
บทที ่ 2 
 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 ในการวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัส้ินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหม
ทอมือลายสร้อยดอกหมาก ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัมหาสารคาม ผูว้จิยัได้
ท าการศึกษา คน้ควา้เอกสารต่าง ๆ และไดร้วบรวมทั้งแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวจิยัท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อใชใ้นการประกอบการวจิยัดงัต่อไปน้ี 
  1.  แนวความคิดทางการตลาด 
   1.1  ความหมายการตลาด 
   1.2  ลกัษณะของการตลาด 
   1.3  กระบวนการทางตลาด 
   1.4  องคป์ระกอบทางการตลาด 
   1.5  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
   1.6  องคป์ระกอบปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
  2.  พฤติกรรมผู้บริโภค 
   2.1 ความหมายของผูบ้ริโภค 
   2.2 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   2.3 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   2.4 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
   2.5 สาเหตุท่ีท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั  

   2.6 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
   2.7 การตดัสินใจเลือกซ้ือโดยประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค  
  3.  บริบทจังหวดัมหาสารคาม 
  4.  ประวตัิความเป็นมาของผ้าไหมทอมือลายสร้อยดอกหมาก 
  5.  เอกสารและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
   5.1 งานวจิยัในประเทศ 
   5.2 งานวจิยัต่างประเทศ 
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  6  กรอบแนวคิดของการวจัิย 
 

แนวความคดิทางการตลาด 
 

 1.  ความหมายของการตลาด  
  งานการตลาดเป็นทั้งศาสตร์และศิลปะ  ผูท่ี้จะประสบความส าเร็จในธุรกิจไดต้อ้ง
เป็นผูท่ี้สามารถเอาชนะคู่แข่งขนัได ้ซ่ึงการจะเอาชนะดงักล่าว จ าเป็นตอ้งมีความรู้ในเร่ืองของ
หลกัการตลาดเป็นอยา่งดี นอกจากน้ียงัตอ้งเป็นผูท่ี้สามารถน าความรู้ดา้นการตลาดนั้นไป
ประยกุตใ์ชไ้ดอ้ยา่งเหมาะสมในแต่ละสถานการณ์ จึงถือไดว้า่หลกัการตลาดเป็นส่ิงจ าเป็น 
ท่ีนกัการตลาดตอ้งใหค้วามสนใจศึกษาหาความรู้ เพื่อจะไดน้ ามาช่วยในการด าเนินงาน 
ทางธุรกิจ ความหมายของการตลาด มีผูใ้หค้วามหมายแตกต่างกนัดงัน้ี  ( ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ 
และคณะ.  2543 : 9 – 11 )   
  ความหมายท่ี 1 การตลาด เป็นกระบวนการวางแผนและการบริหารแนวความคิด
เก่ียวกบัการตั้งราคา  การส่งเสริมการตลาด การจดัจ าหน่ายสินคา้ บริการ  หรือความคิด   
เพื่อสร้างให้เกิดการแลกเปล่ียน  เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลและบรรลุเป้าหมาย
องคก์าร (Kotler.  2000 : 6) หรือเป็นระบบกิจกรรมธุรกิจทั้งหมดท่ีก าหนดข้ึนเพื่อท่ีจะวางแผน  
ก าหนดราคา ส่งเสริม และจดัจ าหน่าย คุณค่าในผลิตภณัฑ ์ บริการ และความคิดท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร  (Etzel, 
walker and Stanon.  1997 : 6) หรือเป็นกระบวนการพฒันาและการแลกเปล่ียนความคิด สินคา้ 
และบริการ ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และองคก์าร โดยใชห้ลกัการตั้งราคา
การส่งเสริมการตลาด  และการจดัจ าหน่าย (Bovee, Houston and Thill.  1993 : 9)   
  ความหมายท่ี 2 การตลาด (Marketing) เป็นกระบวนการทางสังคมและการบริหาร 
(Social  and  Managerial  Process)  ซ่ึงบุคคลและกลุ่มบุคคลไดรั้บส่ิงท่ีสนอง 
ความจ าเป็น และความตอ้งการของเขาจากการสร้าง (Creating) และการแลกเปล่ียน  
(Exchanging) ผลิตภณัฑ์ และคุณค่ากบับุคคลอ่ืน (Kotler.  2000 : 8) จากความหมายน้ีมี
ประเด็นส าคญัคือ (1)  เป็นกระบวนการทางสังคมและการบริหาร (2) วตัถุประสงคข์อง
การตลาด คือท าใหบุ้คคล และกลุ่มบุคคลไดรั้บผลิตภณัฑท่ี์สามารถสนองความตอ้งการของเขา 
(3) เคร่ืองมือท่ีใชคื้อ การสร้าง การเสนอ และการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่ากบับุคคลอ่ืน 
 จากความหมายท่ีกล่าวมา สรุปไดว้า่  การตลาดมีประเด็นส าคญัในการน าไปใช ้
ในระบบการบริหารงานการตลาด หรือกระบวนการทางการตลาด ดงัน้ี 
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  1.  กิจกรรมธุรกิจมุ่งความส าคญัท่ีลูกคา้ (Customer Oriented) กล่าวคือ มีจุดเร่ิมตน้
ท่ีการก าหนดและวเิคราะห์ถึงความตอ้งการของตลาด (Identify and Analize Target Market)  
  2.  พฒันาโปรแกรมการตลาด (Developing a Marketing Program) ประกอบดว้ย 
การวางแผนผลิตภณัฑ ์โครงสร้างของราคา การจดัจ าหน่าย และโปรแกรมการส่งเสริม
การตลาด 
  3.  ใชก้บัตลาดเป้าหมาย (To Reach Target Market) ตลาดเป้าหมายในท่ีน้ีคือ ลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายนัน่เอง 
  4.  โดยมีวตัถุประสงคใ์หลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ (To Provide Customer 
Satisfaction)   
 

 2.  ลกัษณะของการตลาด 
  การตลาดมี 2 ลกัษณะ คือ (1) การตลาดขององคก์าร  เรียกวา่ การตลาดจุลภาค   (2) 
การตลาด ของทั้งระบบเศรษฐกิจและสังคม  ซ่ึงเรียกวา่ การตลาดมหภาค  ดงัน้ี 
  2.1 การตลาดจุลภาค  (Micromarketing)  หมายถึง  การใชเ้คร่ืองมือการตลาด 
(ผลิตภณัฑแ์ละโปรแกรมการตลาด)  ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของบุคคล (Kotler 
and Armstrong)  หรือเป็นการด าเนินกิจกรรมเพื่อบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร กล่าวคือ ตอ้ง
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และด าเนินการเคล่ือนยา้ยคุณค่าของสินคา้และ
บริการจากผูผ้ลิตไปยงัลูกคา้ จากความหมายน้ีมีประเด็นส าคญัดงัน้ี  (1)  จุดเร่ิมตน้ของ
การตลาดคือ  การศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ (2) เป็นการด าเนินกิจกรรมท่ีใชไ้ดท้ั้งองคก์ารท่ี
แสวงหาก าไรและไม่แสวงหาก าไร (3) การตลาดตอ้งเก่ียวขอ้งกบัฝ่ายอ่ืน ๆ ดว้ย เช่น การผลิต 
การเงินและการบญัชี การบุคลากร เป็นตน้  
  2.2  การตลาดมหภาค (Macromarketing) คือ กระบวนการทางสังคม มุ่งเคล่ือนยา้ย
สินคา้และบริการในระบบเศรษฐกิจจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคใหมี้ประสิทธิผลสอดคลอ้งกนั
ระหวา่งอุปทานกบัอุปสงค ์และบรรลุเป้าหมายของสังคม จากความหมายน้ีมีประเด็นส าคญั 
ดงัน้ี (1) เป็นการตลาดท่ีเนน้ทั้งระบบเศรษฐกิจในสังคมส่วนรวม (2) ทุกสังคมจะมีระบบ
เศรษฐกิจและระบบการตลาดของสังคมนั้นสรุปความหมาย จากค าจ ากดัความท่ีกล่าวมาขา้งตน้
สรุปไดว้า่   
 การตลาด  หมายถึง  กระบวนการทางสังคมและการบริหารซ่ึงบุคคลและกลุ่มบุคคล
ไดรั้บส่ิงท่ีสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของเขา  จากการสร้าง (Creating)  การเสนอ 
(offering)  และการแลกเปล่ียน (Exchange)  ผลิตภณัฑท่ี์มีมูลค่ากบับุคคลอ่ืน  
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 3.  กระบวนการทางการตลาด   ประกอบดว้ย 
  3.1  การวเิคราะห์-วจิยัตลาด หาโอกาสทางธุรกิจ เพื่อเขา้ใจผูท่ี้มีแนวโนม้จะเป็น
ลูกคา้ และส่ิงท่ีเขาตอ้งการ การทบทวนสถานะของธุรกิจ โดยการวิเคราะห์ตลาด และ
อุตสาหกรรม ในระดบัมหภาค และจุลภาค 
  3.2  การวเิคราะห์และพฒันากลยทุธ์การตลาดท่ีสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ธุรกิจ ไดแ้ก่ 
การวางเป้าประสงคข์องบริษทั การวเิคราะห์หน่วยธุรกิจ และประเมินโอกาสทางการตลาด การ
วาง    กลยทุธ์ทางการตลาดและผลิตภณัฑ์ การวเิคราะห์คู่แข่งและการวางต าแหน่งของ
ผลิตภณัฑ์ 
  3.3  การก าหนดเป้ายอดขาย และเป้าหมายทางการตลาดมีความเฉพาะเจาะจง  
(Be specific) วตัถุประสงคจ์ะตอ้งเป้าหมายท่ีเนน้เฉพาะ 
  3.4  การเลือกตลาดเป้าหมาย โดยการแบ่งตลาดรวมเป็นส่วน ๆ เพื่อระบุถึง
กลุ่มเป้าหมายท่ีน่าสนใจ ช่วยในการตดัสินใจในการวางต าแหน่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์
marketpositioning และ การวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ 
  3.5  พฒันาส่วนประสมทางการตลาด โดยการวิเคราะห์ส่วนประสมคู่แข่งและแนว
ทางการท าตลาดของคู่แข่ง การจดัท ากลยทุธ์ และยทุธวธีิในการก าหนดส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีระบุ The “Four Ps” – product, price, place, promotion (seller viewpoint) P ทั้ง 4 
ในมุมมองของผูข้าย ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ/์บริการ ราคา สถานท่ี/ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการขาย    The “Four Cs” – customer solution, cost, convenience, and communication 
(customer viewpoint) หรือคือ 4 C (ค)  ในมุมมองของลูกคา้ ไดแ้ก่ (คลาย)การแกปั้ญหา 
(ค่าใชจ่้าย)ตน้ทุนในการครอบครอง ความสะดวกสบาย และ (คุย) การติดต่อส่ือสาร 
  3.6  การส่ือสารทางการตลาด คือการท าใหก้ลุ่มเป้าหมายรู้จกั รับรู้และตอบรับ
ผลิตภณัฑ ์บริการของบริษทั 
  3.7  แผนปฏิบติัการและงบประมาณการตลาด ครอบคลุมการวางแผนการขาย การ
บริหารความพยายามทางการตลาด ตั้งแต่การวิเคราะห์ตลาด จดัเตรียมขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ใน
การวางแผน ด าเนินการและการควบคุมทางการตลาด ควบคุมการปฏิบติัการ ควบคุมกลยทุธ์ 
โดยการตรวจประเมินทางการตลาด (Marketing Audit) ดงัแผนภาพท่ี 1                            
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การป้อนกลบัของขอ้มูล  (Information Feedback) 
 

แผนภาพที่  1  กระบวนการตลาด ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2543 : 9) 
 

 4.  องค์ประกอบทางการตลาด  
  จากความหมายของการตลาดดงักล่าวขา้งตน้ จะเห็นวา่ การตลาดประกอบดว้ย  
(1)  การวเิคราะห์เก่ียวกบัความจ าเป็น  (Need) ความตอ้งการ (Wants)  และความตอ้งการซ้ือ 
(Demands)  ของตลาดเป้าหมาย  (2)  ธุรกิจตอ้งเสนอผลิตภณัฑ ์(Product) เพื่อสนองความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  (ผูบ้ริโภค)  (3)  ผลิตภณัฑน์ั้นตอ้งมีคุณค่า  (Value) ท าใหลู้กคา้ 
พึงพอใจ (Satisfaction)  และมีคุณภาพ  (Quality)  ตลอดจนตอ้งค านึงถึงตน้ทุน (Cost)  หรือ
ราคาสินคา้ท่ีลูกคา้ซ้ือ  (4)  ผลิตภณัฑจ์ะมีการแลกเปล่ียน (Exchange)  และการติดต่อธุรกิจ 
(Transaction) การสร้างความสัมพนัธ์อนัดี  (Relationship)  กบัลูกคา้  (5)  ตลาด  (Market)  คือ  

ก าหนดและ 

วเิคราะห์ 

(Identify 

and 

Analyze) 

 

พฒันาโปรแกรมการตลาด 

และส่วนประสมการตลาด 

(Then Develop a Marketing 

Program With a Mix of) 

ใชก้บั 

(To 

Reach) 

เพื่อให ้บรรลุ
วตัถุประสงค ์
(To Provide 
Output of) 
 

 

ตลาด

เป้าหมาย 
(Target 

Market) 

การวางแผนผลิตภณัฑ ์
(Product Planning) 

โครงสร้างราคา 

(Price Structure) 

ระบบการจดัจ าหน่าย 

(Distribution System) 

โปรแกรมการส่งเสริม

การตลาด 

(Promotion Program) 

 

ตลาด
เป้าหมาย 
(Target 

Market) 

ความ 

พึงพอใจของ

ลูกคา้ 
(Customer 

Satisfaction) 
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กลุ่มเป้าหมายของการขายผลิตภณัฑ ์(6) กระบวนการตั้งแต่ขอ้ (1)–(4) เรียกวา่ กระบวนการ
ตลาด  (Marketing Process)  ซ่ึงอาจเรียกไดว้า่เป็นแนวความคิดทางการตลาดหลกั (Core 
Marketing Concepts)  (ท่ีเป็นประเด็นส าคญั)  และผูท่ี้ท  างานตั้งแต่  ขั้นท่ี  (1) – (5) เราเรียกวา่   
นกัการตลาด (Marketers)  โดยมีรายละเอียดดงัแผนภาพท่ี  2 
 
 

                                                                      

 

 

 

 

 

                               

 

                                         
 

แผนภาพที ่2  องคป์ระกอบของการตลาดท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ ( 2543 : 10 ) 
 

 สรุปไดว้า่ องคป์ระกอบทางการตลาดประกอบดว้ย   การวเิคราะห์เก่ียวกบัความจ าเป็น
ธุรกิจตอ้งเสนอผลิตภณัฑ์  ผลิตภณัฑน์ั้นตอ้งมีคุณค่า  ผลิตภณัฑจ์ะมีการแลกเปล่ียน  ตลาด คือ 
กลุ่มเป้าหมายของการขายผลิตภณัฑ์ จาก การวเิคราะห์ เสนอผลิตภณัฑ ์ท่ีมีคุณค่าและมีการ
แลกเปล่ียน เรียกวา่ กระบวนการตลาด  ซ่ึงอาจเรียกไดว้า่เป็นแนวความคิดทางการตลาดหลกั  
ท่ีเป็นประเด็นส าคญั  และผูท่ี้ท  างานตั้งแต่ องคป์ระกอบท่ีกล่าวมาน้ี  เราเรียกวา่   นกัการตลาด  

 
 

1 
ความจ าเป็น (Need) 

ความตอ้งการ (Wants) 

และความตอ้งการซ้ือ(Demands) 

ผลิตภณัฑ ์

ตลาด (Market) 

 

 

ผลิตภณัฑ ์ (Product) แนวความคิดทาง

การตลาด (Core 

Marketing 

Concepts) 

การแลกเปล่ียน (Exchange) 

การติดต่อธุรกิจ (Transactions) 

และการสร้างความสมัพนัธ์อนัดี 
(Relationships) 

คุณค่า  (Value) 

ความพึงพอใจ (Satisfaction) 

และคุณภาพ (Quality) 

  4 

5 
2 
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 5.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด   คือ องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงาน
การตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด (วงศพ์ฒันา ศรีประเสริฐ. 2553 : 254-255       
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ. 2541 ข : 297)  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์  การจดัจ าหน่าย   การก าหนดราคา   การส่งเสริมการตลาด  เราสามารถเรียกปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดไดอี้กอยา่งหน่ึงวา่ 4 Ps  ปัจจยัส่วนประสมประกอบดว้ยทั้ง 4 ตวัน้ี 
ทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั P แต่ละตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกนั  แต่ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารการตลาด
แต่ละคนจะวางกลยทุธ์โดยเนน้น ้าหนกัท่ี  Pใดมากกวา่กนั เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี (วงศพ์ฒันา 
 ศรีประเสริฐ. 2553 : 254 - 255 )  
   ผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงวา่กิจการพร้อมจะท าธุรกิจได ้กิจการนั้น
จะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิดท่ีจะไปตอบสนองความ
ตอ้งการได ้การศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑน้ี์นกัการตลาดมกัจะศึกษาผลิตภณัฑใ์นรูปของ
ผลิตภณัฑเ์บด็เสร็จ (Total Product)  หมายถึง ตวัสินคา้บวกกบัความพอใจ และผลประโยชน์
อ่ืนท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้เหนือ
บริการท่ีผลิตข้ึนมาใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเนน้ถึงการสร้างความ
พอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั ในการศึกษาเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑจ์ะตอ้งศึกษาปัญหา  ต่าง ๆ  ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตวัผลิตภณัฑ ์ลกัษณะของ
ผลิตภณัฑใ์นเร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การใหบ้ริการประกอบการขาย  
การรับประกนัผลิตภณัฑท่ี์ผลิตออกจ าหน่ายตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  วงจร
ผลิตภณัฑข์องสินคา้มีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วงเวลาของวงจรผลิตภณัฑ์นั้น 
 นกับริหารการตลาดควรจะใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดอยา่งไร และเม่ือตอ้งการท่ีจะสร้างความ
เจริญกา้วหนา้ใหแ้ก่กิจการธุรกิจ จะตอ้งมีการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ใหส้อดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไร 
  การจดัจ าหน่าย (Place)   ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตข้ึนมาไดน้ั้นถึงแมว้า่จะมีคุณภาพดี
เพียงใดก็ตามถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือ และไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือเกิดความตอ้งการ 
ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
  การจดัจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ 
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(Channel of  Distribution)  เนน้การศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายวา่ จะใชว้ธีิการขาย
สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรงหรือการขายสินคา้ผา่นสถาบนัคนกลางต่าง ๆ บทบาทของ
สถาบนัคนกลาง เช่น พอ่คา้ส่ง (Wholesalers)  พอ่คา้ปลีก  (Retailers)  และตวัแทนคนกลาง 
(Agent  Middleman) ท่ีมีต่อตลาด อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจดัจ าหน่ายสินคา้ คือ  การ
แจกจ่ายตวัสินคา้  (Phusical  Distribution)  การกระจายสินคา้สู่ผูบ้ริโภค  การเลือกใชว้ธีิ 
การขนส่ง (Transportation)  ท่ีเหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายตวัสินคา้  ส่ือขนส่ง  ไดแ้ก่  การ
ขนส่งทางอากาศ  ทางรถยนต ์ ทางรถไฟ  ทางเรือ  และทางท่อ  ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งค านึง
วา่จะเลือกใชส่ื้ออยา่งใดถึงจะดีท่ีสุดโดยเสียค่าใชจ่้ายต ่า  และสินคา้นั้นไปถึงลูกคา้ทนัเวลา  
เพื่อรอการจ าหน่ายใหท้นัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
  การก าหนดราคา  (Price)  เม่ือธุรกิจไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑข้ึ์นมา รวมทั้งหา
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  และวธีิการแจกจ่ายตวัสินคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งด าเนินการ
ต่อไป คือ ธุรกิจตอ้งมีเป้าหมายวา่จะตั้งราคาเพื่อตอ้งการก าไร  หรือเพื่อส่วนครองตลาด 
(Market  share) หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน  อีกทั้งตอ้งมีการใชก้ลยทุธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท าให้
เกิดการยอมรับจากตลาดเป้าหมายและสู้กบัคู่แข่งได ้ในการแข่งขนัน ามาใชไ้ดผ้ลรวดเร็วกวา่
ปัจจยัอ่ืน ๆ  เช่น  การลดราคาหรืออาจตั้งราคาสินคา้ไวสู้งส าหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษเพื่อ
แสดงภาพพจน์ท่ีมี อาจใชผ้ลทางจิตวทิยามาส่งเสริมการตั้งราคา หรือส่วนลดปริมาณ 
นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะมีผลกระทบต่อราคาดว้ย 
   การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อ 
ส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมาย  การส่งเสริมการตลาดเป็นวธีิการท่ีจะบอกใหลู้กคา้ทราบเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย 
  วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกใหลู้กคา้ทราบวา่มีผลิตภณัฑ์
ออกจ าหน่ายในตลาด  พยายามชกัชวนใหลู้กคา้ซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจ ากบัตวัผูบ้ริโภค 
การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication 
Process) เพื่อเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งผูรั้บกบัผูส่้ง  การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือ
ส าคญัท่ีจะใชอ้ยู ่ 4  ชนิด  ดว้ยกนัท่ีเรียกวา่  ปัจจยัส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion  Mix) ไดแ้ก่  (สุดาดวง  เรืองรุจิระ.  2541 : 31) 
  1.  การใชพ้นกังานขาย  (Personal  Selling)  เป็นการเสนอขายสินคา้แบบ
เผชิญหนา้กนั  (Face – to - Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะกบัผูซ้ื้อโดยตรง  เพื่อเสนอ 
ขายสินคา้ การส่งเสริมการตลาดโดยวธีิน้ีเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด  แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 
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  2.  การโฆษณา  (Advertising)  หมายถึง รูปแบบของการใชจ่้ายเงิน  เพื่อส่งเสริม
การตลาดโดยมิไดอ้าศยัตวับุคคลในการน าเสนอ  หรือช่วยในการขาย  แต่เป็นการส่ือโฆษณา
ประเภทต่าง ๆ  เช่น  โทรทศัน์  วทิย ุ หนงัสือพิมพ ์ นิตยสาร  ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถ
เขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่  เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจายตลาดกวา้ง  
  3.  การส่งเสริมการขาย  (Sales  Promotion)  หมายถึง  กิจกรรมท่ีท าหนา้ท่ีช่วย
พนกังานขายและการโฆษณาในการขายสินคา้  การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้
เกิดความตอ้งการในตวัสินคา้  การส่งเสริมการขายอาจจดัท าในรูปแบบการแสดงสินคา้ 
ของแถม  การแจกของตวัอยา่ง  แจกคูปอง  การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้  การชิงโชคแจก
รางวลัต่าง ๆ 
  4.  การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์  (Publicity  and  Public  Relations)   
ในปัจจุบนัธุรกิจมกัสนใจภาพพจน์ของกิจการ  ธุรกิจไดใ้ชเ้งินจ านวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและ
ภาพพจน์ของกิจการ ปัจจุบนัองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้นน้ท่ีการแสวงหาก าไร (Miximize  
Profit) เพียงอยา่งเดียวตอ้งเนน้ท่ีวตัถุประสงคข์องการให้บริการสังคมดว้ย  (Social  Objective)  
เพราะความอยูร่อดขององคก์รธุรกิจข้ึนอยูก่บัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม  ถา้หาก
กลุ่มผูบ้ริโภคต่อตา้น หรือมีความคิดวา่องคก์รธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ใหก้บัตนมากจนไม่
ค  านึงถึงสังคมหรือผูบ้ริโภค 
  การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix) ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยั
ส าคญั  4  ประการ  ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์ (Product)  )  ราคา (Price)  การจดัจ าหน่าย  (Place)  และ
การส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  จะตอ้งเป็นการศึกษาตั้งแต่ตน้กระบวนการผลิต  จนกระ
ทั้งสินคา้ไปถึงมือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  (Final Consumer)  จะตอ้งศึกษาความสัมพนัธ์ของ
ส่วนประกอบทั้ง  4 ประการ เป็นการน าผลิตภณัฑท่ี์ดีผา่นช่องทางการจ าหน่ายท่ีมี
ประสิทธิภาพ  ขายในราคาท่ีสมเหตุสมผล  และมีวธีิการส่ือสารเพื่อเสนอขายสินคา้ 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าคญัทั้ง 4 ประการน้ี จะมุ่งเขา้สู่จุดมุ่งหมาย
เดียวกนั  คือเป้าหมายทางการตลาด ซ่ึงหมายถึง การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งจดัความสมดุลเหมาะสมขององคป์ระกอบทั้ง  4  ประการ ให้เกิด
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด  การขาดความสมดุลขององคป์ระกอบตวัใดตวัหน่ึง  คือ  สาเหตุท่ี
ก่อใหเ้กิดปัญหาในการบริหารงานของกิจการ 
 สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงาน
การตลาด สามารถควบคุมไดแ้ละตอ้งสร้างปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวาง 
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กลยทุธ์ทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์การจดัจ าหน่าย การก าหนดราคา การส่งเสริม
การตลาด มีวตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคทราบวา่มีผลิตภณัฑ์ออกวา่ง
จ าหน่ายในตลาด มีกระบวนการติดต่อส่ือสารเพื่อใหเ้ขา้ใจถึงความสัมพนัธ์กบัผูรั้บและผูส่้ง 
โดยการใชพ้นกังานขาย การโฆษณา การส่งเสริมการตลาด การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ คือ
เป้าหมายของการตลาด  
 

