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บทที่ 2 

ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
2.1 ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
       2.1.1  แนวคิดทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 

 ฟงกช่ันอุปสงค เปนการแสดงความสัมพันธท่ีมีอยูระหวางปริมาณซ้ือของสินคาชนิดใด
ชนิดหนึ่งกับปจจัยอ่ืนๆท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคาชนิดนั้น (วีนัส ฤาชัย, 2548)เขียนแทน
สัญลักษณทางพีชคณิต ดังนี้ 

 
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) ปจจัย
อ่ืนๆ 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 จะ

ซ้ือสินคา X ในปริมาณท่ีลดลง และในทางตรงขามถาราคาลดลงปริมาณสินคา X ท่ีผูซ้ือตองการ
เสนอซ้ือก็จะเพ่ิมมากขึ้น ยกเวนสินคาท่ีแสดงความเชิดหนาชูตา ถามีราคาต่ํา ปริมาณเสนอซื้อจะ
นอยลง ดังนั้นผูขายสามารถกําหนดราคาไดวาควรจะขายในราคาเทาไร 

o 
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    1.2 การสงเสริมการขายสินคา (Promotion Strategy = Ax) ซ่ึงไดแกปจจัยท่ีสามารถ
สงเสริมการขาย (Advertising and Promotion Efforts) ไดมากข้ึน เชน การโฆษณา การลดแลกแจก
แถม เปนตน ส่ิงเหลานี้ชวยกระตุนใหผูซ้ือ ซ้ือสินคา X มากข้ึน ดังนั้นผูขายสามารถกําหนดไดวา
ควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไร มีการแจกแถมอะไรบาง 

    1.3 ตัวสินคา X เอง (Product Quality & Design X = Dx) ซ่ึงไดแก การออกแบบ
ผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ คุณภาพของสินคา X เอง ผูซ้ือสินคาบางคนซ้ือสินคาเพราะชอบ
รูปลักษณแบบใหมๆ ของสินคา ดังนั้นผูขายสามารถเปลี่ยนแปลงรูปลักษณของสินคาท่ีจะเขาถึง
ลูกคาบางกลุมได 

    1.4 การวางขายสินคา X (Place of Sale = Ox) 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 ตัวแปรท่ีเก่ียวของกับผูบริโภค (Consumer Variables) ผูซ้ือสินคา X ประกอบดวย 

  2.1.1 รายไดของผูซ้ือ / ผูบริโภค (Ic) ความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภค 
และปริมาณซ้ือสินคา X สามารถคาดไดวาจะเปนบวกหรือลบไดข้ึนอยูกับลักษณะของสินคา 

  - ถาเปนสินคาปกติ (Normal or Superior Goods) เม่ือผูซ้ือมีรายไดเพิ่มข้ึน ปริมาณ
สินคาท่ีผูบริโภคตองการเสนอซ้ือจะเพิ่มมากข้ึนตามไปดวย โดยมีความสัมพันธไปในทางบวก 

  - ถาเปนสินคาดอย (Inferior Goods) ผูซ้ือจะตองการสินคาในปริมาณท่ีสูง เม่ือผูซ้ือ
รายไดนอย ตัวอยางเชน เราจะสังเกตเห็นวาคนจนมีแนวโนมท่ีจะบริโภคขาวมากกวาคนท่ีมีรายได
สูง เม่ือราคาสินคาดอยสูงข้ึน ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดลดลงเพราะซ้ือสินคาไดปริมาณนอยลง จึง
จําเปนตองงดการซ้ือสินคาบางอยางท่ีจําเปนนอยกวาเพื่อนํามาซ้ือสินคาดอยเพิ่มข้ึน ในทางกลับกัน
เม่ือราคาสินคาดอยลดลง ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดเพิ่มมากข้ึนเพราะสามารถซ้ือสินคาเหลานี้ไดใน
ปริมาณท่ีเพิ่มมากข้ึน ผูซ้ือจึงมักซ้ือสินคาอ่ืนบางอยางท่ีมีคุณภาพดีกวามาบริโภคแทน ปริมาณ
สินคาดอยท่ีเคยซ้ือประจําจึงลดลงไป 

