
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
  
 การศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑหัตถกรรมของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ    ณ 
ไนทบาซาร   จังหวัดเชียงใหม  ผูศึกษาไดนําแนวคิดและทฤษฎีตาง ๆ  ไดแก  ทฤษฎีปจจัยสวนผสม
ทางการตลาด (Market Mix, 4P’s) แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค (Buyer Behavior)  รวมถึงการ
คนควาเอกสารและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ  ดังนี้ 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

2.1.1 ทฤษฎีปจจัยสวนผสมทางการตลาด (Market Mix, 4P’s)  
Philip Kotler ไดใหแนวคิดดานสวนผสมทางการตลาดวา เครื่องมือทางการตลาดชุดหนึ่ง

ที่บริษัทใชเพื่อใหบรรลุถึงวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย มีแนวคิดในการแบง
สวนผสมทางการตลาดเปน 4 ประการ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543) คือ 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สวนประสมผลิตภัณฑเกี่ยวกับความกวาง
และความลึก ซึ่งจะเกี่ยวของกับการจัดสวนผสมสินคาอยูในระดับเหมาะสม ซ่ึงจะชวยสราง      
ภาพลักษณที่ชัดเจนแกรานคาในสายตาผูซ้ือ โดยผูขายมีภาระที่จะตองตัดสินใจตั้งแตเรื่องคุณภาพ
ของผูผลิต คุณภาพของสินคา ตราสินคา ความสามารถในการตอบสนองตลาด อัตรากําไรรวมถึง
การใหความรวมมือดานตางๆ จากผูผลิต 

2. ปจจัยดานราคา (Price) การกําหนดราคาเปนปจจัยสําคัญที่ตองคํานึงถึงการยอมรับ
ของตลาดเปาหมาย สอดคลองกับการผลิตและการบริการ โดยผูคาปลีกจะตองตัดสินใจในแงที่วา
ดําเนินการอยางไรจึงจะไดรับผลกําไรสูงอีกทั้งมีปริมาณการขายที่สูงดวย โดยราคาจะเกี่ยวของกับ
ภาพลักษณและคุณคาของตัวสินคาเอง สัมพันธกับระดับราคาที่ผูบริโภคคาดหวัง ทั้งยังตองสามารถ
อยูในระดับที่แขงขันได และหากสินคามีความแตกตางจากสินคาของคูแขงรายอื่นๆ มากก็จะมี
ความอิสระในการตั้งราคาเองมากขึ้น 

3. ปจจัยดานสถานที่ (Location) การพิจารณาเรืองทําเลที่ตั้งคือเกณฑดังนี้คอื ตองใกลชิด
ลูกคา อยูในยานศูนยการคา อยูในแหลงธุรกิจเดียวกัน ขอกฎหมาย ลักษณะการสัญจรของผูซ้ือ   
รวมถึงความอิ่มตัวของตลาดในแงการแขงขัน ตัวอยางเชนเขตศูนยกลางธุรกิจ เขตที่มีความสําคัญ
รองลงไป หรือเขตคาขายเฉพาะอยาง ผูคาปลีกจะสามารถสรางยอดขายไดสัมฤทธ์ิผลโดยพิจารณา
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จากจํานวนลูกคาที่ผานไปมาโดยเฉลี่ยตอวัน รอยละของผูที่จะเขามาในราน รอยละผูที่เขามาแลวซ ื้อ
และยอดขายเฉลี่ยตอคร้ัง 

4. ป ัจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดนั้นมี           
จุดประสงคเพื่อดึงดูดผูซ้ือ สรางความภักดีและภาพลักษณ และสุดทายเพื่อผลตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค ซ่ึงรูปแบบของการสงเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับรานคาขนาดเล็กประกอบดวย 
การจัดองคประกอบหนาราน การดึงดูดดวยราคา การแจกของแถม การแจกตัวอยาง การสาธิตให
ความรูแกผูซ้ือ  การใหสวนลดเมื่อซ้ือเปนจํานวนมาก อีกทั้งรานคาขนาดเล็กสามารถรวมตัวกัน    
จัดกิจกรรม เชนจดัแสดงโชวเปนตน 
 
               2.1.2   แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค (Buyer Behavior) 

S-R Theory นี้เกี่ยวของกับการที่มีส่ิงกระตุน (Stimulus) ทําใหเกิดความตองการ 
ส่ิงกระตุนแลวทําใหเกิดความตองการกอนแลวทําใหเกิดการตอบสนอง  (Response)   (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2535) 

 
Stimulus  Buyer’s black box  Response 

  

 
 
 
 

แผนภาพที่ 1 แสดงตัวแบบพฤติกรรมผูซ้ืออยางงาย หรือ S-R Theory 
 ที่มา : E. Murphy and M.Enis ,1985 : P.154 ,อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน ,2535 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่ิงกระตุนทางการตลาด
และส่ิงกระตุนอื่น ๆ 

กลองดําหรือ
ความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือ 

การตอบสนอง
ของผูซ้ือ 
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สิ่งกระตุนภายนอก  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิด 
ของผูซื้อ 

