บทที่ 2

แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
ในการวิจัยครั้งนี้ คณะผู้วิจัยได้ทำการรวบรวมจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อนำมาใช้เป็นแนวทางศึกษา ซึ่งประกอบด้วยแนวคิดดังต่อไปนี้
2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ
2.2 แนวคิดธุรกิจชุมชน
2.3 แนวคิดการมีส่วนร่วม
2.4 ภูมิปัญญาท้องถิ่น
2.5 องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์
2.6 ขั้นตอนและกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ
2.7 การทบทวนวรรณกรรม/สารสนเทศ ที่เกี่ยวข้อง
2.1  แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ
การบริหารจัดการ  เป็นสิ่งสำคัญต่อการอำนวยให้มนุษย์ทำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพในสังคมปัจจุบันต่างร่วมกันทำงานเป็นกลุ่มในลักษณะขององค์กร  ซึ่งเป็นวิธีเดียวที่ทำให้มนุษย์สามารถผลิตเพื่อตอบสนองความต้องการของสังคม  ปัญหาของการรวมกลุ่มทรัพยากรทั้งที่เป็นวัตถุดิบและตัวบุคคล      ให้มีการรวมกลุ่มกัน สามารถผลิตสินค้าที่มีคุณภาพและมีประสิทธิภาพ ในลักษณะขององค์กร  และการใช้ทรัพยากรให้มีประสิทธิภาพสูงสุด  เพื่อให้เกิดการขยายตัวธุรกิจเพื่ออยู่รอดได้ ภายใต้การควบคุมขององค์กร และสามารถรักษาสภาวะให้องค์กรมีความสมดุลกับภายนอกได้ตลอดไป


ศิริพร  พงศ์ศรีโรจน์ (2540)  ได้กล่าวไว้ว่า การบริการจัดการเป็นศิลปะในการดำเนินงานร่วมกันของกลุ่มบุคคล ซึ่งทำหน้าที่ในองค์การ โดยทำหน้าที่เกี่ยวกับการางแผน การจัดองค์กร การจัดคนเข้าทำงาน การสั่งการ และการควบคุมกิจการให้ดำเนินการบรรลุวัตถุประสงค์ตามนโยบายขององค์การด้วย ความประหยัดและมีประสิทธิภาพ


จิรภา  สุขเกษม (2547)  ได้ให้คำอธิการของการบริหารจัดการ ว่าเป็นกระบวนการจัดการและการใช้ทรัพยากรต่างๆ  ที่มีอยู่อย่างจำกัดให้เกิดประโยชน์สูงสุด หรือเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ ที่กำหนดขึ้นไว้ล่วงหน้าให้ประสบความสำเร็จ ซึ่งประกอบด้วย
1. คน (Man) คือ ปัจจัยพื้นฐานอันดับแรกและเป็นปัจจัยที่มีความสำคัญอย่างยิ่งในการดำเนินงานให้ประสบความสำเร็จ
2. เงิน (Money)  คือ เงินสดและทรัพย์สิน หมายถึง เงินกู้ด้วย ซึ่งเป็นสิ่งจำเป็นในการซื้อที่ดิน  ก่อสร้างโรงงาน หรืองบประมาณ

3. วัสดุอุปกรณ์ (Material) คือ เครื่องมือที่ช่วยอำนวยความสะดวกในการประกอบธุรกิจเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ
4. เครื่องจักร (Machine) คือ อุปกรณ์หลักในการผลิตสินค้า เพื่อใช้ปฏิบัติงานให้เกิดประโยชน์สูงสุดและคุ้มค่า
การบริหารจัดการ เป็นภารกิจหรือกิจรรมของบุคคลหนึ่งหรือกลุ่มบุคคลที่มีอำนาจใน การประสานงานให้การทำงานของทุกๆฝ่ายในองค์กรร่วมมือดำเนินภารกิจขององค์กรให้ประสบความสำเร็จอย่างมีประสิทธิภาพ  ซึ่งเป็นกระบวนการที่ผู้บริหารองค์กรต้องใช้ศิลปะและเทคนิคต่างๆในการดำเนินภารกิจร่วมกัน
2.1  แนวคิดธุรกิจชุมชน


จากงานวิจัยการศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งธุรกิจชุมชน ของ ณรงค์ เพชรประเสริฐ (2542) โดยการทดลองปฏิบัติงานจำลองที่บ้านหัวไทร อำเภอหัวไทร จังหวัดนครศรีธรรมราช  สรุปว่า  เศรษฐกิจชุมชนจะดำรงอยู่และขยายตัวได้ ต้องอาศัยทุนจากภายนอก โดยการให้ความรู้ในการทำธุรกิจแบบสมัยใหม่เข้าแข่งขันตลาดการค้าเสรีจากประเทศพัฒนาด้วยวิธีการพึ่งตนเอง นำทุน (ภูมิปัญญาท้องถิ่น) ที่มีอยู่ในชุมชนเข้าแข่งขัน แก้ปัญหาความยากจนด้วยการเพิ่มรายได้ คือ “หนึ่งครัวเรือนสองวิถีการผลิต จึงน่าจะเป็นทางออกของวิถีชีวิตในชุมชน วิถีผลิตหนึ่งเพื่อกินเพื่อใช้ อีกวิถีผลิตหนึ่งเพื่อเพิ่มรายได้เป็นตัวเงิน บนวิถีการผลิตเช่นนี้ชนบทและภาคเกษตรจะสามารถพึ่งตนเองได้ และกลายเป็นฐานที่มั่นของเศรษฐกิจแห่งชาติในที่สุด” และได้กล่าวอ้างถึงปาริชาติที่ได้รวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์ให้เห็นอุปสรรคและปัญหาว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความสำเร็จและความล้มเหลวของธุรกิจชุมชนไว้มี 8 ประการ คือ 
1. ความสามารถในการพึ่งตนเอง
2. การประสานความร่วมมือกันของธุรกิจประเภทเดียวกัน
3. บทบาทของเจ้าหน้าที่ภาครัฐ
4. ระบบบัญชีและการตรวจสอบควบคุม
5. การตลาดและแหล่งที่ตั้ง
6. การมีส่วนร่วมของสมาชิกชุมชน
7. ทุนและการจัดการ
8. การรวมกลุ่มและการบริหารกลุ่มของสมาชิกชุมชน
ทั้งนี้ ปาริชาติและณรงค์ ต่างมีความเห็นตรงกัน  คือ  ธุรกิจชุมชนจะพึ่งตนเองได้ต้องอาศัยทุนภายในกับทุนภายนอก และการส่วนร่วมของสมาชิกด้วย ซึ่งทุนภายใน  หมายถึง ทุนปัญญาอาชีพ วัตถุดิบที่มีอยู่ในชุมชนทั้งในธรรมชาติและผลผลิตที่เกิดจากในวิถีชีวิต  ทุนภายนอก หมายถึง  ความร่วมมือของภาครัฐ เอกชน นักวิชาการที่เข้าไปสนับสนุนสร้างองค์ความรู้ใหม่ๆ ให้กับชุมชน จึงจะเกิดความเข้มแข็งและสอดคล้องกับ ศุภร เสรีรัตน์ (2544) ที่อ้างอิงจาก (Peul Romer) ซึ่งถือว่าเป็นผู้วางรากฐานที่สำคัญให้แก่การพัฒนาทฤษฎี   ความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจในปัจจุบันเน้นว่าการพัฒนา “ความรู้”(Knowledge) หรือ   “ภูมิปัญญา” เป็นปัจจัยหนึ่งที่ร่วมกับทุนและแรงงานในสมการการผลิตที่สอดคล้องกับสังคมในปัจจุบันว่า ความรู้ในทฤษฎีการตลาด การวางผลิตที่สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค ทำให้ผลตอบแทนของการลงทุนเพิ่มขึ้น
ดังนั้น การทำธุรกิจชุมชนในสถานการณ์ปัจจุบัน ชาวบ้านจะอาศัยทักษะความสามารถด้านการผลิตเพียงอย่างเดียวจะไม่ประสบผลสำเร็จ  ต้องรู้จักการนำทฤษฎีการตลาดเข้ามาเป็นส่วนประกอบในการวางแผนการผลิตสินค้าของตน ซึ่ง เรนัส เสริมบุญสร้าง และ เอก บุญเจือ (2544) อ้างในการจัดการตลาดเพื่อชุมชนว่า Philip Kotler ผู้ได้รับการยกย่องว่าเป็นปรมาจารย์ระดับโลก ทางด้านการตลาด ได้ให้ความหมายของคำจำกัดความการตลาดไว้ดังนี้
การตลาด  หมายถึง  “กระบวนการทางสังคมและการบริหารที่ทำให้บุคคล หรือ กลุ่มบุคคลได้รับสิ่งตอบแทนความจำเป็น ( Need)  และความต้องการ (Want) โดยอาศัยการสร้างผลิตภัณฑ์ที่มีคุณค่าและนำไปแลกเปลี่ยนกับบุคคลอื่น”  และมีกลยุทธ์ส่วนประสมทางตลาด
2.3  แนวคิดการมีส่วนร่วม
เจิมศักดิ์ ปิ่นทอง (2528) ได้แบ่งขั้นตอนที่ประชาชนควรมีส่วนร่วม 4 ขั้นตอน คือ
1.  การมีส่วนร่วมในการค้นหาปัญหาและสาเหตุของปัญหาของชาวชนบท
2.  การมีส่วนร่วมในการวางแผนดำเนินกิจกรรมเป็นขั้นตอนต่อไปที่ขาดไม่ได้
3.  การมีส่วนร่วมในการลงทุน และปฏิบัติ
 

