
 

บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และ ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
  การศึกษาพฤตกิรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยในการซ้ือผลิตภัณฑจากผาไหม ใน
ตําบลนาขา อ.เมือง จ.อุดรธานี ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และ ทบทวนวรรณกรรม
ท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงไดรวบรวมเปนกรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา โดยมีรายละเอียดดังนี ้
 
แนวคิด และทฤษฎ ี
 
  พฤติกรรมผูบริโภค 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing 
consumer behavior) เปนการคนควาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค   
ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคการ เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ และ
การใชของผูบริโภค ซ่ึงคําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing 
Strategies) เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ซ่ึงคําถามท่ีใช
คนหาคําตอบเก ี่ยวพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 
  คําถาม 7 คําถามท่ีนิยมใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคประกอบดวย 6Ws
และ1H ซ่ึงประกอบดวย Who, What, Why, Who, When, Where และ How 
  คําตอบ 7 คําตอบท่ีตองการทราบเพื่อรูจักพฤติกรรมของผูบริโภคประกอบดวย 
7Os ซ่ึงประกอบไปดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations  
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ตารางท่ี 1   แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมของ
ผูบริโภค (7Os) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 
คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 

1. ใครอยูในตลาด
เปาหมาย (Who is in 
the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย
(Occupants) ทางดาน                      
ประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร           
จิตวิทยาหรือจติวิเคราะห    
พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย
กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและสามารถสนองความพึง
พอใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑก็คือ ตองการ
คุณสมบัติหรืองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ และความแตกตางท่ี
เหนือกวาคูแขงขัน 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) ประกอบดวย  ผลิตภัณฑ
หลัก รูปลักษณผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑ
ควบ ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง  ศักยภาพ
ผลิตภัณฑความแตกตางทางการ
แขงขัน 

3. ทําไมถึงซ้ือ    
(Why does the 
consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ 
(Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคา
เพื่อตอบสนองความตองการของ
เขาท้ังทางดานรางกายและดาน
จิตวิทยา  

กลยุทธดานผลิตภัณฑ กลยทุธการ
สงเสริมการตลาด กลยุทธดานราคา  
และกลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย  

4. ใครมีสวนรวมใน    
การตัดสินใจซ้ือ 
(Who participates in 
the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organizations)  ท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย (1) 
ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล (3) ผู
ตัดสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ือ (5) ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
โฆษณา และกลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 
 
 
 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวง
ฤดูกาลใดของป ชวงวนัใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวนั โอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 
 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซ้ือ 
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คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน  
(Where does the 
consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets)  ท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาเกต 
รานขายของชํา ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง
อยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ือ
อยางไร 
(How does the 
consumer buy?) 
 
 
 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operations)  ประกอบดวย    
  (1) การรับรูปญหา                    
(2) การคนหาขอมูล                     
(3) การประเมินผลทางเลือก           
(4) การตัดสินใจซ้ือ                   
 (5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด(Promotion 
strategies) ประกอบดวยการโฆษณา 
การประชาสัมพันธ     การขายโดยใช
พนักงานขาย      การสงเสริมการขาย 
และการตลาดทางตรง   