2.1.2 รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Consumer Tastes and Preference: Tc ) 
การเปล่ียนแปลงรสนิยมของผูซ้ือก็มีผลตอปริมาณสินคาท่ีผูซ้ือตองการซ้ือมาก ถาผูซ้ือหันมานิยม
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ชมชอบสินคา X ก็ยอมจะทําใหปริมาณสินคา X ท่ีจะขายได เพิ่มมากข้ึนหรือในทางตรงกันขาม ถา
ความนิยมชมชอบสินคา X ลดลง ก็จะทําใหอุปสงคของสินคา X ลดลงไปดวย 

2.1.3 การคาดคะเนของผูซ้ือ (Expectation: Ec) เกี่ยวกับส่ิงตางๆ ท่ีเกี่ยวของกัo
สถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค ซ่ึงอาจเปนการคาดคะเนเกี่ยวกับราคาสินคานั้นในอนาคต หรือ
การคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดของผูซ้ือในอนาคต ยกตัวอยางเชน ผูซ้ือคาดคะเนวาราคาน้ํามันภายภาค
หนาจะเพิ่มสูงข้ึน ผูซ้ือจะพากันซ้ือน้ํามันรถยนตมากัตุนไว เพื่อหลีกเล่ียงการขึ้นราคาของนํ้ามัน 
เพราะฉะน้ันการคาดการราคาน้ํามันจะสูงข้ึนของผูซ้ือ จะทําใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือเพิ่มสูงข้ึน 
ในทางตรงกันขาม ถามีขาวลือวาราคานํ้ามันจะลดลง ผูซ้ือไมจําเปนตองใชน้ํามันในขณะนั้น ก็
อาจจะรอไปกอนจะทําใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือลดลง 

2.2 ตัวแปรซ่ึงเก่ียวของกับผูขายรายอ่ืน (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 เพิ่มข้ึน ในทางตรงกัน
ขามถา Py ลดลง ปริมาณซ้ือ Qx จะลดลงดวยในกรณีท่ีเปนราคาของสินคาท่ีใชรวมกัน (Pz) เพิ่ม
สูงข้ึน เราคาดเดาไดวาผูซ้ือจะลดการซ้ือสินคา X ลง ในทางตรงกันขามถามี การลดลงของ Pz จะ
เห็นวา Qx จะเพิ่มสูงข้ึน 

2.2.2 การสงเสริมการขายของสินคาท่ีเกี่ยวของ (Ay) การโฆษณาและสงเสริมการขาย
ของผูขายสินคา Y ทําใหปริมาณการซ้ือสินคา X ลดลง ในทางตรงกันขาม การสงเสริม การขายของ
ผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณซ้ือสินคา X เพิ่มข้ึน 

2.3 ตัวแปรอ่ืนๆ ท่ีไมสามารถควบคุมได (Other Uncontrollable Variables) ซ่ึงแบง
ออกเปน 

2.3.1 นโยบายของรัฐบาล(G) อาจจะสงเสริมหรือลดปริมาณการซ้ือสินคา X 
2.3.2 จํานวนผูซ้ือหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงมีผลในทางบวกกับอุปสงคสินคา 
2.3.3 สภาพดินฟาอากาศ (W) อาจจะสนับสนุนและลดการซ้ือสินคา X ได เชน 

ปริมาณนํ้าฝนในพื้นท่ีอาจสงผลใหปริมาณการซ้ือรมเพิ่มข้ึน เปนตน      
2.1.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Market Mix) 

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 4’P หมายถึง ทฤษฎีท่ีอธิบายถึงตัวแปรผันทางดาน
การตลาด ท่ีผูขายสินคาหรือผูใหบริการสามารถควบคุมใหปริมาณการขายหรือการใหบริการ
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เปนไปตามเปาหมายท่ีกําหนดไวได ซ่ึงจะประกอบดวยตัวแปรผัน 4 ประการ ดังนี้ (อรชร มณีสงฆ, 
2540) 

1.ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความจําเปน และความตองการ
ของมนุษย โดยท่ีผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงท่ีจับตองไดหรือจับตองไมได กลาวคือเปนไดท้ังสินคาและ
การบริการโดยท่ัวไปการผลิตผลิตภัณฑตองมีการพิจารณาคุณภาพสินคา ลักษณะ การออกแบบ 
ขนาดรับประกัน เปนตน ซ่ึงจะสามารถสนองความตองการของลูกคา และทําใหลูกคาเกิดความพึง
พอใจ จําแนกความพึงพอใจ ประเภทผลิตภัณฑออกเปน 

