายสามารถใชเปนกลยุทธทางการตลาดได ซ่ึงไดแก 4 Ps  

1.1) ราคาของสินคา X (Price of Product X = Px)  โดยท่ัวไปถาราคาสินคาสูงข้ึน  
ผูซ้ือจะซ้ือสินคา X ในปริมาณท่ีลดลง  และในทางตรงกันขาม ถาราคาลดลงปริมาณสินคา X ท่ีผู
ซ้ือตองการเสนอซ้ือจะเพิ่มมากข้ึน  ยกเวนสินคาท่ีแสดงความเชิดหนาชูตา เชน เพชรนิลจินดา  ถามี
ราคาตํ่า ปริมาณเสนอซ้ือจะนอยลง  ดังนั้น ผูขายสามารถกําหนดราคาไดวาควรจะขายในราคา
เทาไร 

1.2) การสงเสริมการขายสินคา X (Promotion Stratety = Ax) ซ่ึงไดแกปจจัยท่ี
สามารถสงเสริมการขาย (Advertising and Promotion Efforts) Qx ไดมากข้ึน  เชน การโฆษณา การ
ลดแลกแจกแถม เปนตน  ส่ิงเหลานี้ชวยกระตุนใหผูซ้ือ ซ้ือสินคา X ใหมากข้ึน  ดังนั้นผูขาย
สามารถกําหนดไดวาควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไหร  มีการแจกแถมอะไรบาง 

1.3) ตัวสินคา X เอง (Product Quality & Design X = Dx)  ซ่ึงไดแกการออกแบบ
ผลิตภัณฑรูปลักษณผลิตภัณฑ  คุณภาพของสินคา X เอง  ผูซ้ือสินคาบางคนซ้ือสินคาเพราะชอบ
รูปลักษณแปลก ๆ ใหม ๆ ของสินคา  ดังนั้นผูขายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลักษณของสินคาท่ีจะ
เขาถึงลูกคาบางกลุมได 

1.4) การวางขายสินคา X (Place of Sale = Ox) ซ่ึงไดแกท่ีต้ัง  คลังสินคา  ท่ีจําหนาย
สินคา X ถาหากสินคา X วางขายอยูท่ัวไป  ลูกคาสามารถหาซ้ือไดงาย  ดังนั้นผูขายสามารถ
ใหบริการตางๆ  ตามมา เชน ใหคําแนะนําการใช ซอม ประกัน ซ่ึงชวยเพ่ิมยอดขาย  เชนเดียวกับ
ท่ีต้ังของรานขายสินคา  รานขายปลีกท่ีต้ังอยูยานการคา  อาจมียอดขายเปนสามเทาของรานขายบน
ถนนท่ีมีการจราจรนอย 

 
2)  ตัวแปรท่ีควบคุมไมได (Uncontrollable Variables)   ตัวแปรท่ีผูขายไมสามารถควบคุม

ได แบงออกเปน 3 กลุม  
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      2.1) ตัวแปรท่ีเกี่ยวของกับผูบริโภค (Consumer Variables)  ผูซ้ือสินคา X ซ่ึงประกอบ

ไปดวย 

         2.1.1)  รายไดของผูซ้ือ/ผูบริโภค (Ic) ความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภค

และปริมาณซ้ือสินคา X สามารถคาดไดวาจะเปนบวกหรือลบไดข้ึนอยูกับลักษณะของสินคา 

              ก)  ถาเปนสินคาปกติ (Normal or Superior Good) เม่ือผูซ้ือมีรายได

เพิ่มข้ึน  ปริมาณสินคาท่ีผูบริโภคตองการเสนอซ้ือจะเพิ่มข้ึนไปดวย  ความสัมพันธเปนไปใน

ทางบวก 

              ข)  ถาเปนสินคาดอยคุณภาพ (Inferior Good)เม่ือมีรายไดตํ่า ผูซ้ือจะตอง

การสินคาในปริมาณท่ีมากกวา  เม่ือเขามีรายไดสูงข้ึน  ตัวอยางเชน เราจะสังเกตเห็นวาคนจนมี

แนวโนมท่ีจะบริโภคขาวมากกวาคนท่ีมีรายไดสูง 

 เม่ือราคาสินคาดอยคุณภาพสูงข้ึน  ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดลดลงเพราะซ้ือ

สินคาไดปริมาณนอยลง  จึงจําเปนตองงดการซ้ือสินคาบางอยางท่ีจําเปนนอยกวา  เพื่อนําเงินมาซ้ือ

สินคาดอยคุณภาพเพิ่มข้ึน  ในทางกลับกัน  เม่ือราคาสินคาดอยคุณภาพลดลง  ผูซ้ือมีความรูสึกวา

รายไดเพิ่มมากข้ึน  เพราะสามารถซ้ือสินคาเหลานี้ไดในปริมาณที่เพิ่มข้ึน  ผูซ้ือจึงมักซ้ือสินคาอ่ืน

บางอยางท่ีมีคุณภาพดีกวามาบริโภคแทน  ปริมาณสินคาดอยคุณภาพท่ีเคยซ้ือประจําจึงลดลงไป 

2.1.2) รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Consumer Tastes and Preference: Tc) 
การเปล่ียนแปลงรสนิยมของผูซ้ือก็มีผลตอปริมาณของสินคาท่ีผูซ้ือตองการซื้อมาก ถาผูซ้ือหันมา
นิยมชมชอบสินคา X ก็ยอมจะทําใหปริมาณสินคา X ท่ีจะขายไดเพิ่มมากข้ึนหรือในทางตรงกันขาม   
ถาความนิยมชมชอบสินคา X ลดลง  ก็จะทําใหอุปสงคของสินคา X ลดลงไปดวย 

 
2.2.3) การคาดคะเนของผูซ้ือ (Expectation : Ec) การคาดคะเนของผูซ้ือเกี่ยวกับส่ิง

ตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับสถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค  ซ่ึงอาจเปนการคาดคะเนเก่ียวกับราคา
สินคานั้นในอนาคต  หรือการคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดของผูซ้ือในอนาคต 
 ยกตัวอยางเชน  ผูซ้ือคาดคะเนวาราคาน้ํามันภายภาคหนาจะเพิ่มสูงข้ึน  ผูซ้ือ

จะพากันซ้ือน้ํามันรถยนตมากักตุนไว  เพื่อหลีกเล่ียงการข้ึนราคาของน้ํามัน  เพราะฉะน้ัน  การคาด

