
บทที่ 2 

ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
       2.1.1  แนวคิดทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 

 อุปสงค หรือปริมาณการส่ังซ้ือ ในวิชาทางเศรษฐศาสตร หมายถึง อุปสงคท่ีมีประสิทธิผล 

(Effective Demand) อุปสงคท่ีมีการซื้อขายเกิดข้ึนแลวจริงๆ กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความปรารถนา 

(Desire) ท่ีจะบริโภคสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง ผูบริโภคจะมีความสามารถและเต็มใจที่จะ

ซ้ือ (Ability and Willingness to pay) สินคาและบริการนั้นมาสนองความตองการของตน ดังนั้นถา

พิจารณาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคนจะพบวาตามปกติของผูบริโภคทุกคนยอมมีความ

ปรารถนาท่ีจะไดรับความพึงพอใจสูงสุดในการบริโภคสินคาและบริการจากการใชจายรายไดท่ี

ไดรับอยูเสมอ ส่ิงท่ีผูบริโภคไดรับความพอใจจากการบริโภคสินคาและบริการชนิดหนึ่งนั้น 

ผูบริโภคจะตองมีปจจัยหลายประการในการเลือกบริโภคสินคาและบริการนั้น ไดแก รสนิยมของ

ผูบริโภค รายไดของผูบริโภค ระดับราคาของสินคาและบริการชนิดนั้น และระดับราคาของสินคา

และบริการชนิดอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ เปนตน (วีนัส ฤาชัย, 2548) 

   ฟงกช่ันอุปสงคสามารถเขียนดวยสัญลักษณทางพีชคณิต ดังน้ี 

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

                Strategic Variables     Consume Variables    Competitor Variables   Other Variables 
                                                

               Controllable Variables               Uncontrollable Variables 

โดยตัวแปรท่ีอยูทางซายมือเปนตัวแปรผล (ตัวแปรตาม) ในท่ีนี้คือ Qx ซ่ึงเปนปริมาณ

สินคา X ท่ีมีผูเสนอซ้ือ ซ่ึงข้ึนอยูกับตัวแปรท้ังหลายท่ีอยูในวงเล็บทางขวามือ (ตัวแปรอิสระ)  
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ปจจัยอ่ืนๆ ท่ีมีผลตออุปสงคของสินคา X หรือปจจัยกําหนดอุปสงคแบงออกเปน 2 กลุม 

 1. ตัวแปรท่ีผูขายสามารถควบคุมได (Controllable Variables) คือตัวแปรท่ีมีผลโดยตรง

ตออุปสงคตอสินคา X และผูขายสามารถใชเปนกลยุทธทางการตลาดได ซ่ึงไดแก 4Ps 

      1.1 ราคาของสินคา X (Price of Product X = Px) โดยท่ัวไปถาราคาสินคาสูงข้ึน ผูซ้ือ  

จะซ้ือสินคา X ในปริมาณท่ีลดลง และในทางตรงขามถาราคาลดลงปริมาณสินคา X ท่ีผูซ้ือตองการ

เสนอซ้ือก็จะเพิ่มมากข้ึน ยกเวนสินคาท่ีแสดงความเชิดหนาชูตา ถามีราคาตํ่า ปริมาณเสนอซ้ือจะ

นอยลง ดังนั้นผูขายสามารถกําหนดราคาไดวาควรจะขายในราคาเทาไร 

1.2 การสงเสริมการขายสินคา (Promotion Strategy = Ax) ซ่ึงไดแกปจจัยท่ีสามารถ

สงเสริมการขาย (Advertising and Promotion Efforts) ไดมากข้ึน เชน การโฆษณา การลดแลกแจก

แถม เปนตน ส่ิงเหลานี้ชวยกระตุนใหผูซ้ือ ซ้ือสินคา X มากขึ้น ดังนั้นผูขายสามารถกําหนดไดวา

ควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไร มีการแจกแถมอะไรบาง 

  1.3 ตัวสินคา X เอง (Product Quality & Design X = Dx) ซ่ึงไดแก การออกแบบ

ผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ คุณภาพของสินคา X เอง ผูซ้ือสินคาบางคนซ้ือสินคาเพราะชอบ

รูปลักษณแบบใหมๆ ของสินคา ดังนั้นผูขายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลักษณของสินคาท่ีจะเขาถึง

ลูกคาบางกลุมได 

1.4 การวางขายสินคา X (Place of Sale = Oc) ซ่ึงไดแก ท่ีตั้ง คลังสินคาท่ีจําหนายสินคา 

X ถาหากสินคา X วางขายอยูท่ัวไป ลูกคาสามารถหาซ้ือไดงาย ดังนั้นผูขายสามารถใหบริการตางๆ 

