
 
บทท่ี  2  

แนวคิด  ทฤษฎี และ ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 
    การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคตอการเลือกซ้ือขาวกลอง ในอําเภอเมือง
เชียงใหม  ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และ ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงได
รวบรวมเปนกรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
2.1  แนวคิด และทฤษฎี 

   2.1.1  พฤติกรรมผูบริโภค 
 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) หมายถึงการ
คนควาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะ       
ความตองการ  และพฤติกรรมการซ้ือ  และการใชของผูบริโภค  ซ่ึงคําตอบท่ีไดจะชวยให          
นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนอง  
ความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ คณะ, 2546)  
   คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Wsและ1H ซ่ึงประกอบดวย 
Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How?  เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os  
ซ่ึงประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และ คณะ, 2546)  ตามที่ไดกลาวมาขางตน Kotler ไดเสนอ
ขอคิดเห็นไววาในการต้ังคําถาม 7 คําถาม เรียกวา “Seven Os” กอนท่ีจะพิจารณากําหนด “Four Ps”  
หรือ “Marketing mix”  ดังนี้  
  คําตอบตอคําถามท้ัง 7 ประการ ดังกลาวขางตน จะเปนขอมูลทางการตลาดสําหรับ
ตลาดเปาหมายน้ัน ซ่ึงผูบริหารการตลาดจะนําไปใชเปนเคร่ืองมือในการพัฒนาสวนประสมทาง
การตลาด(4Ps)  เพื่อใหสอดคลองกับตลาดเปาหมายมากท่ีสุดตอ (พิบูล ทีปะปาล, 2545) 
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แสดงคําถาม 7 ประการ (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบริโภค (7Os) 
 

คําถาม คําตอบ 
1. ตลาดประกอบดวยใคร 
(Who constitutes in market?) 

ผูซ้ือท่ีอยูในตลาด ไดแก ผูบริโภค  
อันประกอบดวยบุคคลและครอบครัวท้ังหมดท่ี
ซ้ือสินคา และ บริการ เพื่อการบริโภคสวนตัว 
(Occupants) 

2. ตลาดตองการซ้ือสินคา และ บริการอะไร 
(What does the market buy?) 

ตัวสินคาและบริการที่ตลาดตองการ (Objects) 

3. ตลาดซ้ือเม่ือไร 
(When does the market buy?) 

 โอกาสในการซ้ือของผูบริโภค  ซ่ึงข้ึนอยูกับ
อัตราการใชหรือ การบริโภคสินคา(Occasions) 

4. ใครมีสวนเกี่ยวของในการซ้ือ 
(Who participates in the buying?) 

ผูซ้ือ ซ่ึงอาจเปนบุคคล หนวยงาน หรือ สถาบัน
ตางๆ รวมท้ังผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 
(Organizations) 

5. ทําไมตลาด(ผูบริโภค) จึงซ้ือ 
(Why does the market buy?) 

จุดประสงค หรือ แรงจูงใจในการซ้ือ 
(Objectives) 

6. ตลาด(ผูบริโภค) ซ้ืออยางไร 
(How does the market buy?) 

 กรรมวิธีในการซ้ือรวมตลอดถึงอิทธิพลตางๆ 
ซ่ึงจูงใจผูซ้ือใหตัดสินใจซ้ือ (Operations) 

7. ตลาด (ผูบริโภค) ซ้ือท่ีไหน 
(Where does the market buy?) 

สถานท่ีจําหนายสินคา 
(Outlets) 
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     2.1.2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

  สวนประสมทางการตลาด เปนส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได 
ซ่ึงประกอบดวยทุกส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการสรางความตองการซ้ือในตัวผลิตภัณฑ  แบงออกเปน             
4  ประการ ดังท่ี ศิริวรรณ   เสรีรัตนและคณะ(2546)  ไดเขียนไวดังตอไปนี้ 

-  ผลิตภัณฑ (Product)  เปนส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ  เพื่อตอบสนองความ
จําเปนหรือ ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสได และ สัมผัส
ไมได  เชน บรรจุภัณฑ  สี  ราคา  คุณภาพ ตรายี่หอสินคา บริการ และ ช่ือเสียงของผูขาย 

