
 
 

บทท่ี 2 
แนวคิด  ทฤษฎี  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
แนวคิดและทฤษฎี 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการ
คนหา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช (Using) การประเมินผล (Evaluating) และการท้ิง
ผลิตภัณฑท่ีใชแลว (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการ
ของเขา (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538) 

หรืออาจใหคําจํากัดความไดวาเปน “ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการ
ไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการตางๆของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอน
และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆเหลานั้น” (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543) 

จากคําจํากดัความดังกลาว อาจแบงออกเปน 3 สวนท่ีสําคัญ ไดดังนี ้
1) ปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมตางๆ เชน การเดินทางไปกลับจากรานคา 

การจายของในรานคา การซ้ือ การขนสงสินคา การใชประโยชนและการประเมินคาสินคาและ
บริการที่มีจําหนายอยูในทองตลาด 

2) บุคคลเก่ียวของโดยตรง กับการไดรับและการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ 
ซ่ึงหมายถึงผูบริโภคคนสุดทาย เรามุงท่ีตัวบุคคลผูซ้ือสินคาและบริการเพื่อนําไปบริโภคเองและ
หรือเพื่อการบริโภคของหนวยบริโภคตางๆ ท่ีมีลักษณะคลายคลึงกัน เชนครอบครัว เราพิจารณา
หนวยบริโภควารวมถึงแมบานฐานะท่ีเปนตัวแทนซ้ือของครอบครัวและบุคคลบางคนท่ีซ้ือ
ของขวัญใหผูอ่ืนดวย ซ่ึงจะไมพิจารณาถึงการท่ีบุคคลซ้ือใหกับองคการธุรกิจหรือสถาบันตางๆ 

3) กระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจ ซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยา
ตางๆเหลานี้ ซ่ึงรวมถึงการตระหนักถึงความสําคัญของผูบริโภคท่ีกระทบโดยตรงตอปฏิกิริยาทาง
การตลาด เชน การสอบถามอยางไมเปนทางการกับญาติมิตร การสรางความโนมเอียงหรือเกณฑใน
การประเมินทางเลือกตางๆ และปฏิกิริยาตางๆเกี่ยวกับการตัดสินใจบริโภคหลังจากการระบุและ
พิจารณาทางเลือกตางๆเปนอยางดีแลว สรุปในท่ีนี้คือ พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการศึกษาถึง
วาบุคคลผูบริโภค บริโภคอะไร ท่ีไหน บอยแคไหน และภายใตสถานการณอะไรบางท่ีสินคาและ
บริการไดรับการบริโภค 
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ตัวแปรท่ีกออิทธิพลตอการตัดสินใจ 
 การตัดสินใจของผูบริโภคใหไดรับอิทธิพลและปรับปรุงรูปแบบไดโดยปจจัยและ

ตัวกําหนดหลายอยางท่ีเราสามารถจัดกลุมได 4 กลุมคือ 
1. ตัวกระตุนหรือส่ิงเราทางการตลาด หรือขาวสารทางการตลาด ซึงนักการตลาด

สามารถควบคุมได ตัวกระตุนดังกลาวคือ 4Ps นั่นเอง ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
และการสงเสริมตลาด 

1.1) ผลิตภัณฑ (Product) รูปรางของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปาย
ฉลาก สามารถกออิทธิพลตอการซ้ือของผูบริโภค หีบหอท่ี “สะดุดตา” อาจทําใหผูบริโภคเลือกไว
เพื่อพิจารณาประเมิน เพื่อทําการตัดสินซ้ือ ปายฉลากท่ีแสดงใหผูบริโภคเห็นคุณคาประโยชนของ
ผลิตภัณฑท่ีสําคัญก็จะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกัน สินคาคุณภาพสูงหรือสินคาท่ีปรับเขา
กับความตองการบางอยางของผูซ้ือมีอิทธิพลตอการซ้ือดวย 

1.2) ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือก็ตอเม่ือผูบริโภคทํา
การประเมินทางเลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาตํ่า สําหรับการ
ตัดสินใจอยางกวางขวางผูบริโภคมักจะพิจารณาราคาอยางละเอียด โดยถือเปนอยางหน่ึงในลักษณะ
ท้ังหลายท่ีเกี่ยวของ สําหรับสินคาฟุมเฟอยราคาสูงไมทําใหการซ้ือลดนอยลง นอกจากนี้ราคาเปน
เคร่ืองประเมินคุณคา (Value) ของผูบริโภค ซ่ึงก็จะติดตามดวยการซ้ือ 

1.3)การจําหนาย  (Place)  กลยุทธของนักการตลาดในการทําใหมี
ผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการ “พบ” ผลิตภัณฑแนนอนวาสินคาท่ีมี
จําหนายแพรหลายและงายท่ีจะซ้ือก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภทของชองทางท่ีนําเสนอ
ก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน สินคาท่ีมีของแถม สินคาท่ีวางขายใน
หางสรรพสินคากับสินคาท่ีวางขายในรานขายของชํา 