ตามมา เชน ใหคําแนะนําการใช ซอม ประกัน ซ่ึงชวยเพิ่มยอดขาย เชนเดียวกับท่ีตั้งของรานขาย

สินคา รานคาปลีกท่ีตั้ง อยูยานการคา อาจมียอดขายเปนสามเทาของรานขายบนถนนท่ีมีการเจรจา

นอย 

 2. ตัวแปรท่ีควบคุมไมได (Uncontrollable Variables) ตัวแปรท่ีผูขายไมสามารถควบคุม

ได แบงออกเปน 3 กลุม ดังนี้  

                 2.1 ตัวแปรท่ีเกี่ยวของกับผูบริโภค (Consumer Variables) ผูซ้ือสินคา X ประกอบไปดวย 

           2.1.1 รายไดของผูซ้ือ / ผูบริโภค (Ic) ความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภค และ

ปริมาณซ้ือสินคา X สามารถคาดไดวาจะเปนบวกหรือลบไดข้ึนอยูกับลักษณะของสินคา 
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- ถาเปนสินคาปกติ (Normal or Superior Goods) เม่ือผูซ้ือมีรายไดเพ่ิมข้ึน 

ปริมาณสินคาท่ีผูบริโภคตองการเสนอซื้อจะเพิ่มมากข้ึนตามไปดวย โดยมีความสัมพันธไปใน

ทางบวก 

           - ถาเปนสินคาดอย (Inferior Goods) ผูซ้ือจะตองการสินคาในปริมาณท่ีสูง เม่ือ

ผูซ้ือรายไดต่ํามากกวา เม่ือเขามีรายไดสูงข้ึน ตัวอยางเชน เราจะสังเกตเห็นวาคนจนมีแนวโนมท่ีจะ

บริโภคขาวมากกวาคนท่ีมีรายไดสูง เม่ือราคาสินคาดอยสูงข้ึน ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดลดลง

เพราะซ้ือสินคาไดปริมาณนอยลง จึงจําเปนตองงดการซ้ือสินคาบางอยางท่ีจําเปนนอยกวาเพื่อนํามา

ซ้ือสินคาดอยเพิ่มข้ึน ในทางกลับกันเม่ือราคาสินคาดอยลดลง ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดเพิ่มมากข้ึน

เพราะสามารถซื้อสินคาเหลานี้ไดในปริมาณท่ีเพิ่มมากข้ึน ผูซ้ือจึงมักซ้ือสินคาอ่ืนบางอยางท่ีมี

คุณภาพดีกวามาบริโภคแทน ปริมาณสินคาดอยท่ีเคยซ้ือประจําจึงลดลงไป 

    2.1.2 รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Consumer Tastes and Preference: Tc) 

การเปล่ียนแปลงรสนิยมของผูซ้ือก็มีผลตอปริมาณสินคาท่ีผูซ้ือตองการซ้ือมาก ถาผูซ้ือหันมานิยม

ชมชอบสินคา X ก็ยอมจะทําใหปริมาณสินคา X ท่ีจะขายได เพิ่มมากข้ึนหรือในทางตรงกันขาม    

ถาความนิยมชมชอบสินคา X ลดลง ก็จะทําใหอุปสงคของสินคา X ลดลงไปดวย 

  2.1.3 การคาดคะเนของผูซ้ือ (Expectation: Ec) เกี่ยวกับส่ิงตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับ

สถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค ซ่ึงอาจเปนการคาดคะเนเกี่ยวกับราคาสินคานั้นในอนาคต หรือ

การคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดของผูซ้ือในอนาคต   

                 2.2 ตัวแปรซ่ึงเกี่ยวของกับผูขายรายอ่ืน (Competitor Variables) ซ่ึงอาจเปนคูแขงซ่ึงขาย

สินคา Y ซ่ึงสามารถใชทดแทนสินคา X ได หรืออาจเปนผูขายซ่ึงขายสินคา Z ซ่ึงสามารถใชรวมกับ

สินคา X ได ซ่ึงประกอบไปดวย 

  2.2.1 ราคาของสินคาท่ีเกี่ยวของกันกับสินคา X (Price of Related Products) ถาราคา

ของสินคาท่ีใชทดแทนกัน (Py) เพิ่มข้ึน เราคาดไดวาผูซ้ือหันไปซ้ือสินคา X เพ่ิมข้ึน ในทางตรงกัน

ขามถา Py ลดลง ปริมาณซ้ือ Qx จะลดลงดวยในกรณีท่ีเปนราคาของสินคาท่ีใชรวมกัน (Pz) เพิ่ม

สูงข้ึน เราคาดเดาไดวาผูซ้ือจะลดการซ้ือสินคา X ลง ในทางตรงกันขามถามี การลดลงของ Pz จะ

