
บทที่ 2 
แนวคิด  ทฤษฎี   และการทบทวนวรรณกรรม 

 
แนวคิดและทฤษฎ ี

 การศึกษาพฤติกรรมการซื้อดอกไมประดิษฐของนักทองเที่ยวชาวตางชาติใน
จังหวัดเชียงใหม มีแนวคิดทฤษฏีประกอบการศึกษา คือ แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
(Analyzing Consumer Behavior) และทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

1. แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
 Philip Kotler (2003: อางในศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) กลาวถึง การวิเคราะห

พฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) วาเปนการคนหา หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรม
การซื้อและการใชของผูบริโภค   เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและ    
การใชของผูบริโภค ซ่ึงคําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing 
Strategy) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

 คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดวย Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ 
หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

  1.1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the market?) เปนคําถาม
เพื่อใหทราบถึงลักษณะของกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร 
จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร 

  1.2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?)  เปนคําถาม
เพื่อใหทราบสิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ (Objects) ก็คือ ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขง 
(Competitive Differentiation) 

  1.3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามที่
ตองการทราบถึงวัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการ
ของเขาดานรางกายและจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  
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   1.4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in                 
the buying?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลตอ     
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซ้ือ และผูใช 
   1.5. ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When does the customer buy?) เปนคําถามเพื่อ
ตองการทราบถึงโอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวงเดือนไหนของป หรือชวงฤดูกาลไหน    
ของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตาง ๆ 
   1.6. ผูบริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the customer buy?) เปนคําถาม
เพื่อตองการทราบถึงชองทาง  หรือแหลงจําหนายที่ ผูบริโภคไปทําการซื้อ  (Outlets) เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอร-มารเก็ต รานขายของชํา 
   1.7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the customer buy?) เปนคําถามเพื่อ
ตองการทราบถึงขั้นตอนในการตัดสินใจซือ้ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหา
ขอมูลการประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
    

 2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
       Philip  Kotler (2003: อางในศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546)  กลาวถึง ทฤษฎี      
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) วาเปนตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงถือเปน
เครื่องมือทางการตลาดที่สําคัญในการสรางความตองการซื้อผลิตภัณฑและบริการของผูบริโภค 
โดยในการศึกษาครั้งนี้ไดนํามาใชเปนเกณฑในการแบงปจจัยความตองการทางการตลาดของ
กลุมเปาหมาย โดยสวนประสมการตลาดสามารถแบงได 4 ประการ คือ  
   2.1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่สัมผัสได และสัมผัสไมได เชน 
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมี
ตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือ
บุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนอง 
ความจําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดคุณคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

         2.2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอื่นๆ ที่มีความจําเปน     
ตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) 
ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของ
ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 
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         2.3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) โครงสรางของชองทาง           
การจัดจําหนายซึ่งประกอบไปดวย สถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจาก
องคการไปยังตลาด ประกอบดวย 2 สวน คือ 
             2.3.1. ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel)   
หมายถึง การเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางธุรกิจ ในระบบชองทาง 
การจัดจําหนายประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจใช         
ชองทางตรงจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรมและใชชองทางออมจากผูผลิตผาน
คนกลางไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

         2.3.2. การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา (Market Logistic)  
และการกระจายตัวสินคา (Physical Distribution)  

- การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา (Market Logistic) หมายถึง 
กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายปจจัยการผลิต และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิต และ
กระจายไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

- การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรม 
การขนสง และเก็บรักษาสินคาของธุรกิจหนึ่งภายในระบบชองทางเพื่อใหเกิดการประสานงาน และ
ใหเกิดตนทุนในการจัดจําหนายต่ําที่สุด โดยมีระดับการบริการลูกคาที่เหมาะสม 

         2.4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อ
สรางความพึงพอใจตอตราสินคา หรือบริการ หรือความคิด หรือบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจให          
เกิดความตองการ เพื่อเตือนความทรงจําในผลิตภัณฑ เครื่องมือในการสื่อสารมีหลายประการ 
องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือแบบประสม
ประสานกัน (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได โดยเครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่
สําคัญ เชน การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การสงเสริม
การขาย (Sales Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

    ปฐมรัตน ชิวปรีชา (2549) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรมของผูบริโภคชาวตางชาติ จากศูนยหัตถกรรมบานถวาย 
อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่
ระลึกประเภทหัตถกรรมของผูบริโภคชาวตางชาติ คือ ปจจัยดานราคาและดานการสงเสริม
การตลาดมีอิทธิพลอยูในระดับมาก ดานผลิตภัณฑและดานการจัดจําหนายมีอิทธิพลอยูในระดับ
ปานกลาง โดยปจจัยสวนประทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่มีคาเฉลี่ยความสําคัญสูงสุด 3 อันดับ
แรก คือ คุณภาพของสินคา ความหลากหลายของสินคา และเอกลักษณของสินคา ปจจัยสวน     
ประทางการตลาดดานราคาที่มีคาเฉลี่ยความสําคัญสูงสุด 3 อันดับแรก คือ ราคาเหมาะสมกับสินคา 
ตอรองราคาได และความหลากหลายราคา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายที่มี
คาเฉลี่ยความสําคัญสูงสุด 3 อันดับแรก คือ รานนาเชื่อถือ การแบงประเภทของสินคาอยางดี และ
สถานที่ตั้ง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด ที่มีคาเฉลี่ยความสําคัญ
สูงสุด 3 อันดับแรกคือ ผูขายมีอัธยาศัยดี ผูขายสามารถสื่อสารไดดี และมีสวนลดเงินสด     