4.  การมีส่วนร่วมในการติดตามและประเมินผล เป็นขั้นตอนสุดท้ายที่สำคัญอย่างยิ่งเช่นกัน เพราะถ้าหากการติดตามงานและการประเมินผลงานขาดการมีส่วนร่วมของชาวชนบท แต่การดำเนินงานโดยปกติภายนอก ชาวชนบทย่อมจะไม่ได้ประเมินตนเองว่างานที่ทำนั้นได้รับผลดีได้รับประโยชน์หรือไม่อย่างใด การดำเนินกิจกรรมอย่างเดียวในโอกาสต่อๆ ไปจึงอาจเกิดปัญหาได้
องค์ประกอบที่สำคัญของการมีส่วนร่วม คือ ร่วมงานทุกฝ่ายต้องมีอุดมการณ์ เป้าหมาย วัตถุประสงค์ และมีผลประโยชน์ร่วมกัน สำหรับประเด็นในการเข้าร่วมนั้น สามารถแบ่งแยกการมีส่วนร่วมได้หลายระดับตามความหนักเบาของการเกี่ยวข้อง ตั้งแต่ระดับต้นที่เข้าไปเตรียมการ หรือ จัดการอย่างเข้มเพื่อกระตุ้นให้คนเข้ามามีส่วนร่วมจนถึงระดับสุดยอด คือ แบบสมัครใจประชาชนรับรู่ตระหนักและเคลื่อนไหวผลักดันให้ร่วมงานกันเอง โดยปราศจากการจัดตั้งใดๆ 
แนวคิดเกี่ยวกับในการเป็นฐานการปฏิบัติงาน (Community Based)  อาจจะมีกฎเกณฑ์และแบบแผนที่แน่นอนหรือไม่แน่นอน ขึ้นอยู่กับแต่ละพื้นที่จะแตกต่างกันไปตามระดับของผู้ปฏิบัติงานและคนในชุมชนนั้นๆ ซึ่งเขามามีส่วนร่วมในสังคม โดยมีองค์ประกอบ คือ
1. องค์กรหรือตัวแทน (Agencies): องค์กรพัฒนาเอกชน (Non Government Organization/NGO)  หรือกลุ่มสมาคมต่างๆ
2. เจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงาน :  เจ้าหน้าที่ในชุมชนที่เกี่ยวข้องในด้านต่างๆ รวมถึงกลุ่ม     ผู้นำชุมชน  เช่น  กำนัน  ผู้ใหญ่บ้าน  ครู  พระ เป็นต้น
3. สมาชิกในชุมชน  (Community Members):  คนในชุมชนโดยทั่วไปโดยมีหลักการทำงานตามแนวคิดการใช้ชุมชนเป็นฐานในการปฏิบัติงาน  คือ  การให้ชุมชนมีส่วนมีร่วมอย่างเต็มที่การดำเนินงานต้องเป็นไปตามความต้องการชุมชน  มีการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ในชุมชนการใช้ภูมิปัญญาชาวบ้านและเทคโนโลยีที่เหมาะสมกับชุมชน  
2.4  ภูมิปัญญาท้องถิ่น 



ภูมิปัญญา  หมายถึง  ผลึกขององค์ความรู้ที่มีเอกลักษณ์ซึ่งมนุษย์ในสังคมหนึ่งๆคิดค้นขึ้นจากการบูรณาการระหว่างความคิดและความสัมพันธ์ระหว่างมนุษย์กับสรรพสิ่งรอบตัว  ความสามารถในการแก้ไขปัญหา ความเชื่อ และศักยภาพในการแปรระบบคิดในลักษณะซึ่งเป็นองค์รวมให้เป็นผลผลิตที่จับต้องได้  (ปรัชญา  ชุ่มนาเสียว, 2552) ภูมิปัญญา เป็นสิ่งที่มนุษย์ได้มาโดยผ่านกระบวนการสั่งสม  สืบทอด  ปรับปรุง  และประยุกต์ใช้ต่อเนื่องกัน  เป็นระบบคุณค่าดั้งเดิมที่สะท้อนออกมาให้เห็นในชีวิตประจำวันของบุคคล ด้วยสัญลักษณ์ต่างๆและมีลักษณะเป็นองค์รวม (holistic)  ที่ให้ความสำคัญกับ ดุลยภาพและเอกภาพ ขององค์ประกอบต่างๆ ภูมิปัญญาจึงมีความเชื่อมโยงกับระบบต่างๆของสังคมทั้งระบบทั้งในอดีตและปัจจุบัน มีความหลากหลาย ไม่หยุดนิ่ง (dynamics)  และมีความแตกต่างกันไปในแต่ละสังคม 

เสรี  พงศ์พิศ  (2539) ได้ให้ความหมายของ ภูมิปัญญาชาวบ้าน ไว้ว่า ภูมิปัญญาชาวบ้าน  หมายถึง พื้นเพ รากฐานของความรู้ของชาวบ้านหรือความรอบรู้ของชาวบ้านที่เรียนรู้และมีประสบการณ์สืบต่อกันมา ทั้งทางตรง คือ ประสบการณ์ด้วยตนเอง หรือทางอ้อม  ซึ่งเรียนรู้จากผู้ใหญ่ หรือความรู้สะสมที่สืบต่อกันมา หรือกล่าวอีกนัยหนึ่งได้ว่า ภูมิปัญญาชาวบ้าน หมายถึง  ทุกสิ่งทุกอย่างที่ชาวบ้านคิดได้เอง ที่นำมาใช้ในการแก้ไขปัญหา  เป็นสติปัญญา  เป็นองค์ความรู้ทั้งหมดของชาวบ้านที่สามารถคิดเอง ทำเอง โดยอาศัยศักยภาพที่มีอยู่ ใช้แก้ปัญหาการดำเนินชีวิตได้ในท้องถิ่นอย่างสมบูรณ์
นอกจากนี้ กฤษณา วงษาสันต์และคณะ  (2542)  ได้รวบรวมความหมาย ของภูมิปัญญา ชาวบ้านและท้องถิ่น  จากบุคคลต่างๆ ว่าภูมิปัญญาท้องถิ่น (Local wisdom) ปัจจุบันยังไม่มีผู้ใดให้ความหมาย ไว้อย่างชัดเจน แต่พอทำความเข้าใจได้ ดังนี้ หมายถึง ความรู้หรือประสบการณ์ดั้งเดิมของประชาชนในท้องถิ่น  ที่ได้รับการถ่ายทอดสืบต่อกันมาจากบรรพบุรุษ  หรือถ่ายทอดต่อกันจากสถาบันต่างๆ ในชุมชน 


