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Abstract  

  The souvenir business generates income for the community. More importantly though 

it preserves the unique art and culture of the community for the future. At the same time the 

locals are considered important for promoting and planning tourism development. In addition, 

people in the community must have knowledge and understanding of the individual tourist 

groups and their behavior in order to plan and meet their needs. This academic arrival focuses 

on presenting information of the Indigo dye fabric from the Community Enterprise Ban Bok 

Housewife Group and its concept of consumer behavior and marketing mix.  To be used as a 

guideline for the development of the indigo dye fabric souvenirs of the Community Enterprise 

Ban Bok Housewife Group, Phalan sub-district's Nathan District, Ubon Ratchathani Province.  
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ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซือ้สินคาของท่ีระลึกผายอมครามของกลุมวิสาหกิจ

ชุมชนแมบานบานบก จังหวัดอุบลราชธานี 
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บทคัดยอ 

 ธุรกิจสินคาของที่ระลึก เปนธุรกิจที่สรางรายไดใหแกชุมชน ประการสำคัญ เปนการชวยอนุรักษ

ศิลปวัฒนธรรมที่เปนเอกลักษณของชุมชนใหคงอยูถึงคนรุนหลัง ในขณะเดียวกัน คนในชุมชนทองถิ่น

ถือเปนกลุมท่ีมีความสำคัญตอการสงเสริมและวางแผนพัฒนาการทองเท่ียวในชุมชน อีกท้ังคนในชุมชนจะตอง

มีความรู  และความเขาใจเกี ่ยวกับพฤติกรรมนักทองเที่ยวของแตกลุ มบุคคล เพื ่อจะนำไปวางแผน

พัฒนาการทองเที่ยวในชุมชนใหตรงกับความตองการของนักทองเที่ยวมากที่สุด โดยบทความวิชาการฉบับนี้

มุงเนนการนำเสนอขอมูลทั่วไปของผายอมครามกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบกที่มีการแปรรูปผลิตภัณฑ

จากผาฝายยอมครามเพื่อจำหนายแกนักทองเที่ยว แตผลิตภัณฑยังไมมีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค และแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด เพื่อนำไปใชเปนแนวทาง

ในการพัฒนาสินคาของที่ระลึกผายอมครามของกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก ตำบลพะลาน อำเภอนาตาล 

จังหวัดอุบลราชธานีตอไป 
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บทนำ  

 ในปจจุบัน รัฐบาลไดเล็งเห็นถึงการกระจายรายไดของการทองเที่ยวไปสูชาวบานโดยตรงจาก

การทองเที่ยวชุมชน เพื่อใหเม็ดเงินจากอุตสาหกรรมการทองเที่ยวลงไปสูเศรษฐกิจฐานรากของประเทศ 

(GSB Research, 2019) ขณะเดียวกันรัฐบาลยังใหความสำคัญกับการทองเท่ียวโดยชุมชนเพ่ิมมากข้ึน จากการประกาศ

ใหทองเที่ยววิถีไทยเปนวาระแหงชาติ มีการจัดทำแผนยุทธศาสตรการทองเที่ยวโดยชุมชน เพื่อใหการพัฒนา 

การทองเที่ยวโดยชุมชนไปในทิศทางที่ยั ่งยืน  (Designated Areas for Sustainable Tourism Administration 

(Public Organization), n.d.) จึงกอใหเกิดโครงการทองเที่ยวมากมาย อาทิ โครงการชุมชนทองเที่ยว OTOP 

นวัตวิถี ถูกขับเคลื่อนพัฒนาประเทศตามโครงการ “ไทยนิยม ยั่งยืน” เปนตน (OTOP Nawatwithi, 2019) 

ซึ่งแตละชุมชนมีศิลปวัฒนธรรม และภูมิปญญาทองถิ่นที่เปนเอกลักษณและมีความโดดเดนเปนของตัวเอง 

ประกอบกับทางชุมชนไดมีการผลิตสินคาของท่ีระลึกท่ีเกิดจากภูมิปญญาทองถ่ินสืบเนื่องมาจากบรรพบุรุษ 

ทำใหสินคามีคุณคา และมีความโดดเดน สามารถดึงดูดใจนักทองเท่ียว เพ่ือซ้ือกลับไปเปนท่ีระลึกหรือของฝาก 

ทำใหชุมชนทองถ่ินมีรายไดจากการผลิตและจำหนายผลิตภัณฑ OTOP จึงสงผลทำใหธุรกิจสินคาท่ีระลึก

ไดรับความนิยมและแพรหลายมากข้ึนในปจจุบัน 

 ชุมชนทองเที่ยว OTOP นวัตวิถี ภายในจังหวัดอุบลราชธานีมีจำนวนทั้งหมด 75 หมูบาน 25 อำเภอ 

(Community Development Office of Ubon Ratchathani, 2018) ซึ่งชุมชนบานบก ไดรับคัดเลือกเขาประกวด

ชุมชนทองเที่ยว OTOP นวัตวิถี และไดรับรางวัลรองชนะเลิศอันดับที่ 1 โดยทางชุมชนเปนแหลงเรียนรู

