
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ และปญหาในการซ้ือขนมไทย

ของผูบริโภค จะตองใชแนวความคิดและทฤษฎีดังนี้ 
 
2.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Theory)  

สวนประสมการตลาด (วิทวัส รุงเรืองผล, 2545) หรือ 4Ps ซ่ึงประกอบดวยตัว
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนายและการสงเสริมการตลาด โดยถือความสามารถในการ
ตอบสนองตอความตองการและสรางความพึงพอใจแกผูบริโภคกลุมเปาหมายสูงสุด รวมถึงความ
สอดคลองกับวัตถุประสงคขององคกรเปนหลัก 

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 
รวมถึงบริการ แนวความคิด บุคคล องคกร และอ่ืนๆ ซ่ึงผลิตภัณฑในความหมายนี้ อาจเปนท้ังส่ิงท่ี
สามารถจับตองไดหรือจับตองไมได รวมท้ัง องคประกอบอ่ืนๆ อันเปนสวนหนึ่งของการ
ตอบสนองความตองการของผูริโภค เชน ตรายี่หอ คุณภาพ สี การรับประกัน การหีบหอ การบริการ
หลังการขายและพนักงาน เปนตน เพื่อความสะดวกในการจัดการและการบริหารผลิตภัณฑ 
ผลิตภัณฑสามารถแบงออกเปน 2 ประเภท ตามลักษณะความตองการของผูบริโภค ดังนี้ 

1.1    ผลิตภัณฑเพ่ือผูบริโภค (Consumer Product) คือ ผลิตภัณฑหรือบริการท่ี
ผูบริโภคซ้ือหาไป เพื่อการบริโภคหรือใชสอยสวนตัวหรือภายในครัวเรือน มิใชเพ่ือประกอบธุรกิจ
หรือจําหนายตอ 

1.2   ผลิตภัณฑเพื่อธุรกิจ (Business Products) คือ ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคหาซ้ือไป 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใชในการประกอบธุรกิจหรือเพ่ือจัดจําหนายตอ  

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑหรือบริการท่ีแสดงคาออกมาในรูป
หนวยเงิน หรือหนวยการแลกเปล่ียนอ่ืนๆ โดยคําวา มูลคา (Value) นั้น นักการตลาดไดให
ความหมายวา คือ ความสามารถของผลิตภัณฑหนึ่งในการแลกเปล่ียนกับผลิตภัณฑอ่ืน ซ่ึงท้ังราคา
และมูลคานั้นมีความเปล่ียนแปลงตามปจจัยดานเวลาและสถานท่ี ผลิตภัณฑหนึ่งอาจเคยมีราคาและ
มูลคามากในสถานท่ีหนึ่ง หรือในชวงเวลาหน่ึง แตในอีกสถานท่ีหนึ่ง หรือในอีกชวงเวลาหน่ึงราคา
และมูลคาของผลิตภัณฑนั้นอาจสูงข้ึนหรือตํ่าลงก็ได เนื่องจากราคาของผลิตภัณฑปกติจะสะทอน
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ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา 
- ความตองการของตลาด 
- การแขงขันในตลาด 
- กฎหมายและระเบียบขอบังคับ 
- สวนประสมทางการตลาดตัวอ่ืนๆ 
- ตนทุน 
- ปจจัยอ่ืนๆ เชน ภาวะทางเศรษฐกิจ การเมือง หรือนโยบายของรัฐบาล 

