
 

บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และ ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
  การศึกษาพฤตกิรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยในการซ้ือผลิตภัณฑจากผาไหม ใน
ตําบลนาขา อ.เมือง จ.อุดรธานี ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และ ทบทวนวรรณกรรม
ท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงไดรวบรวมเปนกรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา โดยมีรายละเอียดดังนี ้
 
แนวคิด และทฤษฎ ี
 
  พฤติกรรมผูบริโภค 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing 
consumer behavior) เปนการคนควาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค   
ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคการ เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ และ
การใชของผูบริโภค ซ่ึงคําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing 
Strategies) เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ซ่ึงคําถามท่ีใช
คนหาคําตอบเก ี่ยวพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 
  คําถาม 7 คําถามท่ีนิยมใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคประกอบดวย 6Ws
และ1H ซ่ึงประกอบดวย Who, What, Why, Who, When, Where และ How 
  คําตอบ 7 คําตอบท่ีตองการทราบเพื่อรูจักพฤติกรรมของผูบริโภคประกอบดวย 
7Os ซ่ึงประกอบไปดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations  
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ตารางท่ี 1   แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมของ
ผูบริโภค (7Os) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 
คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 

1. ใครอยูในตลาด
เปาหมาย (Who is in 
the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย
(Occupants) ทางดาน                      
ประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร           
จิตวิทยาหรือจติวิเคราะห    
พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย
กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและสามารถสนองความพึง
พอใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑก็คือ ตองการ
คุณสมบัติหรืองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ และความแตกตางท่ี
เหนือกวาคูแขงขัน 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) ประกอบดวย  ผลิตภัณฑ
หลัก รูปลักษณผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑ
ควบ ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง  ศักยภาพ
ผลิตภัณฑความแตกตางทางการ
แขงขัน 

3. ทําไมถึงซ้ือ    
(Why does the 
consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ 
(Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคา
เพื่อตอบสนองความตองการของ
เขาท้ังทางดานรางกายและดาน
จิตวิทยา  

กลยุทธดานผลิตภัณฑ กลยทุธการ
สงเสริมการตลาด กลยุทธดานราคา  
และกลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย  

4. ใครมีสวนรวมใน    
การตัดสินใจซ้ือ 
(Who participates in 
the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organizations)  ท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย (1) 
ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล (3) ผู
ตัดสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ือ (5) ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
โฆษณา และกลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 
 
 
 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวง
ฤดูกาลใดของป ชวงวนัใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวนั โอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 
 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซ้ือ 
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คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน  
(Where does the 
consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets)  ท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาเกต 
รานขายของชํา ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง
อยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ือ
อยางไร 
(How does the 
consumer buy?) 
 
 
 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operations)  ประกอบดวย    
  (1) การรับรูปญหา                    
(2) การคนหาขอมูล                     
(3) การประเมินผลทางเลือก           
(4) การตัดสินใจซ้ือ                   
 (5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด(Promotion 
strategies) ประกอบดวยการโฆษณา 
การประชาสัมพันธ     การขายโดยใช
พนักงานขาย      การสงเสริมการขาย 
และการตลาดทางตรง   

