
 
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อน้ําผักและผลไมสดปนพรอมดื่มในหางสรรพสินคา ของ

ผูบริโภค ในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม ในครั้งนี้  ผูศึกษาไดรวบรวมทฤษฎีและแนวคิด รวมทั้ง
งานวิจยัที่เกี่ยวของ เพื่อใชเปนแนวทางในการกําหนดกรอบและประเดน็ ในการศึกษาใหไดครอบคลุม
เนื้อหาตามวัตถุประสงค โดยมีรายละเอยีดดังตอไปนี ้
 
แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 
 แนวคิดเก่ียวกบัการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

การศึกษาพฤตกิรรมผูบริโภคเปนการศึกษาถึงเหตุและผลที่บุคคลจะตัดสินใจอยางไร ในการ
ใชทรัพยากร (เงิน เวลา ความพยายาม) ตอส่ิงที่เกี่ยวของกับการบริโภค ซ่ึงประกอบไปดวยเหตุผลของ
การซื้อ วิธีการซื้อ เวลาที่ซ้ือ สถานที่ซ้ือ และความบอยทีซ้ื่อ  (พัชรา ตันติประภา, 2547)    

ซ่ึงเมื่อพิจารณาจากแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Model of Consumer Behavior) อาจกลาว
ไดวา  เปนการศึกษาเพื่อหาคําตอบวาใครคือผูซ้ือ ซ้ืออะไร ทําไมจึงตองการซื้อ ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ ซ้ือเมื่อใด ซ้ือทีไ่หน และซ้ืออยางไร (6 Ws และ 1 H) 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนลักษณะของกลุมเปาหมาย 
(Occupants) ทางดาน (1) ประชากรศาสตร (2) ภูมิศาสตร (3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห (4) พฤติกรรม
ศาสตร 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) ก็คือ
ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางที่เหนอืกวา
คูแขงขัน (Competitive differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาดานรางกายและดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือ  (1)  ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา  (2) ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม  (3) ปจจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ (Who participates in the buying?) บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย (1) ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล (3) ผูตัดสินใจซื้อ  
(4) ผูซ้ือ  (5) ผูใช 
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5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนโอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน 

ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลวันสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนชองทางหรือแหลง (Outlets)       
ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ  เชน หางสรรพสินคา  ซุปเปอรมารเก็ต  รานคาสะดวกซื้อ  