3. การจัดจําหนาย  (Place) หมายถึง  กระบวนการในการจัดการเกี่ยวกับการ
เคล่ือนยายสิทธิในตัวผลิตภัณฑ (และอาจรวมถึงตัวผลิตภัณฑ) จากผูผลิตไปจนถึงผูบริโภค ซ่ึง
กระบวนการดังกลาวจะมีผูผลิตและผูบริโภคเปนหลักสําคัญในกระบวนการสําหรับตนทางและ
ปลายทางของการเคล่ือนยายสิทธิในตัวผลิตภัณฑ องคประกอบหลักของชองทางการจัดจําหนาย 
ประกอบดวย 2 สวน คือ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) เปนเสนทางท่ีผลิตภัณฑ
รวมท้ังสิทธิในตัวผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในสวนนี้จะมีบุคคลเขามาเกี่ยวของ คือ ผูผลิต 
คนกลาง และผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) เปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑ
จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ในการกระจายสินคาจะมีองคประกอบท่ี
เกี่ยวของ ไดแก การขนสง การเก็บรักษาสินคา คลังสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนหนึ่งในองคประกอบหลักของสวน
ประสมทางการตลาด โดยมีความสัมพันธกับองคประกอบอ่ืนๆ ในสวนประสมทางการตลาดอยาง
ใกลชิด เพ่ือกระจายขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ราคา และสถานท่ีจําหนายผลิตภัณฑไปยังผูบริโภค
กลุมเปาหมาย โดยนักการตลาดสรุปความหมายของการสงเสริมการตลาดไดวา การสงเสริม
การตลาด คือ กระบวนการทางดานการส่ือสารการตลาดระหวางผูซ้ือ ผูขาย และผูเกี่ยวของใน
กระบวนการซ้ือ เพื่อใหขอมูล ชักจูงใจ หรือตอกย้ําเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑและตรายี่หอ รวมท้ัง
เพื่อให เกิดอิทธิพลตอการเปล่ียนแปลงความเช่ือ  ทัศนคติ  ความรู สึกและพฤติกรรมของ
กลุมเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย 
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4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการส่ือสารของผูขายผานส่ือสาธารณะ เพื่อให
ขอมูลขาวสารจูงใจหรือตอกย้ําในตรายี่หอของผลิตภัณฑ  

4.2 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการส่ือสารเพ่ือกระตุนให
ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาในชวงเวลาท่ีจํากัด เชน รายการลดราคา ของแถม หรือรายการชิงโชค 
เปนตน 

4.3 การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนการส่ือสารท่ีไมไดมุงเนนในการ
ขายสินคาเหมือนกับโฆษณา หรือการสงเสริมการขาย แตมุงท่ีการสรางภาพพจนและทัศนคติท่ีดีตอ
ผลิตภัณฑ ตรายี่หอหรือองคกร 

4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการส่ือสารโดยตรงจากผูสงสารไป
ยังผูรับสารในลักษณะการส่ือสารสองทางที่ผูรับสารสามารถพูดคุย สอบถามหรือส่ังซ้ือสินคาได
โดยตรงกับผูสงสาร  

4.5 กิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) เปนการส่ือสารไปยัง
กลุมเปาหมายโดยการสรางกิจกรรมพิเศษข้ึน เพื่อสรางความนาสนใจในการส่ือสาร โดยใช
เคร่ืองมือการส่ือสารอ่ืนๆ เชน การประชาสัมพันธ การโฆษณาเขามาชวย 
 
2.2  แนวคิดเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภค (ปณิศา ลัญชานนท, 2548: 83-84) 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนควาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ
และการบริโภคของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุมบุคคล หรือองคกร เพื่อใหทราบถึงลักษณะความ
ตองการและพฤติกรรมการซ้ือ การบริโภค การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณท่ีจะทําให
ผูบริโภคพึงพอใจ 

คําถามท่ีใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ    7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations   
ดังตารางตอไปน้ี 
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คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
    (Who is in the target         

market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupants) ทางดาน  
(1) ประชากรศาสตร 
(2) ภูมิศาสตร  
(3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห  
(4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) 
ประกอบดวย กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและสามารถสนองความ
พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
    (What does the 

consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑก็คือ ตองการ
คุณสมบัติหรืองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ (Product 
component) และความแตกตาง
ท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) ประกอบดวย  
(1) ผลิตภัณฑหลัก (2) รูปลักษณ
ผลิตภัณฑ (3) ผลิตภัณฑควบ  
(4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง  
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑความ
แตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation)  