 6.  องค์ประกอบปัจจัยส่วนประสมการตลาด  
  ไกรฤทธ์ิ  บุญยเกียรติ  และคณะ  (2541 : 117) ไดใ้หค้วามหมายขององคป์ระกอบ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย 4  องคป์ระกอบ  4P’s ผลิตภณัฑ ์(Product)  ราคา 
(Price)  การจดัจ าหน่าย  (Place)  และการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  ดงัน้ี 
  ผลิตภณัฑ ์ (Product)  หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ  เพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ  ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้
ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ยสินคา้  บริการ  ความคิด  สถานท่ี  องคก์รหรือบุคคล  ผลิตภณัฑต์อ้ง
มีอรรถประโยชน์  (Utility)  มีคุณค่า  (Value)  ในสายตาของลูกคา้ จึงจะท าใหผ้ลิตภณัฑ์
สามารถขายไดแ้ละจะตอ้งมีการพิจารณาออกแบบ  หรือพฒันาข้ึนมาให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของตลาด  และลูกคา้โดยเฉพาะ ในปัจจุบนัตอ้งท าการตอบสนองความตอ้งการของตลาด
เฉพาะส่วน (Niche  Market)  มากข้ึน จ าเป็นตอ้งมีหน่วยงานวจิยัพฒันา  (Research  and  
Development)  เพื่อพฒันาสินคา้ใหเ้ป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภค  การก าหนดกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑต์อ้งค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี   (1)  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ (Product  
Differentiation)  และความแตกต่างทางการแข่งขนั  (Competition  Differentiation) (2) 
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์(Product  Component)  เช่นประโยชน์พื้นฐาน  รูปร่าง  ลกัษณะ  
คุณภาพ  การบรรจุภณัฑ ์ ตราสินคา้  (3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product  Positioning)   
เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัท่ีมีความแตกต่าง  (Differentiated) และมีคุณค่าในจิตใจ
ของลูกคา้เป้าหมาย (4)  การพฒันาผลิตภณัฑ ์ (Product  Development)  เพื่อให้ผลิตภณัฑมี์
ลกัษณะใหม่ และปรับปรุงใหดี้ข้ึน  ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน (5) กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product  Mix) และ
สายผลิตภณัฑ ์ (Product  Line) 
 ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน  (Cost)  ของลูกคา้  
ผูบ้ริโภค 
 การจดัจ าหน่าย (Place )  หมายถึง  การเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงั 
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ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  ซ่ึงมีกิจกรรมไดแ้ก่  การขนส่ง  การคลงัสินคา้/การบริหารสินคา้คงเหลือ   
การตดัสินใจเร่ืองคนกลาง 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การโฆษณา การแจง้ข่าวของกิจการและ
สินคา้ โดยผา่นส่ือต่างๆ และเสียค่าใชจ่้าย การขายโดยใช ้พนกังานขาย การจูงใจดว้ยการเจรจา 
การส่งเสริมการขาย การเร่งการตดัสินใจซ้ือ ใหซ้ื้อมากข้ึน หรือใหท้ดลองใชก้าร
ประชาสัมพนัธ์ และการสร้างภาพลกัษณ์ 
 สรุปไดว้า่  องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ 
คือ ผลิตภณัฑ ์(Product)  ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 
 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
 

 1.  ความหมายของผู้บริโภค 
  ผูบ้ริโภค ตามพระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค  พ.ศ.2522 ใหค้วามหมายไว ้ 
หมายถึง  ผูซ้ื้อ  ผูไ้ดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจ  หรือผูซ่ึ้งไดรั้บการเสนอหรือชกัชวนจาก 
ผูป้ระกอบธุรกิจ   เพื่อใหซ้ื้อสินคา้หรือบริการ  และหมายความรวมถึงผูใ้ชสิ้นคา้หรือผูไ้ดรั้บ
บริการจากผูป้ระกอบธุรกิจโดยชอบ  แมมิ้ไดเ้สียค่ายตอบแทนก็ตาม  
  "ผูบ้ริโภคคือพระราชา"  เป็นค ากล่าวท่ีใหค้วามส าคญัแก่ ผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบ
ธุรกิจ จะอยูไ่ดต้อ้งอาศยัผูบ้ริโภค  แต่ในสังคมปัจจุบนั  ผูบ้ริโภคมกัจะถูกเอารัดเอาเปรียบดว้ย
วธีิการต่าง ๆ  โดยเฉพาะอยา่งยิง่จากการใชก้ลยทุธ์ทางตลาดท่ีขาดคุณธรรมและความ
รับผดิชอบ 
  ในอดีตคนไทยไม่ค่อยเห็นความส าคญัในเร่ืองการใชสิ้ทธิของผูบ้ริโภค จึงถูกเอา

รัดเอาเปรียบทั้งในดา้นคุณภาพเเละราคา เเละมกัจะไม่สนใจท่ีจะรักษาของตนเองใหม้าก

ข้ึน  อีกทั้งประชาชนส่วนใหญ่ยงัขาดความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสิทธิต่าง ๆ  ท่ีไดรั้บการ

คุม้ครองตามกฎหมายและไม่ทราบถึงวธีิการเลือกซ้ือสินคา้เเละบริการท่ีถูกตอ้ง   ตลอดจน 

ขาดขอ้มูลประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เเละบริการ  รวมทั้งผูบ้ริโภคยงัคงมีลกัษณะ 

ไม่สนใจท่ีจะเอาเร่ืองกบัผูป้ระกอบธุรกิจท่ีเอารัดเอาเปรียบ  ยงัมีลกัษณะต่างคนต่างอยู ่ ไม่มี

การรวมตวักนัเพื่อสร้างอ านาจในการต่อรองเพื่อรักษาสิทธิประโยชน์ของตนเอง 

 สรุปไดว้า่  "ผูบ้ริโภค" ตามพระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค  พ.ศ.2522  หมายถึง ผูซ้ื้อ  



20 
 
ผูไ้ดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจ แมมิ้ไดเ้สียค่าตอบแทนก็ตาม การกล่าวชมวา่ "ผูบ้ริโภคคือ
พระราชา"  เป็นค ากล่าวท่ีใหค้วามส าคญัแก่ผูบ้ริโภคผู ้ประกอบธุรกิจจะอยูไ่ด ้  ตอ้งอาศยั
ผูบ้ริโภค  แต่ในสังคมปัจจุบนั  ผูบ้ริโภคมกัจะถูกเอารัดเอาเปรียบดว้ยวธีิการ ต่าง ๆ  โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่จากการใชก้ลยทุธ์ทางตลาดท่ีขาดคุณธรรมและความรับผดิชอบ  ประชาชนส่วนใหญ่
ยงัขาดความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสิทธิต่าง ๆ  ท่ีไดรั้บการคุม้ครองตามกฎหมาย  ในอดีตคนไทย
ไม่ค่อยเห็นความส าคญัในเร่ืองการใชสิ้ทธิของผูบ้ริโภค 
 

 2.  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
  ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นเร่ืองท่ีกวา้งขวางมาก ผูว้จิยัไดร้วบรวม 
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคจากเอกสารต่าง ๆ  ดงัน้ี  
  ธงชยั  สันติวงษ ์ (2546 : 27 - 28) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ การ
กระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้
และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และมีส่วนในการ
ก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว ประเด็นส าคญัของค าจ ากดัความขา้งตน้ก็คือ กระบวนการ
ตดัสินใจท่ีมีมาอยูก่่อนแลว้ (Precede) ส่ิงท่ีมีมาก่อนเหล่าน้ี หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคท่ีวา่ในขณะใดขณะหน่ึง ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้นเขาจะมีกระบวนการทางจิตวทิยา
และสังคมวทิยาต่าง ๆ ท่ีมีส่วนสร้างสมและขดัเกลาทศันคติและค่านิยมของเขา มาอยูก่่อนแลว้
เสมอ ตั้งแต่เล็กจนโตจนถึง ณ จุดท่ีซ้ือ และขณะเดียวกนัในขณะนั้น ส่ิงท่ีมีมาก่อนเหล่านั้นก็มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือดงักล่าวนั้น  
  ฉตัยาพร  เสมอใจ และมทันียา สมมิ  (2545 : 20) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภควา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจการซ้ือ  
การใช ้และการประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อความ 
อยูร่อดขององคก์ารทั้งในปัจจุบนัและอนาคต ดงันั้นนกัการตลาดจึงควรศึกษาถึงพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค โดยเร่ิมตน้การศึกษาจากการท าความเขา้ใจความหมายและบทบาทของบุคคล ไดแ้ก่ 
ลูกคา้ ผูบ้ริโภค ผูค้าดหวงั และผูซ้ื้อ ซ่ึงบทบาทของผูบ้ริโภคจะแบ่งออกเป็น 5 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 
ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้ 
  อดุลย ์ จาตุรงคกุล  (2543 : 5 - 6) ใหค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ปฏิกิริยา
ของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้ และบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้ง
กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่าน้ี  
ค  าจ  ากดัความท่ีกล่าวมาน้ี อาจแบ่งออกเป็นส่วนส าคญัได ้ 3  ส่วน คือ  
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   2.1  ปฏิกิริยาของบุคคลซ่ึงรวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ เช่นการเดินทางไปและกลบั
จากร้านคา้ การจ่ายของในร้านคา้ การซ้ือ การขนสินคา้ การใชป้ระโยชน์ และการประเมินค่า
สินคา้และบริการท่ีมีจ าหน่ายอยูใ่นตลาด  
   2.2  บุคคลเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการทาง
เศรษฐกิจซ่ึงหมายถึงผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (The Ultimate Consumer) เรามุ่งท่ีตวับุคคลผูซ้ื้อ
สินคา้และบริการเพื่อน าไปใชบ้ริโภคเอง และหรือเพื่อการบริโภควา่รวมถึงแม่บา้นในฐานะท่ี
เป็นตวัแทนการจดัซ้ือของครอบครัว และบุคคลบางคนท่ีซ้ือของขวญัใหก้บัผูอ่ื้นดว้ย อยา่งไรก็
ดีเราไม่พิจารณาถึงการท่ีบุคคลท าการซ้ือใหก้บัองคก์ารธุรกิจหรือสถาบนัต่าง ๆ  
   2.3  รวมถึงกระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัก าหนด
ปฏิกิริยาต่าง ๆ  เหล่าน้ี  ซ่ึงรวมถึงการตระหนกัถึงความส าคญัของกิจกรรม การซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีกระทบโดยตรงต่อปฏิกิริยาทางการตลาดท่ีเราสังเกตได ้เช่น การติดต่อกบัพนกังาน
ขายกบั ส่ือโฆษณาและการเปิดรับข่าวสารโฆษณา การสอบถามอยา่งไม่เป็นทางการจากญาติ
มิตร การสร้างความโนม้เอียงหรือ มาตรการในการประเมินค่าทางเลือกต่าง ๆ และปฏิกิริยาต่าง 
ๆ เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ หลงัจากการระบุและพิจารณาทางเลือกต่าง ๆ เป็นอยา่งดีแลว้  สรุป
ในท่ีน้ีก็คือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาถึงวา่บุคคลผูบ้ริโภค  บริโภคอะไร ท่ีไหน  
บ่อยแค่ไหน และภายใตส้ถานการณ์อะไรบา้ง ท่ีสินคา้และบริการไดรั้บการบริโภค  
  พิมล  ศรีวกิรณ์  (2542 : 6) ไดใ้หค้วามหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  หมายถึง การกระท าท่ี ผูบ้ริโภคแสดงออก ไดแ้ก่ การคน้หา การเลือกซ้ือ การเลือกใช ้
การประเมินผลในการใชส้อย ผลิตภณัฑต่์าง ๆ รวมถึง การบริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บหรือพึงจะ
ไดรั้บ ซ่ึงการกระท าดงักล่าวเป็นท่ีคาดวา่จะสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้น ๆ ได ้ 
  ภาสกร สุวรรณนิมิต (2540 : 8) อธิบายถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่เป็น
การศึกษากระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่ละคนวา่จะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการอะไรหรือไม่ จึงจะเหมาะสมและสร้างความพอใจในการซ้ือใหแ้ก่ตนมากท่ีสุด  
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ (2538 : 3) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ 
เป็น การศึกษาวธีิการท่ีแต่ละบุคคลท าการตดัสินใจท่ีจะใชท้รัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และ 
อ่ืน ๆ) เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งศึกษาวา่สินคา้ท่ีจะเสนอขายนั้นใครคือ
ลูกคา้ (Who) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) ท าไมจึงซ้ือ (Why) ซ้ืออยา่งไร (How) ซ้ือเม่ือไร 
(When) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ือและใชบ้่อยคร้ังเพียงใด (How often) รวมทั้งศึกษาวา่ใครมี
อิทธิพลต่อการซ้ือ  
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  สุณิสา วลิยัรักษ ์และสุปัญญา ไชยชาญ  (2538 : 89) ไดใ้ห้ความหมายของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ ลกัษณะเฉพาะและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ผลของการกระตุน้ท าใหผู้ ้
ซ้ือท าการเลือกผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือ เลือกตราผลิตภณัฑ์ เลือกผูข้าย เลือกจงัหวะเวลาและปริมาณ
ในการซ้ือ  
  ชิฟฟ์แมนและคานุก (Schiffman and kanuk.1994:7) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาการคน้หา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช ้(Using) 
การประเมินผล(Evaluating) และการใชจ่้าย (Disposing) ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยคาดวา่จะ
ตอบสนองความตอ้งการของเขา  
  สรุป จากความหมายขา้งตน้ไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงกระบวนการ
ท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนจะท าการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัท่ีกระท าการตดัสินใจ วา่จะซ้ือสินคา้
อะไร หรือไม่ อยา่งไร เม่ือไร ตลอดจนจะมีวธีิการซ้ือและการใชสิ้นคา้นั้นอยา่งไร ซ่ึงทุกคน
ต่างก็เป็นผูบ้ริโภค แต่ไม่จ  าเป็นท่ีทุกคนจะตอ้งเป็นผูบ้ริโภคสินคา้อยา่งเดียวกนั  ผูบ้ริโภคซ้ือ
สินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพอใจส่วนบุคคล หรือสร้างความพอใจ
ส าหรับชุมชน เม่ือทราบความตอ้งการของผูบ้ริโภค กระบวนการทางความคิด และการกระท า 
ก็จะท าใหเ้ขา้ใจถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ย 
 

 3.  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค   

  ไพศาล  เอ้ือธงชยั  (2533 : 70 - 71) กล่าววา่ผูบ้ริโภคนบัวา่เป็นบุคคลท่ีส าคญัมาก
ท่ีสุดต่อนกัการตลาด การท าความเขา้ใจต่อ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจึงมีความส าคญัต่อการ
วางแผนการตลาด ขอ้มูลท่ีนกัการตลาดควรจะทราบมีดงัน้ี  
  ค  าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค  คือ  4Ws  และ  1H  ซ่ึงประกอบ
ไปดว้ย Who?, Why?, What ?, When ?, How ?  เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ  6Os  ซ่ึง
ประกอบไปดว้ย  Occupants, Objectives, Organization, Occasion, Outlets, Operations  ค  าถาม
เหล่าน้ีสามารถน าไปประยกุตใ์ชใ้นการวจิยัการตลาด ให้สอดคลอ้งกบัค าถามตอบเก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ.  2541 : 125)   
  1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการ
ทราบถึงตลาดเป้าหมาย (Target Market) วา่เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มไหน โดยแบ่งตามเพศ อาย ุ
รายได ้การศึกษา และเขตท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้ ใครเป็นผูซ้ื้อ ผูต้ดัสินใจ ผูใ้ช ้เด็ก ผูใ้หญ่ คนชรา  
ผูห้ญิง  ผูช้าย เป็นตน้ ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีตอ้งปรับเปล่ียนใหม่ ผูป้ระกอบการตอ้ง
พยายามเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรง และหลากหลายทางมากข้ึนดว้ยและในปัจจุบนัตลาดการ
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แข่งขนัยิง่ทวคีวามรุนแรงมากยิง่ข้ึน โดยเฉพาะในยคุเศรษฐกิจก าลงัฟ้ืนตวัเช่นน้ี  
  2.  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็น
ค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ้ืออาจเป็น
บุคคลหน่วยงาน หรือสถาบนัต่าง ๆ โดยท่ีบทบาทของผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือมีดงัน้ี  ผู ้
ริเร่ิม  ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ ผูใ้ช ้ 
  3.  ผูบ้ริโภคซ้ือท าไม (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบ
ถึงจุดประสงค ์เหตุผล หรือปัจจยัต่าง ๆ ในการตดัสินใจซ้ือ ท าไมจึงซ้ือหรือไม่ซ้ือ ซ่ึงแต่ละคน
มกัจะมีสาเหตุในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั เช่น ซ้ือดว้ยเหตุผล ซ้ือดว้ยอารมณ์ ซ่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิผล
ต่อพฤติกรรม ผูบ้ริโภค เช่น ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้น
จิตวทิยา  
  4.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือไร (When does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งทราบ
โอกาสในการซ้ือของผูบ้ริโภควา่พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค มีพฤติกรรมในการซ้ืออยา่งไร 
เช่น ซ้ือตอนตน้เดือนหรือปลายเดือน วนัหยดุหรือวนัธรรมดา ซ้ือเป็นประจ าหรือเฉพาะ
เทศกาล  
  5.  บริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบ
ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ ซ่ึงผูป้ระกอบการตอ้งพยายามขยายช่องทางการจดั
จ าหน่าย เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถหาซ้ือไดง่้าย แหล่งท่ีซ้ืออาจจะเป็นร้านคา้ใกลบ้า้น 
หา้งสรรพสินคา้ สหกรณ์ร้านคา้ หรือตามความสะดวกซ้ือ 
   6.  ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีผูผ้ลิต
ตอ้งทราบความตอ้งการของผูบ้ริโภควา่ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจะไดท่ี้แทจ้ริงคืออะไร เช่น 
ความแปลกใหม่ของบรรจุภณัฑ ์ซ่ึงอาจจะแบ่งเป็นสินคา้สะดวกซ้ือ สินคา้เปรียบเทียบซ้ือ 
สินคา้เจาะจงซ้ือ และสินคา้ไม่แสวงซ้ือ  
  7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบ
ถึงพฤติกรรมในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคดว้ยตนเองหรือผูอ่ื้นแนะน าใหซ้ื้อ ตลอดจนปัจจยั
ต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลจูงใจใหต้ดัสินใจซ้ือ ขั้นตอนในการซ้ือเป็นอยา่งไร ซ้ือแค่พอใชห้รือซ้ือเป็น
จ านวนมาก หรือนาน ๆ ซ้ือที  
  การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analysis of  Consumer Behavior)  เป็นการ
ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะ
ช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดั  กลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
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ไดอ้ยา่งเหมาะสมโดยอาศยัการคน้หาวิจยั 
  ศิริวรรณ   เสรีรัตน์  และคณะ  (2539 : 110 - 121) ไดก้ล่าวถึงการแสดงพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคโดยอาศยัโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ( Consumer  Behavior  Model) วา่เป็น
การศึกษาเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ  โดยจุดเร่ิมตน้เกิดท่ีส่ิงกระตุน้  (Stimulus)  ท่ีท า
ใหเ้กิดความตอ้งการ  ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้ไปในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่อง
ด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้  ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อและมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ  หรือการตดัสินใจซ้ือ  มีรายละเอียดของ
ทฤษฎีดงัน้ี 
 1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) อาจเกิดจากภายในร่างกาย  และส่ิงกระตุน้ภายนอก นกัการ
ตลาดจะตอ้งสนใจ  และจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิง
กระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือ  ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 
  1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด  (Marketing  Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด
ควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
(Marketing  Mix)  ประกอบดว้ย 
   1.1.1  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product)  เช่น  ออกแบบผลิตภณัฑใ์หค้วาม
สวยงามตรงตามความตอ้งการ 
   1.1.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา  (Price)  เช่น การก าหนดราคาเหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
   1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Distribution)  เช่น  การจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหเ้กิดความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค 
   1.1.4  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  เช่น  การโฆษณา
สม ่าเสมอ  การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย  การลด  แลก  แจกแถม  การสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
  1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other  Stimulus)  เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ท่ีอยูภ่ายนอกองคก์ารท่ีบริษทัควบคุมไม่ได ้   ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 
   1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ  (Economic Stimulus)  เช่น  ภาวะเศรษฐกิจ 
รายไดข้องผูบ้ริโภค เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   1.2.2  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี  (Technological  Stimulus)   เช่น  เทคโนโลยี
ใหม่ดา้นฝาก   ถอนเงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมาก
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ข้ึน 
   1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political Stimulus) เช่น 
การเพิ่มหรือลดภาษีของสินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผู ้
ซ้ือ 
   1.2.4  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม  (Cultural  Stimulus)  เช่น  ขนบธรรมเนียม
ประเพณีไทย ในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ใน
เทศกาลนั้น 
 2.  กล่องด าหรือ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black  Box) ความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้ควา้
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ   ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อและ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
  2.1  ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจาก
ปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัจิตวทิยา 
  2.2  กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process)   ประกอบดว้ย
ขั้นตอน  คือ การรับรู้  ความตอ้งการ  (ปัญหา)  การคน้หาขอ้มูลการประเมินผล    ทางเลือกการ
ตดัสินใจซ้ือ  และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 3.  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s  Response)  หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะมี
การตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ  ดงัน้ี  การเลือกผลิตภณัฑ ์ การเลือกตราสินคา้  การเลือกผูข้าย  
การเลือกเวลาในการซ้ือและการเลือกปริมาณการซ้ือ 
 สรุปไดว้า่ การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หา หรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรม
การซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและ
การใชข้องผูบ้ริโภคค าตอบท่ีได ้จะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์ทางการตลาด ท่ีจะ
สามารถสนองตอบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย  4W, 1H คือ why?, what?, when?, and How? 
 