ทางวัฒนธรรมอีสาน และแหลงเรียนรูเศรษฐกิจพอเพียงครบวงจร เปดใหนักทองเท่ียวสามารถเขาชมไดตลอดท้ังป 

ในขณะเดียวกัน ชุมชนยังมีผลิตภัณฑ OTOP ระดับ 5 ดาว ไดแก ผาฝายยอมคราม ผาฝายยอมสีธรรมชาติ 

ท่ีจัดจำหนายแกนักทองเท่ียว เพ่ือนำไปเปนของฝากหรือของท่ีระลึกอีกดวย (Ban Bok, 2019)  

 ผลิตภัณฑ OTOP ท่ีมาจากภูมิปญญาทองถ่ินนั้น ไดรับความสนใจจากผูบริโภค จึงทำใหผูประกอบการ

ชุมชนหลายรายเขามาแขงขันกันในตลาดมากขึ้น (Klinkaewnarong, 2015) จากคำกลาวขางตน ทำใหผูวิจัย

ไดเล็งเห็นความสำคัญของผลิตภัณฑที่เกิดจากภูมิปญญาของคนในทองถิ่น เนื่องจากผลิตภัณฑ ไมไดหมายถึง

ตัวสินคาเพียงอยางเดียว แตยังเปนกระบวนการทางความคิดรวมถึงการบริการ การดูแลการอนุรักษทรัพยากร 

ธรรมชาติและสิ่งแวดลอม การรักษาภูมิปญญาไทย การทองเที่ยว ศิลปวัฒนธรรม ประเพณี และเปนการตอยอด

ภูมิปญญาทองถิ่น เพื่อใหกลายเปนผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ มีจุดเดน ที่รูจักกันแพรหลายอีกดวย (Community 

Development Office of Phang Nga, 2017) ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาในเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพล

ตอการเลือกซ้ือสินคาของท่ีระลึกผายอมคราม ของกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก ตำบลพะลาน อำเภอนาตาล 
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จังหวัดอุบลราชธานี เพ่ือตองการแสดงผลการศึกษาท่ีแสดงใหเห็นเก่ียวกับวิธีการเลือกซ้ือสินคาของท่ีระลึกผา

ยอมครามของนักทองเที่ยว ผูวิจัยจึงมีความตองการที่จะศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาของที่ระลึกผายอมคราม 

และศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของท่ีระลึกผายอมคราม เพ่ือจะไดนำขอมูลท่ีไดไปใช

เปนแนวทางในการพัฒนาสินคาของที่ระลึกผายอมครามของกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก เพื่อใหได

ผลิตภัณฑท่ีตรงกับความตองการของนักทองเที่ยวมากที่สุด และเพื่อใหตัวผลิตภัณฑมีความโดดเดนสามารถ

แขงขันกับผูประกอบการรายอ่ืนไดในอนาคต 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ขอมูลท่ัวไปของผายอมคราม กลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก 

  ประวัติความเปนมาของกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก 

  Chinnak et al. (2014) ไดระบุวา กลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก เริ่มแรกไดมีทางสำนักงาน

เกษตรอำเภอนาตาลเขามารวบรวมสมาชิกเพ่ือใหจัดตั้งกลุมข้ึนมา เม่ือป พ.ศ. 2537 โดยเล็งเห็นวา ชาวบานบก

มีการทำกิจกรรมทอผาอยางแพรหลาย แตยังไมไดมีการจัดตั้งเปนกลุม ทางสำนักงานเกษตรอำเภอนาตาล

จึงมาริเริ่มตั้งกลุมใหและสงเสริมการแปรรูปอาหารตาง ๆ ไปดวย ตอมาทางสำนักพัฒนาชุมชนอำเภอนาตาล

เขามาสนับสนุนการทอผา โดยจัดหาอุปกรณและงบประมาณจากแหลงตาง ๆ มาสนับสนุนกลุมและ

หาชองทางการจัดจำหนายใหแกกลุม ปจจุบันกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก ตั้งอยูที่บานบก ตำบลพะลาน 

อำเภอนาตาล จังหวัดอุบลราชธานี โดยมีนางนันทพร ชาวเวียงจันทร เปนประธานกลุมคนปจจุบนั 

  โครงสรางองคกรของกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก 

 

 

 

 

 

 

 

แผนภาพท่ี 1 โครงสรางองคกรของกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก 

ท่ีมา: ผูวิจัย 

ตำแหนงประธาน 

ตำแหนงรองประธาน 

ตำแหนงเลขานุการ ตำแหนงประชาสัมพันธ ตำแหนงปฏิคม 
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  การยอมผาฝายคราม  

  Wadeesirisak (2018) ไดอธิบายการยอมผาครามไว ดังนี้ 

   1. การเตรียมสีครามธรรมชาติจากใบครามสด ประมาณรอยละ 90 ของผูทำสีคราม

ธรรมชาติ จะทำสีครามจากใบครามสด ผูทำสีครามตองระมัดระวัง ตั้งแตข้ันตอนการเก็บใบครามจากตน 

