
บทที่ 2  

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท่ีใชอางอิงในการศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือหนังสือธรรมะทางพุทธศาสนา ไดแก 

แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

  ศิริวรรณ (2546) ไดอธิบายวาการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer 
Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึง
ลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยให
นักการตลาดสามารถจัดกลยทุธการตลาด (Marketing Strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจ
ของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภคคือ 6Ws และ 
1H ซ่ึงประกอบดวย Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 
ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบไปดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, 
Outlets และ Operations ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the market?) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงลักษณะ 
กลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร  

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงส่ิงท่ี 
ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ (Object) ก็คือตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive differentiation)  

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง 
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาดาน
รางกาย และจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 
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4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เปนคําถามท่ี 
ตองการทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the customer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง 
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือนไหนของป หรือชวงฤดูกาลไหนของป ชวงวันใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the customer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง 
ชองทาง หรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ (Outlets) เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอร    มารเก็ต 
รานขายของชํา 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the customer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง 
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

 

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

  ฉัตยาพร (2551) ไดอธิบายทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดไววาประกอบดวย 4 
สวนคือ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสรางความพึงพอใจแก 
ลูกคาโดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑ
ประกอบดวยสินคา บริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และมีมูลคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  

2. ราคา (Price) หมายถึงมูลคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน อันเปนตนทุน (Cost) ของ 
สินคาในการตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) กับราคาของผลิตภัณฑ ถา
มูลคาของผลิตภัณฑในสายตาหรือความรูสึกของลูกคาเห็นวามีมูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคา 
ลูกคาก็จะตัดสินใจซ้ือ เพื่อใหนักการตลาดสามารถกําหนดราคาไดเหมาะสม 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางจําหนาย ซ่ึง 
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมในการเคล่ือนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด โดยสถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมในการกระจายสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
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4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูล 
ผลิตภัณฑระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานขายทําการขายโดยตรง (Personal Selling) หรือใชส่ือเปนเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสาร 
(Non Personal Selling) การสงเสริมการตลาดสามารถแบงออกเปน 6 ประเภทใหญ ไดแก การ
โฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) และ การจัดกิจกรรมพิเศษ (Event)- 
------------------------------------ 
แนวคิดเก่ียวกับแกนแทของพุทธศาสนา  

  การศึกษาธรรมะน้ันมีท้ังภาคทฤษฎีท่ีเรียกวา “ปริยัติ” ภาคการปฏิบัติ เรียก”ปฏิบัติ” 
และผลที่ไดจากการปฏิบัติ เรียก “ปฏิเวธ” ดังนั้น หนังสือธรรมะจึงเปนส่ือในทาง ปริยัติ ซ่ึงเปน
จุดเร่ิมตนในการศึกษาธรรมะอยางหนึ่ง ซ่ึงนับวาแนวทางปริยัตินั้นหากผูศึกษา รูแกนแหงธรรม 
หรือเปาหมายสูงสุดทางพุทธศาสนาก็จะทําใหการศึกษาธรรมะไปสูหนทางที่ถูกตอง ท้ังนี้สุชีพ 
ปุญญานุภาพ (2528) ไดกลาวถึง ประโยชนอยางยิ่ง หรือประโยชนสูงสุดทางพุทธศาสนา ไดแก 
การสามารถดับเพลิงกิเลส เพลิงทุกขไดโดยเด็ดขาด กลาวอีกนัยหนึ่ง เม่ือยอใหส้ันท่ีสุด หรือกลาว
แตแกนแทๆ คือ วิมุติ (ความหลุดพน) ความหลุดพนในพระพุทธศาสนา หมายถึง หลุดพนจาก
กิเลส อยางหนึ่ง หลุดพนจากความทุกข อยางหนึ่ง ซ่ึงสอดคลองกับพระไตรปฏก ฉบับประชาชน
เฉลิมพระเกียรติ (2550: 6) ซ่ึงไดกลาวถึงแกนสารในพุทธศาสนาวา คือ ความหลุดพน แหงใจอัน
ไมกลับกําเริบ หรือภาษาบาลีวา “วิมุตติ”  และยังสอดคลองกับ พระธรรมปฏก (ป.อ. ปยุตฺโต), 
(2541) ไดกลาวไวในหนังสือพุทธธรรม วาประโยชนสูงสุดท่ีมนุษยควรจะไดจากชีวิตนี้ คือ วิชชา 
วิมุตติ วิสุทธิ สันติ และ นิพพาน ซ่ึง วิชชา คือมรรค ท่ีนําไปสูวิมุตติ สําหรับวิมุตติ คือความหลุด
พนจากวัฏฏะของทุกข วิสุทธิ คือ ความบริสุทธ์ิ หมดจด(จากกิเลสตัณหาตางๆ) คําวาสันติ คือ 
ความสงบ หรือนิพพาน คําวา นิพพาน คือ ”ความดับกิเลสและกองทุกข”  
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

