
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 
 การศึกษาพฤติกรรมของผูหญิงวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการเลือกซ้ือ
อาหารแชแข็งพรอมรับประทาน  มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงได
รวบรวมเปนกรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 

พฤติกรรมผูบริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2550: 231-232)  ไดอธิบายถึงการวิเคราะหพฤติกรรม

ผูบริโภค (Analysis consumer behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการ
ใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค 
คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing strategies) ท่ีสามารถ
สนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who, 
What, Why, Who, Where, When และ How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7O’s ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ  Operations 
มีรายละเอียดของคําถาม ดังนี้ 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?)  เปนคําถามท่ีตองการ
ทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยาและ
พฤติกรรมศาสตร 

2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)  เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบถึง
ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ ไดแก คุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation)  

3.  ทําไมผูบริโภคตองซ้ือ (Why does the consumer buy?)  เปนคําถามท่ีตองการทราบ
ถึงวัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการดานรางกาย
และดานจิตใจ ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 
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4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เปนคําถาม
เพื่อตองการทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ประกอบ ดวย  ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 

5.  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน  
ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลสําคัญตาง ๆ  

6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบ
ถึงชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปซ้ือ เชน ซูเปอรมารเก็ต รานคาสะดวกซ้ือ รานขาย
ของชํา  หางสรรพ สินคา  เปนตน 

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

 
สวนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546: 53-55) ไดกลาวถึงแนวคิดดานการตลาดท่ีเกี่ยวของ

กับสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได  
ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ซ่ึงประกอบไปดวย 

1.  ผลิตภัณฑ  (Product)  หมายถึง  รูปลักษณทางกายภาพของผลิตภัณฑ  ความ
หลากหลายของอาหาร คุณภาพสินคา ช่ือเสียงบริษัท การรับประกัน วัตถุดิบท่ีนํามาใชในการ
ทําอาหาร  บรรจุภัณฑท่ีใชบรรจุอาหาร  ปายฉลากท่ีชัดเจน  

2. ราคา (Price)  ราคาในการจัดจําหนายของอาหารสําเร็จรูปเปรียบเทียบระหวางคุณคา
ของอาหารกับราคาน้ันวาเหมาะสมกับกําลังซ้ือของลูกคาหรือไม ความแตกตางของราคาจากคู
แขงขัน การไดรับสวนลดในการซ้ือ   

 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง ประเภทของชองทางการจัด
จําหนายอาหารสําเร็จรูปแชแข็งของผูผลิต จํานวนและประเภทของคนกลาง เชน พอคาสง 
(Wholesalers) พอคาปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) ทําเลท่ีต้ังของผู
จําหนาย รวมท้ังการจัดการคลังสินคาใหมีสินคาเพียงพอกับความตองการของลูกคา  

4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  กิจกรรมการสงเสริมการตลาดของอาหาร
สําเร็จรูปแชแข็งจะกําหนดรูปแบบการส่ือสารแบบครบวงจรในทุก ๆ  ส่ือท่ีสามารถเจาะเขาถึงกลุม 
เปาหมายโดยตรง เพื่อแนะนําผลิตภัณฑ เชน ภาพยนตรโฆษณาทางโทรทัศน โดยเนนใหความรู
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เกี่ยวกับวิธีการใช คุณคาสารอาหาร และความคุมคา คุมราคา นอกจากนั้นยังมีส่ืออ่ืน ๆ เชน ส่ือ
นิตยสาร และส่ือกลางแจง หรือมีการกระตุนผูบริโภคโดยการลด แลก แจก แถม เปนตน เคร่ืองมือ
การสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย 
(Personal selling) การสงเสริมการขาย (Sales promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
(Publicity and public relation) และการตลาดทางตรง (Direct marketing)  