ตองเก็บในเวลาเชามืดกอนท่ีพระอาทิตยข้ึน 

   2. การเตรียมน้ำครามและเนื้อคราม ใหบรรจุตน กิ่ง ใบครามสดในภาชนะ ใชมือกด

ใบครามใหแนน เติมน้ำใหทวมหลังมือแชไว 10 - 12 ชั่วโมง จึงกลับใบครามขางลางข้ึนทับสวนบน แชตอไปอีก 

10 - 12 ชั่วโมง จึงแยกกากใบครามออก ไดน้ำครามใส สีฟาจาง เติมปูนขาว 20 กรัมตอน้ำคราม 1 ลิตร 

ถาชั่งใบครามสด 10 กิโลกรัม ใชน้ำแช 20 ลิตร จะใชปูน 400 กรัม หรือเติมทีละนอยจนฟองครามเปนสีน้ำเงิน 

จึงกวนจนกวาฟองครามจะยุบ พักไว 1 คืน รินน้ำใสท้ิง  

   3. การกอหมอครามเตรียมน้ำยอม ชั่งเนื้อครามเปยก (Indigo blue) 1 กิโลกรัม

ผสมน้ำข้ีเถา 3 ลิตรในโองดิน โจกน้ำยอมทุกเชา - เย็น สังเกต สีกลิ่น และฟอง วันท่ี 3 ใชมะขามเปยก 100 กรัม 

ตมกับน้ำ 1 ลิตร พักใหเย็น ผสมลงไปในโองน้ำยอม โจกครามทุกวันและสังเกตตอไป โจกครามทุกวันจนกวาน้ำยอม

จะเปนสีเหลืองอมเขียวหรือเขียวยอดตองขุนขน ฟองสีน้ำเงินเขมวาว ไมแตกยุบ แสดงวาเกิดสีคราม (Indigo white) 

ในน้ำยอมแลว ซ่ึงใชเวลาท้ังหมดประมาณ 7 วัน 

   4. การเตรียมน้ำขี้เถา น้ำขี้เถาที่ใชทำมาจากขี้เถาของไมบางชนิดเทานั้น และ

ตองเตรียมใหไดความเค็มคงที่ หรือ ถ.พ. 1.05 ซึ่งโดยทั่วไปมักใชเหงากลวย นำมาเผารวมกับทางมะพราว 

และเปลือกผลนุน เปนตน จนไหมเปนเถาใชน้ำพรมดับไฟ รอใหอุนจึงเก็บในภาชนะปด นำข้ีเถาชื้นนั้นบรรจุ

ในภาชนะที่เจาะรูดานลางไว อัดขี้เถาใหแนนที่สุดเทาที่ทำได เติมน้ำใหไดระดับเดียวกับขี้เถากอนกดอัด 

กรองเอาน้ำขี้เถาครั้งแรก แลวเติมน้ำอีกเทาเดิม กรองเอาน้ำขี้เถาครั้งที่สองรวมกันกับน้ำขี้เถาครั้งแรก 

จะไดน้ำข้ีเถาเค็มพอดีกับการใชงานตอไป 

  ลายผาฝายยอมครามของกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก 

 Chaowiangjan (2019) กลาววา ลายผาของกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก มีอยู 4 ลาย ดังนี้ 

 

 

 

 



6 วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยราชภัฏภเูก็ต ปท่ี 17 ฉบับท่ี 1 (มกราคม - มิถุนายน 2564) 

Phuket Rajabhat University Academic Journal Volume 17 No. 1 (January – June, 2021) 

   1. ลายดอกจันทร  

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 ผาลายดอกจันทร 

ท่ีมา: ผูวิจัย 

 

   ครั้งเมื่อสมเด็จพระนางเจาสิริกิติ์ พระบรมราชินีนาถ พระบรมราชชนนีพันปหลวง

ประมาณ พ.ศ. 2511 - 2512 พระองคไดเสด็จมาคายลูกเสือท่ีอำเภอนาตาล ระหวางนั้นพระองคทรงทอดพระเนตร

เห็นลวดลายของผาถุงที่มีความเปนเอกลักษณโดดเดน ซึ่งเปนผาทอมือ เรียกวา “ผาฝายมัดหมี่ยอมคราม

ลายดอกจันทร” ที่ คุณนันทพร ไดสวมใสเพื่อไปรอรับเสด็จ พระองคจึงไดตรัสชมความงามของผาผืนนั้น 

แลวมีรับสั่งใหจัดทำขึ้นอีกหลาย ๆ ผืน ตอมาชุมชนจึงไดมีการพัฒนาลวดลายของผา โดยการนำเรื่องราวของ

นกฮูกที่อาศัยอยูในสวนฝายมาจัดใสในลวดลายของผาเพื่อใหเกิดมูลคาเพิ่ม จนกลายเปนลาย “นกเฝาสวน” 