 4.  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ  (2543 : 83)  ไดก้ล่าววา่  รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมีจุดเร่ิมตน้จาก
การท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึก
คิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
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คาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมี
การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase 
Decision)   ดงัแผนภาพท่ี 3 
 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 
(Stimulus  = S) 

ส่ิงกระตุน้ทาง 
การตลาด 

ส่ิงกระตุน้ 
อ่ืน ๆ   

ผลิตภณัฑ ์ราคา
การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริม
การตลาด  

เศรษฐกิจ   
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม  ฯลฯ  

 

              
              
              
              
               

  ปัจจยัภายนอก          ปัจจยัภายนอก 

 

 

 

 

 

แผนภาพที่ 3  รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
   ท่ีมา  : คอตเลอร์ (Kotler),2003, หนา้ 184   

กล่องด าหรือ 
ความรู้สึกนึกคิด

ของผูซ้ื้อ 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 

( Response  - R) 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตรา 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

Buyer’s Black Box 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ Buyer’s Characteristic 

 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม   (Cultural ) 
ปัจจยัดา้นสงัคม   ( Social ) 
ปัจจยัส่วนบุคคล   (Personal ) 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา  ( Psychological )  

 

 

 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ Buyer’s Decision process 

 การรับรู้ปัญหา  (Problem recognition ) 
การคน้หาขอ้มูล ( Information  search ) 
การตดัสินใจซ้ือ (Evaluation of alternatives ) 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase   behavior ) 

 

1. ปัจจยัทางวฒันธรรม 
    1.1 วฒันธรรมพ้ืนฐาน 
   1.2 วฒันธรรมยอ่ย 
   1.3 ชั้นสงัคม 

2. ปัจจยัทางสงัคม 
2.1 กลุ่มอา้งอิง  
2.2 ครอบครัว 
2.3 บทบาทและ

สถานะ 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล 
  3.1  อาย ุ 
  3.2 วงจรชีวติครอบครัว 
  3.3  อาชีพ  
  3.4 โอกาสทาง   
         เศรษฐกิจหรือรายได ้ 
 3.5  ค่านิยมและรูปแบบ   
        การด ารงชีวติ   

4. ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
     4.1 การจูงใจ 

     4.2 การรับรู้ 

     4.3 การเรียนรู้ 

     4.4 ความเช่ือถือ 

     4.5 ทศันคติ 

     4.6 บุคลิกภาพ 

     4.7 แนวความคิดของตนเอง 
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 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง ๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม  เม่ือผูซ้ื้อ
ไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
เปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้ายและนกัการตลาดคือ คน้หา
วา่ลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลมาจากส่ิงใดบา้ง การศึกษาลกัษณะของผู ้
ซ้ือท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับนกัการตลาดคือทราบความตอ้งการและลกัษณะของ
ลูกคา้   เพื่อท่ีจะจดัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ ใหก้ระตุน้และใหส้ามารถสนอง
ความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  ลกัษณะผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้น
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวทิยา  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และ
คณะ.  2539 : 112) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1.  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural   Factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนโดย
เป็นท่ียอมรับจากคนรุ่นหน่ึงจนถึงอีกรุ่นหน่ึง เป็นตวัก าหนด และควบคุมพฤติกรรมของมนุษย ์
ในสังคมหน่ึง วฒันธรรมแบ่งออกเป็น วฒันธรรมพื้นฐาน  วฒันธรรมยอ่ย  และชั้นของสังคม
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Cultural) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม 
  1.2 วฒันธรรมยอ่ย (Subcultural) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี 
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซ่ึงมีอยูภ่ายในสังคมและสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกิดจาก 
พื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ประกอบไปดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่ม
ศาสนา    กลุ่มสีผวิ กลุ่มอาชีพ  กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุ กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ 
  1.3 ชั้นทางสังคม (Social  Class)  เป็นการแบ่งสมาชิกทางสังคมออกเป็นระดบั
ฐานะท่ีแตกต่างกนัโดยสมาชิกทัว่ไปถือเกณฑร์ายได ้ (ฐานะ)  ทรัพยสิ์น  หรืออาชีพ  (ต าแหน่ง
หนา้ท่ี)  ในแต่ละชั้นทางสังคมจะมีลกัษณะอยา่งเดียวกนั  และสมาชิกในชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนั 
จะมีลกัษณะต่างกนั  การแบ่งชั้นทางสังคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
 2.  ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนั และ 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบไปดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว 
บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ 
  2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมี
อิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นการเลือกพฤติกรรมและการด ารงชีวติ รวมถึงทศันคติและ
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แนวคิดของบุคคลความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง นกัการตลาดใชก้ลุ่ม
อา้งอิง ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
  2.2  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ 
ความคิดเห็น ค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
  2.3  บทบาทและสถานะ (Roles And Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนั   ในแต่
ละกลุ่ม ซ่ึงตอ้งวเิคราะห์วา่ ใครเป็นผูริ้เร่ิม ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้ 
 3.  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal   Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัจะไดรั้บอิทธิพล
จากคุณสมบติัส่วนบุคคลต่าง ๆ เช่น อายขุองผูใ้ช ้วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ สภาวการณ์ทาง
เศรษฐกิจ   แผนการใชชี้วติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดเก่ียวกบัตนเอง โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
  3.1  อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกต่างกนั ท าใหค้นเรามีความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละมี
พฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนั 
  3.2  อาชีพ (Occupation)  อาชีพการงานของบุคคลหน่ึง ๆ จะมีอิทธิผลต่อรูปแบบ
การบริโภคของผูบ้ริโภคเช่นเดียวกนั  ตวัอยา่งเช่น  คนงานประเภทท่ีใชแ้รงงานจะซ้ือเส้ือผา้  
รองเทา้ท่ีเหมาะส าหรับใส่ท างาน   ซ้ืออาหารกล่องส าหรับม้ือเท่ียง  ในขณะท่ีประธานบริษทัจะ
ซ้ือเส้ือสูทราคาแพง   เดินทางโดยเคร่ืองบิน  เป็นสมาชิกคนัทร่ีคลบั  และเป็นเจา้ของเรือใบล า
ใหญ่   ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งพยายามแยกแยะกลุ่มอาชีพท่ีมีความสนใจในผลิตภณัฑ์
และบริการท่ีสูงกวา่กลุ่มอาชีพทัว่ ๆ ไป   โดยท่ีบริษทัหน่ึงอาจมีความเช่ียวชาญเป็นพิเศษใน
การผลิตสินคา้และบริการท่ีสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  3.3  สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ (Economic   Circumstances)  การเลือกผลิตภณัฑ์
ของบุคคลคนหน่ึงไดรั้บผลกระทบจากสภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ  สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจของ
คนเราจะประกอบไปดว้ย  รายไดท่ี้สามารถใชจ่้ายได ้ อนัไดแ้ก่  รายได ้ ความมัน่คง  ฯลฯ  การ
ออมและทรัพยสิ์น หน้ีสิน  อ านาจในการกูย้มื   และเจตคติต่อการใชจ่้าย  การออมและอตัรา
ดอกเบ้ีย   ถา้เป็นช่วงเศรษฐกิจตกต ่า  ผูค้นมีรายไดน้อ้ย  นกัการตลาดจะปรับปรุงการออกแบบ
สินคา้ วางต าแหน่งและก าหนดราคาสินคา้ใหม่ 
  3.4  การศึกษา (Education) ระดบัการศึกษาของบุคลากรท าใหมี้ความตอ้งการใน
ผลิตภณัฑ ์  และมีพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนัไปตามสภาพระดบัการศึกษา 
  3.5  รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle)  บุคคลทัว่ ๆ ไป  มาจากวฒันธรรมยอ่ย ๆ 
ชั้นทางสังคมและอาชีพการงานเดียวกนัอาจด าเนินชีวติท่ีมีรูปแบบต่างกนัได ้  รูปแบบการ
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ด าเนินชีวติของบุคคลหน่ึง ๆ คือ  รูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรมท่ี
สนใจและความคิดเห็นของบุคคลนั้น  โดยรูปแบบการด าเนินชีวติจะแสดงออกมาถึงตวับุคคล
นั้น  ตวัอยา่งเช่น  ผูห้ญิงคนหน่ึงสามารถเลือกท่ีจะด าเนินชีวติแบบค านึงถึงญาติพี่นอ้งหรือ
เพื่อนฝงูโดยการสวมใส่เส้ือผา้แบบอนุรักษนิ์ยม  ใชเ้วลาส่วนใหญ่กบัครอบครัวและเสียสละ
เวลาช่วยงานสังคม  ทุ่มเทให้กบัการท างานในโครงการส าคญั ๆ อยา่งเตม็ท่ีและเม่ือถึงเวลา
ท่องเท่ียวและเล่นกีฬาก็จะสนุกกบัมนัอยา่งเตม็ท่ีเช่นกนั   นกัการตลาดจึงควรท่ีจะคน้หา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งผลิตภณัฑก์บัรูปแบบการด าเนินชีวิต  เช่น  บริษทัคอมพิวเตอร์แห่งหน่ึง
ทราบวา่ผูซ้ื้อคอมพิวเตอร์ส่วนใหญ่ คือ กลุ่มท่ีมีลกัษณะของผูท่ี้สนใจกบัเทคโนโลยใีหม่ ๆ 
ดงันั้น  ฝ่ายการตลาดจึงเสนอตราสินคา้ท่ีมุ่งไปท่ีกลุ่มดงักล่าวอยา่งชดัเจนมากข้ึน  และมีการ
ส่งเสริมการตลาดมุ่งไปยงักลุ่มดงักล่าวดว้ย  
 4.  ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา (Psychological  Factor)  การเลือกซ้ือของบุคคลทางดา้น
จิตวทิยา ถือวา่เป็นปัจจยัภายในผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้  โดย
มีรายละเอียดดงัน้ี 
  4.1  แรงจูงใจ   แรงจูงใจเกิดข้ึนภายในตวับุคคลแต่อาจถูกกระทบจากปัจจยั
ภายนอก เช่น วฒันธรรม หรือส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิด
ความตอ้งการ  นกัการตลาดตอ้งศึกษาแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนภายในตวับุคคลซ่ึงถือวา่เป็นความ
ตอ้งการของมนุษย ์ อนัประกอบไปดว้ย  ความตอ้งการทางร่างกายและความตอ้งการดา้น
จิตวทิยาต่าง ๆ  ความตอ้งการเหล่าน้ีท าให้เกิดแรงจูงใจท่ีจะหาสินคา้มาบ าบดัความตอ้งการของ
ตนและบริการ 
  4.2  การรับรู้ เป็นกระบวนการซ่ึงบุคคลไดรั้บการเลือกสรร จดัระเบียบและ
ตีความหมายขอ้มูลเพื่อสร้างภาพท่ีมีความหมาย 
  4.3  การเรียนรู้ คือ การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความโนม้เอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา 
  4.4  ความเช่ือถือ และทศันคติ เป็นความคิดเห็นท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง
เป็นผลมาจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา 
  บทบาทของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ
ซ้ือมีบทบาทท่ีแตกต่างกนัดงัน้ี 
 1.  ผูริ้เร่ิม เป็นผูเ้สนอความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์เป็นคนแรก 
 2.  ผูท่ี้มีอิทธิพล เป็นผูท่ี้มีบทบาทส าคญัท่ีจะใหค้  าแนะน าวา่ควรจะซ้ือหรือไม่ควรจะซ้ือ 
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 3.  ผูต้ดัสินใจซ้ือ เป็นผูท่ี้ท  าการตดัสินใจซ้ือขั้นสุดทา้ยวา่ซ้ือหรือไม่ซ้ือสินคา้ 
 4.  ผูซ้ื้อ เป็นผูท่ี้ท  าการซ้ือสินคา้ 
 5.  ผูใ้ช ้เป็นผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น 
 สรุปไดว้า่  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ี
เกิดส่ิงกระตุน้ท าให้เกิดความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ  โดยผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลปัจจยั
ดา้นวฒันธรรม  ปัจจยัดา้นสังคม  ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา และบทบาทของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือมีบทบาทท่ีแตกต่างกนั 
 ผูว้จิยัไดน้ าแนวคิดปัจจยัส่วนบุคคลของ ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2539) มาศึกษาในคร้ังน้ี
คือ อาย ุอาชีพ การศึกษา  รายได ้และเพศ ผูว้จิยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาประกอบดว้ย จึงได้
น ามาใชเ้ป็นปัจจยัส่วนบุคคลและท าการศึกษาในคร้ังน้ีดว้ย 
 

 5.  สาเหตุที่ท าให้การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคแตกต่างกนั 
  การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมกัจะมีลกัษณะแตกต่างกนัไปตามชั้นของสังคม 
ท่ีสังกดัอยูน่ั้น  เหตุท่ีท าใหแ้ตกต่างกนัดงักล่าวอาจสืบเน่ืองมาจากสาเหตุต่าง ๆ กนั  ดงัน้ี  
(ธงชยั  สันติวงษ ์ 2540 : 216)   
  5.1 ส่ิงจูงใจต่างกนั (Motivation)  เป้าหมายของแต่ละบุคคลมกัจะเป็นส่ิงท่ีสืบ
เน่ืองมาจากค่านิยมท่ีต่างกนั  ดงันั้น ชั้นของสังคมแต่ละชั้นท่ีมีวฒันธรรมยอ่ยท่ีแตกต่างกนั   
จึงยอ่มท าใหส่ิ้งจูงใจของแต่ละชั้นไม่เหมือนกนัดว้ย  เช่น  จากการศึกษาพบวา่คนชั้นกลาง
มกัจะมีส่ิงจูงใจท่ีเนน้ถึงเหตุผลมากกวา่   และมีการคิดถึงอนาคตมากกวา่คนในชั้นต ่าซ่ึงค านึง  
ถึงแต่ปัจจุบนัและอดีตเท่านั้น  
  5.2 การรับรู้และความเขา้ใจต่างกนั (Perception)  กล่าวคือ  คนท่ีอยูช่ั้นใดมกัจะ
มองเห็นและเขา้ใจส่ิงต่าง ๆ และตีความตวักระตุน้อนัเดียวกนัออกไปตามค่านิยมของชั้นของ
ตนเสมอ 
  5.3 ลกัษณะท่าทางต่างกนั (Personality)  ลกัษณะท่าทางของบุคคลต่าง ๆ มกัจะผนั
แปรไปตามชั้นทางสังคมเสมอ  จากการทดสอบพบวา่เด็กท่ีอยูใ่นชั้นท่ีมีฐานะสูงกวา่  มกัจะมี
บุคลิกภาพท่ีมีความมัน่ใจ  ซ่ือสัตย ์  ความสมบูรณ์ทางจิตใจ   การใชภ้าษา  ความร่วมมือ   และ
ความสุภาพมากกวา่เด็กท่ีอยูใ่นชั้นท่ีมีฐานะต ่ากวา่ 
  5.4 การเรียนรู้และความเฉลียวฉลาดต่างกนั (Learning  And  Inteligence)  โดย
ปกติเด็กในชั้นท่ีอยูสู่งกวา่มกัจะมีความเฉลียวฉลาด  และมีการเรียนรู้ท่ีเร็วกวา่  ทั้งน้ีเพราะ
เหตุผลหลายประการ  เช่น  ไดรั้บการเล้ียงดูดว้ยอาหารท่ีสมบูรณ์ในช่วงแรกของการเติบโต 
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อนัท าใหส้มองดีกวา่  และมีสุขภาพดีกวา่  มีโอกาสไดรั้บการศึกษาดีและมากกวา่ มีการเสริม
จากทางบา้นมากกวา่ เป็นตน้ 
  5.5 ครอบครัวท่ีแตกต่างกนั (The  Family)  ครอบครัวท่ีต่างกนัในชั้นต่าง ๆ อาจท า
ใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั  ทั้งน้ีจากขอ้เทจ็จริงบางประการ ดงัน้ี 
  โดยปกติสามีภรรยาท่ีแต่งงานกนั  มกัจะมีพื้นฐานทางดา้นสังคมมาเหมือนกนั ซ่ึง
จะท าใหมี้ความตอ้งการท่ีเขา้กนัได ้ การท าการแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑข์องสังคมเช่นน้ีจึงจะ
สะดวกกวา่ 
  ครอบครัวท่ีอยูใ่นชั้นท่ีสูงกวา่มกัจะมีความมัน่คง และมีการจดัระเบียบท่ีดีกวา่ ซ่ึง
ท าใหค้วามตอ้งการของครอบครัวไปดว้ยกนัไดโ้ดยไม่ขดัแยง้กนัส าหรับกรณีของการเลือกซ้ือ 
 สินคา้หรือบริการดว้ยวธีิการตดัสินใจรวมโดยครอบครัว 
  ในครอบครัวต่างชั้นกนั   ความมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือของฝ่ายสามีหรือฝ่าย
ภรรยามกัจะแตกต่างกนัไป   ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีกระท าส าหรับครอบครัว 
  5.6  แบบของวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั (Cultural   Patterns  And  Artifacts)  ชั้นของ
สังคมจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของครอบครัว  ดว้ยการถ่ายทอดวฒันธรรมของชุมชนเขา้สู่
ครอบครัวในแบบต่าง ๆ กนั  ขอ้แตกต่างท่ีส าคญั  คือ 
   5.6.1  กระบวนการตดัสินใจต่างกนั  (Decision  Process)  ชั้นของสังคมมกัจะ
เป็นปัจจยัประส าคญัท่ีท าให้กระบวนการตดัสินใจต่าง ๆ แตกต่างกนัออกไป  ยกตวัอยา่งเช่น  
ชั้นของการสังเกตเห็นปัญหา  (problem – recognition  stage)  ชั้นทางสังคมต่าง ๆ ท่ีอยูต่  ่าลงไป  
มกัจะท าการซ้ือท่ีรวดเร็วทนัทีท่ีเกิดความตอ้งการข้ึน  และนอกจากน้ีการซ้ือสินคา้ประเภท
คงทนถาวร   ชั้นท่ีอยูต่  ่าลงไปมกัจะท าการซ้ือทนัทีท่ีของเดิมใชก้ารไม่ได ้  โดยจะท าการซ้ือ
ทนัที  แต่ตรงกนัขา้มกบัชั้นท่ีอยูต่รงกลาง ๆ ซ่ึงมกัมีการวางแผนการซ้ือส่ิงดงักล่าวไวล่้วงหนา้  
นอกจากน้ีส่ิง แตกต่างท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงในกระบวนการตดัสินใจซ้ือก็คือ 
   5.6.2  แหล่งของขอ้มูลท่ีไดม้าต่างกนั (Information  Sources)  ผูบ้ริโภคทั้งหลาย
มกัจะไดรั้บขนาดและแหล่งท่ีมาของขอ้มูลแตกต่างกนัไปตามฐานะทางสังคม   ส าหรับชั้นท่ีอยู่
ต  ่าสุด  แหล่งท่ีมาของขอ้มูลมกัจะจ ากดักวา่  และมกัจะไดรั้บขอ้มูลท่ีไม่ถูกตอ้ง รวมทั้งถูก
หลอกลวง  แต่ในเวลาเดียวกนัชั้นท่ีอยูสู่งข้ึนไปนั้น  โดยปกติมกัจะไดรั้บจากแหล่งขอ้มูลท่ี
มากกวา่ชั้นล่าง ๆ ทั้งน้ีเพราะแต่ละคนมกัจะชอบแหล่งของขอ้มูลตามท่ีเหมาะสมกบัชั้นของ
สังคมของตน  และนอกจากน้ีคนในแต่ละชั้นยงัมกัท่ีจะเลือกหาแหล่งของขอ้มูล  เช่น  
หนงัสือพิมพ ์  และโทรทศัน์  ท่ีมีมาตรฐานต่างกนัอีกดว้ย  เช่น  มติชน   อาจเป็นหนงัสือพิมพ์
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ท่ีขาดไม่ไดข้องชั้นกลาง หรือชั้นสูง  ซ่ึงต่างกบัไทยรัฐ   ก็อาจเป็นหนงัสือพิมพท่ี์เป็นท่ีนิยม
ของชั้นต ่าลงไป   เป็นตน้  ท านองเดียวกนั   โทรทศัน์ช่อง 3 อาจเป็นท่ีชอบของชั้นหน่ึง  
ในขณะเดียวกบัท่ีช่อง  7  จะเป็นท่ีนิยมของอีกชั้นหน่ึง  เป็นตน้ 
   5.6.3  กระบวนการซ้ือต่างกนั (Purchasing  Processes)  ฐานะทางสังคมมกัจะมี 
อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในส่วนท่ีเก่ียวกบัการซ้ือวา่จะเลือกซ้ือท่ีไหน  อยา่งไร  หลกัฐานท่ีปรากฎ
เสมอก็คือ คนท่ีมีฐานะต ่ามกัจะนิยมซ้ือจากร้านในทอ้งถ่ินท่ีใกล ้ๆ ท่ีเป็นท่ีรู้จกักนั  ในขณะท่ี
คนมีฐานะ ปานกลางและท่ีค่อนขา้งสูงมกัจะมีความมัน่ใจในการซ้ือ   และจะท าการแสวงหา  
เปรียบเทียบจาก หลาย ๆ ร้านทั้งใกลแ้ละไกล 
 สรุป ไดว้า่ การตดัส้ินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมกัจะมีลกัษณะต่างกนัไปตามชั้นของสังคม
ในปัจจุบนันั้น เหตุท่ีท าใหแ้ตกต่างกนัมีสาเหตุคือ ส่ิงจูงใจต่างกนัตามเป้าหมายของบุคคลทุก
ระดบัชั้นเนน้เหตุผลมากกวา่จะคิดถึงอนาคต  มีความรู้ความเขา้ใจต่างกนั ตามค่านิยมของ
ระดบัชั้นของตนเองเสมอ ลกัษณะ บุคลิกภาพท่ีมีความมัน่ใจ ซ่ือสัตย ์ระดบัความสมบูรณ์ทาง
จิตใจ มีความรู้และ  ความเฉลียวฉลาด จากครอบครัว แบบวฒันธรรมท่ีแตกต่างต่างกนัของการ
ตดัสินใจต่อแหล่งของขอ้มูลท่ีไดม้าต่างกนัและขบวนการซ้ือต่างกนั 
 