วาราคานํ้ามันจะสูงข้ึนของผูซ้ือ  จะทําใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือเพิ่มสูงข้ึน  ในทางตรงกันขาม  
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ถามีขาวลือวาราคานํ้ามันจะลดลง  ผูซ้ือไมจําเปนตองใชน้ํามันในขณะน้ัน  ก็อาจจะรอไปกอน  จะ

ทําใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือลดลง 

2.2) ตัวแปรซ่ึงเกี่ยวของกับผูขายรายอ่ืน (Competitor Variables) ซ่ึงอาจเปน
คูแขงซ่ึงขายสินคา Y ซ่ึงสามารถใชทดแทนสินคา X ได หรืออาจเปนผูขายซ่ึงขายสินคา Z  ซ่ึง
สามารถใชรวมกับสินคา X ได  ซ่ึงประกอบไปดวย 

2.2.1) ราคาของสินคาท่ีเกี่ยวของกันกับสินคา X (Prices of Related Products) 
ถาราคาของสินคาท่ีใชทดแทนกัน (Py) เพิ่มข้ึน  เราคาดไดวาผูซ้ือจะหันไปซ้ือสินคา X เพิ่มข้ึน  
ในทางตรงกันขาม ถา Py ลดลง  ปริมาณซ้ือ Qx จะลดลงดวย 

ในกรณีท่ีเปนราคาของสินคาท่ีใชรวมกัน (Pz) เพิ่มสูงข้ึน  เราคาดเดาไดวา

ผูซ้ือจะลดการซ้ือสินคา X ลง  ในทางตรงกันขาม  ถามีการลดลงของ Pz จะเห็นวา Qx จะเพิ่มสูงข้ึน 

2.2.2) การสงเสริมการขายของสินคาท่ีเกี่ยวของ (Ay) การโฆษณาและการ
สงเสริมการขายของผูขายสินคา Y จะมีผลทําใหปริมาณการซ้ือสินคา X ลดลง  ในทางตรงกันขาม
การสงเสริมการขายของผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณซ้ือสินคา X เพิ่มข้ึน 

 
2.3) ตัวแปรอ่ืน ๆ ท่ีไมสามารถควบคุมได (Other Uncontrollable Variables)  ซ่ึง

แบงออกไดเปน 
2.3.1) นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจจะสงเสริมหรือลดปริมาณซ้ือสินคา X  
2.3.2) จํานวนผูซ้ือหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงจะมีผลในทางบวกกับอุป

สงคของสินคา 
2.3.3) สภาพดินฟาอากาศ (W) อาจจะสนับสนุนและลดการซ้ือสินคา X ได 

เชน ปริมาณนํ้าฝนในพื้นท่ีอาจสงผลใหปริมาณซ้ือรมเพิ่มข้ึน เปนตน 
 

2) ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

        พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมของผูบริโภคใน

การคนหา ซ้ือใช ประเมิน และกําจัดสินคาและบริการ ซ่ึงผูบริโภคคาดการวาจะสามารถสนองความ

ตองการของเขาได ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการศึกษาวา บุคคลจะทําการตัดสินใจ

อยางไรในการใชทรัพยากรตอส่ิงท่ีเกี่ยวของกับการบริโภค ซ่ึงประกอบไปดวยการศึกษาถึงส่ิงท่ีซ้ือ 

เหตุผลของการซ้ือ วิธีการซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และความบอยในการซ้ือ 
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        กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค เปนกระบวนการท่ีผูบริโภคใชในการตัดสินใจซ้ือ 

โดยในท่ีนี้จะยึดตามหลักแนวคิดของ Engel-Blackwell-Miniard Model ท่ีมองกระบวนการ

ตัดสินใจของผูบริโภคในลักษณะของการแกปญหา ซ่ึงประกอบไปดวยข้ันตอนตางๆดังนี้ 

        1. การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) หมายถึง การรับรูถึงความ

แตกตางระหวางของส่ิงท่ีตองการ และเหตุการณท่ีเปนอยู ซ่ึงมากพอท่ีจะกอใหเกิดแรงกระตุนและ

กระบวนการตัดสินใจ 

        2. การคนหาขอมูล (Search for Information) หมายถึง การกระตุนเราความรูท่ีมีอยูใน

ความทรงจํา หรือการจัดหาขอมูลจากส่ิงแวดลอม ซ่ึงการคนควานี้อาจเกิดข้ึนไดท้ังจากภายใน ซ่ึง

เปนการสํารวจจากความทรงจําอยางคราวๆ ถาพบวามีขอมูลไมเพียงพอหรือไมมีคุณภาพ ก็จะทํา

การคนหาจากภายนอก ซ่ึงเปนการคนหาขอมูลจากส่ิงแวดลอม 

       3. การประเมินทางเลือกกอนการซ้ือ (Pre-Purchase Alternative Evaluation) หมายถึง 

กระบวนการซ่ึงทางเลือกทางหนึ่งจะถูกประเมินและเลือกเพื่อใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 

ซ่ึงจะกระทําควบคูไปกับการคนหาขอมูลจากส่ิงแวดลอม 

       4. การบริโภค (Consumption) การตัดสินใจวาจะบริโภคหรือไมบริโภค เม่ือซ้ือสินคา

แลว ผูบริโภคจะมีการใช หรือการบริโภคสินคาอยางไร 

       5. การประเมินหลังการบริโภค (Post-Consumption Alternative Evaluation) หมายถึง 

การประเมินถึงระดับของความพอใจท่ีไดรับจากประสบการณในการบริโภค 

       6. การจัดการกับส่ิงท่ีเหลือใช (Divestment) หมายถึง การจัดการกับส่ิงท่ีเหลือจากการ

ใชหรือส่ิงท่ีเลิกใช ตัวอยางเชน ขยะ หรือของท่ีอยูในสภาพท่ียังใชงานไดแตผูบริโภคไมไดใชแลว

ดวยสาเหตุตางๆ เชน ลาสมัย ไมเหมาะสมกับผูบริโภค 

        ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค มี 3 ประการ ไดแก ปจจัยสวน

บุคคล ปจจัยท่ีอยูภายในของบุคคล หรือ ปจจัยดานจิตวิทยา และปจจัยท่ีอยูภายนอกของบุคคล หรือ