ซ่ึงเปนนก 2 ตัว ท่ีครองรักกันในสวนฝาย จึงเรียกวา “นกคูเฝาสวนฝายสวนคราม” นอกจากนี้ยังมีตนตาล 

ซ่ึงเปนสิ่งท่ีสื่อถึงความเปน อำเภอนาตาล ประดับอยูบนผืนผาไดอยางลงตัว 

 

   2. ลายหนามบักจับ  

 

 

 

 

ภาพท่ี 2 ผาลายหนามบักจับ 

ท่ีมา: ผูวิจัย 

 

   เรามีสวนเราก็ตองมีรั้ว จึงเกิดการทอเปนรูปทรงหนาม ผสมลายคมหา ซ่ึงลายคมหา 

เปนลายดั้งเดิมของชุมชน จึงทำใหเกิดเปนลายหนามบักจับข้ึนมา 
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   3. ลายโซ  

 

 

 

 

ภาพท่ี 3 ผาลายโซ 

ท่ีมา: ผูวิจัย 

 

    ลายคลาย ๆ ลายดอกจันทร แตจะมีการนำเอารูปทรงคลาย ๆ ดาวมาใสตรงกลาง 

และนำเอามาโซมากลั้นระหวางลาย  

 

   4. ลายโบก  

 

 

 

 

ภาพท่ี 4 ผาลายโบก 

ท่ีมา: ผูวิจัย 

  

   สมัยกอนเวลาจะไปทำครามกวนคราม จะตองไปกวนครามในโบก ซึ่งมีลักษณะ

คลาย ๆ กับสามพันโบก จึงไดนำเอามามัดเปนหม่ีเปนลายโบกหิน  

 

  ผลิตภัณฑของท่ีระลึกจากผาฝายยอมครามในปจจุบัน 

   Chaowiangjan (2019) กลาววา ผลิตภัณฑของท่ีระลึกท่ีไดจากการแปรรูปของกลุมวิสาหกิจ

ชุมชนแมบานบานบกในปจจุบัน ประกอบดวย เสื้อ กางเกง ผาถุง พวงกุญแจนกฮูก สายรัดดอกฝาย ยางรัดผม 

ผาคลุมไหล และผาขาวมา 
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ภาพท่ี 5 ผลิตภัณฑของท่ีระลึกจากผาฝายยอมครามในปจจุบัน 

ท่ีมา: ผูวิจัย 

 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

  Nimma (2020) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภคไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 

กระบวนการ หรือพฤตกิรรมใน การตัดสินใจซ้ือ ใช และประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของผูซ้ือ ท้ังท่ีเปน

ปจเจกบุคคลและ กลุมบุคคล อันจะมีความสำคัญตอการซื้อสินคาและบริการทั้งในปจจุบันและอนาคต 

สวน Seyanont (2017) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภคไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การแสดงออก

ของกระบวนการตอบสนองความตองการของผูบริโภคตามจุดมุงหมาย เพ่ือใหไดผลิตภัณฑมาครอบครอง หรือ

เกิดความพึงพอใจในการบริโภคผลิตภัณฑนั ้น ๆ นอกจากนั ้น Sukcharoen (2016) ไดใหความหมาย

พฤติกรรมผูบริโภคไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมที่เกิดขึ้นในกระบวนการที่เกี่ยวของกับ

การบริโภคใด ๆ เชิงเศรษฐศาสตร ดังคำกลาวมาขางตนความหมายของ “พฤติกรรมผูบริโภค” สามารถสรุปไดวา 

พฤติกรรมผูบริโภค คือ กิจกรรมที่เกิดขึ้นในกระบวนการที่เกี่ยวของกับการบริโภคเชิงเศรษฐศาสตร 

โดยการแสดงออกของกระบวนการตอบสนองความตองการของผูบริโภคตามจุดมุงหมาย ซึ่งมีกระบวนการ 

หรือพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ ใช และประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของผูซ้ือ เพ่ือใหไดผลิตภัณฑ

มาครอบครอง หรือเกิดความพึงพอใจในการบริโภคผลิตภัณฑนั้น ๆ ท้ังในปจจุบันและอนาคต 

  ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผูบริโภค 

  The Faculty Senate and Officials' Council of Rajamangala University of Technology 

Rattanakosin. (n.d.) ไดกลาวถึงลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผูบริโภค ไวดังนี้ 

  1. เกิดจากการจูงใจ การแสดงพฤติกรรมของผูบริโภค มักมีจุดมุงหมาย คือ ตอบสนองความตองการ

และความพึงพอใจสูงสุดของตนเอง  
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  2. เกิดจากบทบาทของผูบริโภคในหลาย ๆ ลักษณะ ดังนี้ 

   2.1 ผูซื้อ ในท่ีนี้อาจซื้อจากคำสั่งจากคนอื่น หรือซื้อเพื่อใชเอง หรือซื้อเพื่อใชเปน

