
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
 ในการศึกษาเรือ่งพฤติกรรมการซื้ออาหารสําเร็จรูปแชแข็งพรอมรับประทาน ของผูบริโภค
ในอําเภอเมือง จังหวดัเชยีงใหม  มีแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวจิัยที่เกี่ยวของกับการศึกษาดังนี ้
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
 
 แนวคดิทางการตลาดของ Philip Kotler (1997:92) (อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และ
คณะ 2541 ) ไดอธิบายเกีย่วกับสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) วาสวนประสม
การตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจ
แกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือดงัตอไปนี ้
 1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนองคประกอบแรกและสําคัญที่สุดของสวนประสมทาง
การตลาด (marketing mix) ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงใดๆที่ตองการนําเสนอตอตลาดเพื่อสนองความ
จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภณัฑที่เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไมมีตัวตน
ก็ได ผลิตภณัฑประกอบดวย สินคาที่เปนรูปธรรม (physical goods) บริการ (services) 
ประสบการณ (experiences) เหตุการณ (events) บุคคล (persons) สถานที่ (places) ทรัพยสิน 
(properties) องคกร (organizations) สารสนเทศ (information) และความคิด (ideas) ผลิตภัณฑตอง
มีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value)ในสายตาลกูคา      จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได กลยุทธผลิตภัณฑเกีย่วของกับการตัดสินใจเรื่องสวนประสมผลิตภัณฑ        (product mixes)  
สายผลิตภัณฑ (product lines) ตราสินคา (brands) การบรรจุภัณฑและปายฉลาก (packaging and 
labeling) ใหประสานสอดคลองกัน 
  การวางแผนเกีย่วกับขอเสนอทางการตลาด นักการตลาดตองคํานึงถึงระดับผลิตภณัฑ 
5 ระดับ แตละระดับชวยเพิ่มคุณคาใหแกลูกคามากขึ้น เรียกวา ระดับชั้นคุณคาลูกคา (customer 
value hierarchy) ระดับพื้นฐานที่สุดคือ ประโยชนหลัก (core benefit) เปนประโยชนหรือบริการ
พื้นฐานสําคัญที่ลูกคาตองการไดรับจากการซื้อสินคาหรือบริการ นักการตลาดตองมองตัวเองใน
ฐานะใหประโยชน ระดบัทีส่อง นักการตลาดตองเปลี่ยนประโยชนหลักไปสู ผลิตภัณฑพื้นฐาน 
(basic product) ระดับที่สาม นักการตลาดจัดเตรยีมผลิตภัณฑคาดหวงั (expected product) ซ่ึงมี
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คุณสมบัติและเงื่อนไขตรงตามที่ผูซ้ือคาดหวังไวตามปรกติและยอมรับเมื่อซ้ือผลิตภัณฑนั้น ระดับที่
ส่ี นักการตลาดจัดเตรียม ผลิตภัณฑควบ (augmented product) คือการเพิม่การบริการและ
ผลประโยชนเพื่อใหขอเสนอของบริษัทแตกตางจากคูแขง ระดับสุดทายนกัการตลาดเตรยีม
ผลิตภัณฑที่เปนไปได (potential product) ซ่ึงรวบรวมคุณคาเพิ่มทั้งหมดและพฒันาเขาไปใน
ผลิตภัณฑที่คาดวาจะไดรับการตอบสนองอยางดีที่สุดในอนาคต  
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ทั้งที่ปจจยัที่ไมใชราคามี
บทบาทมากขึ้นในการตลาดสมัยใหม แตราคาก็ยังเปนสวนประกอบที่สําคัญในสวนประสมทาง
การตลาด ราคาเปนปจจยัเดยีวใน 4 P’s ที่ทําใหเกิดรายรับ ในขณะที่ปจจัยอ่ืนเปนคาใชจาย ราคา
เปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคณุคา (Value) ผลิตภัณฑกบัราคาผลิตภัณฑ
นั้น ถาคุณคาสูงกวาเขากจ็ะตดัสินใจซื้อ กลยุทธของราคาตองคํานึงถึงคุณคาในสายตาของผูบริโภค 
ตนทุนสินคา คาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขัน และปจจัยอ่ืนๆ 
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบไปดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการออกจากองคกรไปยัง
ตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง สวนใน
ระบบการจัดจาํหนายประกอบดวยผูผลิต คนกลาง และผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 ผูผลิตสวนมากไมไดจําหนายสินคาถึงผูใชสินคาโดยตรงระหวางผูผลิต และผูบริโภค
คนสุดทาย แตจะมีชองทางการตลาดจํานวนหนึ่งเขามาเกี่ยวของ นั่นคือคนกลางซึ่งเขามาทําหนาที่
ตางๆกัน การตัดสินใจเรือ่งชองทางการตลาดเปนการตัดสินใจที่สําคัญ เพราะจะสงผลกระทบ
โดยตรงตอการตัดสินใจทางการตลาดอื่นคนกลางทําใหเกิดประสิทธิภาพในการกระจายสินคาออก
สูตลาดไดกวางขวาง และทัว่ถึง หนาที่สําคัญของคนกลางไดแก การรวบรวมขอมูล การสงเสริม
การตลาด การเจรจาตอรอง การสั่งสินคา การเงิน การรับความเสี่ยง การเคลื่อนยายสินคา การชําระ
เงิน และการครอบครองกรรมสิทธิ์ 
 ผูผลิตมีทางเลือกหลายทางทีจ่ะเขาสูตลาด เชนการขายโดยตรง หรือใชชองทาง
การตลาดหนึ่งระดับ สองระดบั หรือสามระดับ การตัดสนิใจวาจะใชวธีิไหนจําเปนจะตองวิเคราะห
ความตองการของผูบริโภค กําหนดวัตถุประสงคของชองทางการตลาด กําหนดทางเลือกหลักและ
ประเมินผลทางเลือกหลัก รวมไปถึงประเภท และจํานวนคนกลางที่เกีย่วของในชองทางการตลาด 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กระบวนการตดิตอส่ือสารทางการ
ตลาด (Market communication process) โดยใชคนหรือใชส่ือเพื่อเตอืนความทรงจาํ (Remind) แจง
ขาวสาร (Inform) และจูงใจ (Persuade) ผูซ้ือที่มีศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภณัฑขององคการ โดยมุงหวัง
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ใหมีอิทธิพลตอความรูสึกที่ดี (Feelings) ความเชื่อ (Beliefs) หรือพฤติกรรม (Behavior) ของผูซ้ือ
เพื่อสรางความชื่นชอบในตราสินคา บริการ ความคิด หรือ บุคคล เพื่อใชส่ือความหมายเกี่ยวกบั
สินคาและสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคที่จะซื้อสินคานั้น โดยการสงเสริมการตลาดมีลักษณะ
คือเปนการติดตอส่ือสารทางการตลาด (Marketing communication) เกี่ยวกับขอมูลทางการตลาด 
(Marketing information) ระหวางสองฝาย คือ ผูสงขาวสาร (ในทีน่ี้คือผูขาย) และผูรับขาวสาร (ใน
ที่นี้คือผูซ้ือ) วตัถุประสงคในการสงเสริมการตลาดเพื่อเตือนความทรงจํา แจงขาวสาร และเพื่อจงูใจ
ใหเกิดความตองการใชผลิตภัณฑซ่ึงจะทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ อาจใชบุคคลซึ่งถือวา
เปนการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) และไมใชบุคคล ซ่ึงถือวาเปนการขายโดยไมใช
พนักงานขาย (Nonpersonal Selling) ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) การเผยแพรขาวสารและการ
ประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation)  