อิทธิพลของส่ิงแวดลอม ซ่ึงมีรายละเอียดโดยสังเขปดังนี้ 
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         1. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับคุณสมบัติสวนบุคคล

ตางๆ เชน อายุของผูซ้ือ อาชีพ รายได แบบของการใชชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดเกี่ยวกับ

ตนเอง 

        2. ปจจัยท่ีอยูภายในของบุคคล (Internal Variables) หรือ ปจจัยทางดานจิตวิทยา เปน

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลโดยตรงตอการตัดสินใจของผูบริโภค เนื่องจากเปนปจจัยท่ีควบคุมกระบวนการ

คิดภายในท้ังหมดของผูบริโภค ปจจัยทางดานจิตวิทยามีอยูดวยกัน 4 ประการ ดังนี้ 

 1) แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง ส่ิงกระตุน หรือ ความรูสึกท่ีเปนสาเหตุท่ีทําให

บุคคลมีการกระทํา หรือ มีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแนนอน 

 2) การรับรู (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลตอส่ิงของหรือ

ความคิดท่ีสังเกตเห็นได 

 3) การเรียนรู (Learning) หมายถึง ความรูท่ีไดจากการรับรูถึงส่ิงท่ีไมเคยรูจักมา

กอน 

 4) ความเช่ือและทัศนคติ (Attitude) หมายถึง กลุมกวางๆของความรูสึกที่มีอยู

ภายในตัวมนุษยหรือความเห็นท่ีเปนรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

ปจจัยตางๆขางตนจะมีความสัมพันธเกี่ยวของซ่ึงกันและกัน และมีผลตอผูบริโภคไป

พรอมๆกัน โดยท่ีไมมีปจจัยใดมีความสําคัญมากไปกวากัน แตละปจจัยมีบทบาทเปนสวนหนึ่งของ

ผูบริโภค และท้ังหมดมีความสัมพันธท่ีเปนเง่ือนไขใหผูบริโภคมีพฤติกรรมในรูปแบบใดรูปแบบ

หนึ่ง 

        3. ปจจัยท่ีอยูภายนอกของบุคคล หรือ อิทธิพลของส่ิงแวดลอม (Environmental 

Determinants or Influences) ปจจัยส่ิงแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคแบง

ออกอยางกวางๆได 5 ปจจัย ไดแก อิทธิพลของปจจัยวัฒนธรรม อิทธิพลปจจัยครอบครัว อิทธิพล

ปจจัยทางสังคม อิทธิพลของปจจัยทางสถานการณ และอิทธิพลทางการตลาด 

 1) อิทธิพลของปจจัยวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนเร่ืองของความเชื่อท่ีมีอยู

ในตัวของบุคคลและการลงโทษในสังคมท่ีไดมีการพัฒนาอยูตลอดเวลาดวยระบบของสังคมนั้นๆ 
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 2) อิทธิพลครอบครัว (Family Influences) เปนอิทธิพลท่ีเกิดจากสมาชิกใน

ครอบครัว 

 3) อิทธิพลของปจจัยทางสังคม (Social Factors) เปนพลลัพธท่ีไดมาจากการ

ติดตอกันของบุคคลทุกคนกับบุคคลอ่ืนๆ ท่ีนอกเหนือจากครอบครัวและหนวยธุรกิจ 

 4) อิทธิพลของปจจัยทางสถานการณ (Situational Influences) เปนอิทธิพลอัน

เนื่องมาจากเหตุการณท่ีเกิดข้ึนกอนตัดสินใจซ้ือสินคา หรือ ระหวางท่ีตัดสินใจซ้ือสินคา หรือ 

หลังจากท่ีตัดสินใจซ้ือสินคาแลว 

 5) อิทธิพลทางการตลาด (Marketing Influences) หมายถึง องคประกอบของ

สวนผสมทางการตลาดอันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) การวางราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย 

(Placement Channel of Distribution) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

         ปจจัยส่ิงแวดลอมดังกลาวขางตน ผูบริโภคไมสามารถควบคุมไดเชนเดียวกันกับ

ปจจัยดานจิตวิทยาท่ีไดกลาวมาแลว ถึงแมวาบุคคลจะสามาระมีอิทธิพลเหนือส่ิงแวดลอมใน

บางคร้ังก็ตาม แตก็มักเปนระยะเวลาส้ันๆ ดังนั้น ผูบริโภคแตละคนจึงตองรับอิทธิพลของ

ส่ิงแวดลอมเขามาในการดําเนินชีวิตดวย  โดยส่ิงแวดลอมนี้จะสงผลรุนแรงตอผูบริโภคโดยผานทาง

ปจจัยดานจิตวิทยาและจะสงผลกระทบโดยตรงมากท่ีสุดตอการรับรูของบุคคล ท้ังนี้เนื่องจากการ

รับรูทําใหบุคคลไดสามารถมองเห็นและเขาใจส่ิงแวดลอมได เม่ือบุคคลรับรูถึงส่ิงแวดลอมแลวก็จะ

ทําการประมวลขอมูลสําหรับสงไปยังปจจัยดานจิตวิทยาอ่ืนๆ เชน แรงจูงใจ ความเช่ือ และทัศนคติ 

เปนตน 
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3) แนวคิดสวนประสมทางดานการตลาด (Market Mix) 

            แนวคิดสวนประสมทางดานการตลาด (Market Mix) 

    แนวคิดสวนประสมทากการตลาด เปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได 7

ประการ โดยนํามาใชรวมกันอยางเหมาะสม  

          1) ผลิตภัณฑ เปนส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย 

โดยท่ีผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงท่ีจับตองไดหรือจับตองไมได กลาวคือ ผลิตภัณฑสามารถเปนไดท้ัง

สินคาและบริการโดยท่ัวไปการผลิตผลิตภัณฑตองมีการพิจารณาคุณภาพสินคา ลักษณะการออก 

แบบ ขนาด การรับประกันเปนตน ซ่ึงจะสามารถสนองตอบความตองการของลูกคาและทําใหลูกคา

เกิดความพึงพอใจได  เม่ือจําแนกตามความพึงพอใจเราสามารถแบงประเภทผลิตภัณฑออกเปน 

                1.1) ผลิตภัณฑหลัก หมายถึง ประโยชนพื้นฐานท่ีผูผลิตตองการใหผูบริโภค

ไดรับโดยตรงจากการบริโภคผลิตภัณฑนั้นๆซ่ึงสามารถจะตอบสนองตอความตองการที่แทจริงของ

ลูกคาไดเชน โรงแรม เกสเฮาส หรือ บานพัก มีประโยชนพื้นฐานเพ่ือตอบสนองความตองการของ

ลูกคาท่ีตองการพักคางคืนเปนตน 

                 1.2) ผลิตภัณฑพื้นฐาน หมายถึงลักษณะผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถรับรูได 