 6.  กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ  
  ความหมายของการตดัสินใจซ้ือ ไดมี้นกัวชิาการใหค้วามหมายไวด้งัน้ี 
  นนัทวลัย ์ ไทยอุส่าห์ ( 2542 : 14) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ การตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค หมายถึง ขั้นตอนส าคญัตามล าดบัก่อนหลงั คือ การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หา
ขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ ตลอดจนการท าการซ้ือและความรู้สึกพอใจหรือ 
ไม่พอใจในสินคา้หรือบริการท่ีซ้ือนั้น 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2542 : 231) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ การตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค หมายถึง การเลือกระหวา่งทางเลือก ซ่ึงคาดหวงัวา่ จะน าไปสู่ผลลพัธ์ท่ีพึงพอใจ
จากปัญหาหน่ึง แมว้า่การตดัสินใจในการบริหารไม่ไดเ้ร่ิมตน้หรือส้ินสุดดว้ยการตดัสินใจ 
เพราะตอ้งมี การก าหนดปัญหาก่อนจึงจะตดัสินใจและเม่ือตดัสินในแลว้จึงจะน าไปปฏิบติั 
  ดิลก  กุลวตัร (2549 : 45)ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
หมายถึง การน าความคิดรวบยอดมาใชป้ระกอบการเลือกซ้ือสินคา้ และบริการท่ีผูผ้ลิตเสนอ
ขายให ้ผูบ้ริโภค โดยการตดัสินอยูบ่นพื้นฐานของความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
  วงศพ์ฒันา  ศรีประเสิรฐ (2554 : 45) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ การตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากาหลาย ๆ ทางเลือกท่ีไดมี้
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การประเมินมาแลว้เป็นอยา่งดีวา่ ทางเลือกใดเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด เพื่อเป็นค าตอบ
ของการตดัในใจทางเลือกนั้น ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค มีความส าคญัต่อความพอใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บมาก เพราะการตดัสินใจแต่ละคร้ังท่ีเกิดข้ึนจะหมายถึง การยอมรับใน 
ตราสินคา้ใดสินคา้หน่ึงโดยเฉพาะ 
  มหาวทิยาลยัราชภฏันครสวรรค ์(2556 : เวบ็ไซต)์ ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่การ
ตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการทางเลือกหน่ึงจากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณาหรือไดมี้การ
ประเมินทางเลือกมาแลว้เป็นอยา่งดีวา่ ทางเลือกใดเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด เพื่อเป็น
ค าตอบของการตดัสินใจทางเลือกนั้นสรุปไดว้า่  การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ 
กระบวนการทางเลือกอยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือดว้ยความพึงพอใจ เม่ือตดัสินใจ
แลว้น าไปปฏิบติั 
  นอกจากนกัการตลาดจะตอ้งศึกษาถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อและท าความ
เขา้ใจพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  นกัการตลาดตอ้งทราบวา่ใครเป็น
ผูท้  าการตดัสินใจซ้ือ  และมีกระบวนการขั้นตอนการซ้ืออยา่งไรบา้ง 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง  ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสอง
ทางเลือกข้ึนไป  ในกระบวนการซ้ือโดยทัว่ ๆ ไป  ผูบ้ริโภคจะผา่นขั้นตอนต่าง ๆ 5  ขั้นตอน  
(สนธยา  คงฤทธ์ิ   2544 : 118)  ดงัน้ี 
  ขั้นตอนท่ี  1  การรับรู้ถึงปัญหา    
   การรับรู้ถึงปัญหาหรือการรับรู้ปัญหา  กระบวนการซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อ
ตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการของเขา  ซ่ึงความตอ้งการอาจถูกกระตุน้โดยส่ิงเร้าภายใน
และภายนอก  ผูซ้ื้อจะเรียนรู้วธีิท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้  ท าใหเ้ขารู้วา่จะตอบสนองส่ิงกระตุน้
อยา่งไร   ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งระบุสถานการณ์ท่ีกระตุน้ความตอ้งการข้ึนมาใหไ้ด ้ เช่น  ผูห้ญิง
คนหน่ึงเดินผา่นร้าน     เบเกอร่ีและมองเห็นขนมปังท่ีอบเสร็จใหม่ ๆ ซ่ึงกระตุน้ความหิวของ
เธอ  หรือการชมโฆษณาทางโทรทศัน์เก่ียวกบัการพกัผอ่นวนัหยดุท่ีเกาะภูเก็ต  ดงันั้น นกัการ
ตลาดจึงจ าเป็นตอ้งระบุสถานการณ์ท่ีกระตุน้ความตอ้งการอยา่งใดอยา่งหน่ึงข้ึนมาใหไ้ด ้
  ขั้นตอนท่ี  2  การคน้หาขอ้มูล    
   ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ  ในขั้นแรกจะคน้หาขอ้มูลจาก
แหล่งภายในก่อน  จากหน่วยความจ า  ท่ีไดส้ั่งสมไวใ้นสมอง  เพื่อน ามาใชใ้นการประเมิน
ทางเลือก หากยงัไดข้อ้มูลไม่เพียงพอก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากแหล่งภายนอก โดยแหล่งขอ้มูล 
ข่าวสาร  จะแบ่งออกเป็น  4  กลุ่ม  ดงัน้ี (Kotler  2000 : 246) 
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   แหล่งบุคคล  ไดแ้ก่  ครอบครัว  เพื่อนฝงู  เพื่อนบา้น  คนรู้จกั 
   แหล่งการคา้  ไดแ้ก่  การโฆษณา  พนกังานขาย  ตวัแทนจ าหน่าย  บรรจุภณัฑ ์     
การสาธิต 
   แหล่งชุมชน  ไดแ้ก่  ส่ือมวลชน  องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค   ตลอดจนหน่วยงาน
ของรัฐท่ีเก่ียวขอ้ง 
    แหล่งทดลอง  ไดแ้ก่  การจดัการ  การตรวจสอบ  และการใชผ้ลิตภณัฑ์ 
  ขั้นตอนท่ี  3  การประเมินผลทางเลือก  
    ขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมไวม้าจดัหมวดหมู่และวเิคราะห์ถึงขอ้ดี  
ขอ้เสียท่ีคาดวา่จะเกิดข้ึน  ทั้งในลกัษณะการเปรียบหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดและหาความคุม้ค่าท่ีสุด  
เช่น  ผูช้ายคนหน่ึงตอ้งการซ้ือกลอ้งถ่ายรูป  แต่ยงัตดัสินใจไม่ไดว้า่จะซ้ือยีห่อ้ใด  เพราะฉะนั้น
เขาจะประเมินความคมชดัของภาพ  ความเร็วของกลอ้ง  ขนาด  และราคาของกลอ้งแต่ละยีห่อ้
แลว้ก็ประมาณวา่แต่ละยีห่อ้สามารถตอบสนองเขาไดม้ากนอ้ยเพียงใด 
  ขั้นตอนท่ี  4  การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด    
   หลงัการประเมินผลทางเลือกในการแกปั้ญหา  ผูป้ระเมินจะทราบขอ้ดีและ
ขอ้เสียของแต่ละทางเลือก  หลงัจากนั้นบุคคลจะตอ้งตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการ
แกปั้ญหา ทางเลือกท่ีเลือกได ้คือ ประเภทของสินคา้ท่ีจะใช้แกปั้ญหา  ท่ีมีผลดีมากท่ีสุดและมี
ผลเสียนอ้ยท่ีสุด  สอดคลอ้งกบัทรัพยากรท่ีมีอยูใ่นขณะนั้น  สอดคลอ้งกบัความพอใจ  มีราคาท่ี
เหมาะสม   มีแนวโนม้ท่ีจะมีมูลค่าเพิ่มข้ึนในอนาคต  ตลอดจนมีผลกระทบต่อเน่ืองกบัสังคม 
ส่ิงแวดลอ้มและบุคคลอ่ืนนอ้ยท่ีสุด 
   การตดัสินใจของบุคคล  มกัใชป้ระสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ ์  ทั้ง
ประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้น  ซ่ึงปัจจุบนัการส่ือสารท่ีดีและทนัสมยั สามารถท าไดอ้ยา่ง
กวา้งขวาง  ดงันั้น ท าใหบุ้คคลตดัสินใจเลือกทางเลือกในการแกปั้ญหาไดดี้ข้ึน 
  ขั้นตอนท่ี  5  การประเมินผลภายหลงัการซ้ือ  
   เป็นขั้นตอนสุดทา้ยภายหลงัจากการซ้ือ  ผูบ้ริโภคก็จะน าผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือนั้นมา
ใช ้ และในขณะเดียวกนัก็จะท าการประเมินผลผลิตภณัฑ์นั้นไปดว้ย  โดยการเปรียบเทียบการ
ใชง้านหรือประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑอ์ยา่งแทจ้ริงกบัความคาดหวงัท่ีคาดคิดเอาไว ้ หาก
ผลท่ีไดเ้ป็นไปตามความคาดหวงัก็จะท าใหเ้กิดความพอใจ  (Satisfaction)  แต่หากผลท่ีไดรั้บ
ไม่เป็นอยา่งท่ี คาดหวงัไวก้็จะท าใหเ้กิดความไม่พอใจ (Dissatisfaction)  ซ่ึงผลลพัธ์ทั้งสองทาง
น้ี  อาจน าไปสู่การแสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑต์รงนั้น  หรืออาจเปล่ียนความเช่ือ  
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ซ่ึงจะเห็นไดว้า่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง  ไม่ไดห้ยดุ
ตรงท่ีการซ้ือ 
 สรุปไดว้า่ จากความหมายขา้งตน้กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคจะผา่น
ขั้นตอน  ต่าง ๆ 5 ขั้นตอนไดแ้ก่  การรับรู้ถึงปัญหา  การคน้หาขอ้มูล  การประเมินผลทางเลือก 
การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดและการประเมินผลภายหลงัการซ้ือ 
 

 7.  การตัดสินใจเลอืกซ้ือโดยประเมินทางเลอืกของผู้บริโภค ในการตัดสินใจซ้ือของ
ผู้บริโภคจะประเมินทางเลอืกดังต่อไปนี ้
  การเลือกตรา (Brand Decision) ความหมายของตรายีห่้อมีความหมายท่ีแตกต่างกนั 
5 ลกัษณะ   ดงัน้ี 
   7.1  ตรายีห่้อ (brand) หมายถึง  ช่ือ   เคร่ืองหมาย   สัญลกัษณ์   หรือหลาย ๆ ส่ิง
รวมกนั   เพื่อระบุใหค้วามเห็นแตกต่างของผลิตภณัฑจ์ากแต่ละผูผ้ลิตหรือผูข้าย 
   7.2  ช่ือยีห่อ้ (brand name)   หมายถึง   ส่วนของตรายีห่อ้ท่ีสามารถอ่านออก
เสียงได ้
    7.3  เคร่ืองหมายยีห่อ้ (brand mark)  หมายถึง ส่วนหน่ึงของตรายีห่อ้ท่ีมี
ลกัษณะเจาะจงอาจเป็นสัญลกัษณ์  รูปแบบสี   ลกัษณะและขนาดของตวัอกัษรท่ีแตกต่างกนั
อยา่งเห็นไดช้ดัและไม่สามารถออกเสียงได ้
   7.4  เคร่ืองหมายการคา้ (trade mark)   หมายถึง   ส่วนหน่ึงของตรายีห่อ้ท่ีไดรั้บ
การคุม้ครองกฎหมายใหก้บั ผูข้ายผลิตภณัฑห์มายรวมไดท้ั้งส่วนของตรายีห่อ้ท่ีออกเสียงได้
และออกเสียงไม่ได ้
   7.5  สิทธิบตัร (copy right) หมายถึง สิทธิตามกฎหมายในการผลิตช่ือเผยแพร่
หรือขายผลิตภณัฑท่ี์เป็น แนวคิด   ดนตรี   หรืองานศิลปะต่าง ๆ 
 

8.  ความส าคัญของตรายี่ห้อ 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พึงพอใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีตรายีห่อ้มากกวา่ผลิตภณัฑท่ี์ไม่มี

ตรายีห่้อ ทั้งน้ีเพราะตรายีห่อ้ท าใหผู้บ้ริโภคแน่ใจวา่ไดซ้ื้อผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการถูกตอ้งแลว้  และ
มัน่ใจไดใ้นคุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือภายใตย้ีห่อ้ท่ีระบุไวน้ั้น  ตรายีห่อ้ท าใหก้ระบวนการซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ กล่าวคือผูบ้ริโภคสามารถเปรียบเทียบซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการไดจ้ากหลาย ๆ ยีห่อ้ และสามารถเห็นความแตกต่างของผลิตภณัฑใ์นแต่ละ
ยีห่อ้ไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน  ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือง่ายและสะดวกรวดเร็วยิง่ข้ึนกวา่การเลือกซ้ือ
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ผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีตรายีห่้อ  ผูข้ายเองก็พึงพอใจท่ีจะขายผลิตภณัฑท่ี์มีตรายีห่้อมากกวา่ผลิตภณัฑ์
ท่ีไม่มีตรายีห่อ้เพราะขายไดง่้ายกวา่ เม่ือผูบ้ริโภคระบุช่ือตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ
ซ้ือ  ผูข้ายก็สามารถรับค าสั่งซ้ือไดท้นัที  ตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑท์ าใหผู้ข้ายสามารถตกแต่งและ
จดัวางผลิตภณัฑท่ี์ขายไดส้วยงามมากข้ึน   และสามารถแยกส่วนตลาดของผลิตภณัฑ์ท่ีขายออก
จากกนัไดช้ดัเจน 
 ในส่วนของผูผ้ลิตสามารถน าผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีมีตรายีห่อ้เขา้เสนอขาย และแนะน าใน
ตลาดผลิตภณัฑใ์หม่ไดง่้ายกวา่การน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีตรายีห่้อ   ผูผ้ลิตสามารถท าให้
ผลิตภณัฑท่ี์จะเสนอขายสู่ตลาดมีความหลากหลายแตกต่างจากผลิตภณัฑเ์ดิม ๆ ท่ีมีขายอยูแ่ลว้
ในตลาดและสามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดไดห้ลาย ๆ ส่วนในเวลาเดียวกนั เช่น 
เม่ือตอ้งการขายผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนัแต่ละคนและตลาดก็ผลิตสินคา้ออกมาใหคุ้ณภาพต่างกนั
ราคาต่างกนัเพื่อส่วนตลาดท่ีต่างกนัโดยผูบ้ริโภคแต่ละส่วนตลาดสามารถเห็นความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือไดอ้ยา่งชดัเจน  สังคมโดยรวมก็ไดรั้บประโยชน์จากผลิตภณัฑท่ี์มีตรายี่หอ้
เช่นกนั    กล่าวคือ    เม่ือผูผ้ลิตตอ้งการเสนอผลิตภณัฑ์เพื่อขายในตลาดใหมี้ความหลากหลาย
มากข้ึน    ท าใหผ้ลิตภณัฑท่ี์ขายตอ้งมีความแตกต่างชดัเจนจากผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั
นั้น   ผูผ้ลิตจ าเป็นตอ้งคิดคน้และน าเสนอประโยชน์และรูปแบบใหม่ ๆ ของผูบ้ริโภคบริโภค
ผลิตภณัฑท่ี์มีประโยชน์ มีคุณค่ามากข้ึนกวา่เดิม  ลกัษณะของตรายีห่อ้ท่ีดี จากความส าคญั
ดงักล่าว  จึงอาจสรุปถึงลกัษณะของตรายีห่อ้ท่ีดีไดด้งัน้ี 
  1.  ง่ายต่อการออกเสียง   และจ าได ้
  2.  ช่วยแนะน าผลิตภณัฑท่ี์ขาย 
  3.  มีความหมายดี 
  4.  สร้างความแตกต่างใหผ้ลิตภณัฑ์ 
  5.  เม่ือตอ้งการเพิ่มเติมผลิตภณัฑเ์ขา้มาในสายผลิตภณัฑเ์ดิมก็สามารถเพิ่มเติมจาก
ยีห่อ้เดิมไดง่้าย 
  6.  สามารถน าไปจดทะเบียนคุม้ครองการลอกเลียนแบบได ้
  7.  มีความเป็นสากล พร้อมท่ีจะขยายตลาด 
 

 9.  ชนิดของตรายี่ห้อ 

  แบ่งไดเ้ป็น 3 ชนิด ตามผูรั้บผดิชอบค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึน  คือ 
  1.  ตรายีห่้อของผูผ้ลิต (Manufacture brand) หมายถึง ตรายีห่อ้ท่ีผูผ้ลิตก าหนดข้ึน
และกระจายผลิตภณัฑอ์อกขายในตลาดทัว่ไป    จึงอาจเรียกอีกช่ือหน่ึงวา่  National brand 
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  2.  ตรายีห่้อของพ่อคา้คนกลาง (Middleman brand) เป็นตรายีห่อ้ท่ีผูข้ายหรือผู ้
สั่งซ้ือ / วา่จา้งผูผ้ลิตให้ ผลิตใหแ้ลว้ผูข้ายจึงมาก าหนดตรายีห่อ้เป็นของตนเองเพื่อขาย  เรียกอีก
ช่ือหน่ึงวา่ Private brand 
  3.  Incomes brad  หมายถึง  ตรายีห่้อท่ีมีช่ือเสียงติดตลาดแลว้  ผูข้ายท่ีตอ้งการยี่หอ้
น้ีไปใชก้บัผลิตภณัฑ ์ของตนจะตอ้งจ่ายค่าธรรมเนียมการใชช่ื้อตรายีห่้อ
เสียก่อน  เช่น  ช่ือ  Sesame Street  เป็นตน้ 
 

 10.  กลยุทธ์ตรายีห้่อ 
  ในการตั้งช่ือตรายีห่อ้ผลิตภณัฑข์องผูผ้ลิตและผูข้ายอาจท าไดท้ั้งในลกัษณะตั้งช่ือ
เฉพาะส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดท่ีขายหรืออาจใชช่ื้อยีห่้อเดียวกนักบัผลิตภณัฑทุ์กชนิดท่ีขาย
ได ้ ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัวา่ช่ือยีห่อ้นั้น ๆ ติดปาก ผูบ้ริโภค   ช่ือเสียงมีอยูแ่ลว้ในตลาด  และเหมาะสม
กบัชนิดผลิตภณัฑน์ั้น ๆ มากนอ้ยเพียงใด  อาจจ าแนกกลยทุธ์ในการตั้งช่ือตรายีห่้อได ้7 
ลกัษณะ คือ 
  10.1  Individual brand :   เป็นตรายีห่้อเฉพาะของผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์น่ึงท่ี
ขาย     ถา้ผูข้ายมีผลิตภณัฑห์ลายชนิดก็ตั้งช่ือตรายีห่อ้ของแต่ละผลิตภณัฑใ์หแ้ตกต่างกนั
ไป  มกัใชก้บัสินคา้ท่ีมีคุณภาพและรูปแบบ ต่าง ๆ กนั 
  10.2  A blanket family brand :   ผลิตภณัฑทุ์กตวัใชช่ื้อเดียวกนั 
  10.3  Separate family brand :  เป็นตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑ์ในกลุ่มเดียวกนัใชช่ื้อ
เดียวกนั  ถา้เป็นผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดก็ตั้งช่ือตรายีห่อ้ใหแ้ตกต่างกนัออกไป 
  10.4  Company name combined with individual product name : เป็นช่ือยีห่้อท่ีเกิด
จากช่ือกิจกรรมรวมกบั  ช่ือผลิตภณัฑเ์พื่อแสดงใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑม์าจากกิจการใด เช่น นม
ยีห่อ้ ซีพี - เมจิก การตั้งช่ือตรายีห่อ้ แบบน้ีจึงเป็นการบอก (generic name) ช่ือเสียงของกิจการ
ไวใ้นผลิตภณัฑ์ และป้องกนัไม่ใหช่ื้อตรายีห่อ้ ของผลิตภณัฑก์ลายเป็นช่ือยีห่อ้ทัว่ไป 
(gemeric name) 
  10.5  Brand Extension เป็นการตั้งช่ือผลิตภณัฑใ์หม่ / ผลิตภณัฑท่ี์ปรับปรุงใหม่ 
โดยช่ือใหม่ตั้งข้ึนมาจากการขยายจากช่ือเดิม    เช่น   บรีสเอกเซล  ซลัซิลทรีทเมนต์ ท าให้
กิจการประหยดัตน้ทุนในการแนะน า ผลิตภณัฑใ์หม่สู่ตลาด   และท าใหผู้บ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑ์
ใหม่ไดร้วดเร็วข้ึน 
  10.6  Multi brand  เป็นการตั้งช่ือยีห่อ้ใหม่ใหก้บัผลิตภณัฑต์วัเดิม   กิจการมกัใชก้ล
ยทุธ์น้ีเม่ือผลิตภณัฑท่ี์ขายไดรั้บผลกระทบจากผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั   ถา้ใชผ้ลิตภณัฑใ์นช่ือ
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เดิมแข่งขนัจะกระทบถึงภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ กิจการจึงจ าเป็นตอ้งใชย้ีห่้อใหม่เขา้มา
แข่งขนัแทนเพื่อรักษาส่วนแบ่งตลาด 
  10.7  Brand Repositioning  เป็นการปรับเปล่ียนต าแหน่งของผลิตภณัฑ์เม่ือปรับปรุง
ใหม่  ทั้งน้ีเพื่อสร้างความซ่ือสัตยใ์นตรายีห่้อ  Brand Loyalty   ใหก้บัผลิตภณัฑ ์เพื่อให้ไดผ้ล
กิจการควรปรับเปล่ียนทั้งผลิตภณัฑแ์ละภาพผลิตภณัฑข์องผลิตภณัฑ์  เช่น  การเปล่ียนสูตร
ใหม่   หีบห่อใหม่   ท าใหผ้ลิตภณัฑท์นัสมยัและมีภาพลกัษณ์ดีข้ึน 
 