เห็นวา Qx จะเพิ่มสูงขึ้น 
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           2.2.2 การสงเสริมการขายของสินคาท่ีเกี่ยวของ (Ay) การโฆษณาและสงเสริมการขาย

ของผูขายสินคา Y ทําใหปริมาณการซ้ือสินคา X ลดลง ในทางตรงกันขาม การสงเสริมการขายของ

ผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณซ้ือสินคา X เพิ่มข้ึน 

                 2.3 ตัวแปรอ่ืนๆ ท่ีไมสามารถควบคุมได (Other Uncontrollable Variables) ซ่ึงแบงออก

ไดเปน 

           2.3.1 นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจจะสงเสริมหรือลดปริมาณการซ้ือสินคา X 

           2.3.2 จํานวนผูซ้ือหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงจะมีผลในทางบวกกับอุปสงคของ

สินคา 

           2.3.3 สภาพดินฟาอากาศ (W) อาจจะสนับสนุนและลดการซ้ือสินคา X ได เชน 

ปริมาณนํ้าฝนในพื้นท่ีอาจสงผลใหปริมาณการซ้ือเส้ือกันฝนเพิ่มข้ึน เปนตน 

       2.1.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

     สวนประสมทางการตลาดสวนใหญท่ีนิยมใชกันในอดีตคือหลัก 4P’s  ซ่ึงจะประกอบดวย 

ดานสินคา (Product) ดานราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และดานการสงเสริมการตลาด

(Promotion) แตเนื่องจากงานวิจัยนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือของท่ีระลึก

ของนักทองเท่ียวชาวตางชาติในจังหวัดเชียงใหมซ่ึงมีลักษณะเกี่ยวกับปจจัยความตองการซ้ือเขามา

เกี่ยวของจึงตองใชทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix หรือ 8Ps) โดยมี

องคประกอบ 8 ประการ  ดังนี้ 

     1.  ผลิตภัณฑ  (Product) คือการเลือกคุณภาพของผลิตภัณฑ ผลิตภณัฑตองมี

อรรถประโยชน สรางคุณคาและความพงึพอใจแกผูบริโภค      

     2. ราคาและตนทุนการบริการ (Price and Other Cost Service)  ราคาเปนส่ิงท่ีผูบริโภคให

ความสําคัญ การกําหนดราคาและและอัตราคาบริการใหกับรูปแบบตางๆของสินคาและบริการจึง

ถือเปนส่ิงสําคัญ 

     3. สถานท่ีจัดจําหนายและเวลาท่ีใหบริการ (Place/Distribution and Time) สถานท่ีและ

เวลานั้นสําคัญ ผูบริโภคคาดหวังวาจะไดรับสินคาตามกําหนดและตรงเวลา ณ สถานท่ีท่ีสะดวก

เหมาะสม  
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     4. การสงเสริมการตลาดและการใหความรู (Promotion and Education) เนื่องจากการ

สงเสริมการตลาดสามารถท่ีจะสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคซ้ือสินคาได การสงเสริมการตลาดไปยัง

ลูกคาเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือและผูขายลวนสําคัญ เพ่ือสรางทัศนคติและ

พฤติกรรมการซื้อโดยอาศัยเคร่ืองมือที่เหมาะสม การใชหลักประสมประสานกัน Integrated 

Marketing Communication (IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขง โดย

อาศัยเครื่องมือท่ีสงเสริมสําคัญ อาทิ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย 

(Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ 

(Publicity and Public Relations) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และมีการใหความรู ขอมูล

ขาวสารเกี่ยวกับการใหบริการ   

     5. บุคคล (People) การบริการข้ึนอยูกับบุคคล ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึง ลูกคาและบุคคลท่ี

เกี่ยวของในกระบวนการใหบริการ หรือ เจาหนาท่ี ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 

             6. หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงภายนอกท่ีสามารถรับรูและ

สัมผัส อาทิ อาคารสถานที่ ทําเลท่ีตั้ง พื้นท่ีใหบริการ การตกแตงสถานท่ีท่ีใหบริการ การขนสง 