เชน หองพักเตียงเดี่ยว หองพักเตียงคู หองพักรวม เปนตน 

                 1.3)  ผลิตภัณฑคาดหวัง หมายถึง คุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผูบริโภคคาดหวังวา

จะไดรับจากการใชผลิตภัณฑการเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะตองคํานึงถึงความพอใจของผูบริโภค

เปนหลัก เชน ความประทับใจจากการรับบริการดานท่ีพัก อุปกรณอํานวยความสะดวกในหองพัก

จะตองอยูในสภาพท่ีพรอมใชงาน เปนตน 

                 1.4)   ผลิตภัณฑควบ หมายถึงผลประโยชนเพิ่มเติม หรือ บริการที่ผูซ้ือจะไดรับ

ควบคูกับการซ้ือสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย เชน เม่ือลูกคาจะซ้ือรถก็จะไดรับ

บริการในดานขอมูล ดานการจดทะเบียน การโอน และการบํารุงรักษาหลังการขาย เปนตน  

                 1.5)   ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หมายถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีมีการ

เปล่ียนแปลง หรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการ 
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           2) ราคา เปนส่ิงกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนหรือการใหบริการในรูปของเงินตรา

ราคาจึงเปนตนทุนในการใชบริการของลูกคาท่ีจะทําการเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับรา 

คาผลิตภัณฑ ถาคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาแลวลูกคาจะตัดสินใจซ้ือดังนั้นผูผลิตตองคํานึงถึง

คุณคาท่ีรับรูโดยผูบริโภคซ่ึงผูผลิตจะตองทําใหการยอมรับของลูกคาในคุณคาผลิตภัณฑสูงกวารา 

คาผลิตภัณฑนั้นๆ 

           3) ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานท่ีใหบริการและเสนทางในการจัดจํา 

หนาย ซ่ึงจะตองคํานึงถึง 

                การเลือกทําเลท่ีต้ังของธุรกิจนับวาเปนปจจัยท่ีสําคัญมากเนื่องจากผูบริโภคตอง

เดินทางไปซ้ือสินคาหรือรับบริการดังนั้นการเลือกทําเลท่ีต้ังจะตองคํานึงถึงเสนทางการคมนาคม 

ระยะทาง 

                การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย ตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก 

ลักษณะของการบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางในการจัดจําหนาย และลูกคาเปาหมายของ

ธุรกิจ 

            4) การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูจําหนายและ

ลูกคา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือการ

ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชเพียงหนึ่งหรือหลากหลายขอมูลก็ได 

                เคร่ืองมือท่ีใชสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมี 5 ประเภท ดังนี ้

                 4.1) การโฆษณา เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับองคกรและผลิตภัณฑบริการ 

หรือ ความคิดโดยไมใชบุคคลเขาไปติดตอ แตจะติดตอโดยการใชส่ือตางๆ ซ่ึงจะตองเสียคาใชจาย

ในการโฆษณา ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบของการแจงขาวสาร การจูงใจใหเกิดความตองการ เชน การ

โฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณาตางๆ เปนตน 

                  4.2) การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการติดตอส่ือสาจากผูขายไปยังลูกคาท่ีมี

อํานาจซ้ือโดยตรง  พนักงานขายสามารถแนะนํา ชักชวนใหผูบริโภคซ้ือสินคาและสามารถใหความ
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ชวยเหลือดูแลลูกคาและเรียนรูลวงหนาวาลูกคาตองการอะไรเพื่อทําใหเกิดโอกาสในการขายสินคา

และบริการอ่ืนเพิ่มเติมในอนาคต 

                  4.3) การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการขาย

โดยใชบุคคล การโฆษณาและการประชาสัมพันธ การสงเสริมการขายสามารถกระตุนการซ้ือของ

ผูบริโภคใหเพิ่มสูงข้ึนได เชน การลดราคา การแจกของตัวอยาง การจับฉลากชิงรางวัลเปนตน 

                                4.4) การบอกกลาวแบบปากตอปาก มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งตอธุรกิจบริการ 

เพราะผูท่ีเคยใชบริการ จะทราบวาคุณภาพการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไรจากประสบการณ

ของ ตนเอง แลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูอ่ืนซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการในอนาคตหากผูท่ี

เคยใชบริการมีความรูสึกท่ีดี มีความประทับใจในบริการก็จะบอกตอไปยังคนท่ีรูจักและแนะนําให

ไปใชบริการดวย ซ่ึงวิธีการบอกกลาวแบบปากตอปากนี้สามารถชวยลดคาใชจายในการสงเสริม

การตลาดและการติดตอส่ือสารไดมาก แตในทางตรงกันขามหากผูท่ีเคยใชบริการไมเกิดความประ 

ทับใจในการบริการก็จะบอกตอในทางลบได 

                                 การแนะนําจากคนรูจักมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูท่ียังไม

เคยใชบริการสูงมาก ดังนั้นการบอกเลาแบบปากตอปากจึงมีผลตอธุรกิจบริการอยางยิ่งการไดรับ

ประสบการณท่ีไมประทับใจจะสงผลเสียอยางยิ่งตอธุรกิจบริการ เพราะผูใชบริการที่ไมประทับใจ

นั้นมีแนวโนมท่ีจะบอกกลาวแบบปากตอปากสูผูอ่ืนมากกวาผูท่ีประทับใจในบริการ 

                           5) ผูมีสวนเกี่ยวของหรือบุคลากร คือ บุคคลผูมีสวนเกี่ยวของกับการบริการ

ท้ังหมดรวมถึงลูกคาและบุคลากรที่ใหบริการลูกคา คุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก 

การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพอใจใหแกลูกคาท่ีมาใชบริการไดเหนือกวาคูแขง  

บุคลากรตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา มี

ความสามารถในการแกปญหาและสามารถสรางคานิยมท่ีดีแกองคกร 

                           6) การสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไดแก สภาพแวดลอมของ

สถานท่ีใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแบงแผนกของพื้นท่ีภายในอาคาร และ
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ลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการได

อยางชัดเจน รวมไปถึงอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชตางๆท่ีมีไวใหบริการดวย 

                              7)     กระบวนการใหบริการ หมายถึง ข้ันตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบ

คุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจ ซ่ึงพิจารณาใน 2 ดานคือความ

ซับซอนและความหลากหลายในความซับซอนจะตองพิจารณาถึงข้ันตอนและความตอเนื่องของ

งานในกระบวน การเชน ความสะดวกรวดเร็วในการลงทะเบียนเขาพัก การจัดสงสัมภาระไปยัง

หองพัก การทําความสะอาดหองพัก เปนตน สวนในดานความหลากหลายตองพิจารณาถึง ความมี

อิสระ ความยืดหยุน ความสามารถในการเปล่ียนแปลงข้ันตอนหรือลําดับงาน 

 

4) แนวคิดความพอใจของผูบริโภค (Consumer Satisfaction) 

          ความหมายของความพึงพอใจ (Satisfaction) 

          ความพึงพอใจ หมายถึง ความสุขความสบายท่ีไดรับจากสภาพแวดลอมทางกายภาพ

เปนความสุขสบายท่ีเกิดจากการเขารวม  ไดรูและไดเห็นในกิจกรรมนั้นๆ  ความพึงพอใจเปน

ความรูสึกของบุคคลในเชิงบวก  สามารถลดความตึงเครียดของมนุษยใหนอยลง  ซ่ึงความพอในน้ี

เปนทัศนคติของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  หรือเปนทัศนคติท่ีเปนผลมาจากสภาพแวดลอม  

          ความพึงพอใจเปนระดับความรูสึกของบุคคลหรือลูกคา ซ่ึงเปนผลมาจากการ

เปรียบเทียบระหวางการรับรูผลจากการทํางาน หรือประสิทธิภาพสินคากับความคาดหวังของลูกคา 

ซ่ึงหากพิจารณาถึงความพึงพอใจหลังการขายของลูกคาวาจะเกิดระดับความพึงพอใจหรือไมพึง

พอใจตอสินคา-บริการนั้น ซ่ึงหากผลท่ีไดรับจากสินคา-บริการตํ่ากวาความคาดหวัง ลูกคาก็จะเกิด

ความไมพอใจ  แตถาระดับผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการตรงกับความคาดหวังของลูกคา จะทํา

ใหลูกคาเกิดความพอใจ  และถาระดับผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการเกินความคาดหวังของลูกคา 

ก็จะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ  ซ่ึงความแตกตางกัน 3 ระดับของความพึงพอใจท่ีกลาวมา  จะ

สงผลตอการตัดสินใจของลูกคา และจะสงผลตอการบอกตอๆกันถึงส่ิงท่ีดีและไมดีของสินคาไปยัง

บุคคลอ่ืนตอไป 

          ความพึงพอใจสามารถวัดไดโดยการใชเคร่ืองมือในการติดตามและวัดความพึงพอใจ

ของลูกคา  รวมท้ังเห็นวาเครื่องมือท่ีใชวัดนั้นเปนส่ิงสําคัญประการหนึ่ง  ความพึงพอใจของลูกคา
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เปนส่ิงท่ีนักการตลาดจะตองคนหาและวัดผลความพึงพอใจของลูกคา  ซ่ึงเปนวิธีการท่ีจะติดตาม

วัดผลและคนหาความตองการของลูกคา  โดยมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดย

ยึดปรัชญาแนวคิดทางการตลาดท่ีมุงความสําคัญท่ีลูกคา  มีจุดมุงหมายท่ีการสรางความพึงพอใจ

ใหกับลูกคา  โดยมีปจจัยท่ีตองคํานึงถึงคือ  วิธีการสรางความพึงพอใจโดยการลดตนทุนของลูกคา 

(ลดราคา) หรือเพิ่มการบริการ  หนวยธุรกิจจะตองสามารถสรางกําไรดวยวิธีใดวิธีหนึ่ง  อาจลดทุน

มากข้ึน  หรือมีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ  ปจจัยเหลานนี้มีผลทําใหกําไรของธุรกิจลดลงและมี

ผลกระทบท้ังรายไดและตนทุน  ดังนั้นผูประกอบการสามารถวัด ติดตาม  และวัดความพึงพอใจ

ของลูกคาไดดวยวิธีการตางๆ ดังนี้ 

          1) ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะโดยการหาขอมูลทัศนคติของลูกคาเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑและการทํางานของบริษัท ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการทํางานรวมถึงขอเสนอแนะ

ตางๆ 

          2) การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา วิธีนี้หนวยธุรกิจตองเตรียมแบบสอบถามเพ่ือ

คนหาความพึงพอใจของลูกคา โดยการถามใหลูกคาระบุปญหาการใชผลิตภัณฑวา ลูกคาไดรับ

ความพึงพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไม 

          3) การเลือกซ้ือโดยกลุมท่ีเปนเปาหมาย วิธีนี้จะเชิญบุคคลท่ีคาดวาจะเปนผูซ้ือท่ีมี

ศักยภาพใหวิเคราะหจุดแข็งจุดออนในการซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจและคูแขง พรอมท้ังมีการ

ระบุปญหาของสินคาหรือบริการ 

          4) การวิเคราะหลูกคาท่ีสูญเสียไป วิธีนี้จะวิเคราะหหรือสัมภาษณลูกคาเดิมท่ีเปล่ียน

ใชตราสินคาอ่ืน จะทําใหทราบถึงสาเหตุตางๆท่ีทําใหลูกคาเปล่ียนใจนั่น 

             การศึกษาความพอใจท่ีนิยมใชสวนใหญจําแนกไดเปน 4 รูปแบบ    

            (1) แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวัง (Expectation-

Disconfirmation Model of Satisfaction) ความพึงพอใจในลักษณะนี้ เกิดข้ึนจากการที่ผูบริโภค

เปรียบเทียบคุณสมบัติของสินคาท่ีเกิดข้ึนจริงกับความคาดหวังท่ีผูบริโภคตองการใหสินคานั้นมี 