ของขวัญใหแกคนรัก 

   2.2 ผูใช คือ มีบุคคลอื่นซื้อมาให เชน พอ - แม ซื้อของมาใหลูกใช ซึ่งผูใชอาจ

ไมมีอำนาจซ้ือก็ได 

   2.3 ผูริเริ่ม คือ ผูสรางแนวคิดในสินคาหรือบริการใหตลาดยอมรับ โดยใหคำแนะนำ

หรือทำใหเกิดความตองการในสินคาหรือบริการนั้น ๆ 

   2.4 ผูนำหรือผูมีอิทธิพลในการชักจูงใจใหมีการตัดสินใจซื้อ คือ ผูมีอำนาจหรือ

มีอิทธิพลจูงใจใหผูอ่ืนไดปฏิบัติในการซ้ือตามผูนำ โดยการแนะนำหรือใชขอความขาวสาร หรือสรางแรงกระตุน

ชักจูงใหผูตามกลุมมีการซ้ือสินคาหรือบริการนั้น ๆ 

   2.5 ผูตัดสินใจซื้อในระบบครอบครัว ผูมีอำนาจในการตัดสนิใจซื้อสินคาที่ใชในบาน

มักเปนแมบาน ไมวาจะเปนของใชในครัว ของใชสำหรับเด็กเล็กหรือแมแตเสื้อผา เครื่องแตงกายของพอบาน

ดวยก็มี แตถาเปนสินคาใหญ ๆ ราคาแพง 

  3. เกิดจากกิจกรรมหลายอยางจากการซ้ือ ดังนี้ 

   3.1 เกิดความสนใจจากการดูภาพยนตรโฆษณา หรือการจัดแสดงสินคา หรือเพื่อน

แนะนำใหซ้ือและใช 

   3.2 สรรหาขอมูลจากการเยี่ยมรานคาดวยการพูดคุย หรือถกปญหากับพนักงานขาย

ในรานคา หรือพูดคุยในครอบครัว หรือถกปญหากับเพ่ือน ๆ 

   3.3 ประเมินทางเลือกโดยตอบปญหาในหัวขอตอไปนี้ คือ ซื้อสินคาอะไร ที่ไหน 

เม่ือใด วิธีใด ใชตราอะไร สินคาชนิดไหน จากผูขายรายใด และตองจายเงินอยางไร 

   3.4 ตัดสินใจซ้ือดวยการตกลงในรายละเอียดตาง ๆ  

   3.5 ปฏิบัติหลังการซ้ือ ทดลองใชสินคา จัดการเก่ียวกับท่ีเก็บรักษาสินคา การบำรุงรักษา 

จัดการเตรียมซ้ือในครั้งตอ ๆ ไป การจัดการกับขยะมูลฝอยท่ีเกิดจากการใชสินคา 

  4. เกิดจากปจจัยท่ีชวยในการตัดสินใจซ้ือใหงายข้ึน ดังนี้ 

   4.1 เลือกสินคาหรือบริการท่ีนาพอใจมากกวาเลือกสิ่งท่ีดีท่ีสุด 

   4.2 เชื่อในคำแนะนำในการซ้ือสินคาหรือบริการจากศูนยอิทธิพล 

   4.3 เชื่อถือในตรายี่หอหรือซ่ือสัตยในการซ้ือสินคาหรือบริการ 
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  5. เกิดจากความแตกตางระหวางบุคคล บุคคลแตละคนจะมีความแตกตางกันในหลาย ๆ 

ลักษณะ เชน บุคลิกภาพ วิถีการดำเนินชีวิต สถานภาพ เพศ และอายุ เปนตน สิ่งตาง ๆ เหลานี้จะมีผลตอ

การแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคแตกตางกันดวย  

  6. เกิดจากการลงทุน การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีลักษณะคลาย ๆ กับนักธุรกิจ คือ 

มีวัตถุประสงคมุงแสวงหาผลประโยชนจากการลงทุน 

  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

     Siriwat (2017) ไดกลาววา ผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันในดานตาง ๆ ซ่ึงมีผลมาจาก

ความแตกตางกันของลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมของแตละบุคคล ทำใหการตัดสินใจซ้ือของแตละ

บุคคลมีความแตกตางกัน โดยปจจัยภายในและปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

ประกอบดวย 4 ปจจัย ดงันี ้

             1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factor) วัฒนธรรมเปนวิธีการดำเนินชีวิต

ที่สังคมเชื่อถือวาเปนสิ่งดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ เพื่อใหสังคมดำเนินและมีการพัฒนาไปไดดวยดี บุคคล

ในสังคมเดียวกันจึงตองยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพื่อการอยูเปนสวนหนึ่งของสังคม โดยวัฒนธรรม

สามารถแบงออกไดเปน 3 ประเภท ดังนี้ 

     1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) หมายถึง สิ่งที่เปนรูปแบบหรือวิธีทาง

ในการดำเนินชีวิตที่สามารถเรียนรูและถายทอด สืบตอกันมาโดยผานขบวนการอบรมและขัดเกลาทางสังคม 