 11.  การจัดการฉลากสินค้า   
  รายละเอียดของขอ้มูลบนบรรจุภณัฑ์เรียกวา่ ฉลากสินคา้ (labeling) ปัจจุบนั
กฎหมายก าหนดใหผ้ลิตภณัฑทุ์กชนิดมีบรรจุภณัฑ์ตอ้งปรากฏขอ้มูลต่อไปน้ีบนบรรจุภณัฑ์
ดว้ยทุกคร้ัง   ไดแ้ก่ 
  11.1  ช่ือตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑ์ 
  11.2  ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ 
  11.3  วธีิการใชผ้ลิตภณัฑ์ 
  11.4  ขอ้ควรระวงัในการใชผ้ลิตภณัฑ์ 
  11.5  ช่ือผูผ้ลิต 
  11.6  วนั เดือน ปีท่ีผลิต / วนัหมดอายุ 
 อาจจ าแนกสินคา้ได ้3 ระดบั คือ 
  1.  brand label :   เป็นส่วนของตรายีห่อ้บนบรรจุภณัฑ์ 
  2.  grade label :   เป็นส่วนท่ีระบุรายละเอียดคุณภาพสินคา้ 
  3. descriptive :   เป็นส่วนท่ีเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัการใชส่้วนผสม   ขอ้ควรระวงัและ
ช่ือผูผ้ลิต วนัท่ีผลิตวนัหมดอายุ  
 สรุปจากความหมายขา้งตน้ การตดัสินใจซ้ือโดยประเมินการเลือกของผูบ้ริโภคจะ
ประเมินโดยทางเลือกดงัน้ีคือ การเลือกตรา ซ่ึงมีความหมายท่ีแตกต่างกนัไดแ้ก่ ตรายีห่อ ซ้ือยอ่ 
เคร่ืองหมายยีห่อ้ เคร่ืองการคา้ สิทธิบตัร ซ่ึงผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญัในการเลือกตรายีห่อ้ 
มากกวา่ผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีตราหรือยีห่้อ ท่ีใหผู้บ้ริโภคเกิดความมัน่ใจไดใ้นคุณภาพ ของ
ผลิตภณัฑ ์ท่ีซ้ือภายใตย้ีห่้อท่ีระบุไวน้ั้น พร้อมทั้งลกัษณะของตรายีห่อ้ท่ีดี ชนิดของตรายีห่อ้ 
กลยทุธ์ตรายีห่อ้และการจดัการฉลากสินคา้ ตามรายละเอียดของขอ้มูลบนบรรจุภณัฑ์เรียกวา่
ฉลากสินคา้  ซ่ึงไดแ้ก่ ช่ือตรายีห่อ้ผลิตภณัฑ ์ ประกอบไปดว้ย  ช่ือตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑ ์
ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์  วธีิการใช ้ผลิตภณัฑ์   ขอ้ควรระวงัในการใชผ้ลิตภณัฑ์  ช่ือผูผ้ลิต  
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วนั เดือน ปีท่ีผลิต  วนัหมดอายุ เป็นตน้ 
 

 12.  การเลอืกร้านค้า 

  ความหมายของร้านค้าปลกี 

   ร้านคา้ หมายถึง สถานท่ีจ าหน่ายส้ินคา้ ส่งหรือปลีก หรือเป็นศูนยจ์  าหน่ายหรือ
เป็นตวัแทนจ าหน่าย 
   ร้านคา้ปลีก (Retail Store) หมายถึง องคก์รธุรกิจท่ีขายสินคา้หรือบริการใหก้บั
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยปริมาณการซ้ือ-ขายในแต่ละคร้ังไม่มากนกั 
   ความส าคัญของร้านค้าปลกี 
  1.  ความส าคญัของร้านคา้ปลีกต่อผูบ้ริโภค 
   1.1  ร้านคา้ปลีกจะเป็นท่ีรวบรวมสินคา้จากผูผ้ลิตหลาย ๆ รายมาไวท่ี้ร้านคา้  
   1.2  ร้านคา้ปลีกจะคาดคะเนความตอ้งการของผูบ้ริโภคในทอ้งถ่ินตน   
   1.3  ร้านคา้ปลีก จะแบ่งสินคา้ออกเป็นหน่วยยอ่ยๆ  
   1.4  ร้านคา้ จะเก็บสตอ๊กสินคา้ไวเ้พื่อรอการจ าหน่าย 
   1.5  ร้านคา้ปลีก จะใหบ้ริการส่งสินคา้จนถึงบา้นผูบ้ริโภค  
   1.6  ร้านคา้ปลีก ท าหนา้ท่ีคลา้ยตวัแทนจดัซ้ือใหก้บัผูบ้ริโภค 
   1.7  ร้านคา้ปลีก ใหสิ้นเช่ือแก่ผูบ้ริโภค 
  2.  ความส าคัญของร้านค้าปลกีต่อผู้ผลติและพ่อค้าส่ง 
   2.1  ร้านคา้ปลีกท าหนา้ท่ีจดัแสดงสินคา้  
   2.2  ร้านคา้ปลีกจะหาขอ้มูลความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้กบัผูผ้ลิตและร้านคา้ส่ง  
   2.3  ร้านคา้ปลีกท าหนา้ท่ีเก็บรักษาสินคา้ของผูผ้ลิตและร้านคา้ส่งไว ้ 
   2.4  ร้านคา้ปลีกจะท าหนา้ท่ีใหบ้ริการแทนผูผ้ลิตและพอ่คา้ส่ง 
 

 13.  การเลอืกผู้ขาย 
  การขายโดยใชพ้นกังานขาย  เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูง
ใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการหรือมีปฏิกิริยาต่อความคิด (Belch and 
Belch, 2001 : GL9) หรือ เป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and Kotler. 2003 : G-5) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั  

   13.1  กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังาน  
   13.2  การบริหารงานขาย ขอ้ดีของการขายโดยใชบุ้คคล คือ  
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    13.2.1  เป็นการเผชิญหนา้ระหวา่งบุคคล การใชพ้นกังานขาย เป็นการ
ปฏิสัมพนัธ์อยา่งฉบัพลนัระหวา่งบุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป แต่ละคนสามารถสังเกตปฏิกิริยาของ
อีกคนหน่ึงไดท้นัที  
    13.2.2  เป็นการหวา่นพืชเพื่อหวงัผล (Cultivation) การใชพ้นกังานขาย
ก่อใหเ้กิดความสัมพนัธ์กนัใน หลายระดบั เร่ิมตั้งแต่การนาเสนอขอ้มูลเพื่อการขาย ไปจนถึง
มิตรภาพส่วนบุคคลอนัลึกซ้ึง  
    13.2.3  การตอบสนอง (Response) การใชพ้นกังานขายท าใหผู้ซ้ื้อมี
ความรู้สึกถึงความรับผดิชอบ ท่ีจะตอ้งรับฟังการน าเสนอ การขายเคร่ืองมือท่ีจะไดผ้ลดี เม่ือ
ผูบ้ริโภคอยูใ่นขั้นสุดทา้ยของกระบวนการตดัสิน ใจซ้ือ โดยเฉพาะเพื่อสร้างความชอบ การ
โนม้นา้วและการตดัสินใจซ้ือ  
 สรุปไดว้า่  การขายโดยใชพ้นกังานขาย   ซ่ึงเป็น กลยทุยก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย  
เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจเป็นการหวา่นพืชเพื่อหวงัผล เป็นการ
ตอบสนอง  ใหผู้ซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายตดัสินใจใหซ้ื้อผลิตภณัฑ์ 
 

 14.  คุณสมบัติทัว่ไปของพนักงานขาย  
  14.1  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง คุณลกัษณะเฉพาะตวัของแต่ละบุคคลซ่ึง
ไม่เหมือนกนั ไดแ้ก่ รูปร่าง หนา้ตา กิริยา ท่าทาง การพดู การแต่งกาย บุคลิกภาพจึงเป็นส่ิง
ส าคญั เพราะความประทบัใจท่ีลูกคา้ไดรั้บก่อนส่ิงใดคือบุคลิกภาพของพนกังานขายนัน่เอง 
พนกังานขายจึงควรเอาใจใส่และปรับปรุงบุคลิกภาพของตนเองใหดี้ยิง่ข้ึน ดงัน้ี 
   14.1.1  รูปร่างหนา้ตา (Appearance) พนกังานขายสามารถปรับปรุงหนา้ตาของ
ตนเองได ้ดว้ยการรักษาสุขภาพใหแ้ขง็แรงปราศจากโรคภยัไขเ้จบ็ สุขภาพแขง็แรงยอ่มมีผลท า
ใหรู้ปร่างหนา้ตาแจ่มใส ผวิพรรณสดช่ืน สุขภาพร่างกายท่ีดีจะท าใหก้ารท างานเกิดความ
กระฉบักระเฉงวอ่งไว 
    14.1.2  การแต่งกาย Clothing) เส้ือผา้การแต่งกายเป็นส่ิงท่ีเสริมสร้าง
บุคลิกภาพท่ีดีอีกวธีิหน่ึงการแต่งกายท่ีเหมาะสมจะสามารถสร้างความเช่ือถือให้แก่ผูพ้บเห็น
โดยเฉพาะกบัลูกคา้ ท าใหลู้กคา้เกิดความไวว้างใจและตอ้งการท่ีจะเขา้ร่วมสนทนาดว้ย 
   14.1.3  กิริยาท่าทาง (Manner) ส่ิงท่ีส าคญัอีกประการหน่ึง คือ กิริยาท่าทางของ
พนกังานขายตอ้งสามารถสร้างความประทบัใจกบัลูกคา้และผูท่ี้พบเห็นได ้การเดิน การนัง่ การ
ยนื และการไหว ้กิริยาท่าทางต่างๆ พนกังานขายจ าเป็นตอ้งสร้างความสุภาพอ่อนนอ้มและ
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แสดงถึงความจริงใจอยูเ่สมอ 
   14.1.4  การพดู (Speech) พนกังานขายตอ้งสามารถปรับปรุงและพฒันาตนเอง
อยูเ่สมอเก่ียวกบัการพดู เพราะพนกังานขายจะตอ้งพบปะพดูคุยและน าเสนองานขายใหลู้กคา้ 
การพดูของพนกังานขายจึงตอ้งมีความชดัเจนและเขา้ใจง่าย การออกเสียงถูกตอ้ง น ้าเสียง
ชดัเจนแจ่มใส กิริยาท่าทางประกอบใหมี้ความเหมาะสม 
  14.2  มีมนุษยสัมพนัธ์ (Human Relation) เป็นส่ิงท่ีทุกคนตอ้งกระท าเป็นอยา่งยิง่ 
ส าหรับอาชีพการขายจ าเป็นตอ้งใชม้นุษยสัมพนัธ์มากกวา่อาชีพอ่ืนหลายเท่า เน่ืองจากพนกังาน
ขายตอ้งพบปะผูค้นอยูต่ลอดเวลา ดงันั้น พนกังานขายจึงตอ้งสามารถปรับตนเองใหเ้ขา้กบัทุก
คนใหไ้ด ้
  14.3  ความซ่ือสัตย ์(Honesty) พนกังานขายท่ีดีตอ้งมีความซ่ือสัตยสุ์จริต มีความ
จริงใจต่อลูกคา้ ต่อกิจการและต่อตนเอง การตอบค าถามของลูกคา้ตอ้งตอบดว้ยความจริงใจ 
และตรงไปตรงมา จะท าใหลู้กคา้เกิดความไวว้างใจและเกิดความเช่ือมัน่ 
  14.4  ความร่าเริงแจ่มใส (Cheerfulness) พนกังานขายจ าเป็นตอ้งเป็นคนร่าเริง
แจ่มใส ยิม้ง่ายดูอารมณ์ดี ซ่ึงเป็นสาเหตุส าคญัท่ีจะท าใหง้านขายประสบผลส าเร็จได ้ความร่า
เริงแจ่มใสอาจแสดงออกมาดว้ยค าพดู ท่าทาง และอารมณ์ 
  14.5  ความเสียสละ (Donation) การปฏิบติังานขายบางคร้ังอาจจะไม่สามารถ
ก าหนดเวลาท่ีแน่นอนไดน้ั้นเป็นเหตุผลหน่ึงท่ีพนกังานขายตอ้งรู้จกัการเสียสละ ความเสียสละ
ของพนกังานขายท่ีมุ่งเนน้จะท าใหก้ารท างานประสบกบัความส าเร็จ และท าใหธุ้รกิจ
เจริญรุ่งเรืองและอยูร่อดได ้
  14.6  ความรับผดิชอบ (Responsibility) พนกังานขายท่ีมีคุณภาพตอ้งเป็นบุคคลท่ีมี
ความรับผดิชอบ เพราะความรับผดิชอบของพนกังานขายจะสามารถสร้างความไวว้างใจใหก้บั
ผูบ้ริหารงานขายได ้ท าใหง้านต่างๆ ท่ีไดรั้บมอบหมายมาส าเร็จไดต้ามเป้าหมายท่ีวางไว ้
  14.7  ความยบัย ั้งชัง่ใจ (Inhibition) หมายถึง การท่ีพนกังานขายสามารถควบคุม
อารมณ์ให้เป็นไปตามปกติในทุกสถานการณ์ ซ่ึงความยบัย ั้งชัง่ใจเป็นส่ิงท่ีพนกังานขายควร
ปฏิบติัอยา่งยิง่ จะท าใหพ้นกังานขายมีพฒันาทางจิตใจท่ีดีและมีผลต่อการท างาน ท าให้ประสบ
กบัความส าเร็จในอาชีพทางการขายไดดี้ข้ึน 
  14.8  ความคิดริเร่ิม (Creative) อาชีพงานขายเป็นงานท่ีมีการแข่งขนักนัอยู่
ตลอดเวลา พนกังานขายจึงตอ้งพฒันาตนเองและคิดคน้รูปแบบและวธีิการต่างๆ เพื่อน าเสนอ
ขายท่ีสร้างสรรคอ์ยูเ่สมอ การใชค้  าพดู การสาธิต และการปิดการขาย ตอ้งสามารถใส่ความคิด
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สร้างสรรคล์งไปในส่ิงเหล่านั้นได ้
  14.9  ความกระตือรือร้น ( Enthusiasm) หมายถึง ความพยายามท่ีจะปฏิบติังานตาม
แผนงานท่ีวางไวด้ว้ยความกระฉบักระเฉงวอ่งไว มีความตั้งใจในการท างานทุกคร้ัง ความ
กระตือรือร้นในการท างานจะเป็นพลงัอยา่งหน่ึงท่ีท าใหพ้นกังานขายสามารถเอาชนะอุปสรรค
ต่างๆลงได ้
 

 15.  คุณสมบัติทีด่ีของพนักงานขายที่นายจ้างพงึปรารถนา 
  พนกังานขายมีส่วนส าคญัท่ีจะเป็นผูน้ าเสนอใหก้บัลูกคา้ ดงันั้น พนกังานขายท่ี
นายจา้งพึงปรารถนาโดยทัว่ไป จึงมีคุณสมบติัดงัน้ี 
  15.1  ไวว้างใจได ้(Reliability) หมายถึง คุณสมบติัของพนกังานขายท่ีนายจา้งมี
ความเช่ือมัน่และไวว้างใจในการท างานวา่ตอ้งปฏิบติัไดเ้ป็นผลส าเร็จโดยไม่ตอ้งควบคุม 
ผลงานตอ้งสามารถเสร็จทนัตามก าหนดเวลาและบรรลุเป้าหมายตามท่ีตอ้งการได ้
  15.2  ความจ าดี ( Good Memory) หมายถึง พนกังานขายท่ีดีตอ้งเป็นบุคคลมี
ความจ าดี คือ สามารถจ าช่ือและใบหนา้ของลูกคา้ทุกคนท่ีเคยพบเห็น สามารถเรียกช่ือลูกคา้ได้
อยา่งถูกตอ้ง ซ่ึงเป็นการใหเ้กียรติลูกคา้ ลูกคา้จะเกิดความพึงพอใจและเป็นกนัเองกบัพนกังาน
ขาย 
  15.3 ความซ่ือสัตย ์( Honesty ) หมายถึง เป็นคุณสมบติัท่ีส าคญัอยา่งยิง่ของ
พนกังานขายท่ีจะตอ้งมีต่อทุกๆคน ความซ่ือสัตยข์องพนกังานขายจะน ามาซ่ึงความไวว้างใจท า
ใหทุ้กคนรอบขา้งตอ้งการคบหาสมาคมดว้ย 
  15.4  ความต่ืนตวั (Alertness ) หมายถึง พนกังานขายจะตอ้งต่ืนตวัต่อสถานการณ์
ต่างๆ อยูต่ลอดเวลา โดยการติดตามความเคล่ือนไหวต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนัแลว้ศึกษาหา
วธีิการแกไ้ข 
  15.5  การตดัสินใจท่ีดี (Good Judgement ) หมายถึง ความสามารถตอบการ
ตดัสินใจหรือเลือกระหวา่งส่ิงท่ีน่าจะเป็นไปไดส้องอยา่ง หรือมากกวา่ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง
เหมาะสมกบัเวลาและสถานการณ์ 
  15.6  ความสามารถทางคณิตศาสตร์ (Arithmetic Ability )  หมายถึง พนกังานขาย
ทุกคนจ าเป็นตอ้งมีความสามารถหรือทกัษะทางคณิตศาสตร์มาบา้ง เพื่อใชใ้นการคิดร้อยละ 
  15.7  มีจิตนาการ (Imagination ) หมายถึง ความสามารถในการใชป้ระสบการณ์
โดยพฒันาเป็นความคิดใหม่ แลว้น ามาใชจ้ดัการกบัปัญหาท่ีเกิดข้ึน หรือความคิดสร้างสรรคม์า
ใชใ้นการท างาน เพื่อก่อใหเ้กิดงานขายใหม่ๆ เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา้ 
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 16.  คุณสมบัติทีด่ีของพนักงานขายทีลู่กค้าพงึปรารถนา 

  16.1  ซ่ือสัตยสุ์จริต  ลูกคา้ตอ้งการใหพ้นกังานขายมีความซ่ือสัตยสุ์จริตต่อตนเอง 
ในการเสนอขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้โดยไม่หลอกลวงผูบ้ริโภค 
  16.2  ความจริงใจ  ลูกคา้ตอ้งการใหพ้นกังานขายมีความจริงท่ีจะช่วยเหลือและ
แกไ้ขปัญหาใหก้บัลูกคา้ไดด้ว้ยความจริงใจอยูเ่สมอ 
  16.3  การบริการดว้ยใจ  ลูกคา้ตอ้งการใหพ้นกังานขายบริการดว้ยความเตม็ใจ ทั้ง
บริการก่อนขาย ระหวา่งการขาย และหลงัการขาย เป็นตน้ 
  16.4  การตรงต่อเวลา มีความส าคญัต่อพนกังานขายค่อนขา้งมาก เพราะเป็นการ
สร้างความเช่ือถือใหก้บัลูกคา้ได ้และตรงต่อเวลาตามท่ีนดัหมายท าใหลู้กคา้ประทบัใจ 
  16.5  มีความรู้สึกท่ีดีต่องาน พนกังานขายตอ้งสร้างความรักและศรัทธาในอาชีพ
งานขายของตนเอง ถา้พนกังานขายเช่ือถือในอาชีพก็จะท าใหลู้กคา้เช่ือถือ 
  16.6  มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี การท่ีพนกังานขายมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีจะท าใหลู้กคา้
สร้างความรู้สึกเป็นกนัเองกบัพนกังานขาย 
  16.7  มีบุคลิกภาพท่ีดี โดยส่วนมากการแต่งการท่ีดี รูปร่างหนา้ตาดี มีความสุภาพ
อ่อนนอ้ม จะท าใหลู้กคา้พบปะคุยดว้ยการเป็นกนัเองของลูกคา้ได ้
  16.8  ความสามารถในการใชค้  าถามและค าตอบ ซ่ึงจะน าไปสู่การแกไ้ขปัญหา
ความตอ้งการของลูกคา้ได ้ดงันั้นพนกังานขายจึงตอ้งใชค้  าท่ีมีความสุภาพอ่อนนอ้มเพื่อให้
ลูกคา้ยนิดีท่ีจะตอบค าถามนั้นๆ ไดอ้ยา่งดี 
  16.9  ความสามารถในการสนทนา พนกังานขายท่ีดีตอ้งมีความสามารถในการ
สนทนาไดดี้กบัลูกคา้และพร้อมท่ีจะสนทนากบัลูกคา้ไดทุ้กเร่ือง 
  16.10  มีความมัน่ใจในตนเอง พนกังานขายท่ีมีความมัน่ใจในตนเองดีจะท าให้
ลูกคา้เช่ือถือในตวัพนกังานขาย และน าไปสู่ความเช่ือถือของสินคา้และบริการอีกดว้ย 
  16.11  การยิม้แยม้แจ่มใส เป็นคุณสมบติัท่ีส าคญัเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากการท่ี
พนกังานขายปฏิบติังานขายดว้ยใบหนา้ท่ีมีแต่รอยยิม้ 
  16.12  ความเป็นผูน้ า หมายถึง ผูน้  ามีส่วนในการตดัสินใจไดใ้นงานขาย เพราะ
ลูกคา้ เม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้จะตอ้งถามขอ้สงสัยบางอยา่งในสินคา้นั้น ๆ 
  16.13  การมีจรรยาบรรณท่ีดีต่อลูกคา้ พนกังานขายตอ้งระลึกอยูเ่สมอวา่ลูกคา้คือ
บุคคลท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ 
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 17.  ลกัษณะของพนักงานขายทีจ่ะชนะใจลูกค้า 
  ผูท่ี้ประกอบอาชีพการขายจะตอ้งรู้จกัการสร้างเสน่ห์ใหก้บัตนเอง เพื่อพิชิตใจลูกคา้
ใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นๆ ผูมี้อาชีพขายจะสร้างเสน่ห์ให้กบัตนเองไดจ้ะตอ้งปรับปรุงตนเอง
ในเร่ืองต่อไปน้ี 
  17.1  บุคลิกภาพ การมีบุคลิกภาพท่ีดี เหมาะสมกบัอาชีพการขาย คือ แต่งกายดี เขา้
กบัสังคมไดเ้หมาะสม เป็นท่ีน่าเช่ือถือ จริงใจ มีไหวพริบดี ความจ าดี 
  17.2  ไม่โจมตีผูอ่ื้นหรือผูแ้ข่งขนั พนกังานขายท่ีดีมีจรรยาบรรณต่ออาชีพท่ีจะตอ้ง
ท างานกบัเพื่อนร่วมงานทุกคนไดด้ว้ยดี มีความรับผดิชอบต่อหนา้ท่ี 
  17.3  สร้างความเป็นมิตรให้กบัทุกคน พนกังานขายท่ีดีมีลกัษณะเป็นมิตร มีมนุษย
สัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ก็จะไดรั้บมิตรภาพท่ีดีกบัลูกคา้เช่นกนั 
  17.4  กลา้รับผดิชอบในส่ิงท่ีกระท าลงไป อาชีพการขายเป็นอาชีพท่ีมีศกัด์ิศรี 
พนกังานขายจะตอ้งรับผดิชอบในการกระท า 
 

