
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 ในการศึกษาครั้งนี้ผูทําการศึกษาไดทําการคนควาเอกสารและงานวจิัยที่เกี่ยวของ เพื่อใช
เปนแนวทางในการศึกษาโดยมีสาระสําคัญดังนี ้

1. โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
2. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
3. แนวคดิสวนประสมทางการตลาด  
4. วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)  

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภคเปนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมจีดุเริ่มตนจากการเกิดสิ่ง
กระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูขายไมสามารถคาดเดาได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ จะ
ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือแลวก็จะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Response) หรือการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ จุดเริ่มตนของโมเดลนีอ้ยูที่ส่ิงกระตุนใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกดิการ
ตอบสนอง ดังนั้นโมเดลนี้อาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดภาพดังตอไปนี้ (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน และคณะ. 2546 : 198) 
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สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus) 
สิ่งกระตุนทางการตลาด 
(Marketing Stimulus) 

สิ่งกระตุนอื่นๆ 
(Other Stimulus) 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง  
วัฒนธรรม 
ฯลฯ 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพแสดงกลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) 

(ดัดแปลงจากศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2546 : 198) 
 
 
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  ประกอบดวย 

1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนจะทําใหเกิดความตองการซื้อสินคา ส่ิงกระตุน
จากภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด  เปนส่ิงกระตุนที่นักการตลาดสามารถควบคุมและ
จดัทําใหเกิดขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมการตลาด ซ่ึงประกอบดวยส่ิงกระตุนดาน
ผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนดานราคา ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย และสิ่งกระตุนดานการ
สงเสริมการตลาด 

กลองดําหรือความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ  
(Buyer’s Black Box) 

การตอบสนองของผูซ้ือ 
(Response) 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 
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1.2 สิ่งกระตุนอื่นๆ เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยูภายนอกองคกร 
ซ่ึงนักการตลาดควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแกส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจ
สังคมและวัฒนธรรม เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลตางๆ มีผลตอการบริโภค 
 

2. กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box)  ส่ิงกระตุนจะผานเขา
มาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ
ทราบไดจึงตองพยายามคนหา ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซ้ือ
และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

2.1 ลักษณะของผูซ้ือ  ไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ ไดแก ปจจัยดานสังคม ปจจัย
ดานวัฒนธรรม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ ประกอบดวย 5 ขั้นตอน 
1. การรับรูปญหา หรือความตองการ 

บุคคลจะรับรูถึงความตองการของตน ซ่ึงอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจาก
ส่ิงกระตุน สวนความตองการที่เกิดจากสิ่งกระตุนภายนอกนั้น จะเกิดก็ตอเมื่อไดรับการกระตุนจาก
ส่ิงภายนอก เชน จากการดูโฆษณาโทรทัศน หรืออานนิตยสาร ดังนั้นนักการตลาดจึงตองพยายาม
กระตุนความตองการผูบริโภคเพื่อใหเกิดความตองการซื้อ 

2. การคนหาขอมูล 
ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ ความตองการนั้นก็จะถูกจดจําไว 

เพื่อหาวิธีการสนองตอบความตองการในภายหลัง เมื่อความตองการที่ถูกกระตนไดสะสมไวมาก 
จะทําใหเกิดความพยามยามที่จะคนหาขอมูลเพื่อหาทางตอบสนองความตองการที่ถูกกระตุน 

3. การประเมินผลทางเลือก 
เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลว ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมิน

ทางเลือกตางๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตางๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 

ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด 
5. ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

หลังจากซื้อและใชผลิตภัณฑแลว ผูบริโภคจะมีความพอใจหรือไม
พอใจผลิตภัณฑ นักการตลาดจะตองทราบระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซื้อ เพราะถาผู
ซ้ือมีความพึงพอใจภายหลังการซื้อ จะทําใหเกิดการซื้อซํ้าอีก 
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3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภค
หรือผูซ้ือ ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ คือ 

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 
3.5 การเลือกปริมาณในการซื้อ (Purchase Amount) 

 
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541: 125 – 126) 

Philip Kotler ไดกลาวไววา การวิเคราะหใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภค เปนการวิจัยหรือ
คนหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผูบริโภค โดยใชคําถามชวยในการวิเคราะหเพื่อ
คนหาคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6 W 1H ซ่ึงประกอบไปดวย 

1. ใครบางอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อใหทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 4 ดาน คือ ประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยาหรือจิต
วิเคราะห และพฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคตองการซื้ออะไร (What does the consumer  buy?) เปนคําถามเพื่อใหทราบถึง
ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ (Object) คือ ตองการคุณสมบัติหรือสวนประกอบของ
ผลิตภัณฑ (Product Component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขง (Competitive Differentiation)  

3. ทําไมผูบริโภคจึงไดตัดสินใจซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบวัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการ ดานรางกาย 
และดานจิตวิทยา 

4. ใครบางมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อ
ตองการทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซ้ือ และผูใช 

5. ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ซ้ือชวงเดือนใดของป ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน 
ชวงเวลาใดของวัน ซ้ือในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคซื้อ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต หรือรานขายของ
ชํา เปนตน 
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7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และความรูสึกหลังการซื้อ 
 

ในการศึกษาครั้งนี้ จะใชทฤษฎี 6W  1H เปนหลักในการสรางแบบสอบถามและอาศัยโมเดล
พฤติกรรมผูบริโภคและสวนประสมการตลาดเปนแนวทางในการสรางตัวแปรตางๆ ของ 6W  1H 
 
แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) สวนประสมการตลาด ประกอบดวย 
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2544) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงที่นําเสนอแกตลาด เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา
และตองการสรางคุณคาใหเกิดขึ้น 

2. ราคา (Price)  คือ ตนทุนทั้งหมดที่ลูกคาตองจายในการซื้อสินคาหรือบริการ รวมถึงเวลา 
และความพยายามในการซื้อ ซ่ึงจะตองจายพรอมราคาของสินคาที่เปนตัวเงิน 

3. การจัดจําหนาย (Place)  เปนการนําผลิตภัณฑที่ผลิตไวออกสูตลาดเปาหมาย สวนประสม
นี้ไมไดหมายถึงเฉพาะสถานที่จําหนายอยางเดียว แตเปนการพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลาง
ตางๆ อยางไร และมีการเคลื่อนยายและจัดเก็บสินคาอยางไร 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจัดจําหนาย และตลาด
เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร หรือจูงใจใหเกิดการซื้อ 
 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 

ชูวงค  มณีศิริ (2546) ไดศึกษาผลกระทบทางสุขภาพของประชาชนที่อยูอาศัยในบริเวณ
ถนนทาแพ และถนนชางคลานจากสิ่งแวดลอมที่เปล่ียนไป เนื่องจากโครงการถนนคนเดินทาแพ 
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ ผูที่อาศัย และ / หรือประกอบการบริเวณถนนทาแพ และถนนชาง
คลาน รวมทั้งพระสงฆ จํานวน 19 ราย เก็บรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึกและสังเกต
สภาพแวดลอมที่เกี่ยวของและทําการวิเคราะหขอมูล โดยใชวิธีวิเคราะหเนื้อหาตามปรากฏการณ
องครวม 

ผลการศึกษาพบวา โครงการถนนคนเดินทาแพ ทําใหส่ิงแวดลอมทางกายภาพ  เศรษฐกิจ
และสังคมของถนนทาแพและถนนชางคลานเปลี่ยนแปลงไป เกิดการจราจรติดขัดและมลพิษจาก
การจราจร มีปริมาณขยะเพิ่มมากขึ้นและเสียงดัง ทําใหวิถีชีวิตของผูที่อาศัยอยูในถนนทาแพ
เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม ขนบธรรมเนียมประเพณีถูกปรับเปลี่ยนและยังทําใหสภาพเศรษฐกิจของ
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ถนนชางคลานแยลง สงผลกระทบตอสุขภาพทั้งดานรางกาย ดานจิตใจ ดานสังคม และดานปญญา
ของผูที่อาศัยบริเวณถนนทาแพ และถนนชางคลาน โดยโครงการถนนคนเดินทาแพทําใหเกิดผล
กระทบทางสิ่งแวดลอม คือ ทําใหไมสะดวกในการเดินทางเขาออก เกิดเสียงดังรบกวนการนอน
หลับของผูที่อาศัยบริเวณถนนทาแพ ผลกระทบมิติทางกาย พบวา ผูที่อาศัยบริเวณถนนชางคลาน
ไดรับมลพิษจากจราจรติดขัดและเสี่ยงตอการเกิดอุบัติเหตุจากการจราจร ผลกระทบมิติทางจิตใจ
พบวา  ผูที่อาศัยอยูบริ เวณถนนทาแพและถนนชางคลานมีความรู สึกรําคาญและอึดอัดกับ
สภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไป สงผลกระทบตอมิติทางสังคม ความสัมพันธของคนในสังคม
ลดลงเกิดการทะเลาะเบาะแวง ขาดจิตสํานึกในการรับผิดชอบตอสังคมและสิ่งแวดลอมและมี
ผลกระทบตอมิติทางปญญา คือ มีความเอื้ออาทรและเสียสละนอยลง 