 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค ( Model of Consumer Behavior) 
 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541) ไดกลาวถึงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคซึ่งดัดแปลง

มาจาก Philip Kotler ดังภาพที ่ 1 ซ่ึงสามารถอธิบายไดวาเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกดิสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุน
ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือ
ผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆของผูซ้ือ 
ซ่ึงจะนําไปสูการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision)  

 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มส่ิีงกระตุน (Stimulus) ใหเกดิความตองการกอน แลวทํา
ใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎี ดังนี ้

 1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกดิขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) 
และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจดัสิ่งกระตุน
ภายนอก  เพื่อใหผูบริโภคเกดิความตองการผลิตภัณฑ   ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อ
สินคา (Buying motive) ซ่ึงอาจใชเหตจุูงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) กไ็ด ส่ิง
กระตุนภายนอกประกอบดวย 2  สวน คือ 
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     1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกีย่วของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดวย  

  1)  ส่ิงกระตุนดานผลิตภณัฑ (Product)  เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม
เพื่อกระตุนความตองการซื้อ  

  2) ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย  
  3)  ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย  (Distribution หรือ Place) เชน  จัด
จําหนายผลิตภณัฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 
  4)  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ 
การใชความพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ทั่วไป เหลานีถื้อวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ  