-  ราคา (Price)  หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆท่ีมีความจําเปนตองจาย
เพื่อใหได ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา 
โดยเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value)  ของผลิตภัณฑกับราคา (Price)  ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูง
กวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง  การกําหนดราคาขาย  
สวนลด (Discount)  สวนยอมให (Allowance)  ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment Period)  และ
ระยะเวลาการใหสินเช่ือ (Credit Term)  เปนตน  

-  การจัดจําหนาย (PlaceหรือDistribution) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑท่ี
กําหนดออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวของสินคา
ประกอบดวย  การขนสง (Transportation)  การเก็บรักษาคลังสินคา (Storage)  และ การบริหาร
สินคาคงเหลือ (Inventory Management) ซ่ึงการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ชองทางการจัดจําหนาย 
(Channel of Distribution) และ การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) 

-  การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับ
ขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานขายทําการขาย (Personal selling)  เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจ
เลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน 
(Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ 
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองสงเสริมท่ีสําคัญดังนี้ 

การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและ(หรือ)ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการกลยุทธ
ในการโฆษณา 

การขายโดยใชพนักงาน (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล 
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การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจของผูบริโภคและกลุมผูรับสารเปาหมายได 

การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงินใหกับเจาของส่ือโฆษณา 
สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ี
ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่งการใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
 
2.2  ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

  อภิเชษฐ  ศรีจันทร (2543) ไดทําการศึกษาเร่ืองการตลาดอุตสาหกรรมขาวกลอง
ตามทรรศนะของผูบริโภค โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมในการบริโภคขาวกลอง         
และศึกษาเปรียบเทียบทัศนคติผูบริโภคท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดขาวกลอง จําแนกตาม
สถานภาพสวนบุคคลกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจยั คือผูบริโภคท่ีมีอาย ุ 20 ปข้ึนไป มีภูมิลําเนาใน
กรุงเทพมหานครและเคยบริโภคขาวกลอง   ผลการวิจัยดานพฤติกรรมในการซ้ือและการบริโภค
ขาวกลอง พบวาขาวกลองท่ีผูบริโภคสวนใหญซ้ือคือ ขาวกลองหอมมะลิบรรจุถุง ขนาด 5 กิโลกรัม
โดยซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง ซ้ือคร้ังละ 1 ถุงและสวนใหญจะซ้ือจากรานซุปเปอรมารเก็ต ดานการบริโภค 
พบวา สวนใหญบริโภคขาวกลองมาเปนเวลานอยกวา 3 ป บริโภคทุกสัปดาหๆ ละ 1-2 คร้ัง        
โดยนํามาหุงปนกับขาวขาว สาเหตุของการบริโภคมาจากการแนะนาํของบุคคลอ่ืน ส่ิงท่ีคาดหวัง
จากการบริโภค คือตองการมีสุขภาพสมบูรณแข็งแรง ส่ิงท่ีทําใหม่ันใจในคุณภาพของขาวกลอง         
คือ เคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานจากหนวยงานของรัฐ สวนผลการศึกษาทัศนคตขิองผูบริโภคท่ีมี
ตอสวนทางการตลาดขาวกลอง พบวาผูบริโภคสวนใหญมีทัศนคตติอสวนผสมทางการตลาดขาว
กลอโดยรวมทุกดานอยูในระดับปานกลาง 
  สุนันท  รัตนเมธาโกศล (2546)        ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตออุปสงค
ขาวกลองของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาสภาพท่ัวไปทางเศรษฐกิจ
และสังคมของผูบริโภค  และศึกษาทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอขาวกลองหอมมะลิ  ตลอดจนศึกษา
ความสัมพันธระหวางตัวแปรสวนบุคคลกับพฤติกรรมการบริโภคขาวกลองหอมมะลิ และศึกษา
ปจจัยท่ีมีผลตออุปสงคการบริโภคขาวกลองหอมมะลิของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร โดย
ผลการวิจัยสรุปไดวากลุมตัวอยางสวนใหญท่ีมีอายุระหวาง 31-40 ป มีการศึกษาในระดับ     
ปริญญาตรี โดยเพศหญิงบริโภคขาวกลองหอมมะลิ เพราะเห็นคุณคาทางโภชนาการมากกวา      
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เพศชาย        สวนเพศชายซ้ือขาวกลองหอมมะลิในราคาสูงกวาเพศหญิง และนิยมซ้ือจาก    
ซุปเปอรมารเก็ตเชนเดียวกับผูมีการศึกษาสูงและรายไดสูง แตเพศหญิงและผูมีรายไดนอยนิยมซ้ือ
จากตลาด ทางดานส่ือโฆษณามีอิทธิพลตอเพศชายมากกวาเพศหญิง แตอยางไรก็ตามส่ือโฆษณา
ตลอดจนคําแนะนําจากแพทยมีอิทธิพลตอการบริโภคขาวกลองหอมมะลินอยมาก สวนปจจัยท่ีมีผล
ตออุปสงคขาวกลองหอมมะลิของผูบริโภคข้ึนอยูกับราคาขาวกลองหอมมะลิและราคาขาวขาว 