ความแตกตางระหวางท้ังสองส่ิงนี้เปนท่ีมีของระดับความพึงพอใจของผูบริโภค 

                        คํานิยามความพึงพอใจของผูบริโภค หมายถึง ความพึงพอใจเปนความรูสึก

ตอบสนองของผูบริโภคตอการประมาณคาในการรับรูท่ีไมตรงกันระหวางส่ิงท่ีคาดหวังไวกับผล
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การดําเนินการอันเกิดข้ึนจริงของสินคาหรือบริการที่รับรูภายหลังจากการบริโภคสินคานั้นแลว จาก

นิยามนี้สามารถนํามาอธิบายหลักการสรางความพึงพอใจได 3 ประการคือ 

                         (ก) ความคาดหวังตอสินคาหรือผลการดําเนินงาน ลูกคามักต้ังความหวังท่ีอาจ

เปนไปไดตอสินคาหรือผลการดําเนินงาน โดยรับรูจากแหลงตางๆเชน ขอมูลเกี่ยวกับคุณภาพของ

สินคา การโฆษณา หรือ การบอกกลาวแบบปากตอปากเปนตน 

                         (ข) ผลการดําเนินงานท่ีเกิดข้ึนจริง  ลูกคาจะประมาณคาผลการดําเนินงานของ

สินคาจากผลผลการดําเนินงานท่ีเกิดข้ึนจริงหรือผลการดําเนินงานท่ีรับรูภายหลังจากการบริโภค

ผลิตภัณฑ 

                         (ค) ความไมตรงกัน ความแตกตางระหวางส่ิงท่ีคาดหวังกับการรับรูท่ีเกิดข้ึนจริงทํา

ใหเกิดชองวางข้ึน หากความหวังนั้นตรงกับส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริงมักทําใหเกิดความพึงพอใจ  หาก

ความหวังมีมากกวาการรับรูท่ีเกิดข้ึนจริง จะนํามาซ่ึงความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีสูงข้ึน สามารถ

แสดงการเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวังไดดังรูปท่ี 1     

 

 

                   

 

 รูปท่ี 2.1 แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวัง 

                      ( 2)  แบบจํ าลองความพึงพอใจ อัน เนื่ อ งมาจากความปรารถนา  ( Desired-

Disconfirmation Model of Satisfaction) ความพึงพอใจในลักษณะนี้เกิดข้ึนจากการท่ีผูบริโภค

เปรียบเทียบคุณสมบัติของสินคาท่ีเกิดข้ึนจริงกับความปรารถนาท่ีผูบริโภคตองการใหสินคานั้นมี 

ความแตกตางระหวางท้ังสองส่ิงเปนท่ีมาของคํานิยามเกี่ยวกับระดับความพึงพอใจของผูบริโภควา 

ความพึงพอใจเปนผลมาจากปฏิกิริยาของความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอประสบการณจากสินคาและ

บริการนั้นๆ โดยหลักการความพึงพอใจมีอยู 3 ประการดวยกันคือ 

                          (ก) การดําเนินงานท่ีรับรูได (Perceived Performance) 

ความคาดหวัง 

ในตัวสินคา 

การรับรูในตัว

สินคา 

พึงพอใจ 

ไมพึงพอใจ 
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                          (ข) ความคาดหวังและความหวังท่ีเหมาะสม (Expectations and Expectations 

Congruency) 

                          (ค) ความปรารถนาและความปรารถนาท่ีเหมาะสม (Desires and Desired 

Congruency) 

นอกจากนี้ยังเปนระดับของคุณสมบัติและประโยชนท่ีผูบริโภคเช่ือวาจะนํามาซ่ึงคุณคาในระดับสูง

ข้ึน และเปนส่ิงท่ีบงบอกถึงระดับการดําเนินงานในอุดมคติ โดยท่ีเขาไดสรางความแตกตางระหวาง

ความคาดหวังกับความปรารถนา โดยท่ีความคาดหวังเปนความเช่ือเกี่ยวกับคุณสมบัติ หรือ

ประโยชนของสินคาท่ีมีอยูและอาจเกิดข้ึนได ในขณะท่ีความปรารถนาเปนการประมาณคาขอบเขต

ของคุณสมบัติหรือประโยชนของสินคาเพื่อใหไดมาซ่ึงสินคานั้น ความปรารถนาท่ีเหมาะสมเปนผล

มาจากความแตกตางระหวางผลการดําเนินงานท่ีรับรูไดกับความปรารถนาในตัวสินคา  หากความ

ปรารถนาและความคาดหวังเปนบวก ผูบริโภคยอมมีความพึงพอใจในสินคาหรือบริการน้ันๆ 

สามารถแสดงการเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความปรารถนาไดดังรูปท่ี 2 

 

 

 

  รูปท่ี 2.2 แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความปรารถนา 

                       (3) แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความยุติธรรม (Equity Disconfirmation 

Model of Satisfaction)  ความพึงพอใจในลักษณะน้ีเปนความคาดหวังในดานความยุติธรรม ความ

ถูกตองในการซื้อขายระหวางผูซ้ือกับผูขาย คํานิยามของความยุติธรรม หมายถึง ความถูกตองท่ีแต

ละบุคคลสมควรจะไดรับ ถาผูบริโภครับรูวาการซ้ือขายมีความถูกตองยุติธรรม จะนํามาซ่ึงความพึง

พอใจ โดยความยุติธรรมนี้จะตองอยูบนพื้นฐานของการประเมินเวลาและเงินของผูซ้ือวาสมควรกับ

เวลาและความพยายามในการซ้ือขายสินคาของผูขายรวมถึงผลจากการซ้ือขายดวย สามารถแสดง

การเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความยุติธรรมไดดังรูปท่ี 3 

 

ความปรารถนา 

ในตัวสินคา 

การรับรูในตัว

สินคา 

พึงพอใจ 

ไมพึงพอใจ 
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 รูปท่ี 2.3 แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความยุติธรรม 

                (4) แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวังจากประสบการณ

พื้นฐาน (Experience –Based Expectations- Disconfirmation Model of Satisfaction)  ความพึง

พอใจในลักษณะน้ี เกิดจากการตั้งบรรทัดฐานจากประสบการณในอดีต คํานิยามของความพึงพอใจ

ใน หมายถึงผลมาจากการประมาณคาในการบริโภคสินคาหรือบริการ ถาผลการประเมินสินคา

มากกวาความคาดหวังท่ีเกิดจากประสบการณในอดีต ผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจ ในทางตรงกัน