3. ทําไมถึงซ้ือ  
    (Why does the 

consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ 
(Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคา
เพื่อตอบสนองความตองการ
ของเขาท้ังทางดานรางกายและ
ดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึง
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซ้ือ คือ 
(1) ปจจัยดานวัฒนธรรม 
(2) ปจจัยทางสังคม  
(3) ปจจัยดานจิตวิทยา 
(4) ปจจัยสวนบุคคล 
(5) ปจจัยดานสถานการณ 
(6) ปจจัยดานเทคโนโลยี 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ (1) กลยทุธ
ดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) (2) กลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Promotion strategies) 
ประกอบดวย กลยุทธการโฆษณา 
การประชาสัมพันธ การขายตรง
โดยใชพนักงานขาย และการ
สงเสริมการขาย (3) กลยุทธดาน
ราคา (Price strategies)  
(4) กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย (Distribution channel 
strategies) 
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คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือ 
    (Who participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ
(Organizations)    ท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือ 
ประกอบดวย (1) ผูริเร่ิม  
(2) ผูมีอิทธิพล (3) ผูตัดสินใจ
ซ้ือ (4) ผูซ้ือ (5) ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
โฆษณา และกลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
    (When does the 

consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป หรือ
ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใด
ของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน
สําคัญตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอง
กับโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน  
    (Where does the 

consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอร 
มารเก็ต รานขายของชํา ฯลฯ  

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะผาน
คนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operations)  ประกอบดวย  
(1) การรับรูปญหา  
(2) การคนหาขอมูล  
(3) การประเมินผลทางเลือก  
(4) การตัดสินใจซ้ือ  
(5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies)ประกอบดวย  
การโฆษณา การประชาสัมพันธ 
การขายโดยใชพนักงานขาย  
การสงเสริมการขาย และ
การตลาดทางตรง  
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2.3 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ   

บริษัท ศูนยวิจัยไทยพาณิชย จํากัด (2541) ไดทําการสํารวจพฤติกรรมผูบริโภคกับ
สินคาไทย ในเดือนมกราคม – มีนาคม ป 2541 โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมและ
แนวโนมการบริโภคสินคาไทย) ผลการวิจัยสามารถสรุปไดวา จากสถานการณปจจุบันท่ีประเทศ
กําลังประสบภาวะเศรษฐกิจวิกฤติ ผูบริโภคถึงรอยละ 68 ประหยัดคาใชจายในชีวิตประจําวันมาก
ข้ึน และรอยละ 44 ของผูบริโภคหันมาบริโภคเฉพาะสินคาท่ีผลิตในประเทศไทย ขนมไทยซ่ึงเปน
หนึ่งในสินคาไทยจัดวาเปนท่ีนิยมของผูบริโภค มีผูบริโภคขนมไทยเพียงอยางเดียวโดยไมบริโภค
ขนมตางประเทศเลยถึงรอยละ 71 บริโภคขนมไทยมากกวาขนมตางประเทศรอยละ 22 บริโภคขนม
ไทยและขนมตางประเทศเทาๆ กันรอยละ 5 และบริโภคขนมตางประเทศมากกวาขนมไทยอยูรอย
ละ 2 โดยกลุมท่ีมีชวงอายุ 35-44 ป เปนกลุมท่ีนิยมบริโภคขนมไทยมากที่สุดถึงรอยละ 88 จาก
จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 120 คน รองลงมาเปนกลุมท่ีมีอายุอยูในชวง 25-34 ป คิดเปนรอยละ 66 
จากจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 119 คน สุดทายกลุมชวงอายุ 15-24 ป คิดเปนรอยละ 57 จากจาํนวน
ผูตอบแบบสอบถาม 121 คนที่บริโภคขนมไทย จัดเปนกลุมท่ีซึมซับขนมตางประเทศมากท่ีสุด โดย
รอยละ 12 ของกลุมนี้ บริโภคขนมไทยและขนมตางประเทศเทาๆ กัน สวนแนวโนมการบริโภค
ขนม ผูบริโภคสวนใหญรอยละ 83 จะไมเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคขนม มีเพียงรอยละ 17 
ท่ีจะเปล่ียนพฤติกรรมการบริโภค โดยจะเปล่ียนมาทานขนมไทยมากกวาขนมตางประเทศรอยละ 
49 และเลือกทานขนมไทยอยางเดียวรอยละ 43 อีกรอยละ 8 เลือกบริโภคเทาๆ กัน ปจจัยยอยดาน
ผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การมีเคร่ืองหมาย อย., ความ
สะอาด , รสชาติ, ระบุถึงวันท่ีผลิตและวันหมดอายุ,  ความสดและใหม   ดานราคาท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การมีปายราคาติดไวชัดเจนราคาถูก และมีหลาย
ราคาใหเลือก ดานการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การหา
ซ้ือไดงาย สะดวก มีจําหนายท่ัวไป  ดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ในระดับมาก ไดแก การท่ีพนักงานขายใหบริการดี สุภาพ 

