
บทท่ี 2 
ทฤษฎีและแนวความคิด 

 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือเครื่องประดับเทียม ในอําเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม        มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหมท่ีมีตอการซ้ือ
เคร่ืองประดับเทียม ในบทนี้ ประกอบดวย แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  ทบทวน
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ทฤษฎีและแนวความคิด 
 
แนวความคิดในเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภค 

การคนควาอิสระเร่ืองนี้ ไดใชทฤษฎีและแนวความคิดในเร่ืองของการวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภค  โดยใชคําถาม 7 คําถาม  ประกอบดวย 6 Ws และ 1 H (Who, What, Why, Who, When, 
Where, How)   เพื่อชวยในการวิเคราะหคนหาคําตอบ 7 ประการ     ประกอบดวย 7 Os (Occupants, 
Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets, Operations) เพื่อทราบถึงลักษณะความ
ตองการ และพฤติกรรม รวมท้ังปจจัยตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ, 2546: 192-226) โดยไดสรุปไวดังนี้ คือ  

 
 

ตารางแสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
คําถาม คําตอบ กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 

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

ลักษณะของกลุมเปาหมาย 
(Occupants)ดานประชากรศาสตร 
ดานภูมิศาสตร ดานจิตวิทยาและดาน
พฤติกรรมการซ้ือ 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย 
1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ  
2.กลยุทธดานราคา  
3.กลยุทธดานการจัดจําหนาย  
4.กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

2. ผูบริโภคซ้ือ
อะไร (What 
does  the 
customer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) 
ไดแก คุณสมบัติหรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย
คุณภาพ   รูปแบบ  การบรรจุหีบหอ 
ความแตกตางดานผลิตภัณฑ  ราคา 
และภาพพจน 
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คําถาม คําตอบ กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 
3. ทําไมผูบริโภค

จึงซ้ือ (Why 
does the 
customer buy?) 

 วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) 
ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ ปจจัยภายใน 
ปจจัยภายนอก และปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ กลยุทธดาน
การสงเสริมการตลาด กลยุทธดาน
ราคา และกลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย 

4. ใครมีสวนรวม
ในการตัดสินใจ
ซ้ือ (Who 
participates in 
the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ(Organizations) 
และมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ 
ประกอบดวยผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือ 

กลยุทธการโฆษณา และการสงเสริม
การตลาด โดยใชกลุมอิทธิพล และ
ก ลุ ม เ ป า ห ม า ย เ ป น แ น ว ท า ง
สรางสรรคการโฆษณา และเลือกใช
ส่ือโฆษณาใหเหมาะกับกลุม 

5. ผูบริโภคซ้ือ
เม่ือใด (When 
does the 
customer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ชวง
เดือนใดของป เทศกาล โอกาสพิเศษ 
วันหยุด เวลาวาง 

กลยุทธการสงเสริมการตลาด เชน 
สงเสริมการตลาดใหสอดคลองกับ
โอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ี
ไหน (Where 
does the 
customer buy?) 

แหลงหรือสถานท่ีจําหนาย (Outlets) 
เชนหางสรรพสินคา รานคา แหลง
ผลิตอ่ืน ๆ  

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย โดย
พิจารณาวาจะผานคนกลางอยางไร 
 
 

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

ข้ันตอน (Operations) ในการตัดสินใจ 
ประกอบดวย  การรับรูปญหาหรือ
ค ว า ม ต อ ง ก า ร  ค น ห า ข อ มู ล 
ประเมินผลทางเลือก ตัดสินใจซ้ือและ
ความรูสึกหลังการซ้ือ 

กลยุ ทธ ก า รส ง เ ส ริ มก า รตล าด
ประกอบดวย การโฆษณา การขาย
โดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการ
ขาย  ประชาสัมพันธ  และตลาด
ทางตรง 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 194 
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แนวคิดเร่ืองสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
 แนวความคิดเร่ืองสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)            
ราคา (Price)    การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยมีรายละเอียด
ดังตอไปนี้ (Phillip Kotler, 1997 : 92-94) 
  ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีสนองความตองการของมนุษย ซ่ึงผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงท่ี
แตะตองไดและส่ิงท่ีแตะตองไมได   โดยผลิตภัณฑสามารถเปนไดท้ัง สินคา บริการ ความคิด 
สถานท่ี องคกรหรือบุคคล แตผลิตภัณฑจะตองมีอรรถประโยชน (Utility)  มีคุณคา (Value)         
ในสายตาของลูกคา โดยการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑควรคํานึงถึงปจจัยดังนี้ 
 1. ความแตงตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiate) 
 2. องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) 
 3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) 
 4. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 
 5. กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 