เคร่ืองมืออุปกรณ พนักงาน สัญลักษณ ปายโฆษณาตางๆ ซ่ึงมีผลกระทบตอความประทับใจของ

ลูกคา  

     7. ข้ันตอนการใหบริการ (Process) ข้ันตอนการจัดสงสินคาถึงลูกคาเปนกระบวนการที่

จะตองทําใหเกิดประสิทธิภาพสูงท่ีสุด หมายถึงกระบวนการต้ังแตลําดับการคิดการบริการใน

ระบบงานตางๆ จะตองไมยุงยากซับซอน รวดเร็ว ทันสมัย ถาหากกระบวนการใดกระบวนการหน่ึง

ของข้ันตอนเกิดความลาชาอาจทําใหเกิดขอผิดพลาดและสรางความไมพอใจแกลูกคาได   

     8. ประสิทธิภาพการผลิตและคุณภาพ (Productivity and Quality) การผลิตระบบการ

ใหบริการตางๆ ตองสามารถรักษาการผลิตและควบคุมระบบการบริการได นอกจากน้ียังตอง

คํานึงถึงลูกคาเปนสําคัญ คุณภาพการบริการนั้นถึงจะสามารถสรางความแตกตางท่ีชัดเจน และสราง

ความภักดีตอสินคาและบริการได  

 

 

 



16 

2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 สุภาพร ไชยรัตน (2547) ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือสินคาของท่ี

ระลึกของนักทองเท่ียวชาวตางประเทศในจังหวัดภูเก็ต  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอ

ทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือสินคาของท่ีระลึกของนักทองเท่ียวชาวตางประเทศในจังหวัดภูเก็ต 

พบวาอายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอป มีผลตอทัศนคติทางดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการจัดจําหนายแตกตางกัน อีกท้ังยังมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาในดาน

สวนลดท่ีไดรับจากการซ้ือคร้ังลาสุด โดยทัศนคติมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาของท่ี

ระลึกของนักทองเท่ียวชาวตางประเทศในจังหวัดภูเก็ตดานคาใชจายและการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง 

   อารยะ คุณาศิระ (2547) ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑท่ีทําจากผาของ

นักทองเที่ยวชาวตางประเทศในตลาดไนทบาซาร อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพ่ือ

ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลและปญหาท่ีนักทองเท่ียวชาวตางประเทศพบในการซ้ือผลิตภัณฑท่ีทําจากผา 

ในตลาดไนทบาซาร อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยดานการตกแตงสถานท่ีจําหนาย 

ปจจัยดานราคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานสถานท่ีจําหนายเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลมาก และ

ปญหาท่ีนักทองเท่ียวชาวตางประเทศพบไดแก ปญหาการส่ือสารกับผูขาย กิริยามารยาทของผูขาย

ไมเหมาะสม ไมมีขนาดของผลิตภัณฑท่ีตองการ ไมสามารถทดลองผลิตภัณฑได ปญหาผูคนแออัด 

และปญหาดานราคาผลิตภัณฑ เปนตน 

 รุจิรา คุณเลิศ (2550) ศึกษาถึงปจจัยท่ีกําหนดคาใชจายในการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว

ชาวตางชาติภายในจังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีกําหนดคาใชจายในการ

ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวตางชาติภายในจังหวัดเชียงใหม และเพื่อศึกษาคาแนวโนมของ

คาใชจายในการทองเท่ียวหนวยสุดทายเปรียบเทียบระหวางนักทองเท่ียวเอเชียกับนักทองเท่ียวท่ี

ไมใชชาวเอเชีย พบวารายได อายุ และระยะเวลาพํานักของนักทองเท่ียวมีอิทธิพลตอคาใชจายใน

การทองเท่ียวอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ α = 0.01 และนักทองเท่ียวเอเชียมีคาใชจายหนวย

สุดทายมากกวานักทองเท่ียวท่ีไมใชชาวเอเชีย 
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 อุมาพร ปญญา (2551) ศึกษาถึงทัศนคติของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศท่ีมีตอสินคาของ

ท่ีระลึกบนถนนคนเดินถนนราชดําเนิน อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา

ทัศนคติของนักทองเท่ียวชาวตางประเทศท่ีมีตอสินคาของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชดําเนิน 

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาทราบขอมูลถนนคนเดินจากครอบครัว/เพื่อนชาวตางชาติมาก

ท่ีสุด เขาใจวาผาไหมและไมแกะสลักเปนสินคาข้ึนช่ือของจังหวัดเชียงใหม สินคาของท่ีระลึกท่ี

นักทองเท่ียวชาวตางประเทศนิยมซ้ือมากท่ีสุด คือ เส้ือผาสําเร็จรูป จํานวนเงินท่ีใชจายในการซ้ือ

ของท่ีระลึกโดยเฉล่ีย เทากับ 1,967.77 บาท สวนใหญตั้งใจวาจะกลับมาซ้ือของท่ีระลึกบนถนนคน

เดินอีกคร้ังหากมีโอกาสและนิยมซ้ือสินคาจากประสาทสัมผัสดวยตนเองเพื่อท่ีจะสามารถ

ตรวจสอบคุณภาพสินคาตามความเหมาะสม 

 

 


