
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

การศึกษาเร่ือง  กระบวนการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแปรรูปของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ในคร้ังนี้ไดนําแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของมาเปนแนวทางในการทําการศึกษา  ไดแก 

1. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด  
2. ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจในการซ้ือของผูบริโภค 
3. เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  จํานวน  3  เร่ือง 

 

แนวคิดและทฤษฎี 
 

   ทฤษฎีสวนประสมการตลาด  
 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของ  Philip Kotler และ Kevin Keller  (2006: 19-20) 
ประกอบดวยสวนตางๆ 4 สวน คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
และการสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยสวนประกอบตางๆ เหลานี้มีความสัมพันธกัน ดังนั้น การที่
ผูบริหารจะวางกลยุทธ โดยจะเนนไปที่สวนใดสวนหนึ่งนั้นเพื่อท่ีจะตอบสนอง  ความตองการของ 
กลุมเปาหมาย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงท่ีถูกนําเสนอสูตลาดและสรางคุณคาใหเกิดข้ึนใน
รูปแบบของตัวสินคาหรือบริการ รวมท้ังสามารถสรางความพึงพอใจแกลูกคาไดเชนกัน โดยส่ิงท่ี
สําคัญท่ีสุด คือ สินคาและบริการนั้นจะตองตอบสนองความตองการเฉพาะลูกคาได อันอาจอยูใน
รูปผลิตภัณฑเบ็ดเสร็จ คือ สินคาท่ีบวกความพึงพอใจและผลประโยชนท่ีลูกคาไดรับจากการซ้ือ
สินคานั้น และนอกจากตัวสินคาแลวยังรวมถึงตราสินคา เคร่ืองหมายการคาและบรรจุภัณฑ เปนตน  

2. ราคา (Price) คือ ตนทุนของสินคาท่ีลูกคาตองจายเพื่อแลกกับสินคาหรือบริการ     
การกําหนดราคา จะตองตระหนักถึงรูปแบบการแขงขันของตลาดอันเปนกลุมเปาหมาย การตั้งราคา
สินคานั้นประกอบตนทุนในการผลิตสินคาหรือบริการและผลกําไรท่ีตองการ นอกจากนี้ยังตองพิจารณา 
รวมถึงผลตอบรับของผูบริโภคที่มีตอราคาท่ีกําหนดข้ึนและความสามารถในการแขงขัน หรือเพื่อสราง
ภาพลักษณใหกับตราสินคา เชน การตั้งราคาสินคาใหสูงเพื่อสรางภาพลักษณใหกับตราสินคาหรือ
การตั้งราคาใหตํ่ากวาคูแขงเพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาด 
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3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ การทําใหสินคาออกสูตลาดและถึงมือผูบริโภค 
โดยส่ิงท่ีสําคัญ คือ การสงมอบสินคาใหถูกตองและตรงตอเวลา โดยการจัดจําหนายจะตองอาศัย 
“ชองทางการจําหนาย (Distribution channel)” เปนสวนรวมในการกระจายสินคาสูผูบริโภค ท้ังนี้
ชองทางการจัดจําหนายอาจจะส้ันหรือยาวข้ึนอยูกับรูปแบบของสินคาและบริการ ในสวนนี้จะมีผูท่ี
เขามาเกี่ยวของ คือ ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภค นอกจากชองทางการจัดจําหนายยังรวมถึง
กิจกรรมอ่ืน ไดแก  “การกระจายสินคา (Physical Distribution)” เปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภคโดยมีองคประกอบท่ีมาเกี่ยวของ ไดแก การเก็บสินคา (Storage) และการขนสง 
(Transportation) เพื่อใหสินคาถูกสงถึงมือลูกคาตามกําหนด 

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การแจงใหลูกคาหรือตัวแทนการจัดจําหนาย 
ไดทราบถึงขอมูลท่ีถูกตองเก่ียวกับตัวสินคาหรือบริการ เพราะการสงเสริมการตลาดประกอบดวย
เคร่ืองมือท่ีสําคัญ  6 ชนิด ไดแก   

4.1) พนักงานขาย (Personal Selling) คือ การสงเสริมการขายท่ีดีท่ีสุดแตตนทุนสูง 
โดยใชพนักงานขายออกไปนําเสนอสินคาและตอบคําถามเกี่ยวกับตัวสินคากับลูกคาไดโดยตรง 