 
  คําตอบตอคําถามท้ัง 7 ประการ จะเปนขอมูลทางการตลาดสําหรับตลาดเปาหมาย
นั้น ซ่ึงผูบริหารการตลาด จะนําไปใชเปนเคร่ืองมือในการพัฒนาสวนประสมทางการตลาด (4P’s) 
เพื่อใหสอดคลองกับตลาดเปาหมายมากท่ีสุดตอ  
 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 
    ศิริวรรณ เสรีรัตน(2546) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
เปนตัวแปรทางการตลาด 4 ประการ ท่ีตองนํามาใชรวมกันเพื่อความตองการของกลุมเปาหมาย 
(Target Market) สวนประสมทางการตลาดประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีสนองความจําเปน และความตองการของมนุษยได ซ่ึง
ครอบคลุมทุกส่ิงทุกอยางของตัวผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงจับตองไดและจับตองไมได   
 2. ราคา (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคา หรือบริการในรูปเงินตรา 
ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ กับ
ราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น 
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 3.  การจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑท่ีกําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย 
เปนการพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางตาง ๆ อยางไร และจะมีการเคล่ือนยายสินคาอยางไร 
สวนประสมในการจัดจําหนายประกอบดวย 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) คือ กลุมของสถาบันหรือ
บุคคลท่ีทําหนาท่ีหรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช 
  3.2 การกระจายสินคา (Physical Distribution) คือ กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายตัวสินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานท่ีท่ีตองการ และเวลาที่เหมาะสม 
 4.  การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูจัด
จําหนายและตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย หรือการขาย
โดยไมใชพนักงานขาย การสงเสริมการตลาดอาจทําได 4 แบบ ดังนี้ 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการนําเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร
ผลิตภัณฑ โดยผานส่ือตาง ๆ ท่ีมีการจายเงิน โดยผูอุปถัมภรายการ เปนการแจงขาวสารกับกลุมผูรับ
ขาวสารจํานวนมากซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบการจูงใจใหเกิดความตองการหรือเตือนความทรงจํา 
 4.2 การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไป
ยังผูรับขาวสาร โดยอาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล ผูสงขาวสารจะสามารถรับรู
และประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที  
 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเคร่ืองมือระยะส้ันเพื่อกระตุนการ
ตอบสนองใหเร็วข้ึน เปนงานท่ีเกี่ยวของกับการนําไปใช และการเผยแพรวัสดุ และเทคนิคตาง ๆ
โดยใชเสริมกับโฆษณาการสงเสริมการขายอาจทําโดยวิธีการตาง ๆ เชน ทางไปรษณีย แคตตาล็อค 
ส่ิงพิมพจากบริษัทผูผลิต การจัดแสดงสินคา โดยมีจุดประสงคเพื่อเพิ่มความพยายามในการขายของ
พนักงานขาย และเพื่อกระตุนใหลูกคาตองการซ้ือผลิตภัณฑยี่หอนั้น 
 4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว
เปนการเสนอแนวคิดเกี่ยวกับสินคา หรือนโยบายของบริษัท โดยผานส่ือซ่ึงอาจไมมีการจายเงินก็ได 
การใหขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
  
 นิตา    คานธี  (2543) ศึกษาการเลือกซ้ือผาของผูบริโภคในเขตเทศบาลเมือง จังหวัด
เชียงใหม   ผลการศึกษาพบวา บุคคลที่มีสวนในการตัดสินใจเลือกซ้ือผาของผูท่ีซ้ือสวนใหญ คือ  
ตัวของผูซ้ือเอง โดยสถานที่เลือกซ้ือผาสวนใหญจะซ้ือจากรานจําหนายผาในตลาดมากกวาใน
หางสรรพสินคา  ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือระดับมากท่ีสุด ไดแก ดานราคา รองลงมาปจจัยท่ีมีผล
ตอการเลือกซ้ือระดับมาก ไดแก สีและลวดลายของผา ความกวางของผา ชองทางการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด การมีของแถมและบุคลิก ของผูจําหนายผาท่ียิ้มแยมแจมใส  ในกลุมของ
นักศึกษานั้น ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผาในระดับมาก  ไดแก สี คุณภาพ ราคา ความเหมาะสม
ของราคาผาตอเมตร  ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 
 รสสุคนธ อัศววิญญเดช (2543) ไดศึกษาเร่ืองการตลาดผาไหมไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากการศึกษาทราบวา สวนประสมทางการตลาดของผาไหมในเขตกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภณัฑ
ใหความสําคัญกับคุณภาพสีท่ีไมตก ราคามีใหเลือกหลากหลายตามคุณภาพของผาไหม รานคาท่ีไป
ใชบริการนั้นตองมีการเดินทางท่ีสะดวก การสงเสริมการตลาดใหความสําคัญกับการโฆษณาใน
นิตยสารและการลดราคาท่ีมีผลตอการจูงใจผู ซ้ือ สวนในการศึกษาความสัมพันธระหวาง
คุณลักษณะสวนบุคคล ความถ่ีในการซ้ือ งบประมาณในการซ้ือ แหลงซ้ือ เทศกาลท่ีซ้ือกับสวน
ประสมทางการตลาด จากการศึกษาทราบวา ผลิตภัณฑผาไหมมีความสัมพันธกับอายุ และแหลงซ้ือ
ผาไหม ราคามีความสัมพันธกับงบประมาณในการซ้ือ  ชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
อาชีพ สถานภาพสมรส ความถ่ีในการซ้ือ และแหลงซ้ือผาไหม สวนปญหาของผูบริโภคสวนใหญ 
พบวา ผาไหมดูแลยาก ทําใหไมเหมาะสมใชในชีวิตประจําวัน ราคาผาไหมสวนใหญมีราคาแพง
เกินไป รานจําหนายผาไหมมีนอยเกินไป ซ่ึงเวลาซ้ือตองเดินทางไปแหลงซ้ือเฉพาะเจาะจงในแหลง
พื้นท่ีนั้น ขาดขอมูลขาวสารทางการตลาดจากรานจําหนายผาไหม และปญหาอ่ืน ๆ คือ ผาไหม
พิจารณาตรวจสอบไดยากวาเปนไหมจริง หรือไหมปลอม 
 สรัญญา แปะทอง (2544) ไดศึกษาเร่ืองการศึกษากลยุทธ การตลาดผาไหม กรณีศึกษาศูนย
ศิลปหัตถกรรมบานสามโค ตําบลปราสาททอง กิ่งอําเภอเขวาสินรินทร จังหวัดสุรินทร เพื่อ
พัฒนาการตลาดผาไหมใหสามารถขยายตลาดไดเพิ่มข้ึน ซ่ึงพบวา สวนประสมการตลาดของศูนย
ศิลปหัตถกรรมบานสามโค มุงพัฒนารูปแบบใหทันสมัย แตมีปญหาท้ังดานตนทุนการผลิตมีราคา
สูง สินคาไมสามารถจําหนายใหผูบริโภคไดท่ัวถึง  การประชาสัมพันธยังมีนอย จึงตองมีการ
กําหนดกลยุทธการตลาดโดยการพัฒนารูปแบบใหทันสมัย กําหนดราคาใหเปนมาตรฐาน เพื่อสราง
ความมั่นใจและพอใจแกผูบริโภค หาสมาชิกเพื่อลดตนทุนการผลิต หาตลาดสงออกและสงเสริม
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การตลาด โดยทําเอกสารเผยแพรความรูเกี่ยวกับผาไหมในงานแสดงตาง ๆ และควรมีการ
รับประกันสินคาเพื่อความม่ันใจของผูบริโภคในการซ้ือสินคา 