โสภาพรรณ  บริรักษสราวุธ (2545) ไดศึกษาเร่ืองทัศนคติของวัยรุนท่ีมีตอขนมไทยใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม กลุมตัวอยางของการศึกษาคร้ังนี้ คือ วัยรุน อายุ 15-24 ป จํานวน 325 
คน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักขนมไทยและเขาวา
ขนมไทยไมมีตราย่ีหอ สวนใหญเขาใจวาขนมไทยมีคุณคาทางอาหาร มีรสชาติแตกตางกันไปตาม
ผูผลิต และสามารถหาซ้ือขนมไทยไดจากตลาดสด ในสวนขององคประกอบดานความรูสึกพบวา 
ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือขนมไทยดังตอไปน้ี สวนประสมทางการตลาดดาน
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โยธี  โยธาวงค  ( 2546 ) ไดศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑประเภทของ
หวานและของขบเค้ียวของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยทําการศึกษากลุมตัวอยางท่ีเปน
นักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม จํานวน 318 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีคาใชจายในการซ้ือ
ของหวานและของขบเค้ียว คร้ังละ  11 – 20   บาทโดยเฉล่ียซ้ือวันละคร้ัง สาเหตุหลักในรับประทาน
ของหวานและของขบเค้ียวเพราะ ความอยากทาน และรับประทานยามวาง ประเภทท่ีชอบมากท่ีสุด
และรับประทานบอยท่ีสุดคือ  ของขบเค้ียว  ซ้ือจากรานคาใกลบาน ท่ีพัก โดยเลือกซ้ือจากหลาย ๆ 
ราน ตามสะดวก ชวงเวลาในการรับประทานของหวานและของขบเคี้ยวคือชวงตอนบายและตอน
เย็น และไมแนนอน มักจะซ้ือไปรับประทานกับกลุมเพื่อน โดยมีตนเองเปนผูมีอิทธิพลหลักในการ
ตัดสินใจ มีโทรทัศนเปนแหลงขอมูลท่ีสามารถจูงใจใหซ้ือของหวานและของขบเค้ียวไดมากท่ีสุด 
ปญหาหลักท่ีผูตอบแบบสอบถามพบในการทานของหวานและของคบเข้ียว คือ ทําใหอวนและไมมี
คุณคาทางอาหาร   ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  เปนส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีสําคัญอันดับ
หนึ่งรองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ  ดานราคาและการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดยปจจัยท่ีสําคัญ
มากท่ีสุดคือ รสชาติ  รองลงมา คือ ความสดใหมและการไดรับอนุญาตจากองคการอาหารและยา  
และพบวาปจจัยยอยท่ีมีผลนอยท่ีสุดคือ ของแถม การชิงโชคและแจกรางวัล และการตอราคา 
ตามลําดับ 

  