จากการรวบรวมของ กฤษณา วงษาสันต์ และคณะ (2542) ได้รวบรวมคำที่เกี่ยวข้องและครอบคลุม กับคำที่อธิบายไว้ข้างต้น  ดังนี้  ภูมิปัญญา ภูมิปัญญาพื้นบ้าน  ภูมิปัญญาชาวบ้าน ภูมิปัญญาท้องถิ่น ภูมิปัญญาไทย สามารถรวบรวมและอธิบาย ได้ดังนี้
1) ภูมิปัญญา ตรงกับคำศัพท์ภาษาอังกฤษว่า wisdom ซึ่งหมายความว่าความรู้ ความสามารถ ความเชื่อ ความสามารถทางพฤติกรรม และความสามารถในการแก้ไขปัญหาของมนุษย์
2)  ภูมิปัญญาชาวบ้าน หมายถึง องค์ความรู้ความสามารถและประสบการณ์ที่สั่งสมและสืบทอดกันมา อันเป็นความสามารถและศักยภาพในเชิงแก้ปัญหา การปรับตัวเรียนรู้และสืบทอดไปสู่คนรุ่นใหม่ เพื่อดำรงอยู่รอดของเผ่าพันธุ์ จึงเป็นมรดกทางวัฒนธรรมของชาติ เผ่าพันธุ์หรือเป็นวิถีของชาวบ้าน
3) ภูมิปัญญาชาวบ้าน เกิดจากการสะสมการเรียนรู้ มาเป็นระยะเวลายาวนาน มี ลักษณะ เชื่อมโยงกันไปหมดในทุกสาขาวิชาไม่แยกเป็นวิชาๆ ที่เราเรียน ฉะนั้นวิชาเกี่ยวกับเศรษฐกิจอาชีพ   ความเป็นอยู่เกี่ยวกับการใช้จ่าย กับการศึกษาวัฒนธรรมมันจะผสมกลมกลืนเชื่อมโยงกันไปหมด
4)  ภูมิปัญญาท้องถิ่น  องค์ความรู้ความสามารถของชาวบ้าน ที่สั่งสมสืบทอดกันมา อันเป็นศักยภาพหรือความสามารถที่จะใช้แก้ไขปัญหา ปรับตัว เรียนรู้ และมีการสืบทอดไปสู่คนรุ่นใหม่หรือคือแก่นของชุมชน ที่จรรโลงชุมชนให้อยู่รอดจนถึงปัจจุบัน
5)  ภูมิปัญญาไทย หมายถึง องค์ความรู้ในด้านต่างๆ ของการดำรงชีวิตของคนไทยที่เกิดจากการสะสมประสบการณ์ทั้งทางตรง และทางอ้อมประกอบกับแนวความคิดวิเคราะห์ในการแก้ไขปัญหาต่างๆ ของตนเอง จนเกิดหลอมรวมเป็นแนวคิดในการแก้ไขปัญหาที่เป็นลักษณะของตนเองที่สามารถพัฒนาความรู้ดังกล่าวมาประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมกับกลาสมัย ในการแก้ไขปัญหาของการดำรงชีวิต
การถ่ายทอดภูมิปัญญาท้องถิ่น
สามารถ  จันทรสูรย์ (2536)  จำแนกวิธีการถ่ายทอดภูมิปัญญาไว้  2 ประเภท ดังนี้
1. วิธีการถ่ายทอดภูมิปัญญาแก่เด็ก   เด็กโดยทั่วไปมีความสนใจในช่วงเวลาสั้นในสิ่งที่ใกล้ตัว  ซึ่งแตกต่างจากผู้ใหญ่  กิจกรรมการถ่ายทอดต้องง่าย ไม่ซับซ้อน  สนุกสนาน  และดึงดูดใจ  เช่นการละเล่น การเล่านิทาน  การลองทำตามตัวอย่าง เป็นต้น วิธีการเหล่านี้เป็นการสร้างเสริมนิสัยและบุคลิกภาพที่สังคมปรารถนา  ซึ่งส่วนใหญ่มุ่งเน้นจริยธรรมที่เป็นสิ่งที่ควรทำและไม่ควรทำ
2. วิธีการถ่ายทอดภูมิปัญญาแก่ผู้ใหญ่ ผู้ใหญ่ถือว่าเป็นผู้ที่ผ่านประสบการณ์ต่างๆ มาพอสมควรแล้ว และเป็นวัยทำงาน วิธีการถ่ายทอดทำได้หลายรูปแบบ เช่น วิธีการบอกเล่าโดยตรง หรือบอกเล่าผ่านพิธีสู่ขวัญ  พิธีกรรมทางศาสนา พิธีกรรมตามขนบธรรมเนียมประเพณีของท้องถิ่นต่างๆ  นอกจากนี้วิธีการถ่ายทอดภูมิปัญญาจะออกมาในรูปของการบันเทิงที่สอดแทรกในกระบวนการและเนื้อหาหรือคำร้องของบันเทิง เช่น คำร้องลิเก ลำตัด คำซอ ซึ่งคำร้องเหล่านี้จะกล่าวถึงประวัติศาสตร์ท้องถิ่น ขนบธรรมเนียมประเพณีของท้องถิ่น คติธรรม คำสอนของศาสนา การเมือง การปกครอง การประกอบอาชีพ การรักษาโรคพื้นบ้าน รวมทั้งการปฏิบัติตนตามจารีตประเพณีต่างๆ
 การอนุรักษ์ผ้าห่อคัมภีร์ใบลาน