 1.2   ส่ิงกระตุนอืน่ๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี ้ไดแก  

  1) ส่ิงกระตุนทางดานเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกจิ รายไดของ
ผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

  2) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก-ถอน
เงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

   3)  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law  and political) เชน กฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

  4)   ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตางๆจะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคดิของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ 

 2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจยัดานวิทยา ซ่ึง
รายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
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 2.2 กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูซ้ือ (Buyer’s decision  process) ประกอบดวย
ขั้นตอนคือ   1)  การรับรูความตองการ (ปญหา)   2)  การคนหาขอมูล   3)  การประเมินผลทางเลือก   
4)  การตัดสินใจซื้อ  5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ   
 3.     การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response)    หรือการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค
หรือผูซ้ือ (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้  
 3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) ตัวอยางการเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา 
ผูบริโภคมีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหมีก่ึ่งสําเร็จรูป ขนมปง เปนตน  
 3.2  การเลือกตราสินคา (Brand choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะ
เลือกยี่หอใด เชน โฟรโมสต มะลิ เปนตน   
 3.3   การเลือกผูขาย (Dealer choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใด
หรือรานคาใกลบานรานใด  
 3.4  การเลือกเวลาในการซือ้ (Purchase timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา 
กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อนมสดกลอง 
 3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchasing amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อ
หนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหนึง่โหล 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค ( Model of Consumer Behavior ) 

 
  
 
 
 
 

สิ่งกระตุนภายนอก 

สิ่งกระตุน สิ่งกระตุน 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

ลักษณะ 
     ของผูซื้อ 

กระบวนการ 
ตัดสินใจซื้อ 

ดานวัฒนธรรม 
ดานสังคม 
ดานสวนบุคคล 
ดานจิตวิทยา 

การรับรูปญหา 
การคนหาขอมุล 
การประเมินผลทางเลอืก 
การตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

การตัดสินใจ

ของผูซื้อ 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตราสินคา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 
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 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 :194) ไดกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อ
หรือการใชของผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) วาเปนการคนหาหรือวจิัยเพื่อทราบถงึ
ลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนกัการ
ตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategy) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 คําถามที่ใชเพือ่คนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6 Ws 1 H ซ่ึงประกอบดวย Who, 
What, Why, Who, When, Where และ How เพือ่คนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations 
เพื่อนําไปประยุกตใช การใชคําถาม 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค
รวมทั้งการใชกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคไดดังตารางตอไปนี ้
 

             คําถาม  (6Ws1H)  คําตอบที่ตองการทราบ  (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
  1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
  (Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย  
(Occupants) 

1) ประชากรศาสตร 
2) ภูมิศาสตร 
3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาดประกอบดวย 
กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาดที่
เหมาะสมและสามารถตอบสนองความ
พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

  2.  ผูบริโภคซื้ออะไร 
  (What does the consumer buy?) 
 

   

 สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
 (Objects)  ผูบริโภคตองการผลิตภัณฑ  
ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ ความแตกตางเหนือกวา 
คูแขงขัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กลยุทธดานผลิตภัณฑประกอบดวย 
 -  ผลิตภัณฑหลัก 
 - รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก 
    บรรจุภัณฑ ตราสินคา 
     รูปแบบการบริการ คุณภาพลักษณะ 

-  ผลิตภัณฑควบ 
-  ผลิตภณัฑที่คาดหวัง 
-  ศักยภาพผลิต ความแตกตาง 
   ทางการแขงขัน ประกอบดวย 
   ความแตกตางดานผลิตภัณฑ 
   การบริการ พนักงาน และ 
   ภาพลักษณ 
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                 คําถาม  (6Ws1H) คําตอบที่ตองการทราบ  (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
   (Why does the consumer buy?) 

 

   

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริโภคซื้อเพื่อตอบสนองความตองการ
ทางดานรางกาย และดานจิตใจ ซึ่งไดรับ
อิทธิพลมาจากปจจัยภายใน ปจจัยภายนอก 
และปจจัยเฉพาะบคุคล 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 
1) ปจจัยดานวัฒนธรรม 
2) ปจจัยดานสังคม 
3) ปจจัยดานสวนบคุคล 
4) ปจจัยดานจิตวิทยา 
5) ปจจัยดานสถานการณ 
6) ปจจัยดานเทคโนโลยี 