4.2) การโฆษณา (Advertising) คือ การใชส่ือตางในการโฆษณาดังเชน ส่ือส่ิงพิมพ 
วิทยุ และโทรทัศน เปนตน 

4.3) การประชาสัมพันธ (Public Relation) คือ การทําประชาสัมพันธเพื่อใหกลุม
ลูกคาไดรับทราบถึงคุณคาและสินคาหรือบริการของบริษัท 

4.4) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) คือ การสงเสริมการตลาดท่ีนอกเหนือจากท้ัง
สองเคร่ืองมือท่ีกลาวมาขางตน เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการในตัวสินคา เชน การแสดงสินคา 
เปนตน  

4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ การใชโทรศัพท แฟกซ อีเมล หรือ 
อินเตอรเน็ต ในการนําเสนอสินคาใหกับกลุมลูกคาท่ีเปนเปาหมาย 

4.6) การใชการจัดแสดงสินคา (Events and Experiences) คือ การท่ีบริษัทเปน
ผูสนับสนุนในการจัดกิจกรรมหรือรายการสําคัญตางๆ 

 
ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจในการซ้ือของผูบริโภค  
 Philip Kotler และ Kevin Keller (2006: 181-189) ทฤษฎีนี้เปนการอธิบายจิตวิทยาข้ัน

พื้นฐานท่ีทําใหเขาใจวาผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจในการซ้ืออยางไร ซ่ึงนักการตลาดนั้นควร
ท่ีจะพยายามเขาใจในพฤติกรรมดังกลาวของลูกคา แตอยางไรก็ตาม ไมเสมอไปท่ีลูกคาจะตองผาน
ข้ันตอน กระบวนการตัดสินใจซ้ือท้ัง 5 ข้ันตอน แตอาจจะขามข้ันตอนใดข้ันตอนหน่ึงไป หรืออาจ 
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จะยอนกลับมาที่ข้ันตอนใดซํ้าก็ได กอนท่ีจะซ้ือสินคานั้น ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจในการซื้อนั้น 
ประกอบดวย 5 ข้ันตอนตอไปนี้ 

1. การรับรูปญหา (Problem recognition) กระบวนการซ้ือเร่ิมข้ึนเม่ือผูซ้ือตระหนักถึง
ปญหาหรือความตองการ โดยความตองการนั้นอาจเกิดข้ึนจากส่ิงกระตุน 2 ส่ิงไดแก ส่ิงกระตุนจาก
ภายในตัวของผูบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการพื้นฐานตางๆ อันไดแก ความหิว ความกระหาย  
หรือความตองการทางปจจัย 4 เปนตน แตในสวนของส่ิงกระตุนภายนอกนั้นจะเกิดข้ึนจาก         
การไดรับการกระตุนจากสภาวะภายนอกรอบๆ ตัว ท่ีกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการท่ี
นอกเหนือจากปจจัยข้ันพื้นฐานตางๆ เชน การเห็น การดูโฆษณาท้ังทางโทรทัศนหรือส่ือส่ิงพิมพ  
เปนตน ดวยเหตุนี้นักการตลาดจึงตองพยายามท่ีจะวิเคราะหกลุมลูกคาเปาหมายเพ่ือท่ีจะปรับใช   
กลยุทธทางการตลาดตางเพื่อท่ีจะกระตุนความตองการภายนอกของกลุมลูกคา  

2. การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือความตองการของลูกคาถูกกระตุนจาก
นักการตลาดในระดับท่ีมากพอ ก็จะทําใหเกิดความพยายามในการคนหาขอมูลของส่ิงเหลานั้นเพื่อ 
ท่ีจะสนองตอบความตองการที่ถูกกระตุนนั้น เรียกความตองการในระดับนี้วา “ความตั้งใจท่ีจะ
คนหา (Heightened Attention)” โดยผูถูกกระตุนจะยอมรับหรือพยายามรับรูขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา
หรือบริการนั้นมากข้ึน และในระดับท่ีสูงข้ึนไปเรียกวา “การกระทําการคนหาขอมูล (Active Information 
search)”  เปนข้ันท่ีผูถูกกระตุนพยายามคนควาหาขอมูลโดยวิธีตาง  ๆ เชน อานจากแหลงขอมูลตางๆ หรือ
พยายามสอบถามจากผูมีประสบการณ  แหลงขอมูลนั้นสามารถแบงไดเปน 4 กลุม ไดแก 