 การตอบสนอง 
ของผูซื้อ 

สิ่งกระตุน
ทางการตลาด 

สิ่งกระตุน 
อื่น ๆ 

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- จัดจําหนาย 
- สงเสริมตลาด 
 

- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
- วัฒนธรรม 

 ลักษณะผูซื้อ 
- ปจจัยทาง 
   วัฒนธรรม 
- ปจจัยทางสังคม 
- ปจจัยสวนบุคคล 
- ปจจัยทางจิตวิทยา 

กระบวน 
การตัดสินใจ
ของผูซื้อ 

 - การเลือกผลิตภัณฑ 
- การเลือกตรา 
- การเลือกผูขาย 
- เวลาในการซื้อ 
- ปริมาณการซื้อ 

  
แผนภาพที่ 2  แสดงตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 

 ที่มา : E. Murphy and M.Enis ,1985 : P.154 ,อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน ,2535 
 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 

 วิธีการที่จะเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อนําไปใชในการวางแผนทางดานการตลาด
สามารถทําไดโดยการตั้งคําถาม 7 คําถาม ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538) 

1) ใครอยูในตลาด  (Who is in the consumer?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึงเปาหมาย 
(Target market) วากลุมผูบริโภคกลุมไหนเปนลูกคาเปาหมาย โดยอาจจะแบงไดจากเกณฑดาน
ตางๆ ไดแก ประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร จิตวิทยา หรือ จติวิเคราะห และพฤติกรรมศาสตร 

2) ตลาดซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง             
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการซื้อ ซ่ึงสามารถแบงไดตามลักษณะของผลิตภัณฑพิจารณาจากอายุ    
การใชงานและการสัมผัสไดของผลิตภัณฑ และตามลักษณะของการบริโภคพิจารณาจากอุปนิสัย  
ในการซื้อของผูบริโภค 

3) ผูบริโภคตองการซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการ
ทราบถึงโอกาสในการซื้อของผูบริโภควาผูบริโภคซื้อเมื่อใด และซ้ือบอยแคไหน 

4) ใครมีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค(Who participates in the buying?) 
เปนคําถามที่ตองการทราบถึงผูที่มีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงอาจจะเปน
บุคคล หนวยงาน หรือสถาบันตาง ๆ  โดยผูที่จะมสีวนเกี่ยวของตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค   
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5) ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง 
จุดประสงค เหตุผล หรือ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 

6) ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
ชองทางหรือสถานที่ที่ ผูบริโภคเลือกที่จะไปซื้อ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานคา
จําหนายโดยตรง 

7) ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และแสดงใหเห็นถึงอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 
2.2   ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ  

การทองเที่ยวแหงประเทศไทย (2546) ไดศึกษาเกี่ยวกับจํานวนนักทองเที่ยวที่เดินทางเขา
มาในจังหวัดเชียงใหม  พบวา มีนักทองเที่ยวชาวตางประเทศมาทองเที่ยว 1,354,320 คน จํานวน  
นักทองเที่ยวชาวตางประเทศขยายตัวรอยละ 6.60 มีจํานวนวันพักโดยเฉลี่ย 4.07 วัน นักทองเที่ยว
ชาวตางประเทศจํานวนรอยละ 58.0 มีรายไดมากกวา 600,000 บาทตอคนตอป ซ่ึงรายไดตอปของ
จังหวัดเชียงใหมจากนักทองเที่ยวกลุมดังกลาวคิดเปน 21,007.13 ลานบาท โดยมีคาใชจายตอคน  
ตอวัน 3,202 บาท ในสวนนี้เปนคาซื้อสินคาและของที่ระลึก 1,407 บาทตอคนตอวัน คิดเปน      
รอยละ 32.71 ของคาใชจายทั้งหมด จํานวนนักทองเที่ยวสามารถแบงเปนกลุม โดยมาจากยุโรปคิด
เปนรอยละ 47.88 จากอเมริกาเหนือคิดเปนรอยละ 15.36 เอเชียคิดเปนรอยละ 20.50 และโอเชเนีย 
คิดเปนรอยละ 5.51 โดยมีจํานวนชาวตางชาติมาเยือนไนทบาซารทั้งหมดรอยละ 47.37 มากเปน
อันดับสองรองจากดอยสุเทพ 