กลยุทธที่ใชมาก คือ 
1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ  
(Product Strategies) 
2) กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) ประกอบดวย      
กลยุทธการโฆษณา การประชาสัมพันธ 
การขายโดยใชพนักงานขาย และการ
สงเสริมการขาย  
3) กลยุทธดานราคา 
(Price Strategies) 
4) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution Channel Strategies) 

4. ใครมีสวนรวมในการ    
ตัดสินใจซื้อ 

 (Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations)  
มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย 
1) ผูริเร่ิม  
2) ผูมีอิทธิพล  
3) ผูตัดสินใจซื้อ  
4) ผูซื้อ  
5) ผูใช 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการโฆษณา 
และกลยุทธการสงเสริมการตลาดโดยใช
กลุมที่มีอิทธิพล 

  5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
 (When does the consumer buy?) 
 

- โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวง
เดือนใดของป ชวงฤดูกาลใดของป ของ
เวลาใดของวันโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาล
วันสําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการสงเสริม
การตลาด เชน ทําการสงเสริมการตลาด
เมื่อใด จึงจะสอดคลองกับโอกาสในการ
ซื้อ 

  6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
 (Where does the consumer buy?) 

แหลง (Outlets) หรือชองทาง (Channel) 
ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานขาย
ของชํา  

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธชองทางการ
จัดจําหนาย บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาผานคนกลาง
อยางไร 

 7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 
  (How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations or 
buying process) ประกอบดวย 
-    การรับรู ปญหาหรือความตองการ  
-    การคนหาความตองการ  
-    การประเมินผลพฤติกรรม  
-    การตัดสินใจซื้อ  
-    ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการสงเสริม
การตลาด ประกอบดวย 

5) การโฆษณา 
6) การขายโดยใชพนักงานขาย 
7) การใหขาว 
8) การประชาสัมพันธ 
9) การตลาดทางตรง 
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1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
สวนประกอบของกลุมเปาหมาย   (Occupants)   ตลาดเปาหมายเปนกลุมใด  เชน  เปนกลุมนักศึกษา
วัยรุน กลุมคนทํางาน นักธุรกิจ กลุมที่มีรายไดปานกลางขึ้นไป 

2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงสิ่งที่ ตลาด
ซ้ือ (Object) ซ่ึงก็คือ ประโยชนที่ผูบริโภคตองการ เชน ประโยชนใชสอยนอกเหนือจากการใช
โทรศัพทติดตอธุระ คือ บริการเสริมตางๆ การยอมรับและยกยองในสังคมจากการที่ผูบริโภคมี
โทรศัพทมือถือใช 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?)    เปนคําถามเพื่อทราบถึง 
วัตถุประสงค (Objectives) และเหตุจูงใจในการซื้อ  

4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถาม เพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ  (Organizations) ที่มีอิทธิพลตอการซื้อ  เชน   เพื่อน  นักแสดง     
นักธุรกิจชั้นนํา ซ่ึงถือวาเปนผูมีอิทธิพล  (Influencer) โดยใชกลุมอิทธิพลเปนผูแสดง  (Presenter) 
ในการโฆษณา 

5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?)      เปนคําถามเพื่อทราบถึง 
โอกาสในการซื้อ (Occasions)  

6.  ผูบริโภคซ้ือที่ไหน (Where does the consumer buy?)      เปนคําถามเพื่อทราบถึง
สถานที่      (Outlets)      ผูบริโภคจะไปทําการซื้อหรือใชบริการ  ซ่ึงนักการตลาดจะตองศึกษาเพื่อ
จัดชองทางการจัดจําหนาย 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร    (How does the consumer buy?)   เปนคําถามเพื่อทราบถึง
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ในกรณีที่จะเสนอสินคาใหมเขาตลาดจําเปนตองศึกษาถึง
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ กลาวคือเพื่อใหผูบริโภคเกิด 1) การรับรูถึงความตองการใช (Problem 
recognition) เชน การโฆษณาเพื่อช้ีใหเห็นถึงปญหา 2) การคนหาขอมูล (Information search) 
เพื่อใหรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาแกลูกคา 3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives)
โดยจะพิจารณาวาสินคาแบบใดที่เหมาะสมกับตน ในขั้นนี้การกําหนดคุณสมบัติ และบริการตางๆที่
จะมอบใหกับลูกคาตองมีจุดเดนพอที่จะทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อ 4) การเกิดการตัดสินใจซื้อ 
(Purchase decisions) โดยการตัดสินใจซื้อสินคาหรือการใชบริการของผูบริโภค 5) การเกิด
พฤติกรรมที่ดีภายหลังการซื้อ (Postpurchase behavior) ถาไดรับประโยชนจากการใชสินคาหรือ
บริการแลวเกิดความพึงพอใจก็จะใชสินคาหรือบริการนั้นตอไป 
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เอกสารและวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 