 18.  ความรู้พืน้ฐานของพนักงานขาย 
  การจะพิชิตใจลูกคา้ใหไ้ดน้ั้นไม่ใช่เร่ืองง่าย แต่ก็ไม่ใช่ปัญหาท่ีแกไ้ขไม่ได ้หาก
พนกังานขายคนใดมีความตั้งใจจริง มีความมานะพยายาม อดทนต่ออุปสรรคต่างๆ ความส าเร็จ
ในการเอาชนะใจลูกคา้ยอ่มเกิดข้ึนได ้ดงันั้น พนกังานขายจะตอ้งรอบรู้ในส่วนท่ีเก่ียวกบัอาชีพ
ของตนเอง   
  18.1  ในเร่ืองสินคา้ท่ีจะขาย พนกังานขายมีหนา้ท่ีในการแนะน า ปรึกษาแก่ลูกคา้
เก่ียวกบัสินคา้และบริการ เพื่อใหไ้ดรั้บขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและพอท่ีจะน าไปในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือ  
  18.2  รู้เร่ืองเก่ียวกบักิจการ พนกังานขาย คือ ตวัแทนของบริษทั ความสามารถท่ีจะ
พิชิตใจลูกคา้อยูท่ี่พนกังานขาย ดงันั้น ถือวา่พนกังานขายเป็นบุคคลส าคญัของกิจการทุก
ประเภทรู้วา่หนา้ท่ีของตนคืออะไร เพื่อจะไดป้ฏิบติัหนา้ท่ีใหส้นองกบันโยบายนั้นใหส้ าเร็จไป
ไดด้ว้ยดี ขณะเดียวกนัก็สร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ดว้ยเช่น นโยบายท่ีจะใหลู้กคา้ไดใ้ชสิ้นคา้
ท่ีมีคุณภาพ ทางบริษทัหรือกิจการจะตอ้งหาวธีิการท่ีจะผลิตสินคา้ใหไ้ดม้าตรฐานเป็นท่ียอมรับ
กนัสังคม และพิจารณาถึงความปลอดภยัในการบริโภคเป็นหลกั เป็นตน้ 
 กฎระเบียบ ขอ้บงัคบั พนกังานขายแต่ละคนจะตอ้งเคารพกฎระเบียบขอ้บงัคบัท่ีทาง
ส านกังาน กิจการ หรือทางบริษทัก าหนดข้ึน เพื่อให้ด าเนินงานอยา่งมีประสิทธิภาพ กฎระเบียบ
บางอยา่งก็อาจจะเกิดผลดีต่อการขายได ้เช่น ใหพ้นกังานขายสามารถใชสิ้ทธิของตนเองลด
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ราคาสินคา้ได ้5-10 เปอร์เซ็นต ์ซ่ึงก็จะน าไปเป็นส่วนลดใหก้บัลูกคา้ของตนได ้เป็นตน้ 
  18.3  รู้เร่ืองเก่ียวกบัลูกคา้ ลูกคา้คือบุคคลท่ีส าคญัท่ีสุดของพนกังานขาย การจะ
พิชิตใจลูกคา้ได ้พนกังานขายจะตอ้งรู้จดัลูกคา้วา่เป็นคนอยา่งไร รู้สึกนึกคิดอะไร ชอบหรือไม่
ชอบส่ิงใด เพื่อจะไดห้าวธีิการตอบสนองความตอ้งการไดถู้กตอ้ง เพราะลูกคา้แต่ละรายจะ
แตกต่างกนัวธีิการท่ีจะเสนอขายพิชิตใจลูกคา้แต่ละรายก็จะแตกต่างกนัไปดว้ย หากรู้จกัลูกคา้
ในทุกๆดา้น พนกังานขายก็จะสามารถใชว้ธีิการต่าง ๆ ไดห้ลากหลาย รวมทั้งแกไ้ขสถานการณ์
เฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ เช่น 
   18.3.1  ลูกคา้ท่ีชอบโลเล เป็นบุคคลท่ีไม่เช่ือมัน่ในตนเอง เปล่ียนใจง่ายรอการ
ตดัสินใจจากผูอ่ื้น พนกังานขายจะตอ้งทราบวา่ ส่ิงใด หรือใครมีอิทธิพลในการตดัสินใจของง
ลูกคา้มากท่ีสุด ความตอ้งการท่ีสุดของเขาคืออะไร เพื่อจะใชข้อ้มูลน้ีในการน าเสนอการขายได้
ตรงตามเป้าหมาย พร้อมกนันั้นพนกังานตอ้งใชเ้ทคนิค พูดใหก้ระชบัแต่ไดใ้จความ เสนอแต่ส่ิง
ท่ีเป็นประโยชน์แต่ลูกคา้ 
   18.3.2  ลูกคา้ประเภทใจร้อน เป็นลูกคา้ท่ีแสดงอารมณ์ไดง่้าย พนกังายจะตอ้งมี
เทคนิคคือการใชค้วามอดทน อารมณ์เยน็ แสดงความยอมรับความคิดของลูกคา้ ใชกิ้ริยาท่าทาง
ท่ีสงบ แต่คอยหาโอกาสเพื่อสนองความคิดเห็นท่ีเป็นประโยชน์ต่อลูกคา้อยูต่ลอดเวลา 
    18.3.3  ลูกคา้ประเภทชอบเถียง เป็นลูกคา้ประเภทท่ีชอบวางท่าวา่ตวัเอง
เหนือกวา่ รู้มากกวา่ มีความสามารถมากกวา่ โดยจะข่มพนกังานขายเพียงเพื่อใหต้นเองมี
ความส าคญัพนกังานขายจะตอ้งใจเยน็ แสดงการยกยอ่งชมเชยในความรู้ความสามารถของ
ลูกคา้ จะช่วยใหลู้กคา้ยอมรับความตรงไปตรงมาของพนกังานขาย 
   18.3.4  รู้เร่ืองเก่ียวกบัคู่แข่ง การมีคู่แข่งเปรียบเสมือนการมียาชูก าลงัให้
พนกังานขายกระตือรือร้นท างานใหแ้ขง็ขนัมากข้ึนเพื่อขายสินคา้ใหไ้ด ้การประกอบอาชีพการ
ขายตอ้งรู้วา่ขณะน้ีตนเองตอ้งแข่งขนักบัใครบา้ง คู่แข่งขนัมีศกัยภาพเป็นอยา่งไร ครอบครอง
ตลาดอยูม่ากนอ้ยแค่ไหน อยา่งไร สินคา้ของเขาดีหรือไม่ดีกวา่ของเราอยา่งไร มีจุดเด่นจดดอ้ย
อยา่งไร เขาใชว้ธีิการอยา่งไร ฯลฯ ส่ิงเหล่าน้ีพนกังานขายตอ้งทราบ และตอ้งหาวธีิแกไ้ข
น าเสนอจุดเด่นของสินคา้ของตนเอง และน าไปสนองต่อลูกคา้ท่ีจะซ้ือสินคา้ใหไ้ดต้าม
จุดมุ่งหมาย การมีความรู้ในการขายท่ีดีน้ี จะท าใหพ้นกังานขายสามารถวเิคราะห์ลูกคา้ได้
ถูกตอ้งใชว้ธีิการท่ีจะดึงดูดหรือสร้างจุดสนใจใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม เป็นเทคนิคท่ีจะสร้าง
ความเช่ือมัน่ไวว้างใจ เล่ือมใสศรัทธา และยอมรับในสินคา้ท่ีจะน าเสนอจากพนกังานขาย ถือ
เป็นวธีิการพิชิตใจลูกคา้อีกทางหน่ึง 
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 19.  เทคนิคของการชนะใจลูกค้า 
  ความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจท่ีเกิดข้ึนรวดเร็วในปัจจุบนัท าใหก้ารแข่งขนัทาง
เศรษฐกิจมีมากข้ึน อาชีพพนกังานขายจะตอ้งมีการแข่งขนัการขายสินคา้และบริการของตนให้
มาท่ีสุด ชนะคู่แข่งใหไ้ด ้เพื่อผลก าไรตามเป้าหมายของกิจการ ซ่ึงยทุธวธีิจะท าใหก้ารขายใน
สังคมปัจจุบนัถา้มีการแข่งขนักนัสูงเช่นน้ีประสบผลส าเร็จ พนกังานขายจะตอ้งรู้จกัและเขา้ใจ
สถานการณ์ของตลาด รู้จกัคู่แข่ง สินคา้และบริการ ฐานะก าลงัจุดเด่นจุดดอ้ยและศกัยภาพ 
ของตนเอง เพื่อน ามาเป็นขอ้มูลวเิคราะห์สถานการณ์เปรียบเทียบคู่แข่ง สภาพตลาด และตนเอง  
อนัจะไปสู่ในการหาแนวทางหรือเทคนิคท่ีจะชนะใจลูกคา้ใหไ้ด ้
 ยทุธวธีิท่ีพนกังานขายจะตอ้งน าไปใชใ้นการเสนอขายเพื่อพิชิตใจลูกคา้ บางคร้ัง
จะตอ้งอาศยัเทคนิคหลายอยา่งประกอบกนั บางคร้ังก็สามารถใชว้ธีิใดวธีิหน่ึง ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บั
ปัจจยัแวดลอ้มรวมทั้งลูกคา้ แต่ส่ิงแวดลอ้มท่ีพนกังานขายจะตอ้งน าไปใชใ้นการเสนอขายให้
ประสบผลส าเร็จในอาชีพ ไดแ้ก่ 
  19.1  มีจิตใจเช่ือมัน่วา่ท าได ้ปัญหาส าคญัของพนกังานขายก็คือ ความวติกกงัวลท่ี
จะเสนอขายและเกิดความทอ้เม่ือถูกปฏิเสธจากลูกคา้ ดงันั้นจะตอ้งสร้างความมัน่ใจให้กบั
ตนเอง 
  19.2  วางแผนการท างานเป็นขั้นตอน การวางแผนการท างานไวอ้ยา่งมีระบบ ถือได้
วา่ไดป้ฏิเสธหนา้ท่ีไปแลว้คร่ึงหน่ึง พนกังานขายจะประสบผลส าเร็จในการขายของตนเองก็
จะตอ้งวางแผนให้รัดกุมพร้อมทั้งหาแนวทางแกไ้ขปัญหา การวางแผนในการขายมีเทคนิคดงัน้ี 
   19.2.1  จดัล าดบัความส าคญัในแต่ละวนัไว ้โดยจะตอ้งท าเวลาตารางและงานท่ี
ตอ้งท าไวด้ว้ย 
   19.2.2  วางแผนใชเ้วลาท างานแต่ละอยา่งใหน้อ้ยท่ีสุด เพื่อใชเ้วลาส่วนใหญ่พบ
ลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด เช่น การวางแผนการเดินทาง และจดัล าดบัท่ีอยูข่องลูกคา้ท่ีอยูใ่นเส้นทาง
เดียวกนั 
   19.2.3  คดัเลือกคาดวา่จะเป็นลูกคา้ท่ีมีก าลงัซ้ือสูง และค่อนขา้งแน่ใจวา่จะซ้ือ
สินคา้ เพื่อใชเ้วลาเขา้พบและวางแผนการน าเสนอสินคา้และบริการ 
   19.2.4  วางแผนการปฏิบติังานเพื่อสนองนโยบายของแผนกการขายของฝ่าย 
โดยพนกังายขายแต่ละคนน าไปปฏิบติัใหเ้กิดผลส าเร็จ 
  19.3  เลียนแบบยทุธวธีิท่ีประสบผลส าเร็จมาแลว้ การเลียนแบบ ณ ท่ีน้ีมิได้
หมายถึง การเอาอยา่งทั้งหมด แต่จะตอ้งรู้จกัน ายทุธวธีิของผูท่ี้ประสบผลส าเร็จมาพฒันาใชก้บั
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ลูกคา้ของตนเอง 
  19.4  รักษาตลาดไม่ใหคู้่แข่งเขา้มามีส่วนแบ่ง การท่ีจะเป็นผูพ้ิชิตใจลูกคา้ไดย้อ่ม
หมายถึง การมาครอบครองส่วนหน่ึงของตลาดได ้และมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ และส่ิงส าคญั
อีกอยา่งหน่ึงท่ีจะพิชิตใจลูกคา้ได ้คือ สินคา้และบริการของเรานั้นจะตอ้งมีคุณภาพ และเกิด
ประโยชน์ต่อลูกคา้อยา่งแทจ้ริงดว้ย 
  19.5  ใชว้ธีิการขยายพื้นท่ีการขาย นอกเหนือจากการใชเ้ทคนิคการโดยตรงจาก
ลูกคา้เฉพาะรายแลว้พนกังานขายอาจใชเ้ทคนิคกระจายการขายในแต่ละวนัหรือในแต่ละ
สัปดาห์ออกไปในท่ีต่างๆได ้
  19.6  ใชว้ธีิการขายปลีกผสมผสาน เป็นวธีิท่ีจะท าอยา่งไรก็ไดท่ี้ขายสินคา้ใหดี้ท่ีสุด 
ใหลู้กคา้เขา้ร้านมากท่ีสุด หรือจูงใจใหมี้ลูกคา้ประจ าเพิ่มมากท่ีสุด วธีิการน้ีเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ 
“เทคนิคการขายแบบป่าลอ้มเมือง” ไดแ้ก่ 
   19.6.1  การขายตดัราคา คือ มีการลดราคาแข่งขนักนั เช่น ติดป้ายประกาศ ลด
ราคาเคร่ืองนุ่งห่มของหา้งสรรพสินคา้ 50 - 80 เปอร์เซ็นต ์
   19.6.2  ใชสิ้นคา้เพื่อจูงใจให้ลูกคา้เขา้ร้าน เช่น แจกเคร่ืองด่ืมฟรีเม่ือเขา้ไปชม
สินคา้ในร้าน 
   19.6.3  การใหบ้ริการเพื่อเพิ่มความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น จดัสถานท่ีจ่ายเงิน
ใหม้ากข้ึน รับบตัรเครดิต เพื่อสะดวกในการจ่ายเงิน 
   19.6.4  ชกัชวนใหลู้กคา้เป็นสมาชิกของกิจการอยา่งถาวร เช่น การท าบตัร
สมาชิก หรือ บตัรลดราคาตลอดปีใหเ้ป็นพิเศษ 
  19.7  ใชข้อ้มูลท่ีทนัสมยั ขณะน้ีอยูใ่นยคุของข่าวสาร ขอ้มูล การด าเนินธุรกิจต่างๆ 
จะประสบผลส าเร็จไดจ้ะตอ้งอาศยัเทคโนโลยส่ืีอสารทุกประเภท ขอ้มูลท่ีใหม่ล่าสุด รวดเร็ว
และถูกตอ้ง การน าขอ้มูลข่าวสารต่างๆ มาใชก้บัการขาย จะท าใหก้ารเสนอขายน่าเช่ือถือ เพราะ
มีขอ้มูลท่ีทนัสมยั อนัจะน ามาวเิคราะห์หาแนวทางท่ีจะน าเสนอ และพิชิตใจลูกคา้ไดท้นักบั
สภาพการณ์ปัจจุบนั 
 

 20.  ปริมาณทีซ้ื่อ   
  ปริมาณซ้ือ  คือจ านวนสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ เตม็ใจ และสามารถท่ี
จะซ้ือ โดยหน่วยวดัของปริมาณซ้ือจะตอ้งเป็นหน่วยของสินคา้หรือบริการต่อหน่วยของเวลา
ปริมาณซ้ือ  น้ีอาจจะไม่เท่ากบัปริมาณท่ีผูบ้ริโภคซ้ือจริง 
  ปริมาณการซ้ือจะเก่ียวขอ้งกบัอุปสงค ์(Demands) ของผูซ้ื้อ กล่าวคือปริมาณสินคา้
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และบริการชนิดใดชนิดหน่ึง ณ ระยะเวลาใด เวลาหน่ึง ข้ึนอยูก่บัระดบัราคาต่าง ๆ ของสินคา้ 
รวมถึงลกัษณะความตอ้งการซ้ือ (wants) และอ านาจซ้ือของผูซ้ื้อดว้ยเช่นกนั 
  ความตอ้งการซ้ือ  เป็นความตอ้งการผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์น่ึงซ่ึงตอ้งมี
ความสามารถในการซ้ือ และเตม็ใจท่ีจะซ้ือหรือดีมานด์ จึงประกอบดว้ย 3 ประการ คือ 1) ความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการผลิตภณัฑ์  2) ความสามารถในการซ้ือ 3) ความเตม็ใจท่ีจะซ้ือสินคา้
นั้น ความจ าเป็นหรือความตอ้งการ จะสามารถเปล่ียนเป็นความตอ้งการซ้ือไดถ้า้มีอ านาจซ้ือ
และมีความเตม็ใจซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ .2541:12) 
   อ  านาจซ้ือ คือ มูลค่าของเงินซ่ึงจะมีมากหรือนอ้ยยอ่มข้ึนอยูก่บัราคาสินคา้ 
 สรุป จากความหมายขา้งตน้  ปริมาณซ้ือจะเก่ียวขอ้งกบัอุปสงค ์ความตอ้งการซ้ือเป็น
ความตอ้งการผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์น่ึงซ่ึงตอ้งมีความสามารถในการซอ้ และ มีอ านาจซ้ือ  
  วธีิการช าระเงิน  การช าระเงิน หมายถึงท่ี ผูบ้ริโภคสามารถช าระเงินสดหรือเงิน
ผอ่นข้ึนอยูจ่ะตกลงกนัส าหรับผูซ้ื้อและผูข้าย 
 สรุป จากองคป์ระกอบทั้ง 5 ขา้งตน้ ไดว้า่ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจซ้ือโดยพิจารณา
องคป์ระกอบ 5 ประการคือ การเลือกตรา ร้านคา้ ผูข้าย ปริมาณซ้ือ และวธีิการช าระเงิน ซ่ึง
ผูว้จิยัไดน้ าองคป์ระกอบทั้ง 5 ประการดงักล่าวมาเป็นตวัแปรในการวจิยัเพื่อศึกษาการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคผา้ไหมทอมือลายสร้อยดอกหมาก 
 

บริบทจังหวดัมหาสารคาม 
 

 ส าหรับประวติัความเป็นมาของจงัหวดัมหาสารคาม มีดงัน้ี (รายงานขอ้มูลการส่งเสริม
วสิาหกิจชุมชน จงัหวดัมหาสารคาม.  2554  :  1)   
 เมืองมหาสารคามน้ีถือวา่เป็นเมืองแหล่งโบราณคดีท่ีส าคญัและยาวนานมาหลายร้อยปี 
เพราะไดพ้บหลกัฐานทางโบราณคดีท่ีไดรั้บอิทธิพลทางพุทธศาสนา ตั้งแต่สมยัคุปตะตอน
ปลายและปาละวะของอินเดียผา่นเมืองพุกามมาในรูปแบบของศิลปะสมยัทวาราวดี เช่น บริเวณ
เมืองกนัทรวชิยั (โคกพระ) และเมืองนครจ าปาศรี โดยพบหลกัฐาน เป็นพระยืนกนัทรวิชยั พระ
พิมพ์ดินเผา ตลอดทั้งพระบรมสารีริกธาตุ นอกจากนั้นแล้วยงัได้รับอิทธิพลของศาสนา
พราหมณ์ ผา่นมาทางชนชาติขอม ในรูปแบบสมยัลพบุรี เช่น กู่สันตรัตน์ กู่บา้นเขวา กู่บา้นแดง 
และกู่อ่ืน ๆ รวมไปจนถึงเทวรูปและเคร่ืองป้ันดินเผาของขอมอยูต่ามผิวดินทัว่ ๆ ไปในจงัหวดั
มหาสารคาม  
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 มหาสารคามตั้งอยู่ตอนกลางของภาคอีสาน มีชนหลายเผ่า เช่น ชาวไทยพื้นเมืองพูด 
ภาษาอีสาน ชาวไทยยอ้และชาวผู ้ไท ประชาชนส่วนใหญ่นับถือศาสนาพุทธปฏิบัติตาม
ขนบธรรมเนียมจารีตประเพณี  "ฮีตสิบสอง" ประกอบอาชีพดา้นกสิกรรมเป็นส่วนใหญ่ ใชชี้วิต
อยา่งเรียบง่ายมีการไปมาหาสู่กนั ช่วยเหลือพึ่งพาอาศยักนัตามแบบของคนอีสานทัว่ไป  
 เมืองมหาสารคามน้ี พระบาทสมเด็จพระจอมเกลา้เจา้อยูห่วั ไดมี้พระบรมราชโองการ
โปรดเกลา้ ฯ ให้ยกบา้นลาดกุดยางใหญ่ข้ึนเป็นเมือง เม่ือวนัท่ี 22 สิงหาคม 2408 โดยแยกพื้นท่ี
และพลเมืองราวสองพนัคนมาจากเมืองร้อยเอ็ด และโปรดเกลา้ฯ ให้ทา้วมหาชยั (กวด ภวภูตา
นนท)์ เป็นพระเจริญราชเดชเจา้เมือง มีทา้วบวัทอง เป็นผูช่้วยข้ึนกบัเมืองร้อยเอด็  
 ต่อมาโปรดเกล้าฯ ให้แยกเมืองมหาสารคามข้ึนกบักรุงเทพ ฯ เม่ือ พ.ศ. 2412 และ
ร้อยเอ็ดไดแ้บ่งพลเมืองให้อีกเจ็ดพนัคน พลเมืองเดิมอพยพมาจากเมืองจ าปาศกัด์ิ ทา้วมหาชยั
และทา้วบวัทองนั้น เป็นหลานโดยตรงของพระยาขติัยวงศา(สีลงั) เจา้เมืองคนท่ี 2 ของเมือง
ร้อยเอด็ เดิมกองบญัชาการของเมืองมหาสารคามตั้งอยูท่ี่เนินสูงแห่งหน่ึงใกลกุ้ดนางใย ไดส้ร้าง
ศาลเจา้พอ่หลกัเมือง และศาลมเหศกัด์ิข้ึนเป็นท่ีสักการะของชาวเมือง  
 ต่อมาสร้างวดัดอนเมืองแลว้เปล่ียนช่ือเป็นวดัขา้วฮา้ว (วดัธัญญาวาส) และได้ยา้ย
กองบญัชาการไปอยูริ่มหนองกระทุ่มดา้นเหนือของวดัโพธ์ิศรีปัจจุบนั ในปี พ.ศ.2456 หม่อม
เจา้นพมาศ นวรัตน์ เป็นปลดัมณฑลประจ าจงัหวดั โดยความเห็นชอบของพระมหาอ ามาตยาธิ
บดี (เส็ง วิริยะศิริ) ได้ยา้ยศาลากลางมาอยู่ ณ ท่ีตั้งศาลากลางหลงัเดิม (ท่ีว่าการอ าเภอเมือง
ปัจจุบนั) และในปี พ.ศ. 2542 ไดย้า้ยศาลากลางมาอยู ่ณ ท่ีตั้งปัจจุบนัมีผูด้  ารงต าแหน่งเจา้เมือง
หรือผูว้า่ราชการจงัหวดั รวม 44 คน และผูด้  ารงต าแหน่งผูว้า่ราชการ จงัหวดัมหาสารคามคน
ปัจจุบนั คือ นายทองทว ีพิมเสน  
 จงัหวดัมหาสารคาม ตั้งอยูบ่ริเวณตอนกลางของภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ อยูร่ะหวา่ง
เส้นรุ้งท่ี 15 องศา 25 ลิปดา และ 16 องศา 40 ลิปดาเหนือ เส้นแวงท่ี 102 องศา 50 ลิปดา และ 
103 องศา 30 ลิปดาตะวนัออก มีพื้นท่ี 5,228,843 ตารางกิโลเมตร หรือ 3,307,302 ไร่ มีพื้นท่ี
เป็นลาดบัท่ี 15 ของภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ และลาดบัท่ี 42 ของประเทศไทย ห่างจาก
กรุงเทพฯ โดยทางรถยนต ์470 กิโลเมตร มีอาณาเขตติดต่อกบัจงัหวดัใกลเ้คียง ดงัน้ี  
 