1.1) ประโยชนหลัก หมายถึงประโยชนพื้นฐานท่ีผูผลิตเตรียมไวใหผูบริโภคไดรับ
โดยตรงจากการบริโภคผลิตภัณฑนั้นๆซ่ึงจะสามารถตอบสนองตอความตองการท่ีแทจริงของลูกคา
ได เชน โรงแรม เกสเฮาส หรือบานพัก มีประโยชนพื้นฐานเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาท่ี
ตองการท่ีตองการท่ีพักแรมคางคืน เปนตน 

1.2) รูปลักษณผลิตภัณฑหรือผลิตภัณฑพื้นฐาน หมายถึงลักษณะผลิตภัณฑท่ี
ผูบริโภคสามารถรับรูไดเชน หองพักเตียงเด่ียว หองพักเตียงคู หองพักครอบครัว หองสูท หรือหอง
รวม เปนตน 

1.3) ผลิตภัณฑคาดหวัง หมายถึงคุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผูบริโภคคาดหวังวา จะ
ไดรับจากการใชผลิตภัณฑ การเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของผูบริโภค
เปนหลักเชน การประทับใจในการรับบริการดานท่ีพัก อุปกรณตางๆในหองพักตองอยูในสภาพ
สมบูรณดีของลูกคาในอนาคต 

1.4) ผลิตภัณฑควบ หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติม หรือบริการท่ีผูซ้ือจะไดรับ
ควบคูกับการซ้ือสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย เชน เม่ือลูกคามีการซ้ือบริการ
หองพักในสถานบริการสวนใหญจะมีการเตรียม กระดาษชําระ สบู แชมพู ครีมนวดผม และนํ้าดื่ม 
ไวในหองพักเพื่อความพึงพอใจของลูกคา 

1.5) ศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ หมายถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีมีการ
เปล่ียนแปลง หรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการ 

2.ราคา (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนสินคา หรือบริการในรูป
ของเงินตรา ราคาจึงเปนตนทุนในการใชบริการของลูกคา ท่ีจะทําการเปรียบเทียบระหวางคุณคา
ผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑ ถาคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาแลวลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น
ผูผลิตตองคํานึงถึงคุณคาท่ีไดรับโดยผูบริโภค ซ่ึงผูผลิตตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาใน
คุณคาผลิตภัณฑตองสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้นๆ 
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3.ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ distribution) หมายถึง สถานท่ีใหบริการ
และเสนทางในการจัดจําหนายในสวนแรกตองคํานึงถึง การเลืกทําเลท่ีตั้งของธุรกิจนั้นนับวามี
ความสําคัญมากโดยเฉพาะธุรกิจบริการ เนื่องจากผูบริโภคตองเดินทางไปรับบริการในสถานท่ีท่ีผู
ใหบริการจัดต้ังอยูซ่ึงในธุรกิจบริการท่ีพักควรจะคํานึงถึง เสนทางการคมนาคมไปยังแหลงท่ีพัก 
การคมนาคมจากแหลงท่ีพักไปยังสถานท่ีทองเท่ียว  การกําหนดชองทางจําหนายตองคํานึงถึง
องคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางในการจําหนาย 
และลูกคาเปาหมายของธุรกิจ 

4.การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจําหนายและ
ตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือการสงเสริมการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซ่ึงเรียกวา สวนประสมการ
สงเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือสวนประสมในการติดตอส่ือสาร (Communication Mix) 
ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับองคกร และ
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด โดยไมใชบุคคลเขาไปติดตอแตจะติดตอโดยการใชส่ือตางๆซ่ึง
จะตองเสียคาใชจายในการโฆษณา ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบของการแจงขาวสาร การจูงใจใหเกิด
ความตองการ เชน โฆษณาผานหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา และสารสนเทศตางๆ เปน 

4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารจาก
ผูขายไปยังผูรับลูกคทางตรงแบบาท่ีมีอํานาจซ้ือโดยตรง พนักงานแนะนํา ชักชวนใหผูบริโภคซ้ือ
สินคาและบริโภค สามารถใหความชวยเหลือ ดูแลลูกคา และเรียนรูลวงหนาวาลูกคาตองการอะไร 
เพื่อทําใหเกิดโอกาสในการขายบริการอ่ืนใหกับลูกคาเพิ่มเติมในอนาคต 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ี
นอกเหนือจากการขายโดยใชบุคคล การโฆษณาและประชาสัมพันธจะชวยกระตุนการซ้ือของ
ผูบริโภคและประสิทธิภาพของผูขาย เชน การลดราคาสําหรับสมาชิก แลกซ้ือ แจกตัวอยางสินคา 
แถมสินคาฟรี แขงขันการแจกคูปอง มีการสะสมยอดซ้ือสําหรับสมาชิกในการซ้ือแตละครั้งมีการ
แจกของสมนาคุณแกลูกคา เปนตน 

