
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
ในการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคตอการซ้ือสุรากล่ันชุมชนในอําเภอสันกําแพง 

จังหวัดเชียงใหมนี้ ประกอบดวยทฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546) 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําให
เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความ
ตองการส่ิงท่ีกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buying’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดํา ซ่ึงผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากหลายลักษณะ และมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buying’s 
Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buying’s Purchase Decision) ดังรูป 

 
 
 
 

สิ่งเราทางการตลาดและ 
สิ่งเราอื่นๆ (Stimulus) 

กลองดําหรือความรูสึกนึกคิด 
ของผูซื้อ(Buying’s black box) 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Buying’s Response) 

สิ่งเราทางการตลาด 
-  ผลิตภัณฑ 
-  ราคา 
-  การจัดจําหนาย 
-  การสงเสริม 
   การตลาด 

สิ่งเราอื่น 
-  สภาพเศรษฐกิจ 
-  เทคโนโลยี 
-  การเมือง 
-  วัฒนธรรม 
 

ลักษณะของผูซื้อ 
-  ปจจัยดาน 
   วัฒนธรรม 
-  ปจจัยดานสังคม 
-  ปจจัยสวนบุคคล 
 

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 
-  การเลือกผลิตภัณฑ 
-  การเลือกตราสินคา 
-  การเลือกผูจําหนาย 
-  เวลาซื้อ 
-  จํานวนซื้อ 
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แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546)   
แนวคิดสวนประสมทางการตลาดเปนส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึง

ประกอบดวยทุกส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการสรางความตองการซ้ือในตัวผลิตภัณฑ แบงออกเปน 4 
ประการ ดังตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย 

2. ราคา (Price) คือ คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ซ่ึงผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึง 
คุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ การแขงขัน และปจจัยอ่ืนๆ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑท่ีกําหนดออก
สูตลาดเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย ชองทางการจัดจําหนายและการกระจายสินคา 

    4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึงพอใจ
ตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ ใหเกิดความตองการ เพื่อ
เตือนความทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ
ซ้ือ ซ่ึงเครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ ไดแก การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการตลาด การใหขาวหรือการประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง  

แนวคิดเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภค (ปณิศา  ลัญชานนท, 2548) 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนควาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ

และการบริโภคของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุมบุคคล หรือองคกร เพื่อใหทราบถึงลักษณะความ
ตองการและพฤติกรรมการซ้ือ การบริโภค การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณท่ีจะทําให
ผูบริโภคพึงพอใจ 

คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบิโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
Who? What? Why? Who, When, Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations 
ดังตารางตอไปนี้ 
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คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย ลักษณะกลุมเปาหมายทางดาน 

1)ประชากรศาสตร  
2)ภูมิศาสตร  
3)จิตวิทยา 
4)พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด(4Ps) 
ประกอบดวย กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมและ
สามารถสนองความพึงพอใจ
ของกลุมเปาหมายได 

2.ผูบริโภคซ้ืออะไร ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ ส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการจากผลิตภณัฑ 
คือ ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ
และความแตกตางท่ีเหนือกวาคู
แขงขัน 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
ประกอบดวย1)ผลิตภัณฑหลัก 
2)รูปลักษณผลิตภัณฑ 
3)ผลิตภัณฑควบ 
4)ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 
5)ศักยภาพผลิตภัณฑ 
ความแตกตางทางการแขงขัน 

3.ทําไมถึงซ้ือ วัตถุประสงคในการซ้ือ เพื่อ
ตอบสนองความตองการ
ทางดานรางกาย และจิตวิทยา 
ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยดังนี ้
1)ปจจยัภายในหรือปจจยัทาง
จิตวิทยา 2)ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม 3)ปจจัยเฉพาะ
บุคคล 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 
1)กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
2)กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
ประกอบดวย การโฆษณา การ
ขายตรง โดยใชพนักงานขาย 
การสงเสริมการตลาด การ
ประชาสัมพันธ 3)กลยุทธดาน
ราคา 4)กลยุทธดานชองทางจัด
จําหนาย 