2.1  ตัวบุคคล (Personal) ไดแก สมาชิกในครอบครัว เพื่อน เพื่อนบานหรือคนรูจัก 
2.2  การคา  (Commercial) ไดแก โฆษณา เว็บไซด พนักงานขาย ตัวแทนจําหนาย 

บรรจุภัณฑ ช้ันวางสินคา 
2.3   สาธารณะ (Public) ไดแก ส่ือสารมวลชนตางๆ 
2.4  ประสบการณ  (Experiential) ไดแก การใชสินคานั้นหรือการทดลองใชสินคา     

แตอยางไรก็ตาม แหลงขอมูลท่ีมีบทบาทสําคัญตอผูซ้ือมากท่ีสุด คือ ตัวบุคคลและสาธารณะ 
3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ภายหลังจากท่ีผูบริโภคไดรับ

ขอมูลตางๆ เกี่ยวกับสินคามาพอสมควรแกการตัดสินใจแลว ผูบริโภคก็จะเร่ิมประเมินทางเลือกโดย
มีข้ันตอนดังตอไปนี้ ข้ันแรกผูบริโภคจะพยายามท่ีจะสนองความตองการ ข้ันท่ีสองผูบริโภคจะมอง
หาประโยชนท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการนั้นๆ ข้ันสุดทายผูบริโภคพิจาณาสินคาหรือบริการที่มี
ลักษณะท่ีใกลเคียงกันแลวเปรียบเทียบโดยพิจารณาถึงการสนองตอบความตองการที่มีอยูไดดีท่ีสุด ดวยเหตุนี้ 
นักการตลาดจึงควรคํานึงถึงการสนองตอบความตองการของกลุมผูบริโภคท่ีแตกตางกันซ่ึงตองพิจารณาถึง
ความเช่ือและทัศนคติของลูกคาแตละกลุมประกอบดวย 
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4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ภายหลังจากผูบริโภคไดประเมินคุณคาของ
สินคาแลว ผูบริโภคจะทําการเลือกสินคาพรอมบริการท่ีคุมคาและตรงกับความตองการมากท่ีสุด  
แตอยางไรก็ตาม ผูบริโภคอาจพิจารณาถึงองคประกอบในการตัดสินใจซ้ืออันประกอบดวย ตราสินคา (Brand) 
ผูขาย (Dealer)  ปริมาณ (Quantity)  ชวงเวลา (Timing)  และระบบการชําระคาสินคา (Payment Method) 

5.  ความรูสึกภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ภายหลังจากผูบริโภคไดซ้ือ
สินคาพรอมบริการไปและไดบริโภคผลิตภัณฑหรือใชบริการเหลานั้นแลว นักการตลาดตองทราบ
ใหไดถึงความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑนั้นๆ เนื่องจากหากผูบริโภคมีความพึงพอใจ
ในตัวสินคาหรือบริการก็จะตัดสินใจซ้ือซํ้าอีก 
 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

สมชาย อินสุวรรณโณ (2544) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารทะเลใน
อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา พบวา ปลาเปนอาหารทะเลท่ีมีผูนิยมบริโภคมากท่ีสุด โดยเหตุผลใน
การบริโภคอาหารทะเลคือ คุณคาทางดานโภชนาการ และความสดของวัตถุดิบ ในสวนของลักษณะ
การบริโภคอาหารทะเลสวนใหญจะซ้ืออาหารทะเลมาปรุงเอง โดยซ้ือวัตถุดิบจากตลาดสดท่ีอยูใกล
แหลงท่ีพักหรือท่ีทํางาน โดยมีความถ่ีในการบริโภคเฉลี่ย 13.42 คร้ังตอเดือน และมีคาใชจายใน 
การซ้ืออาหารทะเลประมาณ 1,900 บาทตอเดือน ในสวนของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจตามลําดับ
ความสําคัญ คือ ความสด ความสะอาดและปลอดภัย รสชาดของอาหาร คุณคาทางโภชนาการ      
หาซ้ือสะดวก ราคา และแหลงท่ีมา 

