
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

  การศึกษาพฤตกิรรมการซื้อผักกาดดองบรรจุกระปองของผูบริโภคในอําเภอเมือง   
จังหวดัเชยีงใหม   มีแนวคิดทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของดังนี ้

 
แนวคิดและทฤษฎ ี

 1. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) (ศิริวรรณ   
เสรีรัตนและคณะ, 2546)  

 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการ 
คนหาการซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบรกิาร ซ่ึงคาดวาจะสนองความ
ตองการของเขา หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของคนที่เกี่ยวกับ 
การซื้อการใชสินคา 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา 
หรือวิจยัเกีย่วกบัพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ  
6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who?   What?  Why?  Who? When?  Where? และ How? เพื่อคนหา
คําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย OCCUPANTS OBJECTS OBJECTIVES  
ORGANIZATIONS OCCASIONS OUTLETS และOPERATIONS ดังนี ้

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is  in the target market?)  ทําให 
ทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (OCCUPANTS) ทางดาน (1) ประชากรศาสตร (2) ภูมิศาสตร (3)  
จิตวิทยาหรือจติวิเคราะห (4) พฤติกรรมศาสตร 

           2. ผูบริโภคซื้ออะไร(What does the consumer buy?)  ทําใหทราบถึง 
ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ(OBJECTS) ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ ซ่ึงก็คือคุณสมบัติหรือ 
องคประกอบของผลิตภัณฑ และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน 
 
 
 



 5 

           3. ทําไมผูบริโภคจงึซื้อ(Why does the consumer buy?)  ทําใหทราบ 
ถึงวัตถุประสงคในการซื้อ(OBJECTIVES) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาดาน
รางกายและดานจิตวิทยาซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือ (1) ปจจัยภายใน 
หรือปจจัยทางจิตวิทยา(2)ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม(3)ปจจยัเฉพาะบุคคล 

           4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ(Who participates in the buying?)  ทํา 
ใหทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ(ORGANIZATIONS) มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย 
(1) ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล (3) ผูตัดสินใจ (4) ผูซ้ือ (5) ผูใช 
             5.  ผูบริโภคซื้อเม่ือใด(When does the consumer buy?)  ทําใหทราบถึง
โอกาสในการซื้อ(OCCASIONS) เชน ชวงเดือนใดของปหรือชวงฤดกูาลใดของป ชวงวนัใดของ 
เดือน ชวงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษหรือเทศกาล วันสําคัญตางๆ 
             6.  ผูบริโภคซื้อท่ีไหน(Where does the consumer buy?)  ทําใหทราบถึง 
ชองทางหรือแหลง(OUTLETS) ที่ผูบริโภคไปทาํการซื้อ 

             7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร(How does the consumer buy?)  ทําใหทราบถึง
ขั้นตอนการตดัสินใจซื้อ(OPERATIONS) ประกอบดวย (1) การรบัรูปญหา (2) การคนหาขอมูล 
(3) การประเมนิผลทางเลือก (4) ตัดสินใจซือ้ (5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

 
 2. โมเดลพฤตกิรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และ
คณะ, 2546)    โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเหตจุูงที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ  โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกดิการกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุน
ที่ผานเขามาในความรูสึกนกึคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box)  ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา  ซ่ึงผูผลิต
หรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได  ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอทิธิพลจากลักษณะตางๆ ของ
ผูซ้ือ แลวจะมกีารตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response)  หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s  
Purchase Decision) โดยมีรายละเอียดดังนี ้

(1) ส่ิงกระตุน (Stimulus) 
 ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และสิ่งกระตุนภายนอก 
(Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิดความ
ตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buying Motive) ซ่ึงอาจใช 
เหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล  และการใชเหตุจูงใจซื้อดานจติวทิยา (อารมณ) ก็ได 
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(2) กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) 
 ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไม
สามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคดิของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคดิของผูซ้ือไดรับ 
อิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจ 
 (3) การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) 
 การตอบสนองของผูซ้ือหรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซ้ือ  ซ่ึงจะมีการ
ตัดสินใจในประเด็นตางๆ คือ การเลือกผลิตภัณฑ  การเลือกตราสินคา  การเลือกผูขาย  การเลือก
เวลาในการซื้อ และการเลือกปริมาณการซื้อ 
 จึงสรุปไดวาจดุเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่ส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกดิความตองการ
กอนแลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรยีก S-R Theory โดยมีรูปแบบ
ดังนี ้
  
 
   Buyer’s black box 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 รูปท่ี 1  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ (ผูบริโภค) 
 ท่ีมา:  ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ,  2546    

สิ่งกระตุนภายนอก 
(Stimulus) 

ทางการตลาด        สิ่งกระตุนอื่นๆ 
-ผลิตภัณฑ             -เศรษฐกิจ 
-ราคา                     -เทคโนโลยี 
-การจัดจําหนาย     -การเมือง 
-สงเสริมการตลาด -วัฒนธรรม 