                ทิศเหนือ                ติดกบั จงัหวดักาฬสินธ์ุ 
                ทิศใต ้                    ติดกบั จงัหวดัสุรินทร์ และจงัหวดับุรีรัมย ์
                ทิศตะวนัออก         ติดกบั จงัหวดัร้อยเอด็ 
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                ทิศตะวนัตก            ติดกบั จงัหวดัขอนแก่น 
ระยะทางจากเทศบาลเมืองมหาสารคามไปยงัอ าเภอและก่ิงอ าเภอต่าง ๆ 
 

                อ  าเภอกนัทรวชิยั  16  กิโลเมตร 
               อ าเภอบรบือ   25  กิโลเมตร 
                อ าเภอโกสุมพิสัย  28  กิโลเมตร 
                อ าเภอแกด า   28  กิโลเมตร 
                อ าเภอวาปีปทุม  40  กิโลเมตร 
                อ าเภอเชียงยนื   55  กิโลเมตร 
                อ าเภอนาเชือก   58  กิโลเมตร 
                อ าเภอนาดูน   64  กิโลเมตร 
                อ าเภอยางสีสุราช  70  กิโลเมตร 
                อ าเภอพยคัฆภูมิพิสัย  82  กิโลเมตร 
                อ าเภอกุดรัง   40  กิโลเมตร 
                อ าเภอช่ืนชม   90  กิโลเมตร    
 

 1.  ค าขวญั ประจ าจังหวดั 
  “พุทธมณฑลอีสาน ถ่ินฐานอารยธรรม ผา้ไหมล ้าเลอค่า ตกัศิลานคร” มหาสารคาม 
เป็นจงัหวดัท่ีตั้งอยูใ่จกลางของภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ท่ีมีบรรยากาศเตม็ไปดว้ยความสงบ
และเป็นศูนยก์ลางทางดา้นการศึกษาของภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จึงไดช่ื้อวา่เป็น “ตกัศิลาแห่ง
อีสาน” เน่ืองจากมีสถาบนัการศึกษาอยูม่ากมายหลายแห่ง 
 

 2.  บริบทบ้านกุดรัง อ าเภอกุดรัง จังหวดัมหาสารคาม 
  ผา้ไหมทอมือลายสร้อยดอกหมาก มีประวติัความเป็นมาของชุมชนกุดรังอ าเภอกุด
รัง จงัหวดัมหาสารคาม เน่ืองจากการคน้พบลายสร้อยดอกหมากนั้น พบวา่ตน้ก าเนิดอยูท่ี่ชุมชน
กุดรัง ดงันั้น ผูว้จิยัจึงน าเสนอประวติัความเป็นมาของผา้ไหมทอมือลายสร้อยดอกหมาก โดย
อา้งอิงถึงประวติัความเป็นมาของชุมชนกุดรัง ดงัน้ี 
 

  2.1  ประวตัิบ้านกุดรัง 
   การตั้งช่ือบา้นในชุมชนอีสานจะยดึธรรมชาติเป็นส าคญั เช่น โพน โนน หนอง 
เลิง หว้ย และกุด เป็นตน้ ค าวา่กุด หมายถึง สายน ้าท่ีเปล่ียนทิศทางเดิน จนเป็นแอ่งหรือหนอง 
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ค  าวา่ รัง มาจากค าวา่ “ฮงั” ในภาษาอีสาน หมายถึง ท่ีอยูท่ี่อาศยั ซ่ึงส่วนมากจะใชก้บัสตัว ์ถา้
เป็นกุดรัง หมายถึง หนองน ้าท่ีมีรังสัตวอ์ยู ่
 

  2.2  ต านานกุดรัง 
   ต  านานเล่าวา่ กาลคร้ังหน่ึงนานมาแลว้ เจา้เมือง  (ท่าสองคอน) มีธิดาสาวท่ีแสน
งดงามพระองคห์น่ึงเป็นท่ีรักและโปรดปรานจระเขเ้ป็นพิเศษ จนกระทั้ง เจา้เมืองไดแ้สวงหา
จระเขม้าเล้ียงไวใ้นสระหลวงเพื่อใหธิ้ดาหยอกลอ้และเล่นน ้าเป็นเพื่อนโดยการข่ีหลงั ตระเวน
ไปตามสระรอบ ๆ เมืองอยูเ่สมอ  อยูม่าวนัหน่ึงขณะท่ีธิดาเจา้เมืองเก่าหยอกลอ้กบัจระเขต้วัผู ้
จนท าใหจ้ระเขโ้กรธ  จึงคาบเอานางไปกินแลว้หนีไป เม่ือท่านเจา้เมืองทราบข่าวก็รู้สึกเสีย
พระทยัและโกรธเป็นอนัมากจึงไดป้ระกาศหาหมอปราบจระเขา้ตวัน้ีใหไ้ด ้จระเขต้วันั้นไดห้นี
มาฝ่ังบึงใหญ่แห่งหน่ึง ซ่ึงชาวบา้นท่ีพบเห็นจระเขต้วัน้ี จะไดก้ล่ินสาบหรือกุยจระเขเ้ป็นอยา่ง
มาก เลยตั้งช่ือบึงแห่งน้ีวา่ “บึงกุย” ปัจจุบนัอยูท่างทิศตะวนัออกของ อ าเภอโกสุมพิสัย อยา่งไร
ก็ตามหมอปราบจระเขก้็ยงัไม่สามารถตามจบัจระเขต้วัน้ีได ้จึงตามหาเร่ือย ๆ และไดพ้บข้ี
จระเข ้(มูลของจระเข)้ ท่ีบริเวณหวยแห่งน้ี ซ่ึงปัจจุบนัชาวบา้นเรียกหว้ยน้ีวา่ หว้ยข้ีแข ้(แข ้
หมายถึงจระเข)้ แต่ก็ยงัไม่พบจระเขต้วันั้น จนกระทัง่หมอปราบจระเขไ้ดต้ามมาทนั ปัจจุบนัคือ 
บา้นทนั อยูใ่นเขตอ าเภอโกสุมพิสัย (เพราะตามจระเขท้นัท่ีนั้น) และไดเ้กิดการตู่สู้กนัข้ึน
ระหวา่งหมอปราบกบัจระเขท่ี้หว้ยแห่งหน่ึง จนท าใหล้ าห้วยนั้นแปน(โล่งเตียน) และเรียก
หนองน ้าน้ีวา่ “หนองแปน” จนถึงปัจจุบนั  หมอปราบจระเข ้  ก็ไดต้ามจระเขม้าถึงกุดแห่งหน่ึง 
แต่ไม่พบตวัจระเข ้พบแต่รังของจระเข ้จึงเรียกกุดแห่งน้ีวา่  “กุดฮงั” ซ่ึงเป็นท่ีมาของการตั้งช่ือ 
บา้นกุดรัง กุดแห่งน้ีอยูท่างทิศตะวนัตกเฉียงใตข้องท่ีตั้งหมู่บา้น ห่างจากหมู่บา้นประมาณ 2 
กิโลเมตร เม่ือถึงเดือนหก ของทุก ๆ ปี ชาวบา้นหลาย ๆ หมู่บา้นท่ีอยูใ่นระแวกนั้น จะมาร่วมตวั
กนั เพื่อสรงน ้าท่ีกู่กุดรังแห่งน้ี 
 อยา่งไรก็ตามเหล่าหมอปราบจระเขก้็ไม่ลดละฆ่าจระเขต้วัน้ีใหไ้ด ้แต่ก็ท  าไม่ส าเร็จ 
มิหน าซ ้ ายงัถูกจระเขก้ดัตาย จนกระทั้งเจา้เมืองท่า ตอ้งไปตามหมอปราบจระเขจ้ากบา้สามหมอ 
เมืองชยัภูมิจงัปราบส าเร็จ 
 ในช่วงรัชกาลท่ี 5 สมยักรุงรัตนโกสินทร์ ไดมี้การขยายและตั้งหวัเมืองในภาคอีสาน
จ านวนมาก ขณะเดียวกนัประชาชนจากฝ่ังซา้ยแม่น ้าโขงหรือ สาธรณรับประชาธิปไตย
ประชาชนลาว  ซ่ึงเดิมเป็นอาณาจกัรเดียวกบัภาคอีสาน คืออาณาจกัรลา้นชา้งก็อพยพมาพึ่งพระ
บรมโพธิสมภาร จ านวนมาก การอพยพมาของพี่นอ้งฝ่ังซา้ย ก็แบ่งเป็นหลายกลุ่ม เช่น กลุ่มพระ
วอพระตา  กลุ่มพระโสมพระมิตร และกลุ่มพระครูโพนเสมด็ ไดม้าตั้งเมืองท่ีสุวรรณภูมิ (เมือง
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ทุ่ง) และรวมกนัตั้งเมืองร้อยเอด็  สุดทา้ยคือกลุ่มจารยแ์กว้(เจา้แกว้มงคล) ในท่ีสุดกลุ่มคนท่ี
อพยพมาตั้งชุมชนกุดรังมาจาก 3 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ 
 1. กลุ่มซ่ึงอพยพมาจากร้อยเอ็ดมาตั้งถ่ินฐานท่ีมหาสารคาม การขยายชุมชนในรูปของ
การขยายการปกครองแลว้จึงแยกยา้ยมาตั้งถ่ินฐานท่ีบา้นกุดรังสมทบกบักลุ่มตั้งเดิม ซ่ึงตั้งถ่ิน
ฐานอยูก่่อนแลว้ 
 2.  กลุ่มซ่ึงยา้ยมาจากเมืองชนบท (ชลบท) 
 3. กลุ่มเดิมซ่ึงตั้งถ่ินฐานอยูเ่ดิม 
 จากการบอกเล่าของ นางสมจิต  บุรีนอก ประธานกลุ่มทอผา้บา้นกุดรัง บอกวา่เม่ือ
ประมาณ150 ปี  ก่อนมีการอพยพจากเมืองร้อยเอ็ด มาอยูบ่ริเวรบา้นกุดรังซ่ึงมีความอุดม
สมบูรณ์ เลยชกัชวนพี่นอ้งจากบา้นผ  าใหญ่มาตั้งถ่ินฐานท่ีน่ี (บา้นผ  าใหญ่ ปัจจุบนัอยูใ่นเขต
อ าเภอเมืองสรวงจงัหวดัร้อยเอด็)  อีกกลุ่มหน่ึงอพยพมาจากเมืองชนบท มาตั้งบา้นเรือนอยู่
หนองภูบกัแผว และกลุ่มดั้งเดิมซ่ึงตั้งถ่ินฐานอยูบ่ริเวณหนองใหญ่ (หนองใหญ่จากบา้นกุดรัง
ประมาณ 1 กิโลเมตร ทางทิศตะวนัตก) น าโดยพอ่ใหญ่จ าปา  
 ต่อมาไดย้า้ยบา้นเรือนออกจากบริเวณดงักล่าวมาตั้งท่ีบริเวณโคกบา้นเคง็ (ปัจจุบนัอยู่
ทางทิศตะวนัออกเฉียงเหนือของหมู่บา้น) แต่อยูไ่ม่นานก็เกิดโรคห่า (โรคระบาด) ซ่ึงชาวบา้น
เช่ือวา่หมู่บา้นตั้งขวางดวงอาทิตย ์(ขวางตะวนั) ซ่ึงยา้ยหมู่บา้นมาตั้งท่ีแห่งใหม่เรียกวา่ “ดอน
หนั” ซ่ึงเป็นท่ีตั้งของหมู่บา้นในปัจจุบนั 
 บา้นกุดรัง เป็นหมู่บา้นเก่าแก่และเป็นหมู่บา้นหลกั ซ่ึงมีหมู่บา้นสาขาท่ีเป็นลูกหลาน
ยา้ยออกไปตั้งถ่ินฐานใหม่ เช่น บา้นหนองบวั หวัชา้ง หนองแสง บ่อแก เป็นตน้ แต่เม่ือ
พระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกลา้เจา้อยูห่วั  ไดมี้การตั้งนามสกุล จึงท าใหมี้ความรู้สึกห่างเหิน 
เพราะตรวจสอบและนบัญาติจากนามสกุล ซ่ึงจะเห็น ไดว้า่ช่วงเขา้พรรษาจะมีบุญขา้วสาก การ
สืบทอดสายญาติจะดูการส่งส่ิงของแลกเปล่ียนกนัแสดงวา่ยงัมีการนบัญาติ   
 จากอดีตถึงปัจจุบนัความเจริญทางเทคโนโลยซ่ึีงมีผลต่อการเปล่ียนแปลงสังคมและ
การเมืองชุมชนกุดรัง จึงเปล่ียนเป็นชุมนก่ึงเมือง ก่ึงชนบทการพึ่งพาอาศยัซ่ึงกนัและกนันอ้ยลง 
ประเพณีวฒันธรรมแบบเก่า ๆ ซ่ึงสืบทอดกนัมาหลายอายคุนก็เร่ิมจางหาย ไปท่ีหลงเหลืออยู่
เพียงอยากใหค้นรุ่นหลงัไดช่้วยจรรโลงในส่วนท่ีดีงามไวเ้พื่อสืบทอดหรือเล่าขานกนัต่อไป 
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ประวตัิผ้าไหมความเป็นมาของผ้าไหม 
 

  ความเป็นมากลุ่มทอผา้ไหมบา้นกุดรัง  ต าบลกุดรัง อ าเภอกุดรัง จงัหวดั
มหาสารคามกลุ่มทอผา้ไหมบา้นกุดรัง  ท่ีตั้ง งอยูท่ี่วดักลางกุดรัง  ต าบลกุดรัง ก่ิงอ าเภอกุดรัง 
จงัหวดัมหาสารคาม กลุ่มท่อผา้ไหมบา้นกุดรัง ก่อตั้งเม่ือปี พ.ศ. 2527 โดยนางสมจิตรบุรีนอก
และนางสมบติั แสงซา้ยไดรั้บคดัเลือก จากส านกังานพฒันาชุมชน อ าเภอบรบือใหไ้ปอบรม
การทอผา้ท่ีอ าเภอชนบท  จงัหวดั ขอนแก่น หลงัจากจบหลกัสูตร ไดน้ าความรู้มาฝึกอบรมไห้
กบัแม่บา้นในหมู่บา้นกุดรัง ดอนโมง และหมู่บา้นใกลเ้คียง จนมีความช านาญในระดบัหน่ึง 
สามารถทอผา้ไหมออกจ าหน่ายเป็นรายไดเ้สริม 
  ปี.พ.ศ. 2540 ไดจ้ดัตั้งกลุ่มทอผา้ไหมข้ึน  โดยรวบรวมสมาชิกจากหมู่บา้นกุดรัง-
ดอนโมง จ านวน 40 คน มีนางสมจิตร บุรีนอก เป็นประธาน พระครูสารกิจจานุยตุ เจา้อาวาสวดั
กลางกุดรังเป็นท่ีปรึกษาและสนบัสนุนเงินทุนจ านวน  4,000 บาท โดยน าไปซ้ือเส้นไหมมา
จ าหน่ายไดอ้าศยั บา้นนางสมจิตร บุรีนอก เป็นท่ีท าการชัว่คราว 
  ในระยะน้ีการด าเนินงานยงัมีปัญหาและอุปสรรคอยูม่าก  เน่ืองจากขาดความรู้ใน
เร่ืองการบริหารการจดัการ  โดยเฉพาะเงินทุนท่ีไม่เพียงพอ  จึงไดข้อกูเ้งินจากอุตสาหกรรมภาค
ท่ี  5  จงัหวดัขอนแก่น 50,000  บาท  โดยการผอ่นชาระเงินกูเ้ป็นรายเดือน เดือนละ 2,000 บาท 
และ  ขอความช่วยเหลือดา้นวชิาการ 
  ส านกังานอุตสาหกรรมภาค 5  เห็นความตั้งใจจริงของกลุ่มจึงไดจ้ดัส่งเจา้หนา้ท่ีมา
ฝึกอบรมการทอผา้ไหมใหก้บัสมาชิกของกลุ่มเป็นระยะๆ  โดยการประสานงานและร่วมมือ
จากส านกังานอุตสาหกรรมจงัหวดัมหาสารคาม 
 ปี พ.ศ. 2542 
  ส านกังานเกษตรอ าเภอกุดรัง สนบัสนุนเงินทุนหมุนเวยีนจ านวน 50,000 บาท    
โดยใหใ้ชค้ร่ึงหน่ึง 
  ส านกังานพฒันาชุมชนอ าเภอกุดรัง สนบัสนุนเงินทุนหมุนเวยีนจ าวน 30,000บาท 
 ปี พ.ศ. 2543 
  ไดส้ร้างอาคารศูนยจ์  าหน่ายผา้ไหมในบริเวณวดักลางกุดรัง  ไดรั้บความอนุเคราะห์
งบประมาณจากพระครูสารกิจจานุต  จ  านวน 20,000 บาท  เงินรายไดข้องกลุ่มจ านวน  30,000 
บาท ส านกังานปฏิรูปท่ีดินจงัหวดัร่วมกบัหน่วยงานพฒันาเยอรมนั  จ  านวน 83,615 บาท รวม
ค่าก่อสร้างศูนยจ์  าหน่ายสินคา้ เป็นเงินทั้งส้ิน  133,615 บาท  นอกจากนั้นส านกังานปฏิรูปท่ีดิน
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ร่วมกบัหน่วยงานพฒันาการเยอรมนั สนบัสนุนเงินทุนหมุนเวยีนอีกจ านวน  120,000 บาท 
 ปี พ.ศ. 2544 
  จากการท่ีผา้ไหมมดัหม่ีลายสร้อยดอกหมากไดรั้บรางวลัชนะเลิศประกวดลายผา้
ไหมในงานบุญเบิกฟ้าและกาชาด  ระหวา่งวนัท่ี  26 มกราคม – 4 กุมภาพนัธ์ 2544 ท าไหเ้ช่ือ
เสียงของกลุ่มทอผา้ไหมบา้นกุดรังเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป  ในเดือนกนัยายน  2544  นายหสันยั  
จิตรอารีย ์ ปลดัอ าเภอผูเ้ป็นหวัหนา้ประจ าก่ิง อ าเภอกุดรัง  ไดเ้สนใหส้ภาวฒันธรรมอ าเภอกุด
รังจดัประกวด ค าขวญัประจ าอ าเภอข้ึน ซ่ึงค าขวญัท่ีชนะการประกวดคือ  ประตูสู่สารคาม 
ผา้ไหมงามลายสร้อยดอกหมาก ของฝากมนัแกวเล่ืองช่ือ  ใกลส้ะดืออีสาน ซ่ึงส่วนหน่ึงของค า
ขวญัไดไ้หค้วามส าคญัของผา้ไหมลายสร้อยอกหมาก  นบัวา่กลุ่มทอผา้ไหมบา้นกุดรัง มีส่วน
ท าไหช่ื้อเสียงของ อ าเภอ   กุดรังเป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย  ในการทอผา้ไหมมดัหม่ีทุกชนิดจะตอ้งมี
การคน้ลาย โดยก าหนดจะใชฟื้มชนิดใด เช่น 
 การคน้หม่ีลายสร้อยดอกหากใชฟื้ม 2 ตะกอทอจะนิยมคน้หม่ี 25 ล า,33 ล าหรือ     49
ล า จะใชเ้ส้นไหม 12 ขีน ถา้ใชฟื้ม 3 ตะกอจะนิยมคน้หม่ี 49 ใชเ้ส้นไหม 16 ขีด ถา้ 73 ใชเ้ส้น
ไหม 10 ขีด (1ขีด เท่า กบั 8 เส้น) 
 

 1.  ความเป็นมาของผ้าไหมมัดหมี่ลายสร้อยดอกหมาก 
  ลายสร้อยดอกหมากในอดีต ผา้ไหมมดัหม่ีลายดอกหมาก  เป็นผา้ไหมหมดัหม่ีลาย
โบราณท่ีมีมานานเท่าใดไม่สามารถสืบได ้ผูท้อไดท้อตามแบบผา้โบราณท่ีเก่ามากผนืหน่ึงและ
บอกวา่เป็น ลายสร้อยดอกหมาก  ซ่ึงเกิดจากการน าเอาลายโคมหา้มามดัชอ้นกบักลายโคมเกา้  
และท าการอบหม่ีแลเหงาเพื่อลายแน่นข้ึนละเอียดข้ึน  ท าไหมี้คุณสมบติัพิเศษเป็นจุดเด่น  คือ 
เป็นลายท่ีมีความละเอียดอยา่งยิง่และเม่ือน ามาประยกุตสี์สันลงไปในการมดัยอ้มแต่ละคร้ังจะ
ท าไหม้องดูสวยงามระยบิระยบัตามีคุณค่ามากข้ึน ผา้ไหมลายสร้อยดอกดอกหมากน้ีนิยมผลิต
มาตั้งแต่อดีตกาลใชเ้ป็นอาภรณ์ประดบั  และส่งเขา้ประกวด  แต่ปัจจุบนัมีไดท้อกนัแพร่หลาย
นกัเพราะมีความยากล าบากและตอ้งใชค้วามช านาญในการทอเน่ืองจากลวดลายค่อนขา้ง
ละเอียด 
 

 2.  ก าเนิดผ้าไหมลายเอกลกัษณ์ 
  ในสมยัท่ีนางศิริเลิศ  เมฆไพบูลย ์ เป็นผูว้า่ราชกาจงัหวดัมหาสารคาม   
คณะกรรมการจงัหวดัไดพ้ิจารณาเห็นวา่การส่งเสริมและพฒันาคุณภาพของผา้ไหมเป็นวธีิท่ี
สามารถสร้างภาพลกัษณ์ไหจ้งัหวดัมีลกัษณะโดดเด่นเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไปและไหส้มกบัค า
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ขวญัประจ าจงัหวดัท่ีวา่  พุทธมณฑลอีสาน  ถ่ินฐาน  อารยธรรม  ผา้ไหมล ้าเลอค่า  ตกัสิลานคร  
นั้น   เห็นควรไหมี้การคดัเลือกผา้ไหมลายเอกลกัษณ์ของจงัหวดั  จากผา้ไหมส่งเขา้ประกวดใน
งาน บุญเบิกฟ้าและกาชาดจงัหวดั  ประจ าปี  2544 ระหวา่งวนัท่ี 26  มกราคม – 4 กุมภาพนัธ์ 
2544 
 คณะกรรมการผูท้รงคุณวฒิุโดยความเห็นชอบของผูว้า่ราชการจงัหวดั ไดค้ดัเลือก ผา้
ไหมเส้นหม่ีลายสร้อยดอกหมาก  ของนางสมจิตร   บุรีนอก  ชาวบา้นกุดรัง  ต าบลกุดรัง  
จงัหวดัมหาสารคาม  ไดรั้บรางวลัชนะเลิศจากจ านวนผูท่ี้ส่งเขา้ประกวดกวา่  3,000 ผนื   
เน่ืองจากเป็นผา้ไหมมดัหม่ีลายเล็กลวดลายสวยงาม มีความประณีต  ละเอียดอ่อน  ซ่ึงความงาม
ของลวดลายและสีสันท่ีเป็นอมตะแวววาวท าไห้เป็นท่ียอ่มรับอยา่งกวา้งขวางของจงัหวดั
มหาสารคาม จึงประกาศไหเ้ป็นผา้ไหมลายเอกลกัษณ์ประจ าหวดัมหาราคามสืบไป 
 

เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

 จากการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวจิยั ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า้ไหมของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัมหาสารคาม ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษา ได้
ร่วมงานวิจยัท่ีเก่ียวความรู้ทศันคติ เจตคติ พฤติกรรมการใชผ้า้ไทย การตลาดผา้ไหม และปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการเลือกผา้ไหมมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

 งานวจัิยในประเทศ 

  ฐิติรัตน์ เหมษัฐิติ (2541: 151) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผา้ไหมมดัหม่ี 
เพื่อตดัชุดโอกาสพิเศษของขา้ราชการสตรีสถาบนัราชภฏัในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือ ระดบัการพิจารณาการซ้ือ และความสัมพนัธ์ของอาย ุรายได ้และ
การศึกษากบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผา้ไหมมดัหม่ีในดา้นรูปแบบ เน้ือผา้และผวิสัมผสั สีและ
กระบวนการสี ชนิดของสียอ้ม ลวดลาย ราคา คุณภาพ การดูแลรักษา สถานท่ีจดัจ าหน่าย และ
ส่ือท่ีเป็นแรงจูงใจ พบวา่ ระดบัการพิจารณามากท่ีสุด เป็นดา้นคุณภาพ สีและกระบวนการสี
เน้ือผา้และผวิสัมผสั ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อระดบัการซ้ือผา้ไหมมดัหม่ีคือปัจจยัดา้นคุณภาพ 
ไดแ้ก่ผา้ท่ีมีสีสม ่าเสมอ และผา้ท่ีคงทนต่อการซกั ดา้นการดูแลรักษา ไดแ้ก่ ผา้ท่ีซกัดว้ยมือหรือ
ดว้ยเคร่ือง 
  รสสุคนธ์  อศัววิญญเดช ( 194 หนา้ 2544 : บทคดัยอ่) ช่ือเร่ือง การตลาดผา้ไหม
ไทยในเขตกรุงเทพมหานคร บทคดัยอ่ ศึกษาเร่ือง การตลาดผา้ไหมไทยเขตกรุงมหานคร พบวา่ 

http://laic.dpu.ac.th/abstract/laic_thesis/images/abstract_pdf/ab415.pdf
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ในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดของผูจ้  าหน่ายผา้ไหมไทยใหค้วามส าคญักบัการคดัเลือกผา้
ไหมยอ้มสีท่ีดี ราคาผา้ไหมข้ึนอยูก่บัตน้ทุนการผลิต ช่องทางการจดัจ าหน่ายส่วนใหญ่ใช้
พนกังานขาย ซ่ึงลกัษณะการจ าหน่ายทั้งปลีกและส่ง ดา้นผูบ้ริโภคผา้ไหมไทยใหค้วามส าคญั
กบัผลิตภณัฑท่ี์สีไม่ตก การเลือกซ้ือผา้หลายราคาตามคุณภาพของผา้ไหม 

  มาลิณี  ฤาชุตกุล (2550:บทคดัยอ่) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมของโครงการหน่ึง  ต าบล หน่ึงผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครราชสีมา พบวา่ ผูบ้ริโภค พบวา่ ผลการทดสอบวจิยัพบวา่ เพศแตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมของโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑใ์นดา้น
ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหม ในรอบระยะเวลา 3 ปี ท่ีผา่นมา ปริมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์
ผา้ไหมในแต่ละคร้ัง และจ านวนเงินท่ีจ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมในแต่ละคร้ัง ไม่แตกต่าง
กนัในขณะท่ีเพศ แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมของโครงการหน่ึง
ต าบล หน่ึงผลิตภณัฑใ์นดา้นการเลือกโทนสีแกต่างกนั อายแุตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมของโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ในดา้นปริมาณการซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า้ไหมในแต่ละคร้ัง แตกต่างกนั แต่พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมของ
โครงการหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหม ในรอบ
ระยะเวลา 3 ปี ท่ีผา่นมา และจ านวนเงินท่ีจ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมในแต่ละคร้ัง ไม่
แตกต่างกนั 
  ธนพล  คลา้ยรักษ ์(2549:บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาพฤติกรรมและการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผา้ไหมของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมใน
การเลือกซ้ือผา้ไหม โดยมีเหตุผลท่ีซ้ือ เน่ืองจากเป็นผา้ท่ีใหค้วามรู้สึกหรูหรา สถานท่ีซ้ือเป็น
ร้านคา้ในบริเวณแหล่งผลิต ผลิตภณัฑผ์า้ไหมท่ีซ้ือคือชุดผา้ไหม โดยมีการจ่ายช าระค่าซ้ือผา้
ไหมดว้ยเงินสด มีการพิจารณาการซ้ือผา้ไหมทุกคร้ังท่ีซ้ือ โดยการพิจารณาดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายและราคาในระดบัมากท่ีสุด ส่วนดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภค
พิจารณาการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผา้ไหมในระดบัมาก ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ การศึกษา และ
อาชีพแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผา้ไหมของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั  
  พนิตสุภา  ธรรมประมวล (2544) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือผา้พื้นเมืองของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัลพบุรี โดยใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูล ประชากรจ านวน 305 คน ผล
การศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคนิยมผา้พื้นเมืองท่ีมีสีกลมกลืน มีลวดลายไทย เป็นการซ้ือเพื่อใช้
ส่วนตวั นิยมซ้ือจากร้านขายผา้พื้นเมือง ราคาเฉล่ียช้ินละ 200 - 400 บาท   จากการศึกษาดา้น
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อาชีพและดา้นรายได ้พบวา่ทุกกลุ่มอาชีพซ้ือเพื่อใชส่้วนตวั เวน้แต่พนกังานเอกชนซ้ือเพราะ
สนบัสนุนสินคา้ไทย ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือ พบวา่ดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด 
รองลงมาไดแ้ก่ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา และสถานท่ีจดัจ าหน่าย ตามล าดบั เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ การออกแบบลวดลาย  ความแน่นของ
เน้ือผา้ ความกลมกลืนของสี และมาตรฐานการยอ้มท่ีสม ่าเสมอของสี ตามล าดบั ส่วนดา้นความ
พึงพอใจ ผูบ้ริโภคมีความพอใจในความหลากหลายของลวดลาย มีสีท่ีคงทน สวมใส่สบาย มี
ความภาคภูมิใจในความเป็นไทย ดูแลรักษาง่าย สวมใส่ไดทุ้กโอกาส ส่วนส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมีความ
พอใจนอ้ยไดแ้ก่ การบรรจุหีบห่อ การส่งเสริมการขาย การจดัแสดงสินคา้ และความสะดวกใน
การซ้ือ ตามล าดบั 
  อจัฉรา  กร่ิมวงษรั์ตน์ (2544 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือผา้ไหมมดัหม่ี 
และผา้หม่ีขิดของกลุ่มผูซ้ื้อและศึกษาเปรียบเทียบความชอบผา้ไหมมดัหม่ีและผา้หม่ีขิดหมู่บา้น
นาข่าของกลุ่มผูซ้ื้อ 2 กลุ่ม รวมทั้งส้ิน 300 ราย ซ่ึงไดม้าจากการเลือกกลุ่มตวัอยา่งตามสะดวก 
ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่รู้จกัสินคา้จากการแนะน าของบุคคลอ่ืน มีความถ่ีในการ
ซ้ือไม่แน่นอน นิยมซ้ือในลกัษณะผา้ช้ิน มีระดบัความเห็นดว้ยต่อคุณสมบติัของสินคา้โดยรวม
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยกลุ่มผูซ้ื้อผา้ไหมมดัหม่ีมีทศันคติอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุดใน
เร่ืองเป็นผา้ท่ีมีช่ือเสียง และกลุ่มผูซ้ื้อผา้ไหมมดัหม่ีมีความชอบผา้ไหมมดัหม่ีโดยรวมอยูใ่น
ระดบัปานกลางและมีความชอบมากในเร่ือง สีสัน เน้ือผา้ และคุณภาพ 
  อนุวฒิั  ศรีแกว้ (2545 : 149 - 150,157) ไดศึ้กษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อกล
ยทุธการตลาดของธุรกิจชุมชนกลุ่มผูผ้ลิตผลิตภณัฑจ์ากผา้ฝ้ายพื้นเมืองในจงัหวดัเชียงใหม่ 
ผลการวจิยัพบวา่ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคซ้ือส่วนใหญ่คือเส้ือ มีความถ่ีในการซ้ือต่อปี 2-4 คร้ัง 
ปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 2-4 ช้ิน จ่ายเงินซ้ือผลิตภณัฑ์โดยเฉล่ียแต่ละคร้ังประมาณ 101-500 
บาท สาเหตุท่ีซ้ือเพราะชอบเป็นส่วนตวั ช่วงวนัเวลาท่ีไปซ้ือคือ วนัเสาร์-อาทิตย ์ มี
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพี่อใชส่้วนตวั แหล่งข่าวสารท่ีผูบ้ริโภครับรู้ส่วนใหญ่คือ การจดัแสดง
สินคา้ ส่วนกลยทุธ์ท่ีผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในระดบัมาก ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑบ์่งบอกเอกลกัษณ์
ของจงัหวดัเชียงใหม่ ลวดลายของผลิตภณัฑเ์ป็นท่ียอมรับ มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลายประเภท มี
ความประณีตงดงาม สีสันของผลิตภณัฑเ์ป็นท่ียอมรับและคุณภาพของผลิตภณัฑไ์ดม้าตรฐาน 
  จตุรงค ์ สิทธิ (2546 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผา้ไทย
ของหญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมุ่งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลและความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางสังคม และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
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พบวา่ ลกัษณะทาง ประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผา้ไทย ไดแ้ก่ ลกัษณะผา้ไทยท่ี
เลือกซ้ือ แหล่งผลิต (ภาค) ความถ่ีในการเลือกซ้ือ และแนวโนม้ในการซ้ือผา้ไทยในอนาคต 
ส าหรับปัจจยัทางสังคม พบวา่ กลุ่มอา้งอิง คือ ครอบครัวเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
ผา้ไทยมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผา้ไทยของหญิง
วยัท างาน ส่วนความสัมพนัธ์ทางประชากรศาสตร์ดา้นอายมีุความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้น
ครอบครัว ส่วนระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางสังคมทั้ง 3 ดา้น 
ปัจจยัทางสังคมกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กนั 
  ณฏัฐารมณ์  จุฑาภทัร (2546 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ความรู้ เจตคติ และ
พฤติกรรม การซ้ือผา้ไทยของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษากบักลุ่มวยัรุ่นท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 15 - 24 ปี ถึงความรู้ เจตคติ และพฤติกรรมการใชผ้า้ไทย และเคร่ืองแต่งกายท่ีตดัเยบ็
ดว้ยผา้ไทยรวมถึง แนวโนม้ท่ีจะใชผ้า้ไทย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 18 - 20 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีมีรายไดต้  ่ากวา่ 5,000 บาท มีภูมิล าเนาอยูใ่นภาค
กลาง มีความรู้ และ เจตคติท่ีดีเก่ียวกบัผา้ไทยมีความคิดวา่ ผา้ไทยเป็นศิลปหตัถกรรมท่ีมีค่า 
เป็นมรดกทางวฒันธรรม ท่ีแสดงถึงความรุ่งเรืองของชาติ ควรแก่การอนุรักษเ์คร่ืองแต่งกายจาก
ผา้ไทยท่ีเลือกใช ้คือ ผา้ไหม โดยจะสวมใส่เฉพาะในโอกาสพิเศษเท่านั้น ปัจจยัท่ีมีความส าคญั
ในการเลือกซ้ือผา้ไทย คือ การออกแบบท่ีทนัสมยัการดูแลรักษาง่ายและมีราคาท่ีเหมาะสม 
  จุฑาทิพย ์ ศรีโยวงศ ์ (2546 : 58 - 61) ไดศึ้กษาแนวทางการพฒันาตลาดของธุรกิจ
ผา้ไหมในเขตอ าเภอชนบท จงัหวดัขอนแก่น จากกลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการจ านวน 27 รายการ
เก็บขอ้มูลโดยการใชแ้บบสัมภาษณ์ และกลุ่มตวัอยา่งจากผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร้านจ าหน่ายผา้ไหมใน
เขตเทศบาลต าบลชนบท จ านวน 400 คน โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง การเก็บขอ้มูลใช้
แบบสอบถามและสามารถสรุปผลการศึกษาไดคื้อ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีช่วงอาย ุ
31 - 40 ปี และมีรายไดร้ะห่าง 15,001-20,000 บาท นิยมซ้ือผา้ไหมชนบทเพราะช่ือเสียงท่ีมีมา
นานและชอบผา้ไหมพื้น และผา้ไหมมดัหม่ีสีเขม้ เช่น ด า น ้าเงิน และเสนอแนะใหป้รับปรุง
ดา้นลวดลายของผา้ไหมมดัหม่ีและสีสัน ของผา้ไหมพื้น นอกจากน้ีผูบ้ริโภคเห็นวา่ปัจจยัท่ีมี
ความส าคญัหรืออิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผา้ไหมของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ 
คุณภาพผา้ไหม ลวดลายท่ีกลมกลืนสวยงาม  สีสันของ ผา้ไหม ราคาเหมาะสม การใหส่้วนลด 
ร้านอยูใ่นโซนธุรกิจเดียวกนั ร้านท่ีตกแต่งสวยงาม และมีการส่งเสริมการตลาด 
  บุญมณี  เอ้ือศรี (2548 : 44 - 46) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้ไหม
ของสมาชิกชมรมหญิงโคราช จากการวจิยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้ไหม
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ในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ผา้ไหมตอ้งมีคุณภาพ มีลวดลายแปลกใหม่ทนัสมยั มี
ความประณีตของฝีมือการทอ แหล่งท่ีผลิตตอ้งมีช่ือเสียง ราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัผา้ไหมใน
ระดบัคุณภาพเดียวกนัท่ีผลิตจากท่ีอ่ืน ๆ ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ ไม่วา่ผา้ไหมจะผลิตในแหล่งใด
หากมีคุณภาพ มีการพฒันาลวดลาย สีสัน ใหท้นัสมยั ยอ่มมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้ไหม  
  สมฤทยั  สันติวรวฒัน์ (2548 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือผา้
ไหมแต่งกายของขา้ราชการในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัสุรินทร์ พบวา่ ขา้ราชการกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหวา่ง 25 - 35 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายได ้10,000 - 
19999 บาทต่อเดือน และสังกดักระทรวงศึกษาธิการ ส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลือกซ้ือผา้ไหม
แต่งกายเพราะผลิตภณัฑมี์ความละเอียดประณีตเป็นการสนบัสนุนสินคา้พื้นบา้นและซ้ือไวใ้ช้
เองในพิธีหรือเทศกาลต่าง ๆ โดยจะเลือกจากร้านจ าหน่ายผา้ไหมซ่ึงส่วนใหญ่จะซ้ือในลกัษณะ
ผา้ช้ินเพื่อน าไปตดั คือการสวมใส่มากกวา่ 2 คร้ังถึงจะท าความสะอาด มูลค่าท่ีซ้ือคร้ังละ 1,000-
1,500 บาท ผา้ไหมท่ีเป็นท่ีนิยมคือผา้ไหมท่ียอ้มดว้ยสีธรรมชาติและเป็นพื้นลายพื้นเมือง
สุรินทร์ ขา้ราชการเห็นวา่ปัจจยัโดยร่วมและเป็นรายดา้น 4 ดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นอ่ืน ๆ เช่น เศรษฐกิจ เทคโนโลย ีและวฒันธรรมและสังคม 
มีความส าคญัต่อการเลือกซ้ือผา้ไหมแต่งกายอยูใ่นระดบัมาก ส่วนการส่งเสริมการตลาดส าคญั
อยูใ่นระดบัปานกลาง ขา้ราชการผูห้ญิงเห็นวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความส าคญั
มากต่อการซ้ือผา้ไหมแต่งกายมากกวา่ขา้ราชการผูช้ายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 แต่
ขา้ราชการสังกดัหน่วยงานต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดโดยรวมและเป็น
รายดา้นไม่แตกต่างกนั 
  พิสมยั  บุญอยู ่(2548) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชผ้า้ไทย
ของบุคลากรในมหาวทิยาลยัรามค าแหง โดยใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูล ประชากรจ านวน 598 
คน ผลการศึกษาพบวา่ บุคลากรส่วนใหญ่ใชผ้า้ไทยสัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง โดยพิจารณาปัจจยั
ทางดา้นเน้ือผา้และผวิสัมผสั บุคลากรส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลือกใชผ้า้ไทยเพราะตอ้งการ
ช่วยสนบัสนุนสินคา้ไทย ประเภทผา้ไทยท่ีนิยมใชคื้อผา้ฝ้าย ชนิดของผา้ไทยท่ีส่วนใหญ่เคยใช้
คือผา้ไหม โดยมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกเพื่อน ามาใชเ้ป็นชุดท างาน ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
เลือกใชผ้า้ไทย ดา้นเน้ือผา้และผวิสัมผสั ส่วนใหญ่เลือกเน้ือผา้แน่นละเอียดเน้ือผา้นุ่ม ผา้เรียบ
เป็นเงามนั ผา้เน้ือบาง ไม่เลือกผา้เน้ือหยาบ ดา้นสีและกระบวนสี พบวา่ส่วนใหญ่เลือกผา้ท่ียอ้ม
สีธรรมชาติ ผา้ท่ีมีโทนสีเดียวกนั ผา้โทนสีเยน็ ผา้สีอ่อนและผา้สีเขม้ ไม่เลือกผา้สีโทนร้อนและ
ผา้มีสีตดักนั ดา้นลวดลายพบวา่ส่วนใหญ่เลือกลวดลายเล็ก ลายประยกุต ์ลายขนาดกลาง ลาย
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โบราณ และลายพืช ไม่เลือกลายขนาดใหญ่ ลายส่ิงของเคร่ืองใช ้ลายสัตว ์และลายเรขาคณิต 
ดา้นคุณภาพ พบวา่ ส่วนใหญ่เลือกผา้ท่ีสวมใส่สบาย เป็นผา้ทอมือ ยอ้มสีธรรมชาติ ไม่เลือกผา้
ท่ียบัง่ายและผา้ท่ีไม่คงรูป 
 

 งานวจัิยต่างประเทศ   
  แกนโน (Kanno.  1997) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัวถีิชุมชน (Informal Constraints) วา่สามารถ
ลดตน้ทุนการบริหารจดัการของกลุ่มธุรกิจชุมชนได ้ท าให้กลุ่มธุรกิจชุมชนท่ีมีขนาดใหญ่เกินไป
และวถีิชุมชนไม่มีผลต่อสมาชิก หรือการด าเนินกิจกรรมอยูภ่ายนอกขอบเขตของวถีิชุมชน มี
ตน้ทุนการบริหารจดัการสูง อาจท าใหไ้ม่สามารถด ารงอยูไ่ดใ้นเชิงการคา้ ซ่ึงจากการศึกษา
เปรียบเทียบกลุ่มทอผา้ 2  กลุ่มในจงัหวดัขอนแก่น พบวา่ กลุ่มแรกเป็นสมาชิกศูนยศิ์ลปหตัถกรรม
พฒันาสตรีอีสาน เป็นองคก์รพฒันาเอกชนช่วยจดัการการตลาดใหก้ารด าเนินงานของกลุ่มอาศยั
กลไกนอกวถีิชุมชนมาก ท าใหก้ารด ารงอยูข่องกลุ่มตอ้งพึ่งพาอาศยัองคก์รภายนอกเป็นส าคญั 
ในขณะท่ีอีกกลุ่มหน่ึงด าเนินการโดยชุมชนเองทั้งหมดและสามารถด ารงอยูไ่ดใ้นเชิงการคา้ และมี
ตน้ทุนการบริหารจดัการต ่า ซ่ึงเป็นผลของ 2 ปัจจยัท่ีสืบเน่ืองจากวถีิชุมชน คือ 1) ผูท่ี้ไม่เห็นแก่
ประโยชน์ส่วนตน ซ่ึงเป็นผลจากค่านิยมท่ีตอ้งการรักษาเช่ือเสียงของตนในชุมชนไว ้และ 2) ผู ้
ประสานงานดา้นการตลาด ซ่ึงไดส่้วนแบ่งจากก าไรของผลผลิตเป็นรายช้ิน ท าใหมี้แรงจูงใจท่ีจะ
ขายผลผลิตและกระตุน้สมาชิกใหมี้การผลิตสินคา้ใหม้ากข้ึน จึงนบัวา่ทั้ง 2 ปัจจยัเป็นแรงผลกัดนั
ท่ีส าคญัในการด าเนินกิจกรรมการผลิตและการคา้ร่วมกนัของกลุ่ม  
 โดยสรุป จากการศึกษาทบทวนเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  จากการวิจยัพบว่า 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้ไหมในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ผา้ไหมตอ้งมี
คุณภาพ มีลวดลายแปลกใหม่  การทอผา้ไหมเป็นผลงานสร้างสรรค์ท่ีมีความงดงาม มี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวั  มีความประณีตของ ฝีมือการทอจาก แหล่งท่ีผลิตตอ้งมีช่ือเสียง ราคาถูก
กวา่เม่ือเทียบกบัผา้ไหมในระดบัคุณภาพเดียวกนัท่ีผลิตจากท่ี อ่ืน ๆ ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่ ไม่วา่ผา้
ไหมจะผลิตในแหล่งใดหากมีคุณภาพ มีการพฒันาลวดลายบนผืนผา้มีสีสัน ละเอียดอ่อนมี
เสน่ห์ ใหท้นัสมยั ยอ่มมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้ไหม  
 

กรอบแนวคดิของการวจิัย 
 

 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฏีเอกสารต าราและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถน ามาเป็น
กรอบแนวคิด ในการวจิยัดงัน้ี 
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 ตวัแปรอิสระ  ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้
ระยะเวลาการปฏิบติังานและประเภทของบุคลากร     
 

               ตัวแปรอสิระ                                                                        ตัวแปรตาม   

 

 

 

 

 
    
 
 

แผนภาพที ่ 4  กรอบแนวความคิดการวจิยั 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1.เพศ 
2.วยั 
3.อาชีพ 
4.รายได ้
5. การศึกษา 

 

ความคิดเห็นเกีย่วกบัการตัดสินใจ 

ซ้ือผ้าไหมทอมือลายสร้อยดอกหมาก 

 
1.ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2 .ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 