 ราคา (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนหรือบริการในรูปแบบของเงินตรา 
โดยลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑกอนตัดสินใจซ้ือ  
ดังนั้นในสวนของกลยุทธดานราคา ควรคํานึงถึงปจจัยตางๆ ดังนี้   

1. คุณคาในสายตาลูกคา 
2. ตนทุนของสินคาและคาใชจาย 
3.การแขงขัน 

 การจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายโดยประกอบ
ไปดวยสถาบันและกิจกรรมท่ีทําเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑไปสูตลาด ซ่ึงการจัดจําหนาย ประกอบไป
ดวย 2 สวนคือ 

1. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) ซ่ึงประกอบไปดวย ผูผลิต คนกลาง  
และผูบริโภค 

2. การสนับสนุนการกระจายตัวของสินคาออกสูตลาด (Market Logistic) คือ กิจกรรมท่ี 
เกี่ยวกับการนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค 
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การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูซ้ือและผูขาย  
เพื่อเปนกาสรางทัศนคติและกอใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ โดยเคร่ืองมือท่ีใชนั้นมีหลายประเภท ซ่ึง
เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ คือ  

1. การโฆษณา (Advertersing) คือ กิจกรรมการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ 
บริการหรือความคิดผานส่ือตางๆ ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธใน
การโฆษณาจะเกี่ยวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา ยุทธวิธีการโฆษณาและ
กลยุทธส่ือ 

2. การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) คือ กิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจ โดย
ใชบุคคล เปนการส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาท่ีมีอํานาจซ้ือ  

3. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) คือ กิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการ
ขายโดยใชบุคคล การโฆษณา การประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนความสนใจ การ
ทดลองใชและการซ้ือของผูบริโภค  

4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาวเปน 
การนําเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองเสียคาใชจายใดๆ  สวนการ
ประชาสัมพันธ คือ ความพยายามขององคกรท่ีจะชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความ
คิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีตอองคกร 

 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

 ฤทธิชัย กอศิริวรชัย (2544) ไดศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในการ
เลือกซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีจากรานคาอัญมณี ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวา 
ผูบริโภคนิยมซ้ือและเปนเจาของแหวนเพชรตัวเรือนทองคํามากท่ีสุด โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใชใน
โอกาสพิเศษ เชน พิธีมงคลสมรส วันคลายวันเกิดและเพ่ือสะสมเปนทรัพยสิน โดยผูบริโภคจะ
ตัดสินใจเองในการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี และผูบริโภคสวนใหญใชเงินสดในการชําระเงิน 
คาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง 10,001-30,000 บาท และบริการหลังการขายท่ีใชบริการมากท่ีสุดคือ การทํา
ความสะอาดเคร่ืองประดับ 
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สํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (2544) ไดศึกษาภาวะอุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเทียม 
พบวา อุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเทียมท่ีผลิตภายในประเทศท่ีผานมา ยังมีรูปแบบท่ีไมงดงาม
ทันสมัยนัก จึงมีการนําเขาเคร่ืองประดับเทียมจากตางประเทศท่ีมีคุณภาพและรูปแบบทันสมัยตรง
ตามความนยิม ปจจุบันมีการพัฒนาการผลิตภายในประเทศจนเปนท่ียอมรับและสามารถทดแทน
การนําเขาเคร่ืองประดับคุณภาพดีราคาแพงจากตางประเทศไดบางแลว และยังสามารถสงออกไป
แขงขันกับตางประเทศไดดวย  เคร่ืองประดับเทียมภายในประเทศคาดวายังมีแนวโนมท่ีจะขยาย
ตัวอยางตอเนือ่ง และในสภาวะการณปจจุบันยังเอ้ือตอการใชเคร่ืองประดับเทียมมากกวา  อีกท้ัง
เคร่ืองประดับเทียมมีคุณภาพรูปแบบท่ีทันสมัยและมีความงดงามไมแพเคร่ืองประดับแท  และผูใช
ยังรูสึกปลอดภัยในการสวมใสไมตองกังวลกับการสูญหาย อีกท้ังตรงกับรสนิยมของผูบริโภคใน
ปจจุบันท่ีมีการเปล่ียนแปลงรูปแบบเคร่ืองประดับตามแนวแฟช่ันท่ีเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว  