4.4  การบอกกลาวแบบปากตอปาก ท่ีมีบทบาทสําคัญอยางยิ่งตอธุรกิจบริการ 
เพราะผูท่ีเคยบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไรจากประสบการณของตนเอง
แลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูอ่ืนซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการาในอนาคต หากผูท่ีเคยใช
บริการมีความรูสึกที่ดี ประทับใจในการบริการ ก็จะบอกตอไปยังญาติและคนรูจักและแนะนําใหไป
ใชบริการดวย ซ่ึงสามารถลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาดและการติดตอส่ือสารไดมาก แต
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ในทางตรงกันขาม หากผูท่ีเคยใชบริการแลวไมประทับใจในการบริการก็จะบอกตอในทางลบได 
การแนะนําจากคนรูจัก มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูท่ีไมเคยสูงมาก ดังนั้น การ
บอกเลาแบบปากตอปากจึงมีผลตอธุรกิจอยางยิ่ง การไดรับประสบการณท่ีไมประทับใจจะสงผล
เสียอยางยิ่งตอธุรกิจบริการ เพราะผูใชบริการท่ีไมประทับใจมีแนวโนมท่ีจะบอกกลาวแบบปากตอ
ปากสูผูอ่ืนมากกวาผูท่ีประทับใจในการบริการ 

4.5 ผูมีสวนเกี่ยวของหรือบุคลากร คือบุคคลผูมีสวนเกี่ยวของกับการบริการ
ท้ังหมดรวมถึงลูกคาและบุคลากรท่ีใหบริการลูกคา คุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก 
ฝกอบรม เพื่อใหสามารถสรางความพอใจแกลูกคาผูใชบริการเหนือคูแขงขัน บุคลากรตองมี
ความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองความตองของลูกคา มีความสามารถในการ
แกปญหา และสามารถสรางคานิยมท่ีดีแกองคกร 

4.6 การสรางและการนําเสนอลักษณะกายภาพ ไดแก สภาพแวดลอมของสถานท่ี
ใหบริการ การออกแบบ  หรือแผนกของพื้นท่ีภายในอาคารและลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆท่ีสามารถ
ดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจนรวมไปถึงอุปกรณ
เคร่ืองมือเคร่ืองใชตางๆท่ีมีไวใหบริการดวย 

4.7 กระบวนการใหบริการ หมายถึงข้ันตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพ 
ในการใหบริการกับลูกคาไดอยางรวดเร็ว และประทับใจ ซ่ึงพิจารณาใน 2 ดาน คือความซับซอน 
และความหลากหลาย ในความซับซอนจะตองพิจารณาถึงข้ันตอนและความตอเนื่องของงานใน
กระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็วในการจัดสง สวนในดานของความหลากหลายตองพิจารณา
ถึง ความมีอิสระ ความยืดหยุน ความสามารถเปล่ียนแปลงข้ันตอน หรือลําดับงาน 

 
2.1.3 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค  

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา
หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคกร เพื่อให
ทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือและการใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ ซ่ึงชวยใหสามารถจัดกลยุทธการตลาดที่สามารถสนอง
ความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี 
ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ทําใหเกิด
ความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดําซ่ึง ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะ
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ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ ซ่ึงจะนําไปสูการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response)
หรือการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546)
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1) ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus)และ
ส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก 
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา 
(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิง 
กระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

1.1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบดวย 

(1) ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product Stimulus) เชน การออกแบบ
ผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อกระตุนความตองการ 

(2) ส่ิงกระตุนดานราคา (Price Stimulus) เชน การกําหนดราคาสินคาให
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ และลูกคากลุมเปาหมาย 

(3) ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางจัดจําหนาย (Place Stimulus) เชนจัด
จาํหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 

(4) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการขาย (Promotion Stimulus) เชน การ
โฆษณาสมํ่าเสมอ การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลท่ัวไป เหลานี้ถือวา
เปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ 

1.2) ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอกองคกรซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

(1) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) เชน ภาวะเศรษฐกิจ 
รายไดของผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