วัฒนธรรมจึงเปนสิ่งพ้ืนฐานในการกำหนดความตองการซ้ือและพฤติกรรมของบุคคล 

     1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมกลุมยอย ๆ ในแตละ

วัฒนธรรม ซึ่งมีรากฐานมาจากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที่แตกตางกัน บุคคลที่อยูในวัฒนธรรมกลุมยอย

จะมีขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมและสังคมที่แตกตางกันไปจากกลุมอ่ืน ทำใหมีผลตอชีวิตความเปนอยู ความตองการ 

แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกันและในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน  

     1.3 ชั้นทางสังคม (Social class) เปนการจัดลำดับบุคคลในสังคม

จากระดับสูงไประดับต่ำ โดยใชลักษณะที่คลายคลึงกัน ไดแก อาชีพ ฐานะ รายได ตระกูลหรือชาติกำเนิด 

ตำแหนงหนาที่ของบุคคลเพื่อจะเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด การกำหนดตลาดเปาหมาย ตำแหนงของ

ผลิตภัณฑและการจัดสวนประสมทางการตลาด โดยชั้นทางสังคมของบุคคลสามารถเลื่อนขั้นไดทั้งขึ้นและลง 

เนื่องจากมีการเปลี่ยนแปลงทางรายได อาชีพ ตำแหนงหนาที่การงาน เชน เมื่อบุคคลมีรายไดเพิ่มขึ้น ยอมแสวงหา

การบริโภคท่ีดีข้ึน  
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    2. ปจจัยดานสังคม (Social factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจำวันและ

มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมจะประกอบดวย 

     2.1 กลุมอางอิง (Reference group) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย

มีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง เนื่องจากบุคคลตองการใหเปน

ท่ียอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุมอางอิง สามารถแบงไดเปน 2 ระดับ คือ 

กลุมปฐมภูมิ และกลุมทุติยภูมิ 

     2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลอยางมาก

ตอทัศนคติ ความคิดและคานิยมของบุคคล ซ่ึงสิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การเสนอ

ขายสินคาจึงตองคำนึงถึงลักษณะการบริโภค และการดำเนินชีวิตของครอบครัวดวย 

     2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเกี ่ยวของกับ

หลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคกรและสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีสถานะท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

ฉะนั้นในการตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคมักจะมีบทบาทหลายบทบาทท่ีเก่ียวของกับ การตัดสินใจซ้ือสินคาของตนเอง 

และผูอ่ืนดวย  

    3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factor) การตัดสินใจซื้อของผูซื้อไดรับอิทธิพล

จากลักษณะสวนบุคคลของคนในดานตาง ๆ ดังนี้ 

     3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน เชน 

กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพักผอนหยอนใจ 

     3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เปนขั้นตอน

การดำรงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดำรงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอ

ความตองการทัศนคติและคานิยมของบุคคลทำใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน  

     3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนำไปสูความจำเปน

และความตองการสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน 

     3.4 รายได (Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstance) 

โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลานี้ประกอบดวย 

รายไดการออมสินทรัพย อำนาจการซ้ือและทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือสินคาท้ังสิ้น 
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    3.5 การศึกษา (Education) ผูที่มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภค

ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ำ 

    3.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดำรงชีวิต (Lifestyle) 

คานิยมหรือคุณคา ( Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือ

หมายถึง อัตราผลประโยชนที่รับรูตอตราสินคา รูปแบบการดำรงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของ

การดำเนินชีวิตในโลกมนุษย  

   4. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) หรือปจจัยภายใน การเลือกซ้ือ

ของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซ้ือและการใชสินคาปจจัยภายใน ประกอบดวย 

    4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ที่อยูภายใน

ตัวบุคคล ซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอกได 

พฤติกรรมของมนุษยเกิดข้ึนตองมีแรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึง ความตองการท่ีไดรับการกระตุนจากภายใน

ตัวบุคคลท่ีตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมท่ีมีเปาหมาย  

    4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการรับรูของแตละบุคคลซึ่งขึ้นอยูกับ

ปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและอารมณ และยังมีปจจัยภายนอกคือ สิ่งกระตุน 

การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 การเห็น ไดยิน ไดกลิ่น รส กาย การสัมผัส ซ่ึงแตละคน

มีการรับรูแตกตางกันไป 

    4.3 การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมซึ่งเปนผลจาก

ประสบการณของบุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดข้ึน เม่ือบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและเกิดการตอบสนองตอสิ่ง

กระตุนนั้น 

     4.4 ความเชื่อ (Beliefs) เปนความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

ซ่ึงเปนผลมาจากประสบการณในอดีต 

     4.5 ทัศนคติ (Attitudes) เปนการประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจ

ของบุคคล ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  

     4.6 บุคลิกภาพ (Personality) เปนรูปแบบลักษณะของบุคคลที ่จะเปน

ตัวกำหนดพฤติกรรมการตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลักษณะดานจิตวิทยาที่มีลักษณะแตกตางของบุคคลซ่ึง