 
  คําตอบตอคําถามท้ัง 7 ประการ จะเปนขอมูลทางการตลาดสําหรับตลาดเปาหมาย
นั้น ซ่ึงผูบริหารการตลาด จะนําไปใชเปนเคร่ืองมือในการพัฒนาสวนประสมทางการตลาด (4P’s) 
เพื่อใหสอดคลองกับตลาดเปาหมายมากท่ีสุดตอ  
 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 
    ศิริวรรณ เสรีรัตน(2546) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
เปนตัวแปรทางการตลาด 4 ประการ ท่ีตองนํามาใชรวมกันเพื่อความตองการของกลุมเปาหมาย 
(Target Market) สวนประสมทางการตลาดประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีสนองความจําเปน และความตองการของมนุษยได ซ่ึง
ครอบคลุมทุกส่ิงทุกอยางของตัวผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงจับตองไดและจับตองไมได   
 2. ราคา (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคา หรือบริการในรูปเงินตรา 
ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ กับ
ราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น 
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 3.  การจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑท่ีกําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย 
เปนการพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางตาง ๆ อยางไร และจะมีการเคล่ือนยายสินคาอยางไร 
สวนประสมในการจัดจําหนายประกอบดวย 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) คือ กลุมของสถาบันหรือ
บุคคลท่ีทําหนาท่ีหรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช 
  3.2 การกระจายสินคา (Physical Distribution) คือ กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายตัวสินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานท่ีท่ีตองการ และเวลาที่เหมาะสม 
 4.  การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูจัด
จําหนายและตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย หรือการขาย
โดยไมใชพนักงานขาย การสงเสริมการตลาดอาจทําได 4 แบบ ดังนี้ 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการนําเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร
ผลิตภัณฑ โดยผานส่ือตาง ๆ ท่ีมีการจายเงิน โดยผูอุปถัมภรายการ เปนการแจงขาวสารกับกลุมผูรับ
ขาวสารจํานวนมากซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบการจูงใจใหเกิดความตองการหรือเตือนความทรงจํา 
 4.2 การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไป
ยังผูรับขาวสาร โดยอาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล ผูสงขาวสารจะสามารถรับรู
และประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที  
 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเคร่ืองมือระยะส้ันเพื่อกระตุนการ
ตอบสนองใหเร็วข้ึน เปนงานท่ีเกี่ยวของกับการนําไปใช และการเผยแพรวัสดุ และเทคนิคตาง ๆ
โดยใชเสริมกับโฆษณาการสงเสริมการขายอาจทําโดยวิธีการตาง ๆ เชน ทางไปรษณีย แคตตาล็อค 
ส่ิงพิมพจากบริษัทผูผลิต การจัดแสดงสินคา โดยมีจุดประสงคเพื่อเพิ่มความพยายามในการขายของ
พนักงานขาย และเพื่อกระตุนใหลูกคาตองการซ้ือผลิตภัณฑยี่หอนั้น 
 4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว
เปนการเสนอแนวคิดเกี่ยวกับสินคา หรือนโยบายของบริษัท โดยผานส่ือซ่ึงอาจไมมีการจายเงินก็ได 
การใหขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
  
 นิตา    คานธี  (2543) ศึกษาการเลือกซ้ือผาของผูบริโภคในเขตเทศบาลเมือง จังหวัด
เชียงใหม   ผลการศึกษาพบวา บุคคลที่มีสวนในการตัดสินใจเลือกซ้ือผาของผูท่ีซ้ือสวนใหญ คือ  
ตัวของผูซ้ือเอง โดยสถานที่เลือกซ้ือผาสวนใหญจะซ้ือจากรานจําหนายผาในตลาดมากกวาใน
หางสรรพสินคา  ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือระดับมากท่ีสุด ไดแก ดานราคา รองลงมาปจจัยท่ีมีผล
ตอการเลือกซ้ือระดับมาก ไดแก สีและลวดลายของผา ความกวางของผา ชองทางการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด การมีของแถมและบุคลิก ของผูจําหนายผาท่ียิ้มแยมแจมใส  ในกลุมของ
นักศึกษานั้น ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผาในระดับมาก  ไดแก สี คุณภาพ ราคา ความเหมาะสม
ของราคาผาตอเมตร  ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 
 รสสุคนธ อัศววิญญเดช (2543) ไดศึกษาเร่ืองการตลาดผาไหมไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากการศึกษาทราบวา สวนประสมทางการตลาดของผาไหมในเขตกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภณัฑ
ใหความสําคัญกับคุณภาพสีท่ีไมตก ราคามีใหเลือกหลากหลายตามคุณภาพของผาไหม รานคาท่ีไป
ใชบริการนั้นตองมีการเดินทางท่ีสะดวก การสงเสริมการตลาดใหความสําคัญกับการโฆษณาใน
นิตยสารและการลดราคาท่ีมีผลตอการจูงใจผู ซ้ือ สวนในการศึกษาความสัมพันธระหวาง
คุณลักษณะสวนบุคคล ความถ่ีในการซ้ือ งบประมาณในการซ้ือ แหลงซ้ือ เทศกาลท่ีซ้ือกับสวน
ประสมทางการตลาด จากการศึกษาทราบวา ผลิตภัณฑผาไหมมีความสัมพันธกับอายุ และแหลงซ้ือ
ผาไหม ราคามีความสัมพันธกับงบประมาณในการซ้ือ  ชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
อาชีพ สถานภาพสมรส ความถ่ีในการซ้ือ และแหลงซ้ือผาไหม สวนปญหาของผูบริโภคสวนใหญ 
พบวา ผาไหมดูแลยาก ทําใหไมเหมาะสมใชในชีวิตประจําวัน ราคาผาไหมสวนใหญมีราคาแพง
เกินไป รานจําหนายผาไหมมีนอยเกินไป ซ่ึงเวลาซ้ือตองเดินทางไปแหลงซ้ือเฉพาะเจาะจงในแหลง
พื้นท่ีนั้น ขาดขอมูลขาวสารทางการตลาดจากรานจําหนายผาไหม และปญหาอ่ืน ๆ คือ ผาไหม
พิจารณาตรวจสอบไดยากวาเปนไหมจริง หรือไหมปลอม 
 สรัญญา แปะทอง (2544) ไดศึกษาเร่ืองการศึกษากลยุทธ การตลาดผาไหม กรณีศึกษาศูนย
ศิลปหัตถกรรมบานสามโค ตําบลปราสาททอง กิ่งอําเภอเขวาสินรินทร จังหวัดสุรินทร เพื่อ
พัฒนาการตลาดผาไหมใหสามารถขยายตลาดไดเพิ่มข้ึน ซ่ึงพบวา สวนประสมการตลาดของศูนย
ศิลปหัตถกรรมบานสามโค มุงพัฒนารูปแบบใหทันสมัย แตมีปญหาท้ังดานตนทุนการผลิตมีราคา
สูง สินคาไมสามารถจําหนายใหผูบริโภคไดท่ัวถึง  การประชาสัมพันธยังมีนอย จึงตองมีการ
กําหนดกลยุทธการตลาดโดยการพัฒนารูปแบบใหทันสมัย กําหนดราคาใหเปนมาตรฐาน เพื่อสราง
ความมั่นใจและพอใจแกผูบริโภค หาสมาชิกเพื่อลดตนทุนการผลิต หาตลาดสงออกและสงเสริม
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การตลาด โดยทําเอกสารเผยแพรความรูเกี่ยวกับผาไหมในงานแสดงตาง ๆ และควรมีการ
รับประกันสินคาเพื่อความม่ันใจของผูบริโภคในการซ้ือสินคา 