4..ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือ 

บทบาทของกลุมตางๆมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ 
ประกอบดวย 
1)ผูริเร่ิม 2)ผูมีอิทธิพล 
3)ผูตัดสินใจซ้ือ 4)ผูซ้ือ 5)ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณาและ(หรือ)กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด โดยใชกลุม
อิทธิพล 
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5.ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด โอกาสในการซ้ือ เชน ชวง
เดือนใดของป ชวงวนัใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวนั 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน
สําคัญตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชน ทําการ
สงเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6.ผูซ้ือซ้ือท่ีไหน ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภค
ไปทําการซ้ือ เชน
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมา
เก็ต รานขายของชํา ฯลฯ 

กลยุทธชองทางจัดจําหนาย 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะ
ผานคนกลางอยางไร 

7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร ข้ันตอนการตดัสินใจซ้ือ
ประกอบดวย 
1)การรับรูปญหา 2)การคนหา
ขอมูล 3)การประเมินผล
ทางเลือก 4)ตัดสินใจซ้ือ 5)
ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาดประกอบดวย 
การโฆษณา การขายตรง โดย
ใชพนักงานขาย การสงเสริม
การตลาด การประชาสัมพันธ 
 

 
2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ธัญธร  ล่ิมศิลา (2544)  ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเบียรของผูบริโภคชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 200 คน พบวา ดานปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือเบียรมากท่ีสุด คือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัย
ดานราคา  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดและปจจัยดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ โดยผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานตางๆดังนี้ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากกับสินคาหาซ้ือสะดวกมากท่ีสุด ปจจัยดานราคาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากกับราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพและราคาถูกกวายี่หออ่ืน 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากกับพนักงานบริการ
ดี สุภาพ ใหความชวยเหลือสังคมหรือใหผลประโยชนตอบแทนสังคม การโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ ปจจัยดานผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากกับความ
เขมขนของระดับแอลกอฮอล ยี่หอ รูปแบบบรรจุภัณฑและภาพพจนของตรายี่หอ 
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รังสิมา พุทธางกูรานนท (2545) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอล
ในกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางท่ีชอบด่ืมสุรา เบียร และไวนจะเลือกดื่มกับกลุมเพื่อนตาม
รานอาหารสถานบันเทิง และงานเล้ียงสังคม โดยท้ัง 3 กลุมตัวอยางตัวผูดื่มเองจะมีอิทธิพลในการ
เลือกดื่มมากท่ีสุด 

ณัฐสิทธ์ิ  อนันตกรณีวัฒน (2545) ศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภค
เบียรของชายไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย พบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภค
เบียรของกลุมตัวอยางสวนใหญท่ีมีผลในระดับมากท่ีสุด ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนายและปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับโดยผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญกับปจจัยดานตางๆดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ระดับมากกับการที่เบียรมีรสชาติท่ีดี ปจจัยดานราคาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ
มากกับราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพและราคาถูกกวาเครื่องดื่มแอลกอฮอลประเภทอ่ืนๆ ปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากกับการหาซ้ือเบียรไดงาย 
สะดวก ผลิตภัณฑมีจําหนายในทองตลาดอยูตลอดเวลา มีจําหนายไมวาจะเปนรานท่ีใกลบานหรือท่ี
ทํางาน และการมีปายแสดงราคาไวชัดเจน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากกับ การโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆไดสมํ่าเสมอ 

จินตนา  คําแกน (2548) ไดศึกษาบริบททางสังคมและวัฒนธรรมท่ีมีผลตอพฤติกรรม
การบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลในกลุมผูใชแรงงาน บานดงข้ีเหล็ก ตําบลแชชาง อําเภอสันกําแพง 
จังหวัดเชียงใหม พบวา บริบทดานตางๆมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล คือ 
ดานบุคคล ไดแก เพศหญิงชวงอายุ 30-39 ป มีแนวโนมบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลเพิ่มข้ึน  ดาน
สังคม ไดแก มีการเปล่ียนแปลงทางสังคม ความเจริญทางดานอุตสาหกรรมและเทคโนโลยีมีผลตอ
การบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ดานวัฒนธรรม ไดแก เคร่ืองดื่มแอลกอฮอลเปนสวนหนึ่งของวิถี
การดําเนินชีวิตของชุมชนจากความเช่ือและประเพณีตางๆ และบริบทอ่ืนๆ ไดแก นโยบายการผลิต
และการคาสุราเสรีเปนการสนับสนุนใหประชาชนบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลเพิ่มข้ึน 

 