จตุพล  ชูเกยีรติขจร (2547)  ไดทําการศึกษาเร่ือง ความพอใจตอคุณลักษณะ
ขาวสารเจาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม มีวัตถุประสงคในการศึกษา 3 ประการคือ    
1) เพื่อทราบลักษณะการซ้ือและคุณลักษณะตางๆของขาวสารเจาท่ีผูบริโภคตองการ 2) เพื่อทราบ
ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจของผูบริโภคกับคุณลักษณะและปจจัยตางๆ ของขาวสารเจา
และ        3) เพื่อทราบสวนแบงตลาดของผูบริโภคขาวสารเจาลักษณะตางๆ  โดยทําการสัมภาษณ
จากกลุมตัวอยางท่ีซ้ือจํานวน 400 ตัวอยาง   ผลการศึกษาพบวา ครัวเรือนผูบริโภคซ้ือขาวสารเจา
เดือนละคร้ัง  ในแตละคร้ังจะซ้ือ 3-5 กิโลกรัม นิยมซ้ือขาวหอมมะลิแท  สถานท่ีท่ีนยิมซ้ือมากท่ีสุด
คือซุปเปอรมารเก็ต  หลักเกณฑในการเลือกซ้ือจะพิจารณาจาก พนัธุขาว ลักษณะของเมล็ดและ      
สีของเมล็ด ราคา ความสะอาดและส่ิงเจือปนในขาว  ตรารับประกันคุณภาพ  ตรายีห่อ  การบริการ
หรือความสะดวกในการซ้ือและการสงเสริมการขายตามลําดับ  และพบวาขาวสารเจาท่ีมีศักยภาพ
ทางการตลาดสูงเปนขาวหอมมะลิแท 100% และมีบรรจภุัณฑเปนแบบบรรจุถุง 
  ศุภวัชร  ยาวิสิทธ์ิ (2549)  ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผล
ตอการเลือกซ้ือขาวสารบรรจุถุงของผูบริโภคในอําเภอเมือง  จังหวดัเชียงใหม  โดยมีวัตถุประสงค
เพื่อศึกษาปจจยัทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคจากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูท่ีเคย
ซ้ือและบริโภคขาวสารบรรจุถุงในเขตอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหมจํานวน 400  ราย พบวาชนิดของ
ขาวสารบรรจุถุงท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือมากท่ีสุดคือ ขาวหอมมะลิ รองลงมาคือ ขาวกลอง    
ขนาดบรรจุท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ ขนาด  5  กโิลกรัมและขนาด 1 กิโลกรัม  ตราสินคาท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ 
ตราหงสทอง  รองลงมาคือตรานกคู เหตุผลในการเลือกซ้ือ3 อันดับแรกคือ ความสะอาด  ความเคย
ชินและรสชาติโดยส่ิงกระตุนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดบัมากคือ สถานท่ีสะดวกใกลบาน
หรือท่ีทํางานและพิจารณาวาราคาถูกกวาท่ีอ่ืน บุคคลท่ีมีสวนในการตดัสินใจซ้ือคือครอบครัว  โดย
ทําการซ้ือทุกเดือนมากท่ีสุด    ปจจัยสวนประสมการตลาดมีความสําคัญโดยรวมอยูในระดบัมาก  
ปจจัยยอยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญท่ีสุดในดานผลิตภณัฑคือ ความสะอาดและความปลอดภัย  ดาน
ราคาเห็นวาราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  ปจจัยดานการจดัจําหนายคือ หาซ้ืองาย สวนปจจยัดานการ
สงเสริมการตลาดเห็นวาการซ้ือ 1  แถม 1 มีความสําคัญมากท่ีสุด 
   