เบญจา บุญสุภาพ (2545) ไดศึกษาการพัฒนาการตลาดสินคาท่ีระลึกท่ีผลิตจากผาพื้นเมือง 
ในอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบวา นักทองเท่ียวสวนใหญเปนผูหญิง ใหความสนใจกับ
เส้ือผา เคร่ืองแตงกาย และการบรรจุหีบหอท่ีสวยงามพรอมกับเนนถึงรูปแบบ เอกลักษณ สีสัน
สวยงาม และความทันสมัยมากข้ึน ราคามีความเหมาะสมกับสินคา มีความแนนอน และมีปายแสดง
สินคาท่ีชัดเจนการจัดจําหนายสวนใหญจะพึงพอใจกับการซ้ือสินคาท่ีราน และใหความสําคัญกับ
การซ้ือสินคาทางโทรศัพท ไปรษณีย อินเทอรเน็ต และมีตัวแทนจําหนายสินคา การสงเสริม
การตลาด สวนใหญจะพึงพอใจการใหสวนลด และใหความสําคัญตอการชําระเงินดวยบัตรเครดิต 
การรับประกันคุณภาพ การบริการระหวางซ้ือ และการท่ีผูขายมีความรูเกี่ยวกับตัวสินคา 
 ปยวัลย นิยมมา (2547) ไดศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑจากผาไหมของขาราชการสตรี
ในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนขาราชการระดับ 5 
โดยสนใจซ้ือผลิตภัณฑจากผาไหมประเภทผืน แบบเปนพับ มีเหตุผลในการซ้ือเพื่อไปใชเอง ใน
ลักษณะของการนําไปตัดเส้ือผา เคร่ืองแตงกาย และจะซ้ือในโอกาสวันสําคัญตาง ๆ   ซ่ึงผูตอบ
แบบสอบถามไดรับคุณคาจากการใชผลิตภัณฑจากผาไหมในเร่ืองของความภูมิใจในวัฒนธรรมไทย 
และจะสวมใสผลิตภัณฑจากผาไหมในโอกาสพิเศษ ปญหาในการซ้ือหรือใชผลิตภัณฑจากผาไหม 
โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามจะพบกับปญหาการดูแลและการเก็บรักษา มากท่ีสุด รองลงมา 
คือ สินคามีราคาแพงและคุณภาพไมดี เชน สีตก 
 