  สุปราณี เทียนเล็ก (2551) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการอาน การใชประโยชนและ
ความพึงพอใจท่ีมีตอหนังสือธรรมะประยุกตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทําการ
สอบถามกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 20-24 ป สวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา สวนใหญใชระยะเวลาในการอานหนังสือ
ธรรมะประยุกต 30 นาที - 1 ช่ัวโมง อานสัปดาหละ 1-2 เลม และเคยอานหนังสือธรรมะประยุกต
เปนเวลาไมถึง 1 ป ลักษณะการอานมักจะอานเมื่อมีเวลาวาง และเม่ือเครียดหรือไมสบายใจ ซ่ึง
บานเปนสถานที่ซ่ึงใชในการอานหนังสือธรรมะประยุกตมากท่ีสุด กลุมตัวอยางรูจักหนังสือ
ธรรมะประยุกตจากส่ือโฆษณา/ประชาสัมพันธมากท่ีสุด รองลงมา คือการวางจัดจําหนายตามแผง
หนังสือท่ัวไป และเพื่อนแนะนํา ซ้ือหนังสือธรรมะประยุกตมาอานเองมากท่ีสุด รองลงมาคือขอ
ยืมผูอ่ืนอาน สวนใหญจะเลือกอานประเภทบทความ และบทสวดมนต เพื่อตองการขอมูล ขาวสาร
ในการพัฒนาอาชีพใหกาวหนา และพัฒนาตนเองใหมีจิตใจท่ีดีข้ึน นักเขียนท่ีกลุมตัวอยางช่ืนชอบ
มากท่ีสุด คือ พระพยอม กัลยาโณ รองลงมาคือ ว. วชิรเมธี สําหรับการใชประโยชนและความพึง
พอใจจากหนังสือธรรมะประยุกต พบวา กลุมตัวอยางไดรับประโยชนและความพึงพอใจอยูใน
ระดับมาก โดยสวนใหญไดรับประโยชนและความพึงพอใจจากหนังสือธรรมะประยุกตในดาน
ความหลากหลายมากท่ีสุด สวนในดานการทดสอบสมมติฐาน พบวาลักษณะประชากรศาสตร 
ดาน เพศ อายุ อาชีพ รายได และสถานภาพสมรสแตกตางกันจะทําใหพฤติกรรมการอานหนังสือ
ธรรมะประยุกตแตกตางกัน สวนกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ ระดับการศึกษาและอาชีพแตกตางกัน จะทํา
ใหมีการใชประโยชนและความพึงพอใจท่ีมีตอหนังสือธรรมะประยุกตแตกตางกัน 
  ชัยเลิศ  จิวางกูร(2552) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
หนังสือธรรมะของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยทําการสอบถามกลุมตัวอยางจํานวน 385 
คน ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง  อยูในชวงอายุต่ํากวาหรือเทากับ 30 ป  
การศึกษาระดับปริญญาตรี  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  มีรายได 10,001-30,000บาท  สถานภาพ
โสด  กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยผลิตภัณฑดานเน้ือหามากท่ีสุด  และใหความสําคัญ
ปจจัยสวนประสมการตลาดอ่ืนในดานราคามากท่ีสุด  กลุมตัวอยางสวนใหญมีรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตโดยมีกิจกรรมท่ีทําเปนประจํา  คือ  อานหนังสือเปนงานอดิเรก  มีความสนใจเรื่องการพัฒนา
ตนเอง  และมีความคิดเห็นตอชีวิต  เพื่อมีความสุขในชีวิตนอกจากน้ียังพบวากลุมตัวอยางมี
พฤติกรรมการซื้อหนังสือธรรมะประเภทธรรมะประยุกตมากท่ีสุด  นิยมซ้ือจากรานหนังสือใน
ศูนยการคามากท่ีสุด  ราคาท่ีซ้ือเปนประจําคือระหวาง 101 ถึง 200 บาทตอเลม  โดยมีการซื้อโดย
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เฉล่ีย 3.38คร้ังตอป  ซ้ือคร้ังละเฉล่ีย 1.60 เลม  คิดเปนมูลคา 184.62 บาท ตอคร้ัง  ผูบริโภคมี
พฤติกรรมการอานหนังสือธรรมะเฉล่ีย 123.24 นาทีตอสัปดาห   และอานหนังสือธรรมะมาแลว
เฉล่ียประมาณ 5 ปคร่ึง  ในดานพฤติกรรมหลังการอานหนังสือธรรมะจบ  ผูบริโภคคอนขางมี
ความสุข คอนขางคุมคา ไดรับความพอใจคอนขางสูงกวาความคาดหวัง  และรูสึกมีประโยชนมาก
เม่ือเทียบกับกิจกรรมอ่ืน-------------------------------------------------- 