กลองดาํหรือ
ความรูสึกนึกคิด

ของผูซ้ือ 
(Buyer’s 

Characteristic) 

การตอบสนองของผูซื้อ 
• การเลือกผลิตภัณฑ 
• การเลือกตรา 
• การเลือกผูขาย 
• เวลาในการซื้อ 
• ปริมาณการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ 
• ปจจัยดานวัฒนธรรม 
• ปจจัยดานสังคม 
• ปจจัยดานจิตวิทยา 
• ปจจัยดานประชากรศาสตร 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 
• การรับรูปญหา 
• การคนหาขอมูล 
• การประเมินผลทางเลือก 
• การตัดสินใจซื้อ 
• พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
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 3. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด  อดุลย จาตุรงคกุล (2 5 4 5 : 2 5 - 2 6 )  กลาววา  
วัตถุประสงคของการตลาด คือ การสรางการแลกเปลี่ยนใหเกิดขึน้เพื่อมุงหวงักําไรจากกจิกรรม
ดังกลาว ดังนัน้ กิจกรรมทางการตลาดจึงเปนวิธีที่มีอิทธิพลอยางยิ่งตอกระบวนการตดัสินใจซื้อของ
ผูบริโภค สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) เปนตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุม 
ได 4 ประการ ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งที่สนองความจําเปน และความตองการของมนุษย 
ได  ผลิตภัณฑอาจเปนสิ่งซึ่ งแตะตองไดและแตะตองไมไดสวนประกอบของผลิตภัณฑ
ประกอบดวย ตัวผลิตภัณฑ ช่ือผลิตภัณฑ การบรรจุหีบหอ ความภาคภูมิใจ และผูขาย 

2. ราคา (Price) เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสนิคา หรือบริการใน 
รูปเงินตราเปนสวนที่เกี่ยวกบัวิธีการกําหนดราคา นโยบาย และกลยุทธตาง ในการกําหนดราคา 

3. การจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมการนาํผลิตภัณฑที่กาํหนดไวออกสูตลาด 
เปาหมายในสวนประสมนีไ้มไดหมายถึงเฉพาะสถานที่จําหนายเพยีงอยางเดยีว แตเปนการพิจารณา
วาจะจําหนายผานคนกลางตาง ๆ อยางไร และมีการเคลือ่นยายสินคาอยางไร  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจัดจําหนาย 
และตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑโดยมีวัตประสงคที่แจงขางสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อ การสงเสริมทางการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซ่ึงเรียกวาสวนประสม
ทางการสงเสริมการตลาด(Promotion Mix) หรือสวนประสมในการติดตอส่ือสาร 
(Communication) ซ่ึงประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชบุคคล (Personal 
selling) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใชขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity 
and Public Relation) 
 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

อาภรณ วาฤทธิ์ (2542) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อกาแฟสําเร็จรูปพรอมดื่ม 
บรรจุกระปอง ในดานพฤติกรรมการซื้อกาแฟสําเร็จรูปพรอมดื่มบรรจุกระปองของผูบริโภคสวน
ใหญพบวายี่หอที่ดื่มมากในปจจุบันคือ เนสกาแฟ  รองลงมาคือ เบอรดี้  และสิงหเฟรช ชนิดกาแฟที่
ผูบริโภคสวนใหญชอบมากคือ กาแฟใสน้ําตาลใสนม รองลงมาคือ กาแฟใสน้ําตาลใสนมมาก ๆ
และกาแฟดําตามลําดับ สถานที่ซ้ือมากคือ รานสะดวกซื้อทั่วไป รองลงมาคือ รานขายของชําทั่วไป 
ปมน้ํามัน และซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคาตามลําดับ ความถี่ในการดื่มแบบนาน ๆ คร้ัง 
ปริมาณในการซื้อคร้ังละ 1 กระปอง มีลักษณะการซื้อแบบเจาะจงตรายี่หอ และมีวัตถุประสงคใน



 8 

การซื้อใหตัวเอง และบุคคลอื่น เหตุผลในการซื้อไดแก เร่ืองความสะดวกในการบริโภค งายตอการ
ซ้ือ สวนประสมตรงตามความตองการ สามารถพกพาไดงาย และชอบรสชาติตามลําดับ 