(2) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology Stimulus) เชน เทคโนโลยี
ใหม ดานฝาก – ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของ
ธนาคารมากข้ึน 

(3) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political Stimulus)
เชน กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของ
ผูซ้ือ  
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(4) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural Stimulus) เชน ขนบธรรมเนียม
ประเพณีไทยในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 

2) กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึก
คิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ 

2.1) ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตางๆ คือปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

2.2) กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process)ประกอบดวย
ข้ันตอน คือ 

- การรับรูความตองการ (ปญหา) 
- การคนหาขอมูล 
- การประเมินผลทางเลือก 
- การตัดสินใจซ้ือ 
- พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

3) การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือผู
ซ้ือมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

- การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
- การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
- การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
- การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Choice) 
- การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 
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รูปท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
 

 
 
 
 

 
 
 

  
 

 
 
 
 

 
 
 
 
2. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

วนิดา แกวเนตร (2545) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาของท่ีระลึกประเภท
หัตถกรรมพ้ืนบานของนักทองเท่ียวชาวไทย กรณีศึกษา บานถวาย อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมดานการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาของท่ี
ระลึกประเภทหัตถกรรมพื้นบานของนักทองเท่ียวชาติไทยในบานถวายและเพ่ือศึกษาพฤติกรรม
การซ้ือสินคาของท่ีระลึกประเภทหัตถกรรมพื้นบานของนักทองเท่ียวในหมูบานถวาย อําเภอหางดง 
จังหวัดเชียงใหม ไดทําการศึกษาจากกลุมตัวอยางนักทองเท่ียวชาวไทยที่เดินทางทองเท่ียวและเลือก
ซ้ือสินคาของท่ีระลึก ประเภทหัตถกรรมพื้นบานของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีบานถวาย จํานวน 384 
คน ใชการเก็บแบบสอบถามในการรวบรวมและนําขอมูลมาวิเคราะหโดยใชสถิติพรรณา
ประกอบดวยการแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน การศึกษาพบวาปจจัย
สวนประสมทางการตลาดทุกปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีระลึกประเภทหัตถกรรม 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Response) 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกราคา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

สิ่งกระตุนภายนอก(Stimulis) 

สิ่งกระตุนทางการตลาด สิ่งกระตุนอื่นๆ 
(Marketing Stimuli) (Other stimuli) 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 

การเมือง 
วัฒนธรรม 

กลองดํา หรือ 
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ 
(Buyer's characteristic) 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 
(Buyer's decision Process) 

1. การรับรูปญหา 
2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตัดสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

ลักษณะของผูซื้อ(Buy's characteristics) 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคม 
2. ปจจัยสวนบุคคล 
3. ปจจัยดานจิตวิทยา 
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บานถวายจังหวัดเชียงใหม ตามลําดับ คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด นักทองเท่ียวสวนใหญสนใจในรูปลักษณ
ผลิตภัณฑซ่ึงเปนเอกลักษณพื้นบานของทางภาคเหนือมากกวาราคาสินคาอ่ืน และสวนใหญเดินทาง
มาเพื่อเลือกซ้ือสินคาของท่ีระลึกประเภทหัตถกรรมพื้นบานและนําไปใชสวนตัวมากกวานําไปเปน
ของฝาก 

ประมัตถ บริพันธกุล (2546) ไดศึกษาเร่ืองการจัดการธุรกิจผลิตภัณฑไมแกะสลักบานถวาย 
อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการจัดการธุรกิจผลิตภัณฑไมแกะสลัก
บานถวาย  เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาประกอบดวยการสังเกตและการสัมภาษณแบบมีโครงสราง 
กลุมตัวอยาง คือ ผูประกอบธุรกิจรานคาผลิตภัณฑไมแกะสลักในบานถวาย ตําบลขุนคง อําเภอหาง
ดง จังหวัดเชียงใหม โดยการวิเคราะหขอมูลแบบพรรณา ซ่ึงผลการศึกษาพบวา ผูประกอบธุรกิจ
รานคาผลิตภัณฑไมแกะสลักในบานถวายสวนมากเปนคนมาจากท่ีอ่ืน เปนธุรกิจสวนตัวระบบ
ครอบครัว ไมมีการวางแผนการบริหาร วัตถุดิบท่ีใชในการทําผลิตภัณฑไมแกะสลัก ไดแก ไมสัก 
ไมฉําฉา จะมีการข้ึนรูปมาจากหมูบานในจังหวัดเชียงใหม จังหวัดลําพูน และจังหวัดแพร แลวนํามา
ตกแตงทําสีท่ีบานถวาย ชนิดของผลิตภัณฑเปนไปตามคําส่ังซ้ือของลูกคา ผลการศึกษาพบวา
แนวทางในการจัดการธุรกิจผลิตภัณฑไมแกะสลักบานถวายควรดําเนินการดังนี้คือ 
1.มีการวางแผนการผลิตและการจําหนายอยางเปนระบบ 2.มีการจัดระบบเครือขายขอมูลผลิตภัณฑ 
ท้ังดานชนิดผลิตภัณฑและราคาจําหนาย 3.มีการใชคอมพิวเตอรในการจัดการ 4.มีการจัดทําระบบ
เครือขายการส่ือสารของผูประกอบการ 