อัจฉรา นิมิตรปญญา (2548) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแปรรูปของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา ความถ่ีในการบริโภคอาหารทะเลไมเกิน 1 คร้ังตอเดือนและซ้ือ
อาหารทะเลแปรรูปแตละคร้ังปริมาณ 101-500 บาท โดยปลาเปนอาหารทะเลแปรรูปท่ีมีผูนิยมซ้ือ
มากท่ีสุด โดยจะซ้ือจากชองทางการจัดจําหนายในหางสรรพสินคา หรือรานสะดวกซ้ือ ผูบริโภค
นิยมบรรจุภัณฑประเภทถุง โดยบรรจุภัณฑขนาด 100 กรัมเปนท่ีนิยมมากท่ีสุดสําหรับอาหารทะเล
แปรรูปชนิดพรอมรับประทาน แตสําหรับประเภทตองนําไปปรุงกอนรับประทานบรรจุภัณฑขนาด 
500 กรัมเปนท่ีนิยมมากท่ีสุด ประกอบกับการปรุงแตงดวยสีธรรมชาติจะเปนท่ียอมรับของผูบริโภค
มากกวาสีผสมอาหาร ผูบริโภคสวนใหญศึกษาขอมูลทางดานโภชนาการกอนบริโภค และเห็นวา
ราคาอยูในระดับปานกลาง นอกจากน้ันประมาณสามในส่ีสวนของผูบริโภค ตัดสินใจซ้ืออาหาร
ทะเลแปรรูปดวยตนเองและตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารทะเลแปรรูปตอไปในอนาคต นอกจากนี้
ในการการพิจารณาจากปจจัยดานตางพบวา ในดานปจจัยผลิตภัณฑนั้นความสะอาด และปลอดภัยมี
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ความสําคัญมากท่ีสุด ทางปจจัยดานราคานั้นจะเห็นไดวาผูบริโภคน้ันใหความสําคัญกับปายแสดง
ราคาท่ีมีความชัดเจนเปนอยางมาก ในสวนของปจจัยดานสงเสริมการตลาดน้ันจะพบไดวา การเปด
โอกาสใหผูบริโภคไดลองชิมและคนขายท่ีมีความเปนกันเอง มีผลใหผูบริโภคมีความอยากจะซ้ือ
สินคานั้นมากข้ึนและปจจัยดานสุดทายอันไดแกปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายนั้น พบวาผูบริโภค 
นิยมจากชองทางการจัดจําหนายในหางสรรพสินคาและรานสะดวกซ้ือ เนื่องจากความสะดวก 

อัณศยา ถาวรทวีวงษ (2548)  ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง
ของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรสาคร พบวา สินคายี่หอ  พรานทะเล  เปนท่ีรูจักจากกลุมตัวอยางมาก
ท่ีสุด โดยเหตุผลในการเลือกบริโภคอาหารทะเลแชเยือกแข็งเนื่องจากความสะดวกในการซ้ือ และ
ปลาเปนอาหารทะเลแปรรูปท่ีกลุมผูตอบแบบสอบถามช่ืนชอบมากท่ีสุด สวนของบรรจุภัณฑท่ี
ไดรับความนิยมสูงสุด คือบรรจุภัณฑแบบซองสี โดยผูบริโภคสวนใหญซ้ือสินคาจากซุปเปอรสโตร 
โดยเฉล่ียไมเกิน 2 คร้ังตอสัปดาห และเปนจํานวนเงินโดยเฉล่ีย 101-200 บาทตอคร้ัง โดยผูบริโภค
สวนใหญรูจักอาหารทะเลแปรรูปแชเยือกแข็งจากการโฆษณาและช่ืนชอบการสงเสริมการขายแบบ
แถมของแถมมากท่ีสุด  นอกจากนี้จะเห็นไดวา ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีระดับความสําคัญ
มากแกกลุมผูบริโภค ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา และการจัดจําหนายตามลําดับ ในสวน
ของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดนั้นมีผลตอระดับความสําคัญผูบริโภคนอยท่ีสุด โดยปจจัยดาน
ผลิตภัณฑนั้น ผูบริโภคใหระดับความสําคัญกับปจจัยทางดานรสชาดมากท่ีสุด เชนเดียวกันกับการ
แสดงปายราคาชัดเจนนั้นเปนปจจัยยอยท่ีผูบริโภคใหระดับความสําคัญมากท่ีสุด ในดานของปจจัย
ดานราคา สวนของการหาซ้ืองายเปนปจจัยท่ีมีระดับความสําคัญความสําคัญสูงท่ีสุดของปจจัย
ทางดานการจัดจําหนาย และในดานของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดน้ัน ความเปนกันเองของ
พนักงานตอลูกคามีระดับความสําคัญมากเปนอันดับแรก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