ขามถาผลการประเมินสินคานอยกวาความคาดหวังจากประสบการณในอดีตแลวผูบริโภคจะเกิด

ความรูสึกไมพึงพอใจ  การเปรียบเทียบในรูปแบบนี้จะแตกตางจากรูปแบบแรก คือ ในรูปแบบแรก

ความคาดหวังของลูกคาสามารถเกิดข้ึนโดยไมตองอาศัยประสบการณในสินคาหรือบริการที่เกิดข้ึน

ในอดีต สามารถแสดงการเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวังจากประสบการณพื้นฐาน

ในอดีตไดดังรูปท่ี 4 

 

 

 

  

 

รูปท่ี 2.4 แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากประสบการณพื้นฐานในอดีต 

 

 

ไมพึงพอใจ 

พึงพอใจ 

ความคาดหวัง

ที่ไดรับจาก

ความยุติธรรม 

การรับรูเก่ียวกับ

ความยุติธรรมใน

การซื้อสินคา 

ไมพึงพอใจ 

ประสบการณ

พ้ืนฐานใน

อดีต 

ความคาดหวังที่

จะไดรับจาก

ความยุติธรรม 

การรับรูเก่ียวกับ

ความยุติธรรม

ในการซื้อขาย 

พึงพอใจ 
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2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

สีวลา วงศไพบูลย (2543) ไดศึกษาเร่ืองการดําเนินงานในธุรกิจผลิตภัณฑผาหมอหอมของ

ผูประกอบการในอําเภอเมืองแพร จังหวัดแพร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการดําเนินงานในธุรกิจ

ผลิตภัณฑผาหมอหอมของผูประกอบการในอําเภอเมืองแพร จังหวัดแพร และศึกษาปญหาและ

อุปสรรคในการดําเนินงานในธุรกิจผลิตภัณฑผาหมอหอมของผูประกอบการในอําเภอเมืองแพร

จากการศึกษาพบวา ธุรกิจผลิตภัณฑผาหมอหอมทุกรายดําเนินงานในลักษณะกิจการเจาของคน

เดียวและไดดําเนินธุรกิจผลิตภัณฑผาหมอหอมมาเปนระยะเวลาต้ังแต 1-5 ป ผูประกอบการสวน

ใหญมีวุฒิการศึกษาในระดับมัธยมศึกษาและตํ่ากวามัธยมศึกษา และสวนใหญเปนสมาชิกสหกรณ

หมอหอมทุงโฮง จังหวัดแพร การศึกษาการดําเนินงาน ดานการจัดการ ผูประกอบการสวนใหญมี

การวางแผนลวงหนาโดยจะวางแผนระยะส้ัน โดยพิจารณาจากปจจัยภายในไดแก ความพรอมดาน

การเงินและความพรอมดานการผลิต ปจจัยภายนอกไดแก สภาพเศรษฐกิจและกลุมลูกคาดาน

การเงินและการบัญชีพบวา เงินลงทุนเร่ิมแรกท่ีใชในการดําเนินงานสวนใหญตํ่ากวา 50,000 บาท

และมีเงินทุนหมุนเวียนท่ีใชในการดําเนินงานระยะเวลา 1 ป จํานวน 100,000-300,000 บาท ซ่ึงมา

จากเงินทุนสวนตัว และกูจากสถาบันการเงิน ผูประกอบการสวนใหญไมมีการจัดทําบัญชีดานการ

ผลิต ผูประกอบการสวนใหญมีการวางแผนการผลิตไวลวงหนา และจะผลิตตามความตองการของ

ตลาดในแตละชวงเวลา วัตถุดิบ (ผาหมอหอม) ที่ใชในการผลิตสวนใหญจัดซ้ือจากรานคาใน

จังหวัดและจากโรงงานผลิตผาในกรุงเทพฯ การผลิตผลิตภัณฑผาหมอหอมจะผลิตดวยมือจาง

คนงานภายนอกตัดเย็บ ดานการตลาดจะใหความสําคัญในสวนประสมทาการตลาดคือ ดานราคา 
ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด สวนใหญออกแบบผลิตภัณฑ

ดวยตนเอง ผลิตภัณฑท่ีนิยมมากท่ีสุดคือ เส้ือกุยเฮงใหความสําคัญเร่ืองวัตถุดิบท่ีใชมากท่ีสุด 

รองลงมาคือ รูปแบบผลิตภัณฑ ราคาขาย ข้ึนอยูกับตนทุนของสินคา ปญหาและอุปสรรคในการ
ดําเนินงานพบวา ประสบปญหาดานคาแรงตัดเย็บสูงและชางตัดเย็บไมมีความสามารถและความ

ชํานาญไมเพียงพอ ปญหาดานการเงินและการบัญชี ประสบปญหาดานรายไดและยอดขายตํ่ารอย
ละ 90.9 ปญหาดานเงินทุนหมุนเวียนไมเพียงพอรอยละ 33.3 ปญหาไมสามารถเรียกเก็บเงินจาก

ลูกหนี้ไดรอยละ 15.2 ปญหาไมเขาใจวิธีการจัดเก็บภาษีอากรรอยละ 9.1 และไมประสบปญหาดาน
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การเงินและการบัญชีรอยละ 6.1 ปญหาดานการผลิตคือ ตนทุนการผลิตสูงรอยละ 87.9 การตัดเย็บ

ไมมีคุณภาพรอยละ 21.1 ขาดแคลนคนงานตัดเย็บรอยละ 15.2 กําลังการผลิตไมเพียงพอรอยละ9.1 

ปญหาดานการตลาดไดแก การแขงขันทางการตลาดรอยละ 57.6 ลูกคาเห็นวาผลิตภัณฑราคาสูง

เกินไปรอยละ 45.5 และปญหาผาหมอหอมมีสีตกรอยละ 15.2 และไมมีผลิตภัณฑตามแบบท่ีลูกคา

ตองการรอยละ 9.1 

 นพมาศ แกวยานะ (2547) ไดศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและความพอใจของผูซ้ือเส้ือผาฝาย

พื้นเมือง ขอมูลท่ีใชในการศึกษาไดมาจากการออกแบบสอบถามสําหรับผูซ้ือจํานวน 300 ราย โดย

แยกเปนผูท่ีอาศัยในจังหวัดเชียงใหมจํานวน 150 ราย และนักทองเท่ียวชาวไทยจํานวน 150 ราย ใช

สถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะหขอมูล ผลการศึกษาพบวา นักทองเท่ียวสวนใหญมาจากภาคอ่ืนๆ

มากกวาภาคเหนือ ในรอบ 1 ปท่ีผานมา กลุมตัวอยางชอบซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปมากกวาผลิตภัณฑอื่นๆ 

ผูซ้ือท่ีอาศัยในจังหวัดเชียงใหมนิยมซ้ือในชวงเทศการเพื่อนําไปใสเอง คาใชจายในการซ้ือแตละ

คร้ังเกินกวา 1500 บาท และตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง สวนนักทองเท่ียวชาวไทยนิยมซ้ือท้ังในชวงเทศ

การและนอกชวงเทศกาลในสัดสวนเดียวกัน เพื่อนําไปเปนของฝาก มีคาใชจายในการซ้ือแตละคร้ัง 

300-600 บาท และผูจําหนายมีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาฝายพื้นเมือง 

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูอาศัยในจังหวัดเชียงใหมเปนลําดับแรกคือ ปจจัย

ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา สวนนักทองเที่ยวชาวไทยเห็นวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือเปนลําดับแรกคือ ปจจัยดานราคา รองลงมาคือปจจัยดานผลิตภัณฑ ท้ังนี้ผูซ้ือท้ัง 2 

กลุมใหความสําคัญกับรูปแบบและสีสันท่ีสวยงาม และราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพ ผูซ้ือท้ัง 2 

กลุมตองการใหมีการปรับปรุงคุณภาพเส้ือผาฝายพื้นเมืองในดานคุณภาพของสีท่ีนํามายอมและ    

การออกแบบใหทันสมัยและขนาดของเส้ือผาเปนอันดับรองลงมา 

 วิกานดา ศรีกอก (2549) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแปรรูป

จากผาฝายทอมือของหมูบานอุตสาหกรรมบานดอนหลวง อําเภอปาซาง จังหวัดลําพูน ขอมูลท่ีใช

ในการศึกษาเปนขอมูลปฐมภูมิไดมาจากการสัมภาษณจากกลุมผูซ้ือจํานวน 300 ราย ซ่ึงเลือกมาโดย

วิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ โดยแยกเปนกลุมผูซ้ือท่ีมาจากภาคเหนือ จํานวน 156 ราย และกลุมผู
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ซ้ือท่ีมาจากภาคอ่ืนๆจํานวน 144 ราย ใชสถิติเชิงพรรณรา ความถ่ี รอยละ การทดสอบแบบ Chi-

Square และการจัดอันดับแบบ Likert Scale ในการวิเคราะหขอมูล 

 ในการศึกษาคร้ังนี้พบวา ผูซ้ือสวนใหญมีภูมิเลานําอยูในภาคเหนือ กลุมตัวอยางสวนใหญ

จะเลือกซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองแตงกาย เชน เส้ือผา หมวก ผาพันคอ และมีวัตถุประสงคเพื่อซ้ือไป

ใชเอง มีคาใชจายในการซ้ือแตละคร้ังประมาณ 201-500 บาท และมีความถ่ีในการซ้ือนอยกวา 5 

คร้ังตอป ชวงเวลาซ้ือสวนใหญเปนชวงวันหยุดนักขัตฤกษและเทศการตางๆ แหลงขอมูลท่ีไดจะ

เปนการบอกแบบปากตอปาก ผูซ้ือสวนใหญจะตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง และถามีโอกาสมาท่ีบาน

ดอนหลวงอีกก็จะซ้ือผลิตภัณฑแปรรูปจากผาฝายทอมือ ของหมูบานอุตสาหกรรมเพ่ือการทองเท่ียว

บานดอนหลวง อําเภอปาซาง จังหวัดลําพูน 

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑแปรรูปจากผาฝายทอมือเปนลําดับแรก

ของผูซ้ือท้ังสองกลุมคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑในดานคุณภาพของสินคาท่ีดี มีรูปแบบท่ีทันสมัยและ

แปลกใหม รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ผูซ้ือเห็นวาราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา และ

ปจจัยดานการบริการ คือ ผูขายตองมีอัธยาศัยท่ีดี และมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑสามารถอธิบาย 

แนะนําลูกคาได 

 ผูซ้ือมีความพึงพอใจมากในดานการบริการ โดยเฉพาะความมีอัธยาศัยท่ีดีของผูขาย และ

ผูขายมีความรูในผลิตภัณฑสามารถอธิบายและแนะนําลูกคาได รองลงมาคือรูปแบบผลิตภัณฑ 

คุณภาพของผลิตภัณฑ และราคาของสินคาท่ีมีความเหมาะสมกับคุณภาพ ผูซ้ือตองการใหมีการ

ปรับปรุงในเร่ืองการออกแบบสินคาใหมีความหลากหลาย และความคงทนของสินคา รวมถึง

สถานท่ีจัดจําหนายและสถานท่ีจอดรถควรมีความกวางขวาง และสะดวกสบายมากกวานี้ 
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2.3 กรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา 

       จากการศึกษาคนควาและทบทวนงานวิจัยท่ีเกี่ยวของของการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแปรรูปจากผาหมอหอมในตําบลทุงโฮง อําเภอเมือง จังหวัดแพร ของ

ผูบริโภค สามารถสรุปกรอบแนวคิดของการศึกษาไดดังนี้ 

                                                                                                    

ปจจัยทางดานการตลาดและอื่นๆที่มีผลตอการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑแปรรูปจากผาหมอหอม 

- ผลิตภัณฑ 

- การบรรจุ 

- ราคา 

- สถานที่จัดจําหนาย 

- การประชาสัมพันธ 

- การสงเสริมการขาย 

- การบริการ 

- ฤดูกาล 

- เพศ       - อาย ุ

- สถานภาพ  - ระดับการศึกษา 

- อาชีพ       - ระดับรายได 

- ภูมิลําเนา 

พฤติกรรมและอุปสงคการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑแปรรูปจากผา

หมอหอม 

‐ ผลิตภัณฑที่ซื้อ 

‐ วัตถุประสงคในการซื้อ 

‐ จํานวนผลิตภัณฑที่ซื้อตอครั้ง 

‐ คาใชจายในการซื้อ 

‐ ความถ่ีในการซื้อตอป 

‐ ชวงเวลาในการซื้อ 

‐ แหลงขอมูลในการซื้อ 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 

ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค 