  พาวุธ บุญเปลี่ยน (2549) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑหัตถกรรมของ
นักทองเที่ยวชาวตางประเทศ ณ ไนทบารซาร จังหวัดเชียงใหม พบวา นักทองเที่ยวชาว
ตางประเทศสวนใหญรูจักผลิตภัณฑหัตถกรรม จากการบอกแบบปากตอปาก รองลงมาจาก
อินเตอรเน็ต เดินมาจากที่พักเพื่อมาซื้อผลิตภัณฑหัตถกรรม ณ ไนทบารซาร จังหวัดเชียงใหม          
มีจุดประสงคเพื่อซ้ือผลิตภัณฑหัตถกรรมไปใชเอง และเพื่อเปนของขวัญ/ของฝาก ในแตละครั้งที่
เดินทางมาจังหวัดเชียงใหม นักทองเที่ยวชาวตางประเทศสวนใหญมาซื้อผลิตภัณฑหัตถกรรม        
ณ ไนทบารซารเพียงครั้งเดียว สําหรับชวงเวลาในการซื้อสวนใหญอยูในชวงเวลา 18.01 – 21.00 น. 
ในการซื้อแตละครั้งใชเวลาในการเลือกซื้อ 1 – 2 ช่ัวโมง โดยจายเงินในการซื้อคร้ังละ 50 – 100 
เหรียญสหรัฐ ผลิตภัณฑหัตถกรรมสวนใหญที่นักทองเที่ยวชาวตางประเทศซื้อคือ ผลิตภัณฑหมวด
ผาพื้นเมือง รองลงมาไดแก ผลิตภัณฑหมวดไมกลึงและหมวดผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ไดแก ผลิตภัณฑ
เครื่องเงิน กระดาษสา เครื่องเขิน และงานหินทราย นอกจากนี้ยังพบวาปจจัยทุกดานมีผลตอ        
การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑหัตถกรรมของผูตอบแบบสอบถามในระดับปานกลาง โดยในแตละ
ดานปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อในระดับมาก ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ไดแก 
ปจจัยยอยดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ ความเปนศิลปะทองถ่ินของผลิตภัณฑ คุณภาพของ 
ผลิตภัณฑ และความโดดเดนและความนาสนใจของผลิตภัณฑ ดานราคา ไดแก ปจจัยยอยดาน     
การสามารถตอรองราคาได ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก ปจจัยยอยดานมีรานคาใหเลือก
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หลากหลาย และไนทบารซารอยูใกลโรงแรม/เกสตเฮาส และสะดวกในการเดินทางไปและกลับจาก
ที่พักมายังไนทบารซาร 

             อัจฉรา ภาณุรัตน (2546)  ศึกษาเรือ่ง โครงการวิจัยผลิตภณัฑจกัสาน และดอกไม 
ประดิษฐโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑจากกลุมผูผลิตผลิตภัณฑจกัสาน และดอกไมประดษิฐ  
สังกัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ  พบวา  

          1. สภาพปญหาของกลุมผูผลิตผลิตภัณฑจักสาน และดอกไมประดิษฐ คือ 
ปญหาดานการผลิต ผลิตภัณฑ การตลาด การบริหารจัดการกลุม และการสงเสริมจากภาครัฐ 

             2. การประเมินศักยภาพกลุมของผูผลิตจักสาน และดอกไมประดิษฐ      
สรุปไดว า  ผลิตภัณฑจักสานและดอกไมประดิษฐโครงการหนึ่ งตํ าบลหนึ่ งผลิตภัณฑ                
สังกัดกระทรวงเกษตร และสหกรณไดคะแนนการประเมินทั้งหมด 77 คะแนน อยูในเกณฑ      
ระดับ 2 ดาว คือ เปนกลุมที่มีศักยภาพ หรือความพรอมปานกลางที่จะจําหนายภายในประเทศ 

               3. แนวโนมการตลาดผลิตภัณฑจักสานและดอกไมประดิษฐจาก          
การสํารวจพฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑจักสาน และดอกไมประดิษฐในกลุมผูบริโภคที่อยูในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไป พบวา 

                         3.1. ผลิตภัณฑจักสานและดอกไมประดิษฐที่ผูบริโภคนิยมซื้อ
เรียงตามลําดับดังนี้ ผลิตภัณฑจักสานจากผักตบชวา ผลิตภัณฑจักสานจากตนกก ผลิตภัณฑดอกไม
ประดิษฐจากใบยางพารา ผลิตภัณฑดอกไมประดิษฐจากเกล็ดปลา และผลิตภัณฑอ่ืน ๆ  

                         3.2. ผูบริโภคนิยมซื้อผลิตภัณฑจักสานจากผักตบชวา ตามลําดับ
ดังนี้ กระเปา ตะกรา กระจาด กลองใสของ และอื่น ๆ 

                             3.3. ผูบริโภคนิยมซื้อผลิตภัณฑดอกไมประดิษฐจากใบยางพารา 
ตามลําดับดังนี้ ดอกไมประดิษฐเปนชอ ดอกไมประดิษฐพรอมแจกันจัดเปนชุด ดอกไมติดหนาอก 
และอื่น ๆ 

                                     3.4. ผูบริโภคนิยมซื้อผลิตภัณฑดอกไมประดิษฐจากเกล็ดปลา
ตามลําดับดังนี้ ดอกไมติดหนาอก ดอกไมเปนชอ ดอกไมพรอมแจกันจัดเปนชุด และอื่น ๆ 

        
 