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย (2534) ไดทําการสํารวจความตองการของนักทองเที่ยว ในเรื่อง
การซื้อสินคาและของที่ระลึก ของป พ.ศ.2533 สรุปไดดังนี้คือ นักทองเที่ยวชาวตางประเทศใช
จายเงินสําหรับเปนคาซ้ือสินคาและของที่ระลึก คิดเปนรอยละ 38.95 ของคาใชจายทั้งหมด ใน
จํานวนนี้แยกเปนคาใชจายสําหรับซื้อสินคาของที่ระลึกประเภทที่ทําจากผา คิดเปนรอยละ 62.02 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑที่นิยมมากที่สุดคือผาไหมและผลิตภัณฑจากผาไหม รองลงมาคือ กลุมผา
ฝายและผลิตภัณฑจากผาฝาย และเสื้อผาสําเร็จรูป โดยนักทองเที่ยวชาวตางประเทศไดใหความเห็น
วา  สินคาของที่ระลึกมีรูปแบบใหเลือกนอยเกินไปไมหลากหลาย คิดเปนรอยละ 60.00 มีขนาดให
เลือกนอย คิดเปนรอยละ 55.20 และมีอุปสรรคเรื่องภาษาที่ใช คิดเปนรอยละ 63.40 และเหตุผลที่         
ตัดสินใจเพราะ สินคามีราคาถูกและเหมาะสม เปนลําดับแรก รองลงมาคือ รูปแบบของสินคา      
คุณภาพ และเปนสินคาพื้นเมืองเปนลําดับ 
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ณัฏฐิณี ทิมทอง  (2543) ไดศึกษาเรื่อง กลยุทธการขายผลิตภัณฑที่ระลึก กรณีศึกษา  :    
ผลิตภัณฑที่ระลึกประเภทงานศิลปหัตถกรรม บริเวณลานศิลปหัตถกรรมไนทบาซาร จังหวัด
เชียงใหม     พบวา ผูประกอบการขายของที่ระลึก มีการสงเสริมการตลาดโดยใหความสําคัญกับการ
จัดการรานใหมีลักษณะที่ดึงดูดความสนใจมากที่สุด รองลงมาคือ สินคาที่ระลึกที่ขาย การเลือก
พนักงานขายของหนารานที่พูดภาษาอังกฤษไดอยางคลองแคลว และการเลือกพนักงานขายหนา
รานที่หนาตาและบุคลิกดี ตามลําดับ นอกจากนี้ยังพบวาสินคาที่ระลึกประเภทงานศิลปะประยุกตทํา
รายไดใหแกผูประกอบการประเภทนี้มากที่สุด อันเนื่องมาจาก มีความเปนสากล และมีรูปแบบที่มี
ความหลากหลายทางวัฒนธรรม เปนที่ดึงดูดใจแกนักทองเที่ยวไดทุกชนชาติ สําหรับปญหาใน   
การขายสินคาที่ระลึกที่พบมากที่สุดคือ ปญหาดานการสื่อสารกับลูกคา รองลงมาคือ ปญหาเกี่ยวกับ  
ทัศนคติของลูกคาที่มีตอราคาสินคา ปญหาในดานการแขงขันทางการตลาด และการตั้งราคาสินคาที่
ไมคงที่ตามตนทุนตามลําดับ 

อารยะ คุณาศิระ (2547) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อผลิตภัณฑที่ทําจากผาของ
นักทองเที่ยวชาวตางประเทศในตลาดไนทบาซาร อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา สวนใหญเปน
เพศชาย มีอายุระหวาง 21-30 ป มีถ่ินฐานในทวีปยุโรปตอนเหนือ และไดจัดงบประมาณสําหรับซ้ือ
ผลิตภัณฑที่ทําจากผาในตลาดไนทบาซารไวมากกวา 100 เหรียญสหรัฐ รูจักไนทบาซารจากสื่อ
ประเภทหนังสือหรือนิตยสารนําเที่ยว โดยตองการเดินชมสินคาจนทั่ว ตองการซื้อผลิตภัณฑ
ประเภทเสื้อและชุด โดยตองการซื้อเสื้อยืด และชุดลําลอง สีที่นิยมคือสีดํา ตองการลวดลายผาแบบ
ทองถ่ินไทย เนื้อผาที่ตองการคือเนื้อฝาย และตองการซื้อที่ราคาระหวาง 5 – 10 เหรียญสหรัฐ 
ตองการซื้อผลิตภัณฑในรูปแบบหัตถกรรมทองถ่ิน  โดยจัดเรียงผลิตภัณฑบนราวแขวน  มี             
จุดประสงคการซื้อเพื่อนําไปใชเอง ชอบรูปแบบราคาสินคาที่ไมกําหนดและราคาตายตัวสามารถ
ตอรองได ใชบรรจุภัณฑอะไรก็ไดสําหรับผลิตภัณฑ และนิยมนําผลิตภัณฑกลับภูมิลําเนาดวย
ตัวเอง โดยปจจัยดานการตกแตงสถานที่จําหนาย ปจจัยดานราคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
สถานที่จําหนายมีอิทธิพลตอการซื้อผลิตภัณฑที่ทําจากผาของนักทองเที่ยวชาวประเทศในตลาด
ไนทบาซาร ในระดับมาก ตามลําดับ สวนปจจัยที่มีคาเฉลี่ยโดยรวมในระดับปานกลางไดแก ปจจัย
ดานการใหบริการลูกคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปญหาและอุปสรรคที่พบไดแก 
ปญหาการสื่อสารของผูขาย ไมมีผลิตภัณฑขนาดที่ตองการ ไมสามารถลองผลิตภัณฑได ปญหา
ผูคนแออัด ปญหาดานราคาผลิตภัณฑ กิริยามารยาทของผูขายไมดี ไมทราบวามีผลิตภัณฑใดอยูราน
ไหน ปญหาดานพื้นที่คับแคบของราน อากาศถายเทไมสะดวก 
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