ผ้าห่อคัมภีร์นี้ ใช้สำหรับห่อหุ้มคัมภีร์ใบลานซึ่งเกิดจากฝีมือของบรรดาหญิงสาวและแม่บ้านในชุมชนนั้นๆเนื่องจาก ในวัฒนธรรมไทย ผู้หญิงจะไม่มีสิทธิ์ ในการจารพระธรรม ลงบนใบลาน ซึ่งถือว่าเป็นการได้อานิสงค์อย่างสูงดังนั้นผู้หญิงจึงต้องทดแทนด้วยการถักทอผ้าห่อคัมภีร์ขึ้นมาแทนโดยผู้ทอจะทำให้มีขนาดกว้างยาวพอดีกับความยาวของใบลานและทออย่างสวยงามประณีต มีลาดลายสีสันตามความคิดสร้างสรรค์ และจินตนาการของผู้ถักทอมีทั้งผ้าฝ้ายและผ้าฝ้ายผสมวัสดุอื่น ไม่จำกัดลวดลาย และนำไปถวายเพื่อใช้ในการห่อคัมภีร์และจะเป็นการได้อานิสงค์เท่าเทียมกับฝ่ายชาย สำหรับผ้าห่อคัมภีร์ ที่พบในวัฒนธรรมร่วมล้านนานั้น มีรูปแบบที่เกิดจากการทอและประดิษฐ์โดยเหล่าสตรีมีเทคนิคที่นิยมอยู่มี 3 ลักษณะ  ดังนี้

เทคนิคที่ 1 ผ้าที่ทอด้วยเส้นฝ้ายล้วนๆ แบบธรรมดาก็คือเป็นผ้าฝ้ายสีขาว อาจทอด้วยเทคนิคธรรมดาหรือทอเป็นผ้าลายขิด โดยมีการตกแต่งตะเข็บหรือรอยต่อ ด้วยเทคนิคการทักฝ้ายสลับสี ให้เกิดความงดงาม สุดท้ายมีการตกแต่งขอบด้วยผ้ากุ๊นสีเดียวกันหรือต่างสีบริเวณขอบปลายทุกด้านให้เรียบร้อย
เทคนิคที่  2  ผ้าที่มีไม้ไผ่สอดสลับ ซึ่งจะใช้เส้นฝ้ายหลากสี มีทั้งที่ถักทอด้วยเทคนิคธรรมดา และถักทอด้วยวิธีขิด เป็นลวดลายพื้นฐานรูปต่างๆ สลับกับไม้ไผ่สอดคั่น เป็นระยะโดยตลอด หรืออีกลักษณะหนึ่งคือทอด้วยวิธีเกาะ(ล้วง) โดยสลับสีเส้นฝ้ายกับไม้ไผ่สอดคั่นกันจนเป็นผืนเป็นลวดลายเรขาคณิต    

เทคนิคที่ 3 เป็นแบบการเย็บด้วยผ้าผืนเนื้อดี มีสีและลวดลายงดงามจากต่างถิ่น  โดยมีโครงสร้างจากการสอดไม้ไผ่ เรียงเป็นแผ่นผืนเท่าขนาดของผ้า ในอดีตนิยมเลือกสรรจากผ้าแพรจากจีน ผ้ายก ผ้าพิมพ์จากอินเดีย แม้กระทั่งผ้าทอพิมพ์ลายสมัยใหม่ จากยุโรปมาตัดเย็บและกุ๊นขอบให้เรียบร้อยสวยงาม โดยรูปแบบของผ้าห่อคัมภีร์ มักจะมีขนาดที่สัมพันธ์กับขนาดของตัวคัมภีร์ใบลานหนึ่งผูกเสมอ เพื่อให้เหมาะสมกับการเก็บรักษาและการผลิตอันจะได้มีความสอดคล้องกับหน้าที่การใช้งาน ซึ่งจะไม่ทำความยุ่งยากและเกิดปัญหา ในขณะที่มีการนำเอาคัมภีร์ผูกนั้นๆ มาแสดงธรรมเทศนา อันเป็นมรรยาทอันสมควรของพระธรรมถึก รูปที่จะต้องแสดงพระธรรม
จากแบบแผนดังกล่าวจะเห็นได้ว่ารูปแบบและหน้าที่การใช้งาน จึงได้มีความสัมพันธ์กับขนาดของผ้าห่อคัมภีร์ ที่เหมาะสมและประณีตสวยงาม สมกับเป็นอาภรณ์ที่ห่อหุ้มพุทธวัจนะ ในพระศาสนา โดยปัจจุบันนี้ประเพณี“การสร้างธรรม” ได้เสื่อมไป การทอผ้าห่อคัมภีร์ใบลาน จึงเสื่อมสูญไปด้วย คงเหลือแต่ผ้าที่ปรากฏหลักฐานห่อคัมภีร์เก่าแก่เก็บไว้ใน “หอธรรม” (หอไตร) ตามวัดต่างๆ เท่านั้น
2.5  องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Development)  



ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2543 : 15-25) ได้ให้ความหมายขององค์ ประกอบของผลิตภัณฑ์ ไว้ว่า  องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ หมายถึง การพิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่สามารถจูงใจ ตลาดได้โดยถือเกณฑ์คุณสมบัติ 4 ประการ ผลิตภัณฑ์นั้นเป็นแนวทางในการกำหนดนโยบายผลิตภัณฑ์ซึ่งจะต้องคำนึงถึงคุณสมบัติกล่าวคือ ความสามารถของผลิตภัณฑ์ในการจูงใจตลาด ลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ส่วนประสมบริการ และคุณภาพบริการ และขณะเดียวกันการตั้งราคานั้นถือเกณฑ์คุณค่าที่ลูกค้ารับรู้ ( Value – Based Prices) ซึ่งในการกำหนดองค์ประกอบผลิตภัณฑ์นั้นจะต้องคำนึงถึงประเด็นต่างๆ 
1. ความสามารถจูงใจของสิ่งที่นำมาเสนอต่อตลาด (Attractiveness of The Market Offering)ในประเด็นนี้ผลิตภัณฑ์จะต้องสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาที่เหนือกว่า ผู้แข่งขัน 
2. รูปลักษณ์ (Features) และคุณภาพผลิตภัณฑ์  (Product Quality) ลักษณะผลิตภัณฑ์ จะต้องตอบสนองความจำเป็น และความต้องการของลูกค้าได้ดีกว่า คู่แข่งขัน เช่นลิปสติกที่ผู้บริโภคใช้แล้วสวยงาม และติดทนนาน 
3. ส่วนประกอบของบริการและคุณภาพบริการ (Services Mix Quality) ปัจจัยที่ให้การสนับสนุนนอกจากคำนึงถึงรูปลักษณะของผลิตภัณฑ์แล้ว นักการตลาดจะต้องคำนึงถึงว่าจะจัดบริการเสริมอะไรให้กับลูกค้าได้บ้าง 
4. ราคาซึ่งถือเกณฑ์ (Value – Base Prices) ในการตั้งราคานี้จะต้องยึดถือคุณค่ากับการรับรู้ผลิตภัณฑ์(Perceived Value) เพราะเป็นสิ่งจำเป็นที่นักการตลาดจะต้องสร้างมูลค่าเพิ่ม(Value Added) ลักษณะระดับของผลิตภัณฑ์ 5 ระดับ หมายถึง ลักษณะด้านต่างๆ 5 ประการของผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย 
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ภาพที่ 2.1  แสดงลักษณะระดับของผลิตภัณฑ์ 
 

1.  ผลิตภัณฑ์หลัก (Core Product) หมายถึง ผลประโยชน์ที่สำคัญของผลิตภัณฑ์ที่ผู้ผลิตเสนอขายให้แก่ผู้บริโภค ซึ่งอาจจะเป็นเรื่องของประโยชน์ การแก้ปัญหา ให้ลูกค้า การขาย ความปลอดภัย 
 


2.  รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์หรือผลิตภัณฑ์ ส่วนที่มีตัวตน ( Formal or Tangible Product) หมายถึงลักษณะทางกายภาพที่ผู้บริโภคสัมผัส หรือรับรู้ได้เป็นส่วนที่ทำให้ผลิตภัณฑ์หลักทำ หน้าที่ได้สมบูรณ์ขึ้นหรือเชิญชวนให้มากขึ้นประกอบด้วย (1) ระดับคุณภาพ (2) รูปร่างลักษณะ (3) รูปแบบ (4) บรรจุภัณฑ์  (5) ซื้อตราสินค้า  (6) ลักษณะทางกายภาพอื่น ๆ เช่น รูปลักษณ์ของโรงแรม 



3.  ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง (Expected Product) เป็นกลุ่มของคุณสมบัติและเงื่อนไขที่ผู้ซื้อคาดหวังว่า จะได้รับและใช้เป็นข้อตกลงจาการซื้อสินค้า การเสนอผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง จะคำนึงความพอใจของลูกค้าเป็นหลัก (Customers Satisfaction) 

 

4.  ผลิตภัณฑ์ควบ ( Augmented Product)  หมายถึง ประโยชน์ที่ผู้ซื้อได้รับเพิ่ม นอกเหนือจากผลิตภัณฑ์หลัก  และผลิตภัณฑ์ที่มีตัวตน  ประกอบด้วยประกอบด้วย   (1) การขนส่ง   (2) การให้สินเชื่อ  
(3) การรับประกัน  (4) การบริการหลังการขาย  (5) การติดตั้ง  (6) การให้บริการอื่นๆ 
 

5.  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (Potential Product)  หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีการเปลี่ยนแปรง หรือพัฒนาไปเพื่อความต้องการของลูกค้าในอนาคต ผลิตภัณฑ์บางชนิด ผู้บริโภคหนังสือพิมพ์ ผลิตภัณฑ์บางชนิด ผู้บริโภคให้ความสนใจเรื่องของรูปลักษณ์ เช่น รถยนต์ เสื้อผ้า
2.6   ขั้นตอนและกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ 
 
ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคนอื่นๆ (2547)  ได้กล่าวถึง ขั้น ตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อว่า ประกอบไปด้วยขั้น ตอนที่สอดคล้องกัน ดังนี้ 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การค้น หาข้อมูลข่าวสาร 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมหลังการซื้อ 
งานสำคัญ ของนักการตลาด คือ การทำ ความเข้าใจพฤติกรรมผู้ซื้อในแต่ละขั้น ตอนและทราบว่า เป็นสิ่งที่มีอิทธิพลนอกจากทัศนคติอื่น ๆ ปัจจัยด้านสถานการณ์ที่มิได้คาดการณ์อาจมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ เช่นเดียวกับ ระดับความพอใจหลังการซื้อ และกิจกรรมหลังการซื้อจะเป็นส่วนหนึ่งในหน้าที่ที่สำคัญของนักการตลาด นอกจากนี้ยังมีผู้ที่กล่าวถึง กระบวนการในการตัดสินใจซื้ออย่างละเอียด ดังนี้ 
อดุลย์ จาตุรงค์กุล และดลยา จาตุรงค์กุล (2545:14-15) ได้กล่าวถึง กระบวนการในการตัดสินใจว่า เป็นกรรมวิธีหรือลำดับการกระทำ ซึ่งต่อเนื่องกันไปจนสำเร็จ ณ ระดับ หนึ่งก่อนหน้าที่ผู้บริโภคจะมีอาการแสดงออกในการซื้อผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจอย่างเป็นกระบวนการตามลำดับขั้นตอน ดังนี้ 
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ภาพที่ 2.2  แผนภูมิกระบวนการตัดสินใจซื้อ
1. การเล็งเห็นปัญหา หมายถึง สภาวะที่ผู้บริโภคประจักษ์ชัดเจนว่า ความปรารถนาของตนเองกับความเป็นจริงที่ดำรงอยู่มีความแตกต่างกัน การยอมรับปัญหาของผู้บริโภคจะทำให้เกิดแรงขับ ที่จะต้องการแก้ปัญหานั้น เมื่อผู้บริโภคตัดสินใจจะหาทางแก้ไข ปัญหาย่อมหมายความว่า เขาจะต้องดำเนินการตามขั้นตอนต่อไปนี้ คือ ต้องแสวงหาสารสนเทศเกี่ยวกับวิธีการหรือทางเลือกในการแก้ปัญหา 
 
2. การแสวงหาสารสนเทศ เกี่ยวกับ ทางเลือกในการแก้ปัญหาที่ผู้บริโภคจะต้องแสวงหา ได้แก่ แหล่งบุคคล ญาติมิตร แหล่งการค้าเช่น การโฆษณา พนักงานขาย แหล่งสาธารณะ เช่น องค์กรของรัฐ 
 
3. การประเมินค่าทางเลือก กำหนดกฎเกณฑ์ทำการวัด และเปรียบเทียบประสบการณ์การตลาด 
4. การซื้อ คือ ขั้น ตอนที่ผู้บริโภคจะเลือกเอาผลิตภัณฑ์หรือตราผลิตภัณฑ์
 

4.1 การบริโภคและการอุปโภคเป็นการบริโภคตรายี่ห้อ ที่ซื้อมา 
4.2 การประเมินค่าภายหลังการซื้อ หลังจากการซื้อผลิตภัณฑ์มา และได้บริโภคแล้ว 
 

4.3 การจัดการกับสิ่งแวดล้อมที่เหลือใช้เป็นการจัดการหลังบริโภค หรือการจัดการสิ่งที่มิได้บริโภค หรือ เป็นเศษของแล้ว  Peter and Donnelly (2004) ได้กล่าวถึง กระบวนการตัดสินใจเป็นขั้นตอนของการตัดสินใจซื้อ แบ่งเป็น 5 ขั้น ตอนตามแผนภูมิ ดังกล่าวข้างต้น สามารถอธิบายได้ดังนี้ 
1)  การรับรู้ปัญหาหรือความต้องการ หมายถึง การรับรู้ปัญหาเป็นจุดเริ่มต้นของกระบวนการซื้อ ซึ่งความต้องการ หรือปัญหาของผู้ซื้อเกิดจากแรงกระตุ้น ภายใน หรือเกิดจากแรงกระตุ้น ภายนอก 
 

2)  การค้นหาข้อมูล เมื่อเกิดแรงกระตุ้นผู้ซื้อจะหาข้อมูลเพื่อช่วยในการตัดสินใจซื้อ โดยปรกติการค้นหาข้อมูลอาจหาได้จากข้อมูลใกล้ชิดหรือจากการขายโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจำหน่าย สื่อมวลชน หน่วยงานของรัฐ 
 

3)  การประเมินทางเลือก เมื่อผู้ซื้อได้ประมวลข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และนำมาประเมินทางเลือกเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและคุณสมบัติของผู้ซื้อ 
 

4)  การตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อจะตัดสินใจซื้อตามกระบวนการประเมินผลทางเลือกที่ชอบมากที่สุด แต่อย่างไรก็ตามบางครั้งผู้ซื้ออาจจะมีความเฉื่อยชาในการตัดสินใจ เนื่องจากการมีการเสี่ยงภัยจากการซื้อผลิตภัณฑ์ที่เกิดขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ มีราคาสูง นักการตลาดจะต้องเร่งรัดในการตัดสินใจของผู้ซื้อ โดยวิธีสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์หรือหาวิธีการลดความเสี่ยงภัยในความรู้สึกของผู้ซื้อ หรือการสร้างสิ่งจูงใจเพิ่มเติม
5) พฤติกรรมหลังการขาย  ภายหลังจากการซื้อและการใช้ผลิตภัณฑ์แล้ว  ผู้ซื้อจะมีประสบการณ์ตามระดับความพึงพอใจ หรือไม่พอใจภายหลังการซื้อก็จะน้อยซึ่งจะส่งผลให้เขาเลิกซื้อและพูดถึงผลิตภัณฑ์ในแง่ลบ แต่ถ้าผลการปฏิบัติงานของผลิตภัณฑ์ออกมาดีกว่าการคาดหวังในเบื้องต้น ก็จะส่งผลให้เกิดความพอใจ ทำการซื้อซ้ำ รวมทั้งกล่าวขวัญถึงผลิตภัณฑ์ในแง่บวก 
 

