
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
  การศึกษาพฤติกรรมในการบริโภคอาหารฟาสตฟูดของวัยรุนในจังหวัดเพชรบุ รี 
ประกอบดวยแนวคิดและทฤษฎี รวมทั้งวรรณกรรมที่เกี่ยวของดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี  
  1.   แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 6Ws 1H 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) ระบุวา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing 
Consumer Behavior)  เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค    
ทั้งที่เปนบุคคล กลุม หรือ องคกร เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ การ
ใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ ที่จะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบที่ไดจะชวยให
นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจ
ของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
  คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวย Who, What, Why, Where, 
When, Whom และ How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการคือ 7O’s ซ่ึงประกอบดวย Occupants, 
Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ Operations การใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อ
หาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับผูบริโภคมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
  1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the Target Market?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึง 
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยาและพฤติกรรมศาสตร 
  2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What Does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึงสิ่งที่
ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑไดแก คุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation) 
  3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why Does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาดานรางกาย
และดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 
  3.1 ปจจัยภายใน หรือปจจัยดานจิตวิทยา 
  3.2 ปจจัยภายนอก ประกอบดวยปจจัยทางสังคม วัฒนธรรม 
  3.3 ปจจัยเฉพาะบุคคล 
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  4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in the Buying) เปนคําถามเพื่อ 
ทําใหทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย 
ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซ้ือและผูใช 
  5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When Does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึง
โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูใดของป ชวงวันใดของเดือน 
ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลสําคัญตางๆ 
  6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where Does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึง
ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ  เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต        
ราน ขายของชํา บางลําพู พาหุรัด สยามสแควร ฯลฯ 
  7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How Does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึง
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 
  2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด ( Marketing Mix หรือ 4Ps )   
    สุวิมล แมนจริง (2546:10) อธิบายวา สวนประสมการตลาด คือ  กลุมเครื่องมือการตลาด   
ที่ธุรกิจตองใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการตลาดของกิจการในตลาดเปาหมาย ประกอบดวย    
  1. ผลิตภัณฑ (Product) ไดแก ขอเสนอที่ใหกับตลาด ผลิตภัณฑที่จับตองได หรือ          
ชุดบริการที่ผูซ้ือจะไดรับจากการซื้อผลิตภัณฑ รวมทั้งการบรรจุภัณฑ ผลิตภัณฑไมจําเปนตองอยู
ในรูปของสิ่งของตาง ๆ ที่เห็นไดทางกายภาพ (จับตองหรือครอบครองได) ที่เรียกวา สินคา (Goods) 
เทานั้น อาจจะอยูในรูปของบริการตาง ๆ (Service) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงิน และ/หรือ ส่ิงอื่น ๆ ที่สนองความตองการในการเปน
เจาของผลิตภัณฑ (ศุภกร  เสรีรัตน และศิริวรรณ เสรีรัตน, 2534 อางใน สุวิมล แมนจริง, 2546: 216) 
และทุกองคกรไมวาจะเปนหนวยงานที่มุงหวังกําไร หรือไมมุงหวังกําไร ตางตองมีการกําหนดราคา
ผลิตภัณฑของตนเอง ดังนั้น ผูกําหนดราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ ตนทุน และคาใชจายที่เกี่ยวของของผลิตภัณฑตลอดจน
ภาวะการณแขงขัน  นโยบาย และกลยุทธดานราคา (Price Policies and Strategies) มีดังนี้ 
  2.1 นโยบายการใหสวนลด (Discount) สวนลด คือ สวนที่ลดใหจากราคาที่กําหนดไว
ในรายการเพื่อใหผูซ้ือกระทําหนาที่ทางการตลาดบางอยางที่เปนประโยชนตอผูขาย เชน สวนลด
ปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด และสวนลดตามฤดูกาล เปนตน 
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  2.2 กลยุทธการตั้งราคาเพื่อสงเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เปนกลยุทธ       
การตั้งราคาเพื่อจูงใจผูบริโภคใหซ้ือสินคาของพอคาปลีกมากขึ้น ไดแก การตั้งราคาลอใจ การตั้ง