เปยมรัก ฉัตรธนาเสนีย (2546) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของ
ผูบริโภคในการจัดกิจกรรมถนนคนเดินถนนทาแพ จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงเก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถามขอมูลจากหนวยงานและเอกสารที่เกี่ยวของที่เกี่ยวกับความพึงพอใจในสถานที่จัดงาน 
ความพึงพอใจในระดับราคาสินคาภายในงาน ความพึงพอใจในวันที่ใชในการจัดงาน ความพึง
พอใจในชวงเวลาในการจัดงาน ความพึงพอใจในอัธยาศัยไมตรีของพอคาแมคาภายในบริเวณงาน 
ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญที่มาเที่ยวชมงานการจัดกิจกรรมถนนคนเดิน สวนใหญเปน
เพศหญิง รอยละ 53 ผูบริโภคสวนมากมีอายุระหวาง 21 – 30 ป รอยละ 54.5 สถานภาพของ
ผูบริโภคสวนใหญมีสถานภาพเปนโสด รอยละ 83.5 ภูมิลําเนาของผูบริโภคที่มาเที่ยวชมกิจกรรม
ถนนคนเดนิ สวนมากมีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดเชียงใหม รอยละ 56 การศึกษาสวนใหญของผูบริโภค 
มีการศึกษาในระดับอุดมศึกษา รอยละ 56 โดยอาชีพของผูบริโภคสวนมากเปนนักเรียน และ
นักศึกษา รอยละ 60 รับจาง หรือประกอบธุรกิจสวนตัว รอยละ 20.5 ในสวนของความถี่ในการมา
เที่ยวชมกิจกรรมถนนคนเดิน ถนนทาแพ พบวา ผูบริโภคสวนใหญ มาเที่ยวชมมากกวา 2 คร้ัง รอย
ละ 75 โดยมีผูบริโภคที่มาเที่ยวชมงานครั้งแรก รอยละ 14 สวนในดานของการรับทราบขาวเกี่ยวกับ
การประชาสัมพันธการจัดกิจกรรมถนนคนเดิน ซ่ึงชนิดของสื่อที่ผูบริโภครับทราบขาวการจัด
กิจกรรมถนนคนเดิน ถนนทาแพมากที่สุด คือ คําบอกเลาจากเพื่อน หรือคนรูจักสวนสิ่งที่จูงใจ
ผูบริโภคใหมาเที่ยวชมงานจัดกิจกรรมถนนคนเดิน คือ การมาเพื่อพักผอนหยอนใจ 

ผลการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการจัดกิจกรรม ถนนคน
เดิน ถนนทาแพ จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยทางดานความพึงพอใจในสถานที่จัดงาน ความพึง
พอใจในระดับราคาสินคาภายในงาน และความพึงพอใจในวันที่ใชในการจัดงาน มีอิทธิพลตอความ
พึงพอใจของผูบริโภคในการจัดกิจกรรม ถนนคนเดิน ถนนทาแพ จังหวัดเชียงใหม โดยมีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ α = 0.01 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว นั่นคือ ผูบริโภคท่ีมีความพึงพอใจใน
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สถานที่จัดกิจกรรมมาก ก็จะมีโอกาสที่จะมีความพึงพอใจใจการจัดกิจกรรม ถนนคนเดิน ถนนทา
แพ จังหวัดเชียงใหมเพิ่มขึ้น เชนเดียวกับปจจัยทางดานความพึงพอใจในระดับราคาสินคาภายใน
งาน และความพึงพอใจในวันที่ใชในการจัดงาน หากผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับสินคา
ภายในงานมาก ก็จะมีโอกาสที่จะมีความพึงพอใจในการจัดกิจกรรมเพิ่มขึ้น และหากผูบริโภคมี
ความพึงพอใจในวันที่ใชในการจัดงานมาก ผูบริโภคก็จะมีโอกาสที่จะมีความพึงพอใจในการจัด
กิจกรรมเพิ่มขึ้น ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีระดับนัยสําคัญทางสถิติ α = 0.01 สวนตัว
แปร หรือปจจัยทางดานความพึงพอใจชวงเวลาในการจัดงาน ความพึงพอใจในอัธยาศัยไมตรีของ
พอคาแมคา เพศ จํานวนปในการศึกษา จํานวนปในการศึกษาของผูบริโภค และรายไดของผูบริโภค
นั้น ตัวแปร หรือปจจัยเหลานี้ไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ชิดชนก  มีศิลป, สถาพร  นนกันธา และสุรางค กันทะคีรี และคณะ (2546) การศึกษา
รายวิชา สส 503 การฝกประสบการณการจัดการวัฒนธรรมนั้นเปนหนึ่งวิชาที่ไดศึกษา และเปนวิชา
ที่เนนการฝกประสบการณดวยการฝกงาน หรือสังเกตการณหรือวิจัยคนควาขอมูลจากภาคสนามที่
เกี่ยวของกับการจัดการทางวัฒนธรรม ซ่ึงกลุมเห็นวาโครงการถนนคนเดินมีความสอดคลองกับ
รายวิชา สส 503 กลาวคือ มีการจัดการเกี่ยวกับการนําวัฒนธรรมทองถ่ินเปลี่ยนเปนทุน ซ่ึงถือไดวา
ในปจจุบันนี้กําลังเปนที่นิยมของนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวตางชาติ รวมถึงการสรางเสนห
และจุดดึงดูดใหกับถนนคนเดินดวยการนําวัฒนธรรมลานนาที่มีอยูไมวาจะเปนในเรื่องของการแตง
กายแบบพื้นเมือง การพูดคําเมือง การนั่งสาธิตงานฝมือตางๆ ใหนักทองเที่ยวดู  ตลอดจนการแสดง
ของศิลปนพื้นเมืองที่ไดขับกลอมเสียงเพลงในบริเวณถนนคนเดิน เปนการสรางบรรยากาศแบบ
ลานนาใหกับนักทองเที่ยวที่มาเดินถนนคนเดินไดเปนอยางดี 
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