นำไปสูการตอบสนองท่ีสม่ำเสมอและมีปฏิกิริยาตอสิ่งกระตุน 
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     4.7 แนวคิดของตนเอง (Self-concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคล

มีตอตนเองหรือความคิดท่ีบุคคลคิดวาบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

  กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

  Sukhothai Thammathirat Open University. (2016) ไดกลาววา ผูบริโภคจะปฏิบัติ

ตามข้ันตอนตาง ๆ 5 ข้ันตอนในการซ้ือสินคาหรือบริการ ดังตอไปนี้  

   ขั้นที่ 1 การตระหนักถึงปญหา (Problem recognition) ผูบริโภคจะตระหนัก

ถึงปญหา เม่ือเกิดความแตกตางระหวางสภาวะท่ีตนเองเปนอยูกับสภาวะท่ีตนเองอยากเปน  

    ข้ันท่ี 2 การคนหาขอมูล (Information search) การท่ีผูบริโภคดำเนินการคนหา

ขอมูลเพ่ือนำมาใชในการประเมินเลือกสินคา  

    ข้ันท่ี 3 การประเมินกอนการซ้ือสินคา (Alternative evaluation) คือ การท่ีผูบริโภค

ทำการประเมินทางเลือกหรือตราสินคาตาง ๆ  

  ข้ันท่ี 4 การซ้ือสินคา (Purchase) คือ การท่ีผูบริโภคตัดสินใจซ้ือหรือไมซ้ือบริการ

ท่ีไดประเมินไว  

  ขั้นที่ 5 การประเมินหลังการซื้อสินคา (Post purchase evaluation) คือ 

การประเมินตราสินคาหลังจากท่ีไดบริโภคสินคา  

  การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค 

  Ourgreenfish Co.,Ltd. (2017) กลาววา การศึกษาและวิเคราะหขอมูลลูกคา Customer analytics 

จะชวยผลักดันธุรกิจใหดีข้ึน โดยการดึงขอมูลท่ีเก่ียวของกับธุรกิจมาใช เพ่ือปรับเปนกลยุทธในการทำการตลาด 

เพื่อพัฒนาธุรกิจใหเติบโตและชวยประหยัดงบการลงทุน แตไดผลลัพธที ่ดีขึ ้น โดยการใชทฤษฎี 6W1H 

ประกอบดวย  

   1. Who ลูกคาเปนใคร เปนการกำหนดกลุมเปาหมายท่ีตองการจะนำเสนอขายหรือบริการ

ใหชัดเจน เพ่ือใหสินคาเหมาะกับกลุมเปาหมาย และมีโอกาสท่ีจะซ้ือสินคาและบริการมากข้ึน 

   2. What ลูกคาตองการอะไร เปนการวิเคราะหถึงสิ่งที่ลูกคาตองการจะซื้อ ลูกคาบางคน

ซ้ือสินคาของธุรกิจเพราะคุณภาพของสินคาหรือบริการ บางคนซ้ือสินคาเพราะความสะดวกในดานชองทาง

การจำหนาย 

   3. Why ทำไมลูกคาถึงตองการจะซื้อสินคา เพราะสินคาและบริการตรงกับความตรงการ 

หรือเพราะซ้ือไปขายตอเพ่ือประกอบธุรกิจของตน 
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   4. When ลูกคาซื้อสินคาเมื่อไร เพราะชวงเวลามีผลตอการเห็น ถาหากไมรูชวงเวลา

ท่ีเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย จะทำใหเปลืองงบท่ีใชในการโปรโมทสินคาและบริการ 

   5. Where ลูกคาซ้ือท่ีไหน ลูกคาซ้ือสินคาผานชองทางไหน รานคา เว็บไซตหรือผานทางโซเชียล 

   6. Who ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ ลูกคาซ้ือจากการไดเห็นจากญาติหรือคนอ่ืนใช 

   7. How ลูกคาซ้ืออยางไร เพ่ือท่ีจะไดเพ่ิมชองทางการเขาถึง อำนวยความสะดวกแกลูกคา 

 

  แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

  ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 

  Swiftlet Co.,Ltd. (2019) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดไววาสวนประสม

ทางการตลาด หมายถึง สวนผสมทางการตลาดหรือกลยุทธทางการตลาดที่ใชในการวิเคราะหประกอบการวางแผน

และตัดสินใจในการดำเนินกิจกรรมทางการตลาด สวน Sitthisaknawakul (2016) ไดใหความหมาย

สวนประสมการตลาดไววา สวนประสมการตลาด หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจนำมาใช 

เพื่อใหสามารถบรรลุตามวัตถุประสงคและเปาหมายของธุรกิจ และเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 

ซ่ึงเครื่องมือเหลานั้น มี 8 องคประกอบ คือ ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี การสงเสริมการตลาด กระบวนการใหบริการ 

ประสิทธิภาพและคุณภาพของการบริการ บุคลากร และลักษณะทางกายภาพ นอกจากนั้น Kuntonbut (2014) 

ไดใหความหมายสวนประสมการตลาดไววา สวนประสมการตลาด หมายถึง องคประกอบโดยตรงที่เกี่ยวของ