1.4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดสามารถกอ
อิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจบริโภค ขาวสารท่ีนักการตลาดสงไป
อาจ “เตือนใจ” ใหผูบริโภครูวาเขามีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถแกไขปญหาไดสามารถ
สงมอบคุณคาใหไดมากกวาสินคาของคูแขง เม่ือไดขาวสารหลังการซ้ือเปนการยืนยันวาการ
ตัดสินใจบริโภคของลูกคาถูกตอง 

2. อิทธิพลจากส่ิงแวดลอมผูบริโภคอาศัยอยูในส่ิงแวดลอมท่ีมีความสลับซับซอน
กระบวนการตัดสินใจและพฤติกรรมของเขาไดรับจากวัฒนธรรม ช้ันทางสังคม อิทธิพลจากตัว
บุคคลเปนตน 
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3. อิทธิพลและความแตกตางของตัวบุคคล เปนปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภคมีความแตกตางกันท่ีทรัพยากรมนุษยและความรูของผูบริโภค การจูงใจ ทัศนคติ 
บุคลิกภาพและแบบของการใชชีวิต (Live style) 

4. กระบวนการทางจิตวิทยา มีอิทธิพลเปนอยางมากตอพฤติกรรมผูบริโภค 
กระบวนการนี้ประกอบดวย การดําเนินกรรมวิธีเกี่ยวกบัขาวสาร การเรียนรู 

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (4Ps) ( ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538) กลาววา สวน
ประสมทางการตลาด ( Marketing Mix ) หมายถึงเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีควบคุมได และนํามาใช
รวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมายเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดท่ีกําหนด
ไว ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้ 

1.ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑสามารถขายได 

2.ราคา (Price) คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาเขาก็จะ
ตัดสินใจบริโภค 

3.การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal Selling)  และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated marketing Communication) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมท่ี
สําคัญมีดังนี้ 

3.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและ (หรือ) ผลิตภัณฑ  บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กล
ยุทธในการโฆษณาจะเก่ียวของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) และ
ยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยุทธส่ือ (Media strategy) 

3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal  selling) เปนกิจกรรมการแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานนี้จะเกี่ยวของกับ (1) การขายโดยใชพนักงานขาย(Personal 
selling strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย (Sale force Management) 
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3.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึงกิจกรรมการสงเสริม
ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง 
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
ผูบริโภค (Consumer promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคน
กลาง (Trade promotion)  (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงาน
ขาย (Sale force promotion) 

3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) 
การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการ
ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอ
องคกรใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง  การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

3.5 การตลาดทางตรง(Direct Marketing หรือ Direct response marketing) 
และการตลาดเช่ือตรง (Online marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย (1) การขายทางโทรศัพท (2) 
การขายโดยใชจดหมาย (3)การขายโดยใชแคตตาล็อค (4)การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือ 
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน คูปองแลกซ้ือ 

4.การจัดจําหนาย (Place หรือ distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลังการจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

4.1ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางท่ี
ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

4.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market logistic) หมายถึง
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรมการกระจายสินคาจึงประกอบดวยงานท่ีสําคัญตอไปนี้(1)การขนสง(Transportation) 
(2) การเก็บรักษาสินคา (storage) และการคลังสินคา (Warehousing) (3) การบริหารสินคาคงเหลือ 
(Inventory Management) 
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
สุภาวดี  แกวสวาง (2549) ศึกษาความเช่ือม่ันและพฤติกรรมผูบริโภคเนื้อสัตว 

กรณีศึกษาอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง  โดยทําการศึกษาถึงความเช่ือม่ันในการบริโภคเนื้อสัตวตางๆ 
เม่ือเกิดเหตุการณไขหวัดนกระบาดและพฤติกรรมในการเลือกบริโภคเนื้อสัตวท้ังในเหตุการณปกติ
และเม่ือเกิดไขหวัดนกระบาด ซ่ึงศึกษาถึงเนื้อสัตวปก เนื้อสัตวน้ํา และเนื้อสัตวชนิดอ่ืน ทําการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามบุคคลท่ัวไปในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง จํานวน 150 ตัวอยาง 