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?)  เปนขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation)  ประกอบดวย (1) การรับรูปญหา (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผลทางเลือก          
(4)  ตัดสินใจซื้อ  (5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
 ในการซื้อของผูบริโภค เมื่อพิจารณาจากทฤษฎีแรงจูงใจในการซื้อสินคาของผูบริโภค พบวา มี
แรงจูงใจดวยกัน 4 ประเภท ไดแก แรงจูงใจที่เกิดจากตัวผลิตภณัฑ และแรงจงูใจที่เกดิจากเหตุผล 
แรงจูงใจทีเ่กิดจากอารมณ และแรงจูงใจที่เกิดจากการอุปถัมภรานคา และจากแรงจูงใจดังกลาว กอให 
เกิดกระบวนการตัดสินใจในการซื้อของผูบริโภค ซ่ึงมีระดับตางๆ ตั้งแตการยอมรับไปจนถึงการรับเอา
ผลิตภัณฑมาบริโภคจริง ซ่ึงในกระบวนการตัดสินใจดังกลาวจะมีตัวแปรหรือปจจัยที่มีอิทธิผลตอการ
ตัดสินใจของผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543) 
 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 กุมุทินี  พัววบิูลยกิจ (2546) ไดทําการศกึษา เร่ือง พฤติกรรมการซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100 
เปอรเซนตบรรจุกลองของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม  จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวน
ใหญจะนิยมบริโภคน้ําผลไมพรอมดื่ม 100 เปอรเซ็นต บรรจุกลองที่ผลิตในประเทศไทย โดยบริโภค
น้ําสมในสัดสวนมากที่สุด คดิเปนรอยละ 73.4 รองลงมาคือน้ําแอปเปล คิดเปนรอยละ 9.1 และน้าํองุน
แดง คิดเปนรอยละ 6.9 และเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 48.9 เปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 51.1 มีระดับ
รายได 5,000-10,000 บาท ซ่ึงมีความสามารถซื้อสัปดาหละ 1-2 คร้ัง การเลือกซื้อไดรับอิทธิพลจากสื่อ
โฆษณาตางๆตราสินคาที่ซ้ือบอยที่สุดคือ  ตรามาลี   รองลงมาคือ ยูนิฟ และทิปโก โดยเหตุผลที่ซ้ือคือ 
รสชาติอรอยและมีประโยชนตอสุขภาพรางกาย  สถานที่ซ้ือสวนใหญคือ ซุปเปอรมารเก็ต รานคาปลีก 
และรานคาสะดวกซื้อ 
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 ประพิธาร  ธนารักษ (2542)  ไดทําการศกึษา  เร่ือง ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอน้ําผลไมพรอม
ดื่ม ตราดอยคาํ จากการศกึษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญจะเคยซื้อผลิตภณัฑตราดอยคาํมากอน โดยนิยม
ซ้ือผักสดมากที่สุด  รองลงมาคือ ผลไมสดและน้ําผลไม  ซ่ึงน้ําฝร่ังเปนที่ไดรับความนิยมมากที่สุด 
สําหรับสัดสวนการซื้อน้ําผลไมพรอมดื่มตราดอยคํา เมื่อเปรียบเทียบกับตราอื่นๆ ยังมีสัดสวนที่ต่ําอยู 
แตน้ําเห็ดหลินจือผสมน้ําผ้ึงมีสัดสวนการซื้อที่สูง   เนื่องจากเปนผลิตภัณฑที่ใชสมุนไพร          สําหรับ     
วัตถุประสงคในการซื้อนั้นผูซ้ือสวนใหญซ้ือเพื่อการบริโภคเองมากกวา    การซือ้เพื่อเปนของฝาก  
สวนมากผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑดอยคํา ไมใชลูกคาประจํา สําหรับมลูคาการซื้อนั้น จะซื้อในจํานวน
นอยกวา 100 บาทตอคร้ังโดยเฉลี่ย สถานที่ที่นิยมซ้ือมากที่สุดคือ รานดอยคํา ซ่ึงผลิตภัณฑของดอยคํามี
ใหเลือกหลายชนิด และสะทอนถึงคานิยมและมีคุณสมบัติที่ดี เชน ความสด สะอาด ปลอดภยั และมี
ความแปลกใหม 
 (สควีซ  สมูตตี้ รักษสุขภาพ ตนแบบรีเทลช็อปของทิปโก”, 2548 : ออนไลน) เอกสารเผยแพร 
Business Thai (2548)  “สควีซ” SQUEEZE รานเครื่องดื่มสุขภาพ ตนแบบรีเทลช็อป น้ําผลไมปน 
(Smoothy) เสนทางสูภาพลักษณธุรกจิอนาคต King of Juice ราชาผูเชี่ยวชาญดานผักและผลไมของทิป
โก  รานน้ําผลไมปน หรือ สมูทตี้ Smoothy เปนธุรกิจเสริมรายได (Double Income) ที่หลายคนคํานึงถึง 
ซ่ึงมีปจจัยสนบัสนุนจากแนวคิดหวงใยใสใจในสุขภาพกนัมากขึ้น จากตัวเลขการเติบโตของตลาดน้ํา
ผลไมพรอมดื่ม ชวงระยะ 2-3 ปที่ผานมา มูลคา 2,800 ลานบาท และการเติบโตของตลาดชาเขียว เปน
เครื่องสะทอนพฤติกรรมของผูบริโภคที่หันมาสนใจรักษาสขุภาพไดเปนอยางด ีรานสควีซ (SQUEEZE) 
เปนรานตนแบบเพื่อจําหนาย  สมูทตี้หรือน้ําผลไมปน ของบริษัททิปโกฟูดส (ประเทศไทย) จํากดั 
(มหาชน) ซ่ึงใชเวลาคิดคนและพัฒนาสูตรเปนเวลา 2 ป กอนที่จะเริม่เปดสาขาแหงแรกที่อีจวีีราชดําริ
เมื่อปลายป 2546 ที่ผานมา  รายการเครื่องดื่มภายในรานเนนผลไมและรสชาติแบบไทย มีทั้งการนํา
ผลไม 2 ชนิดมาปนรวมกนั (Twist Juice) และการคั้นน้ําผลไมแยกกาก จะมีใหเลือกหลากหลายกวา 10 
รายการ เพื่อเปนทางเลือกแกลูกคา ซ่ึงมีความชื่นชอบแตกตางกัน โดยมีน้ําหัวเชื้อ (Passion Fruits Base) 
สูตรเฉพาะของทิปโกซ่ึงเปนตัวควบคุมรสชาติและมาตรฐานเดยีวกันในทุกสาขา และเปนจดุไดเปรียบ
จากผูประกอบการรายยอยทัว่ไป (SMEs) ทําใหสามารถกําหนดราคาจาํหนายในระดบัราคาตั้งแต 55-75 
บาท  สําหรับแนวทางธุรกิจจะขยายตวัควบคูไปกับสถานออกกําลังกายฟตเนส เฟรส (Fitness First)  
นับเปนธุรกิจใหมที่จะอยูในรูปของรีเทลช็อปครั้งแรกของทิปโก คือ การเปดธุรกิจเครือ่งดื่มเพื่อสุขภาพ 
ที่จะทําใหภาพลักษณของทิปโกเปนราชาแหงน้ําผลไม (King of juice) ตอบรับกระแสสุขภาพ 
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