พลวัฒน อินทรประดิษฐ (2546) ไดศึกษาเร่ือง ความเปนไปไดโครงการลงทุนต้ัง
โรงงานผลิตเครื่องประดับเทียม  ในจังหวัดเชียงใหม พบวา ในดานการตลาด เนื่องจากในปจจุบัน
สภาพเศรษฐกิจมีการชะลอตัว ทําใหผูบริโภคไมมีกําลังซ้ือเคร่ืองประดับแท ประกอบกับ
เคร่ืองประดับเทียมนั้นมีราคาท่ีต่ํากวาและมีรูปแบบท่ีหลากหลาย  สงผลใหความนิยมใน
เคร่ืองประดับเทียมมีเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ  และจากการศึกษาพบวา ผูประกอบการนั้นจะสามารถ
ประสบความสําเร็จในการแขงขันในอุตสาหกรรมนี้ได  หากมีผลิตภัณฑท่ีมีการออกแบบอยางดี
และมีคุณภาพท่ีเปนเลิศ รวมถึงมีตนทุนท่ีตํ่ากวาคูแขงขันรายอ่ืนๆ   

ภัทรพิมพ พิมพภัทรยศ  (2546) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคโดยเนนปจจัยท่ีมีผลตอ
การเลือกซ้ือและกระบวนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคทองถ่ินและ
นักทองเที่ยวชาวไทยท่ีใชบริการรานจําหนายอัญมณีท่ีต้ังอยูในเขตอําเภอเมือง และไมไดต้ังอยูใน
หางสรรพสินคาหรือศูนยการคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือเคร่ืองประดับเฉล่ีย 1 คร้ัง
ตอป โดยสนใจเคร่ืองประดับอัญมณีประเภทสรอยคอมากท่ีสุด โดยนิยมซ้ือท่ีรานเพชรทองและ
รานเคร่ืองประดับอัญมณีท่ัวไป และซ้ือแตละคร้ังราคาตํ่ากวา 10,000 บาท ซ่ึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การเลือกซ้ือไดแก คุณภาพของเคร่ืองประดับ พนักงานมีความซ่ือสัตยจริงใจตอลูกคา ความสะดวก
ในการเดินทาง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ การใหสวนลดพิเศษ โดยสวนใหญ ซ้ือไปเพื่อใชเอง และ
ซ้ือในวันคลายวันเกิดมากท่ีสุด  ซ่ึงการซ้ือแตละคร้ังจะใชเวลาตัดสินใจประมาณ 1-2 สัปดาห 
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จิตติมา วิบูลยวงศรี (2548) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ืออัญมณีและเคร่ืองประดับ 
กรณีศึกษา ลูกคาศูนยการคาในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามนิยมซ้ือ
สินคาประเภทสรอยคอมากท่ีสุด โดยท้ังเพศชายและเพศหญิงนิยมเคร่ืองประดับท่ีมีรูปแบบเรียบๆ 
เกและทันสมัย โดยปจจยัในการตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรกแยกตามเพศ  โดยเพศชาย ไดแก 1.สินคา
มีการรับประกันคุณภาพ 2. สินคามีมูลคาไมลดลง 3. สินคามีความนาเช่ือถือ สวนเพศหญิง ไดแก  
1. สินคามีมูลคาไมลดลง 2. สินคามีการรับประกันคุณภาพจากราน และ 3. สินคามีความนาเช่ือถือ 

สถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีและเคร่ืองประดับแหงชาติ (2548) ไดศึกษาภาวะธุรกิจ
อุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเทียมของไทยพบวา เปนอุตสาหกรรมท่ีมีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจ 
เนื่องจากเปนอุตสาหกรรมท่ีกอใหเกิดการจางงานเปนจํานวนมาก  ซ่ึงผูประกอบการท่ีผลิต
เคร่ืองประดับเทียมสวนใหญเปนผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอม โดยเปนการผลิตเพื่อ
รองรับความตองการภายในประเทศ ซ่ึงในสวนของเทคโนโลยีการผลิตท่ีใชนั้นก็ไมสูงมากนักและ
แรงงานผลิตสวนใหญ ก็เปนแรงงานทีมีฝมือไมสูง  และการผลิตนั้นก็เนนการผลิตมากๆ คุณภาพ
สินคาตํ่าถึงปานกลาง เพื่อจําหนายในราคาตํ่า แตอยางไรก็ดี ในปจจุบันนี้ สินคาเคร่ืองประดับเทียม
ท่ีมีราคาสูงและคุณภาพดีก็มีการผลิตออกสูตลาดมากข้ึน และมีการนําเขาสินคาจากประเทศ
สหรัฐอเมริกา อิตาลี เยอรมัน ฝร่ังเศสมากข้ึนดวย  
        

        
 
 
 
 
 
 
 
 