 
ทบทวนวรรณกรรม 

อมรศรี ตันพิพัฒน (2544) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคอาหาร
ของคนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล
จากกลุมตัวอยางท่ีเปนคนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุต้ังแต 15-60 ป จํานวน 300 คน 
ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนคนวัยทํางานเพศหญิง มีอายุระหวาง 30-44 ป 
สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ รายไดประจําตอเดือนนอย
กวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีภูมิลําเนาเดิมอยูในภาคกลาง มีความรูและความเขาใจเกี่ยวกับ
โภชนาการอยูในระดับปานกลาง ดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารพบวา คนวัยทํางานสวนมากมี
ความถ่ีในการบริโภคอาหารนอกบาน ซ้ืออาหารสําเร็จรูป ซ้ืออาหารสดมาปรุงเอง ซ้ืออาหารพรอม
ปรุง ซ้ืออาหารกระปอง และซ้ือผักปลอดสารพิษ 1-3 คร้ังตอสัปดาห และบริโภคอาหารครบท้ังสาม
มื้อทุกวัน โดยในวันทํางานมักซ้ืออาหารจากรานอาหารใกลบานและใกลท่ีทํางาน และในชวง
วันหยุดมักซ้ือจากรานอาหารใกลบาน สําหรับปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคอาหาร พบวา
ปจจัยสวนบุคคล อันไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดประจําตอเดือน และ
ภูมิลําเนาเดิม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหาร สวนดานความรูและความเขาใจ
เกี่ยวกับโภชนาการ พบวาคนวัยทํางานมีความรูและความเขาใจเกี่ยวกับโภชนาการอยูในระดับปาน
กลาง โดยระดับความรูและความเขาใจเกี่ยวกับโภชนาการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารสดเพียงอยางเดียว แตไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารดานอ่ืนๆ สําหรับส่ิง
เราทางการตลาด พบวา ราคา เปนส่ิงเราทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคอาหารของคน
วัยทํางานมากท่ีสุด รองลงมาเปนส่ิงเราดานผลิตภัณฑ สถานท่ีจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด 
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จิตรลดา โรจนพิบูลยพันธ (2550) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและทัศนคติของผูบริโภค
อาหารสําเร็จรูปแชแข็งในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามจํานวน 400 ตัวอยาง ซ่ึงใช
วิธีการสุมแบบโควตา โดยใชเพศและอายุเปนเกณฑ  พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน   มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวา    
10,000 บาท  พฤติกรรมการบริโภคของกลุมตัวอยางสวนใหญนิยมรับประทานอาหารนอกบาน 
โดยเคยรับประทานอาหารสําเร็จรูปแชแข็ง จํานวน 343 คน สวนใหญรับประทานอาหารจานเดียว 
ความถ่ีในการรับประทานนอยกวา 1 คร้ังตอเดือน โดยตรายี่หอท่ีผูบริโภคชอบมากท่ีสุด 3 อันดับ
แรก ไดแก เอสแอนดพี ซีพี และอีซ่ีโก ตามลําดับ สาเหตุช่ืนชอบตรายี่หอดังกลาว เนื่องจาก รสชาติ 
หาซ้ืองาย และสะดวกไมตองเสียเวลาการเตรียมอาหาร สถานท่ีท่ีผูบริโภคซ้ืออาหารสําเร็จรูปแช
แข็งบอยท่ีสุด ไดแก รานสะดวกซ้ือ โดยซ้ือคร้ังละ 2-3 กลอง ผูบริโภคสวนใหญมีทัศนคติเกี่ยวกับ
อาหารสําเร็จรูปแชแข็ง วาเปนอาหารท่ีสามารถอุนไดงาย ขณะที่ปจจัยทางดานรสชาติ การได
รับรองมาตรฐาน และการบริการอุน ณ จุดจําหนายเปนปจจัยท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุด
ในการตัดสินใจซ้ือ  