ผลการศึกษาถึงพฤติกรรมในการบริโภคเนื้อสัตวพบวาเหตุผลในการบริโภค
เนื้อสัตวเพราะวาเปนอาหารหลักท่ีตองบริโภคเปนประจําอยูแลวรอยละ 51.3 สวนการบริโภค
เนื้อสัตวพบวากลุมตัวอยางมีการบริโภคเนื้อสัตวทุกประเภทโดยท่ี บริโภคเนื้อหมูรอยละ 97.3 
บริโภคเนื้อวัวรอยละ 39.3 บริโภคเนื้อกระบือรอยละ 20.7 บริโภคเนื้อไกรอยละ 90 บริโภคเนื้อเปด
รอยละ 34.7 บริโภคเนื้อปลารอยละ96.7 บริโภคกุงรอยละ 69.3 บริโภคเนื้อปูรอยละ 56 บริโภคเนื้อ
หอยรอยละ 51.3 และบริโภคเนื้อนกกระจอกเทศรอยละ 0.7 เนื้อสัตวท่ีนิยมการรับประทานบอย
เปนอันดับแรกพบวาเปนเนื้อหมูรอยละ 78 นิยมทานเปนอันดับ 2 คือเนื้อปลารอยละ 40.7 และ
อันดับที่ 3 คือ เนื้อไกรอยละ 43 การจายคาอาหารภายในครอบครัวพบวา มีการจายคาอาหารดวย
ตนเองในบางคร้ังรอยละ 70 การตัดสินใจบริโภคเนื้อสัตวจะมีผูท่ีชวยตัดสินใจบริโภค รอยละ 65.3 
โดยผูท่ีชวยตัดสินใจบริโภคมักเปนพอแม รอยละ 36 สถานท่ีท่ีนิยมซ้ือเนื้อสัตวมากท่ีสุดคือตลาด
สด รอยละ 92 เนื่องจากวาอยูใกลบานรอยละ 58 

สวนพฤติกรรมในการซ้ือเนื้อสัตว พบวา กลุมตัวอยางมีการซ้ือเนื้อหมู 1-2 คร้ังตอ
สัปดาห รอยละ 38.7 มีการซ้ือเนื้อไก 1-2 คร้ังตอสัปดาห รอยละ 48.7 การซ้ือเนื้อปลา 1-2 คร้ังตอ
สัปดาห รอยละ 40.7  และเน้ือสัตวประเภทอ่ืนเชน อาหารทะเล เนื้อเปด เนื้อวัวมีการซ้ือท่ีไม
แนนอน รอยละ 69.6 คาใชจายในการซ้ือเนื้อสัตวใน 1 สัปดาหอยูในชวง 50-200 บาท รอยละ 62.7 
สวนในการรับประทานเนื้อสัตว พบวา มีการรับปะทานเนื้อหมูทุกวัน รอยละ 49.3 ผูท่ีไมได
รับประทานเน้ือหมูทุกวัน รอยละ 50 โดยรับประทาน 3-4 วัน ตอสัปดาหมากท่ีสุด รอยละ 48 มีกลุม
ตัวอยางท่ีรับประทานเนื้อไกทุกวันรอยละ 5.3 และไมไดรับประทานเนื้อไกทุกวันรอยละ 92 โดย
รับประทาน 1-2 วันตอสัปดาห รอยละ 70.3 มีกลุมตัวอยางท่ีรับประทานเน้ือปลาทุกวัน รอยละ 12.7 
และไมไดรับประทานทุกวันรอยละ 87.3 โดยรับประทาน 1-2 วันตอสัปดาหรอยละ 65.6 สวนการ
รับประทานเน้ือสัตวประเภทอ่ืน เชน อาหารทะเล เนื้อวัว มีการรับประทาน 1-2 วันตอสัปดาห รอย
ละ 81.3 สถานท่ีที่นิยมบริโภคเนื้อสัตวคือซ้ือมาประกอบอาหารท่ีบานเองรอยละ 74 

สุรชัย ไชยนิตย (2546) ศึกษาถึงพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบานของ
ประชาชนในเขตเทศบาลนครเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรม
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การรับประทานอาหารนอกบานของประชาชนในเขตเทศบาลนครเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม กลุม
ตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานหรือลูกจางเอกชน 
นักเรียนหรือนักศึกษาและผูประกอบการอาชีพอิสระหรือเจาของกิจการ จํานวน 400 ตัวอยาง โดย
ทําการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม 

จากการศึกษาพบวาพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบานสวนใหญจะชอบ
รับประทานอาหารไทย และใชบริการรานอาหารตามส่ังรานท่ัวไป ท่ีใกลบานหรือท่ีทํางานโดย
ผูบริโภคจะมีรานอาหารประจํา ผูท่ีชักชวนมักเปนเพื่อนสนิทจํานวนไมแนนอน ชวงเวลาจํานวน
คร้ังตอเดือนและวันท่ีออกไปรับประทานอาหารนอกบานไมแนนอนแตมักเปนเวลาเย็นคาใชจายแต
ละคร้ังจะนอยกวา 500 บาท สําหรับปจจัยดานตางๆ ท้ังดานผลิตภัณฑ ดานสถานท่ี ดานสงเสริม
การตลาด ดานกระบวนการในการใหบริการ ลักษณะทางกายภาพ และดานบุคลากรที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการรานอาหารยูในระดับมาก สวนปจจัยดานราคามีผลตอการเลือกใชบริการดานอาหาร
อยูในระดับปานกลาง 
 
 