 บุปผา คําแปง (2541) ศึกษาเรื่องการรบัรูของผูบริโภคเกี่ยวกับอาหารสําเร็จรูปพรอม
บริโภคทันที ในเขตอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม พบวาผูบริโภคอายุระหวาง 15-25 ป มีการรับรู
เกี่ยวกับการรับประทานอาหารสําเร็จรูปพรอมบริโภคในรานอาหารและสถานประกอบการรานคา
อาหารสําเร็จรูปพรอมบริโภค ดังนี้ 1. ผูบริโภคใหความสนใจในดานรปูลักษณของอาหารสําเร็จรูป
และอาหารที่มรีสชาติดี มีความหลากหลาย 2. ในดานความสะอาดของอาหารและสถาน
ประกอบการรานคาตองสะอาด พนกังานแตงกายสุภาพ การจัดรานตองบรรยากาศดี 3. ผูบริโภค
ตองการซื้ออาหารสําเร็จรูปที่สะดวก สามารถรับประทานไดทันที มสีถานประกอบการหลายแหง 
ซ้ือหางายประหยัดเวลาการบริโภค มีบริการสะดวกรวดเร็วมีความงายในการปรุงไมตองใชอุปกรณ
หลายชนิด และสามารถรับประทานไดในทุกโอกาส 4. ดานการบริการของรานคาและพนักงานตอง
แตงกายสะอาดมีแบบฟอรมเฉพาะ มีการจัดสงลูกคาไดตามที่ลูกคาตองการรวมถึงตองมีบริการเปน
กันเอง 5.ดานความทันสมยัของรานคาที่จําหนายตองมคีวามทันสมัยสามารถใชเปนที่พบปะ
สังสรรคได และควรมีบริการสงเสริมการขายที่เหมาะสมกับผูบริโภคทุกเพศทุกวัย  

 สหัสญา  ตั้งหมั่นกิจ (2546) ศึกษาเรื่องทัศนคติของคนกลางตอการขายอาหารสําเร็จรูป
แชเยือกแข็ง ของบริษัท แพ็ค ฟูด จํากดั (มหาชน) พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเขาใจวาอาหาร
สําเร็จรูปแชเยอืกแข็งสามารถทดแทนอาหารสําเร็จรูปทั่วไปได เขาใจกระบวนการผลิต อาหาร
สําเร็จรูปแชเยอืกแข็งและเขาใจวาอาหารสําเร็จรูปแชเยือกแข็งไมใชอาหารฟาสตฟูด และผูตอบ
แบบสอบถามคาดการณแนวโนมการบริโภคอาหารสําเร็จรูปแชแข็ง ของผูบริโภความีปริมาณมาก
ขึ้น โดยรูปแบบการซื้อคือไปซื้อเองที่หางสรรพสินคา และแนวโนมของคนกลางในอนาคตมี
แนวโนมจะสั่งซื้อสินคามากขึ้น 
 เดือนเพ็ญ ล้ิมศรีตระกูล (2548) กลาวถึงกลยุทธการตลาดของแตละยี่หอในบทความ
เร่ือง Ready to Eat วาความสาํเร็จของ อีซีโก-เซเวนอีเลฟเวน มาจากปจจัยหลายประการ ไดแก ราคา
จําหนายของเมนูทั่วไปเปนราคาที่ใกลเคียงกับอาหารสําเร็จรูปที่วางจําหนายทัว่ไป   เมนูอาหารของ
อีซ่ีโกเปนเมนทูี่คนไทยมีความคุนเคย  จาํนวนสาขามากและสวนใหญเปนสาขาที่อยูในยานชุมชน
จึงสะดวกตอการเขาถึงกลุมเปาหมายของเซเวนอีเลฟเวน มีไลฟสไตลที่เขากันไดดีกบัอาหารพรอม
รับประทาน เนื่องจากเปนคนเรงรีบที่ตองการความสะดวกรวดเร็ว สวนไออิ่มใชชองทางการจัด
จําหนายในรานสะดวกซื้อเชนเดียวกับอีซีโกโดยจําหนายใน แฟมิล่ีมารท มินิมารทในปมน้ํามนั มี
การจัดรายการสงเสริมการขาย  ดวยการลดราคาจาํหนายในเมนูที่ทํายอดขายสูงสุดในชวงทดลอง