เบญจา บุญสุภาพ (2545) ไดศึกษาการพัฒนาการตลาดสินคาท่ีระลึกท่ีผลิตจากผาพื้นเมือง 
ในอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบวา นักทองเท่ียวสวนใหญเปนผูหญิง ใหความสนใจกับ
เส้ือผา เคร่ืองแตงกาย และการบรรจุหีบหอท่ีสวยงามพรอมกับเนนถึงรูปแบบ เอกลักษณ สีสัน
สวยงาม และความทันสมัยมากข้ึน ราคามีความเหมาะสมกับสินคา มีความแนนอน และมีปายแสดง
สินคาท่ีชัดเจนการจัดจําหนายสวนใหญจะพึงพอใจกับการซ้ือสินคาท่ีราน และใหความสําคัญกับ
การซ้ือสินคาทางโทรศัพท ไปรษณีย อินเทอรเน็ต และมีตัวแทนจําหนายสินคา การสงเสริม
การตลาด สวนใหญจะพึงพอใจการใหสวนลด และใหความสําคัญตอการชําระเงินดวยบัตรเครดิต 
การรับประกันคุณภาพ การบริการระหวางซ้ือ และการท่ีผูขายมีความรูเกี่ยวกับตัวสินคา 
 ปยวัลย นิยมมา (2547) ไดศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑจากผาไหมของขาราชการสตรี
ในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนขาราชการระดับ 5 
โดยสนใจซ้ือผลิตภัณฑจากผาไหมประเภทผืน แบบเปนพับ มีเหตุผลในการซ้ือเพื่อไปใชเอง ใน
ลักษณะของการนําไปตัดเส้ือผา เคร่ืองแตงกาย และจะซ้ือในโอกาสวันสําคัญตาง ๆ   ซ่ึงผูตอบ
แบบสอบถามไดรับคุณคาจากการใชผลิตภัณฑจากผาไหมในเร่ืองของความภูมิใจในวัฒนธรรมไทย 
และจะสวมใสผลิตภัณฑจากผาไหมในโอกาสพิเศษ ปญหาในการซ้ือหรือใชผลิตภัณฑจากผาไหม 
โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามจะพบกับปญหาการดูแลและการเก็บรักษา มากท่ีสุด รองลงมา 
คือ สินคามีราคาแพงและคุณภาพไมดี เชน สีตก 
 