นาฏยา พันธเสนา (2550) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ซ้ืออาหารสําเร็จรูปแชแข็งของลูกคารานคาปลีกสมัยใหมในกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถาม 
จํานวน  200 ตัวอยาง จากผูบริโภคท่ีมีอํานาจในการซ้ืออาหารสําเร็จรูปแชแข็งในกรุงเทพมหานคร
พบวา  ผูตอบแบบสอบเปนเพศหญิง  อายุ 26-35 ป  จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดตอเดือน  
5,001-15,000 บาท อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสวนใหญ
ตัดสินใจซ้ืออาหารสําเร็จรูปดวยตนเอง ประเภทอาหารท่ีซ้ือบอยท่ีสุด คือ  อาหารทะเลสําเร็จรูปแช
แข็ง สวนเหตุผลในการซ้ือ เพราะตองการความสะดวกในการบริโภค ขอพิจารณาในการซื้อ ไดแก 
รสชาติ มีความถ่ีในการซ้ือไมแนนอน และจํานวนเงินท่ีใชซ้ือตอคร้ังไมเกิน 100 บาท ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ
มาก ดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑในเร่ืองความสะอาดและความปลอดภัยในการบริโภค ปจจัยดาน
ราคาในเร่ืองมีปายบอกราคาบนบรรจุภัณฑชัดเจน และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายในเร่ือง
สถานท่ีจําหนายใกลท่ีทํางาน/ท่ีพัก สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบ สอบถามให
ความสําคัญในระดับปานกลาง ปญหาสวนประสมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความ สําคัญ
ระดับมาก คือ ปญหาดานผลิตภัณฑในเร่ืองอาหารสําเร็จรูปแชแข็งอาจมีส่ิงปลอมปน และผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง คือ ปญหาดานราคาในเร่ืองไมมีปายบอกราคาบน
บรรจุภัณฑ ปญหาดานชองทางการจัดจําหนายในเร่ืองหาซ้ือยาก ไมสะดวกและไมมีสถานท่ีจอดรถ   
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ปญหาดานการสงเสริมการตลาดในเร่ืองไมมีการโฆษณาในส่ือตาง ๆ     และไมมีเอกสารแนะนํา
ผลิตภัณฑ ตามลําดับ 

อังควรา รัตนสะอาด (2551) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ืออาหารสําเร็จรูปแชแข็ง
พรอมรับประทานของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 350 คน 
โดยใชแบบสอบถาม พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศชายและหญิงในสัดสวนใกลเคียงกัน อายุอยู
ในชวง 21-30 ป โดยสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชนและนักเรียนหรือนักศึกษา กลุมตัวอยาง
บริโภคอาหารสําเร็จรูปแชแข็งพรอมรับประทานท่ีผลิตในประเทศ โดยบริโภคอาหารกลอง
สําเร็จรูปแชแข็งมากท่ีสุด ชนิดวัตถุดิบของอาหารที่ผูบริโภคซ้ือบอยท่ีสุดคือ กุง ซ้ือขนาด 280 กรัม 
คร้ังละ 1 กลองมากท่ีสุด โอกาสในการซ้ือเนื่องจากชอบทานเปนประจํา ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
1-3 คร้ังตอเดือน เหตุผลท่ีซ้ือเนื่องจากสะดวกในการรับประทาน สถานท่ีซ้ือบอยท่ีสุดคือ ราน
สะดวกซ้ือ ส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ ส่ือโฆษณาตางๆ และเพื่อนแนะนํา ตราย่ีหอท่ี
ซ้ือบอยท่ีสุดคือ อีซ่ีโก สวนตราสินคาท่ีรูจักมากท่ีสุดคือ พรานทะเล ดานปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในการเลือกซ้ือพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความ สําคัญใน
ระดับมากท่ีสุดตอปจจัยดานผลิตภัณฑ ในเร่ืองความสะอาด รสชาติอาหาร ความอรอย ปจจัยสวน
ประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก คือ ปจจัยดาน 
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด โดยมีปจจัยยอยดานราคาท่ี
ผูบริโภคใหความสําคัญมาก ไดแก ราคาเหมาะสมกับปริมาณ มีปายราคาติดชัดเจน ปจจัยดานการ
จัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากเชนกัน โดยมีปจจัยยอยเรื่อง หาซ้ือไดสะดวก 
สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญในปจจัยยอยเร่ือง มีการแนะนําสินคา
ผานโฆษณาทางส่ือตางๆ   มีการลดราคาสินคา มีพนักงานขายแนะนําสินคา ณ จุดขาย  
 