 13 

ทําตลาด เพื่อกระตุนใหเกดิการทดลองใชส่ือนิตยสาร และสื่อรถตุกตุก รวมถึงสื่อโฆษณา ณ จุดขาย
ในการใหความรูความเขาใจเกี่ยวกับอาหารสําเร็จรูปแชแข็ง แกผูบริโภคในชวงทดลองทําตลาด 
ควิกมีลของเอสแอนดพี ผูนําตลาดในรานคาประเภทโมเดิรนเทรด นอกจากความหลากหลายของ
เมนูแลวจุดเดนของเอสแอนดพี อยูที่คณุภาพ รสชาติ และความแข็งแกรงของแบรนด ซ่ึงเปนที่
ยอมรับจาก   ผูบริโภคมายาวนาน อีซ่ีมีลของสุรพลฟูดสจุดเดนคือบรรจุภณัฑที่เปนชามพรอมฝาปด
และชอนทําใหสะดวกในการรับประทานและการใชตราเชลสชวนชิมของหมอมราชวงศถนัดศรี 
สวัสดิวัฒนมาเปนเครื่องหมายรับประกันรสชาติ และคุณภาพนอกจากนีย้ังกระตุนตลาดดวย
ภาพยนตรโฆษณาทางสื่อโทรทัศน เพื่อส่ือถึงแนวคิดอรอยงายที่บาน Challie’s Own Gourmet Thai 
วางตําแหนงไวเปนอาหารพรอมรับประทานแชแข็งระดบัพรีเมียม    ตั้งราคาสูงกวาคูแขงทัว่ไป
เกือบเทาตวั โดยเปนอาหารประเภทกุงทั้งหมด ซ่ึงสูตรอาหารไดรับรางวัลเหรียญทองจากการ
ประกวดผลิตภัณฑประเภทที่สามารถนาํเขาเตาไมโครเวฟได สําหรับอาหารพรอมรับประทานแช
แข็งจากงานแสดง    สินคาอาหารแชแขง็ 2004 International Boston Seafood Show สวนพราน
ทะเลมองเห็นชองวางทางการตลาด สรางความแตกตางดานผลิตภัณฑดวยการทําชดุอาหารเชาทีม่ี
อาหารทะเลเปนจุดขายสําคญั จากผลการวิจัยทีพ่บวา ผูบริโภคสวนใหญไมคอยมีเวลาเตรียมอาหาร
เชา และมีจํานวนไมนอยทีต่องรับประทานอาหารเชาทีม่ีสารอาหารประเภทคารโบไฮเดรต โดยตั้ง
ราคาจําหนายในระดับปานกลางและเพิ่มจดุวางจําหนายในซุปเปอรมารเก็ต ของหางสรรพสินคาที่มี
จุดขายของอาหารทะเลพรอมปรุงพรานทะเลอยูกอน และมีแผนในการทําโฆษณา และจัดกิจกรรม
การตลาด ซ่ึงในชวงแรก จะเนนไปที่การใหความรูเร่ืองความสําคัญ ของการบริโภคอาหารเชา  
 สนิษฐา  ขวัญศรีสุทธ์ิ (2549) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้ออาหารกลองแชแข็ง ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายอุยูในชวง 20 – 29 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี โดย
สวนใหญเปนนักเรียนหรือนกัศึกษาและพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 3,000 – 10,000 
บาท มีสถานภาพโสด โดยมีพฤติกรรมในการซื้ออาหารกลองแชแข็งประเภทอาหารคาวครั้งละ 1 
กลองมากที่สุด และ 2 กลองสําหรับอาหารหวาน  โดยปจจยัดานผลิตภณัฑที่ผูบริโภคให
ความสําคัญมากที่สุดคือ ในเรื่อง Food Safety : อาหารที่ผานกระบวนการผลิตที่สะอาดและ
ปลอดภัย รสชาติอรอย  ปจจยัดานราคาผูบริโภคใหความสําคัญในระดบัมากในเรื่อง ราคาเหมาะสม
กับคุณภาพ ปริมาณของอาหาร มีปายราคาแสดงติดไวชัดเจน มหีลายราคาใหเลือก และราคาถูกกวา
อาหารชนิดอืน่  ปจจัยดานการจัดจําหนายผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากทีสุ่ดในเรื่องหาซื้อ
ไดงาย สะดวก มีจําหนายทั่วไป และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูบริโภคใหความสําคัญใน
ระดับมากที่สุดในเรื่องมีบริการอุนอาหาร 