วสันต เดชะกัน(2546) ไดศึกษาเก่ียวกับทัศนคติของนักทองเท่ียวชาวไทยตอกลยุทธสวน
ประสมการตลาดของผลิตภัณฑหัตถกรรมหมูบานถวาย อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม มี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติของนักทองเท่ียวไทยตอกลยุทธสวนประสมการตลาดของผลิตภณัฑ
หัตถกรรมหมูบานถวาย โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลนักทองเท่ียวบริเวณรานคา
หัตถกรรมหมูบานถวาย อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม 322 ตัวอยาง และนําขอมูลมาวิเคราะหดวย
คาสถิติรอยละ คาความถ่ี และคาเฉล่ีย ผลการศึกษาทัศนคติดานความรูความเขาใจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑหัตถกรรม พบวาขอมูลขาวสารไดรับจากการแนะนําของเพ่ือนและคนรูจักมากท่ีสุด ดาน
ความชอบ พบวามีความพอใจในระดับพอใจมาก ดานราคา ดานสถานท่ีจําหนาย และดานสงเสริม
การตลาดมีความพอใจในระดับพอใจ สําหรับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑหัตถกรรมหมูบานถวาย 
พบวาสวนใหญซ้ือสินคาหมวดสินคาผา ไมแกะสลัก และเคร่ืองจักรสานตามลําดับ โดยมีมูลคาการ
ซ้ือไมเกิน 300 บาท 
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ปฐมรัตน ชิวปรีชา (2549) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การซ้ือสินคาท่ีระลึกประเภทหัตถกรรมของผูบริโภคชาวตางชาติ จากศูนยหัตถกรรม บานถวาย 
อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหมการศึกษา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาและปญหาในการซ้ือสินคาของผูบริโภคชาวตางชาติ โดยเก็บ
รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูบริโภคชาวตางชาติท่ีซ้ือสินคาท่ีระลึกประเภทหัตถกรรม
จากศูนยหัตถกรรมบานถวาย จํานวน 261 ราย โดยการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ ไดทําการวิเคราะห 
ใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย ผลการศึกษาพบวา ดานราคาและดานการ
สงเสริมการตลาดมีอิทธิพลอยูในระดับมาก ดานผลิตภัณฑและดานการจัดจําหนายมีอิทธิพลอยูใน
ระดับปานกลางปจจัยสวนประทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีคาเฉล่ียความสําคัญสูงสุด 3 อันดับ
แรกคือ คุณภาพของสินคา ความหลากหลายของสินคา และเอกลักษณของสินคาปจจัยสวนประทาง
การตลาดดานราคา ท่ีมีคาเฉล่ียความสําคัญสูงสุด 3 อันดับแรกคือราคาเหมาะสมกับสินคา ตอรอง
ราคาได และความหลากหลายราคาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย ที่มีคาเฉล่ีย
ความสําคัญสูงสุด 3 อันดับแรกคือ รานนาเช่ือถือ การแบงประเภทของสินคาอยางดี และสถานท่ีตั้ง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด ท่ีมีคาเฉล่ียความสําคัญสูงสุด 3 
อันดับแรกคือ ผูขายมีอัธยาศัยดี ผูขายสามารถส่ือสารไดดี และมีสวนลดเงินสดปญหาสวนมากท่ีพบ
คือ ดานผลิตภัณฑ คือ สินคางายตอการลอกเลียนแบบ และดานการสงเสริมทางตลาดพบวา ผูขาย
บริการไมสุภาพ สวนปญหาดานราคา และไมมีดานการจัดจําหนาย 

 