กับสินคาหรือบริการที่นำเสนอสูผูบริโภค ปจจัยที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวยปจจัย

ดานการตลาดสี่ชนิดท่ีมักเรียกวา 4Ps ดังคำกลาวมาขางตนความหมายของ “สวนประสมการตลาด” สามารถ

สรุปไดวา สวนประสมการตลาด คือ กลุมของเครื่องมือทางการตลาดท่ีใชในการวิเคราะหประกอบการวางแผน

และตัดสินใจในการดำเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อใหสามารถบรรลุตามวัตถุประสงคและเปาหมายของธุรกิจ 

และเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา 

 

  สวนประสมทางการตลาด 

  Department of Industrial Promotion. (n.d.) ไดแบงสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing mix) ออกเปน 4 ปจจัย (4 P's) ไวดังนี้ 

    1. ผลิตภัณฑ (Product) ในการทำธุรกิจสิ่งท่ีสำคัญคือ สินคาหรือบริการ ซ่ึงถือวา

เปนผลิตภัณฑท่ีกอใหเกิดรายไดเขามาใหกับธุรกิจ เราจึงตองคำนึงถึงปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลใหลูกคาซ้ือผลิตภัณฑ
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ของเรา สำหรับผลิตภัณฑที่เรากำลังจะปลอยออกสูตลาดหรือผลิตภัณฑที่อยูในระหวางปรับปรุงรุนใหม

เพื่อตอบสนองความตองการใหตรงจุด คุณภาพของผลิตภัณฑ และรูปแบบของผลิตภัณฑที่ความทันสมัยและ

แปลกใหมก็สามารถสรางความไดเปรียบคูแขงในตลาดไดเชนกัน 

        2. ราคา (Price) การกำหนดราคาขายเปนสิ่งหนึ่งดึงดูดความสนใจจากลูกคาและ

เปนการตอสูกับคูแขงในตลาดเดียวกันโดยท่ัวไปหลักการตั้งราคาขายมีท่ีมาท่ีไปจากหลายทาง  

        3. ชองทางการจัดจำหนาย (Place) การเลือกรูปแบบการขาย เชน ขายผาน

ตัวแทน ขายผานออนไลน ขายผานพอคาคนกลาง หรือขายผานระบบเครือขาย เปนตน 

        4. การสงเสริมการขาย (Promotion) การสงเสริมการขายเปนอีกวิธีหนึ่งที ่มี

บทบาทสำคัญในการแกปญหานี้ โดยกิจกรรมตาง ๆ ที่จะบอกลูกคาใหทราบถึงลักษณะของสินคาที่เราจำหนาย

และดึงดูดใจลูกคา  

 

สรุป 

 ปจจุบัน กลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก ไดมีการแปรรูปผลิตภัณฑจากผาฝายยอมคราม ไดแก 

เสื้อ กางเกง ผาถุง พวงกุญแจนกฮูก สายรัดดอกฝาย ยางรัดผม ผาคลุมไหล และผาขาวมา เพื่อจัดจำหนาย

ใหแกนักทองเที่ยว และเปนการสรางรายไดใหกับคนในชุมชนอีกชองทางหนึ่ง ถึงแมทางกลุมวิสาหกิจชุมชน

แมบานบานบก จะมีผลิตภัณฑจากผาฝายยอมครามท่ีหลากหลาย แตผาทอของกลุมยังไมมีความโดดเดน

ขาดความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว ประการสำคัญ ผลิตภัณฑจากผาฝายยอมครามยังมีจำหนายในหลายพื้นท่ี 

ซึ่งแตละพื้นที่มีผลิตภัณฑที่แปรรูปจากผายอมครามคลายคลึงกัน ดังนั้น การศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพล

ตอการเลือกซ้ือสินคาของท่ีระลึกผายอมครามของกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก ตำบลพะลาน อำเภอนาตาล 

จังหวัดอุบลราชธานี ประการแรกผูวิจัยควรที่จะศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางทางตลาด โดยจะเลือก

ศึกษาท้ังหมด 4 ปจจัยหลัก ๆ คือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจำหนาย และการสงเสริมการตลาด เพ่ือจะไดนำผล

การศึกษาไปปรับใชกับกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก ในการเสนอขายผลิตภัณฑที่นักทองเที่ยวตองการ

มากที่สุด ในขณะเดียวกัน ทำใหกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานบานบก ไดเกิดแนวความคิดใหม ๆ จากการศึกษา 

เพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจำหนายท่ีเหมาะสมแกนักทองเท่ียว และประการท่ีสองผูวิจัยควรท่ีจะ

ศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค หรือ 6 W 1 H เพื่อจะไดทราบถึงลักษณะความตองการ

และพฤติกรรมการซื้อของนักทองเที่ยว และจะนำไปใชเปนฐานขอมูลในการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑที่มี

อยูใหตรงกับความตองการของนักทองเท่ียวมากท่ีสุด 
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