ดานปจจัยที่มีผลตอการซื้อ ซ่ึงหมายถึง ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ 
การซื้อตามลําดับจากมากไปหานอยไดดังนี้คือ ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่จําหนาย และการสงเสริม
การตลาด ตามลําดับ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการซื้อที่มีคาเฉลี่ยในระดับมากคือ รูปรางลักษณะ 
ของภาชนะบรรจุ รสชาติ สวนผสม กล่ิน คุณภาพของกาแฟกระปอง ช่ือเสียงของตรายี่หอ ยี่หอของ
สินคา ความมั่นใจในผูผลิต การบรรจุหีบหอ ขอมูลเกี่ยวกับสวนผสม ขอมูลวันหมดอายุ  และ
เครื่องหมายรับประกันคุณภาพสินคา ปจจัยดานราคาพบวา ราคามีผลตอการซื้อในระดับมาก ปจจัย
ดานสถานที่ที่มีผลตอการซื้อในระดับมากคือ ความสะดวกในการจอดรถ รองลงมาคือ การเปน
ทางผาน และใกลบานตามลําดับ สําหรับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการซื้อในระดับ
มากคือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขายตามลําดับ 

ดานปญหาในการซื้อของผูบริโภคพบวา ปญหาสวนประสมการตลาดในการซื้อ 
กาแฟสําเร็จรูปพรอมดื่มบรรจุกระปองทุกปญหาโดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับนอย ยกเวนปญหาดาน 
ผลิตภัณฑ คือ รสไมถูกปาก มีคาเฉลี่ยในระดับมาก 
 

กุมุทินี พัวพิบูลยกิจ (2546) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100 
เปอรเซ็นตบรรจุกลอง  ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีทั้งเพศชายและเพศหญิง ใน
สัดสวนใกลเคียงกันมีอายุอยูในชวง 16-21 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนนักเรียนและ
นักศึกษา มีรายไดตอเดือนอยูในชวง 5,000 บาทหรือต่ํากวา 

ทางดานพฤตกิรรมผูบริโภค พบวาผูบริโภคสวนใหญดืม่น้ําผลไมพรอมดื่ม 100  
เปอรเซ็นต บรรจุกลอง ที่ผลิตในประเทศ โดยซ้ือน้ําสมบอยที่สุด และขนาดที่ผูบริโภคนิยมซื้อมาก
ที่สุดคือ ขนาด 200 มิลลิลิตร เนื่องจากมีขนาดที่จําหนายทัว่ไปโดยซื้อคร้ังละ 1 กลอง โดยซ้ือ
สัปดาหละ 1-2 คร้ัง และสวนใหญซ้ือเมื่อมีการเดินทางทองเที่ยว เหตุผลหลักในการเลือกซื้อน้ํา
ผลไมพรอมดื่ม100เปอรเซ็นต บรรจุกลอง เนื่องจากผลิตภัณฑมีรสชาติอรอย โดยแหลงที่ซ้ือบอย 
ที่สุดคือ ไฮเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญตอผลิตภัณฑใน 
ระดับมากที่สุด รองลงมาคือราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด ตามลําดับ 
โดยทางดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑเปนอันดับแรก ทางดาน
ราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับความเหมาะสมระหวางราคาและคุณภาพเปนอันดับแรก ทางดาน
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ชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับสถานที่จําหนายที่มีสินคาครบครันเปนอันดับ
แรก และทางดานการสงเสริมการตลาดผูบริโภคใหความสําคัญกับการแนะนําสินคาผานสื่อโฆษณา
ตาง ๆ เปนอันดับแรก 

 
อาภากร ณ ฝน (2550) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมของผูบริโภคตอการเลือกซื้อนม 

แพะในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเลือกซือ้ตรายี่หอศิริชัย 
ยี่หอดอยคํา และยีห่อของกรมปศุสัตวของจังหวดัเชยีงใหม ในสัดสวนที่เทากัน โดยบริโภคชนดิ
พาสเจอรไรท แบบขวดขนาดกลางแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกซื้อ คือ มีคุณคาทางโภชนาการสงู 
มีประโยชนตอรางกาย และชวยบรรเทาอาการโรคภูมิแพ ผูที่มีสวนรวมในการตดัสินใจเลือกซือ้ 
ไดแกครอบครัวและเพื่อน สวนตัวเองเปนผูตัดสินใจสดุทาย โดยเลอืกซื้อสัปดาหละ 1  –  2  คร้ัง 
สวนใหญเลือกซื้อยี่หอเดิมเปนประจําและเลือกซื้อกับตัวแทนจําหนายนมแพะหรือรานคาปลีกที่รับ 
ฝากขาย แหลงขอมูลที่มีผลในการเลือกซื้อ ไดแก พนกังานขาย นิตยสารและโทรทัศน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ 
จําหนาย และดานสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมากทั้งหมด และ 
การสงเสริมการขายที่ผูบริโภคอยากไดรับคอื การลดราคา และการแจกของแถม ไดแกผลิตภณัฑ 
นมแพะ และแกวน้ํา เปนตน นอกจากนัน้ พบวาปญหาที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ คือ มีการ 
ประชาสัมพันธนอย และไมมีการทดลองใหชิมสินคา 
 
 