จากการวิเคราะห์พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อของฝาก สรุปได้ว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคว่า การตัดสินใจซื้อจะอยู่ภายใต้อิทธิพลของปัจจัยต่างๆทั้ง 4 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยด้านจิตวิทยา ปัจจัยด้านข้อมูลข่าวสารและปัจจัยด้านสถานการณ์
2.7  การทบทวนวรรณกรรม/สารสนเทศ  ที่เกี่ยวข้อง


วิบูลย์  จันทร์แย้ม (2544 : บทคัดย่อ ) ได้ทำการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าที่ระลึกของประชาชนที่มาเที่ยวจังหวัดลพบุรี ผลการวิจัยพบว่า เพศหญิงซื้อของที่ระลึกมากกว่าเพศชาย โดยมีอายุเฉลี่ย 32 ปี วัตถุประสงค์เพื่อการซื้อเพื่อตนเองและฝากให้ผู้อื่นมากกว่า วัตถุประสงค์อื่นๆ พฤติกรรมการซื้อสินค้าที่ระลึกของประชาชนมีความสนใจแตกต่างกัน โดยซื้อ ส้มฟัก เพราะเห็นว่า       เป็นสินค้าที่มีชื่อเสียง เพราะมีความพึงพอใจกับขนาดและรูปแบบของบรรจุภัณฑ์ ซื้อผ้าพื้นเมืองและผลิตภัณฑ์จากผ้าพื้นเมืองเพราะสีและลวดลายสวยงาม ดินสอพอง ซื้อเพราะเห็นว่าเป็นวัสดุธรรมชาติ ส่วนเครื่องจักสาร เครื่องทองเหลือง พระปรางค์สามยอด จาลอง และลิงจา ลองซื้อเพราะเห็นว่ามีรูปทรงสวยงาม 
 

แทนติยา ทองใบ ( 2553 : บทคัดย่อ ) ได้ทำการวิจัยเกี่ยวกับการพัฒนาศักยภาพการจัดการผลิตภัณฑ์ของที่ระลึกเพื่อการท่องเที่ยว กรณีศึกษา อำเภอนาโพธิ์ จังหวัดบุรีรัมย์ ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 41-50 ปี ส่วนมากมีอาชีพรับราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายได้ต่อเดือนประมาณ 10,001-30,000 บาท มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ปัจจัยที่มีระดับ มากที่สุด คือ การที่ผลิตภัณฑ์มีรูปร่าง สีสัน ความสวยงาม ความต้องการ ของนักท่องเที่ยวต่อรูปแบบของผลิตภัณฑ์ของที่ระลึกมาก ที่สุด คือ ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ สิ่งที่นักท่องเที่ยวต้องการให้มีการ พัฒนาตลาดผลิตภัณฑ์ของที่ระลึก คือ พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายมากขึ้นและมีแนวโน้ม ที่จะเดินทางกลับมาเพื่อซื้อผลิตภัณฑ์ในครั้งต่อไป
วนิดา แก้วเนตร (2545) ได้ทำ การศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยใน การเลือกซื้อสินค้าของที่ระลึกประเภทหัตถกรรมพื้นบ้านของท่องเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษา บ้านถวาย อำเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึกอยู่ในระดับมาก  ปัจจัยด้านราคาและการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึกอยู่ในระดับ ปานกลาง ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึก อยู่ในระดับมากปัจจัยด้านราคามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึกอยู่ในระดับปานกลาง ปัจจัยด้านช่องทาง การจัดจำหน่ายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึกอยู่ในระดับ มาก ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึกอยู่ในระดับ  ปานกลาง
สลักจิต ติยะไพรัช (2545 : 125-131) ได้ทำการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่ระลึกของนักท่องเที่ยว กรณีศึกษา :อำเภอแม่สาย  จังหวัดเชียงราย พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลเกือบทุกระดับการศึกษา มีการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าที่ ระลึกในระดับ สูง และผู้ที่มีการศึกษาระดับ ปริญญาโทมีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อ ในระดับ ปานกลาง ปัจจัยส่วน ประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต่างกันกับการตัดสินใจ เลือกซื้อสินค้าที่ระลึกอย่างมีนัยสำคัญ ทางสถิติที่ระดับ 0.05
นันทิยา ตันตราสืบ (2545 : 65-68) ได้ทำการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ การซื้อสินค้าที่ระลึกประเภทหัตถกรรมของผู้บริโภคชาวไทยจากศูนย์หัตถกรรม ภาคเหนือ จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าวัตถุประสงค์ในการซื้อเพื่อการอุปโภคและบริโภค สินค้าประเภทผ้าเป็น ที่นิยมมากที่สุด ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีผลต่อการซื้อมากกว่า ด้านอื่น ปัจจัยด้านการตลาดที่มี อิทธิพลต่อการซื้อสินค้านั้น ปัจจัยด้านราคามีอิทธิพลมากที่สุด รองลงมา คือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายมีอิทธิพลน้อยที่สุด
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