ราคาในเทศกาลพิเศษ การขายแบบคิดดอกเบี้ยต่ํา สัญญาการรับประกัน และการใหบริการ การให
สวนลดตามหลักจิตวิทยา การลดราคาตามหลักจิตวิทยา การลดราคาเพื่อสงเสริมการขาย และการ
คืนเงิน 
  2.3 นโยบายระดับราคา (The Level of Prices Policy) ผูผลิตกําหนดราคาของสินคา
จําแนกตามตําแหนงสินคาของธุรกิจ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจตั้งราคา ณ ระดับราคา 
ที่เทากัน ต่ํากวา หรือสูงกวาระดับราคาตลาด ไมวาจะเปนการตั้งราคาแบบใดก็ตาม จะมีผลกระทบ
ตอการตัดสินใจในราคา และเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจใช 
  2.4 นโยบายราคาเดียว (One Price Policy) หมายถึง การที่ผูผลิตคิดราคาสินคาชนิด
หนึ่งสําหรับผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกัน ภายใตสถานการณที่เหมือนกัน นโยบายราคาเดียวไมได
หมายความวา ราคาที่ตั้งไวไมสามารถเปลี่ยนแปลงได แตสามารถเปลี่ยนไดตลอดเวลาที่ตองการ  
ซ่ึงเมื่อเปลี่ยนแลวก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาว กับผูซ้ือทุกรายเหมือนกัน 
   2.5 กลยุทธการลดราคา (Mark Down) เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมที่กําหนดไว 
เนื่องจากราคาที่กําหนดไวไมจําเปนตองเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการแขงขัน และ
ส่ิงแวดลอมอื่นๆ ที่เปลี่ยนแปลงไป 
 3. การจัดจําหนาย (Place) เปนขอกําหนดเพื่อใหผลิตภัณฑมีพรอมสําหรับการซื้อหา และ 
สามารถซื้อหาไดทุกที่ของตลาดเปาหมาย อันไดแก ตัวแทนจําหนาย และพอคาคนกลางตาง ๆ โดย
ที่ชองทางการจัดจําหนายจะมีบทบาทเปนทอลําเลียงในเชิงกายภาพ สําหรับผลิตภัณฑ ตั้งแต
คลังสินคา จนกระทั่งสงถึงลูกคาการจัดจําหนายประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ 
และกรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ประกอบดวย ผูผลิต  คนกลาง ผูบริโภค หรือ
ผูใชทางอุตสาหกรรม 
  3.2  การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการ
เคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ประกอบดวย การขนสง (Transportation)  
  3.3 การเก็บรักษา (Storage) คลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงคลัง
คงเหลือ (Inventory Management) 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนกิจกรรมการติดตอส่ือสาร ไปยังตลาดเปาหมาย 
เพื่อเปนการใหความรู ชักจูงใจ หรือเปนการเตือนความจําของตลาดเปาหมายที่มีตอตราสินคาหรือ
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ผลิตภัณฑ ประกอบดวยเครื่องมือ 5 ประการ ดังนี้คือ (Kotler and Armstrong, 2001 อางใน สุวิมล  
แมนจริง, 2546 : 216) 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดที่ตองการ และจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณา
จะเกี่ยวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา และกลยุทธส่ือ 
  4.2 การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และจูงใจ
ตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย และการจัดการ
หนวยงานขาย 
  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมการตลาดที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ    
ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทาย หรือบุคคลอื่นใน
ชองทาง  
  การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 
  1. การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
  2. การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
   3. การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย 
  4. การประชาสัมพันธ (Public Relations) การใหขาวเปนการเสนอความคิดเห็น
เกี่ยวกับสินคา หรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่
มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การให
ขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  4.5   การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารสวนตัวระหวาง
นักการตลาด และกลุมเปาหมาย โดยใชการสงจดหมายตรง โทรศัพท หรือวิธีการอื่นๆ ผานสื่ออยาง
ใดอยางหนึ่งหรือหลายอยางรวมกัน โดยนักการตลาดสามารถวัดผลการตอบสนองจากผูบริโภคได 
 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ  
  นงเยาว แยมเวช (2536) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคอาหารฟาสตฟูดของนักศึกษา
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวานักศึกษาเลือกรับประทานอาหารฟาสตฟูดเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน   ไกทอด และไอศกรีม  เลือกเครื่องดื่มประเภทน้ําอัดลม  น้ําผลไม และชา/กาแฟ            
ชอบรับประทานอาหารฟาสตฟูดทั้งในรานและซื้อกลับบาน ใชบริการรานอาหารฟาสตฟูดเฉลี่ย   
4-6 คร้ังตอเดือน ชวงเวลาที่ไปใชบริการอยู ระหวาง 18.00-21.00 และจายคาอาหารตอคร้ัง 51-100 
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บาท ปญหาการบริโภคฟาสตฟูดของนักศึกษาที่สําคัญที่สุด คือ อาหารมีราคาแพงเปนอันดับแรก 
และรองลงมาคือ คุณคาทางอาหารต่ํา นักศึกษาแสดงความคิดเห็นวาสิ่งกระตุนทางการตลาด          
มีผลตอการบริโภคอาหารฟาสตฟูดในระดับเห็นดวย ปจจัยที่สงผลตอนักศึกษาคือความตองการ
ลองชิม อยากเปลี่ยนรสชาติของอาหาร และการชักชวนของเพื่อน  
  สุนิสา พิลาสกุล (2539) ไดศึกษาเรื่อง ฟาสตฟูด: การบริโภคแบบใหมในสังคมไทย พบวา
วัยรุนนิยมใชรานอาหารเปนที่พบปะสังสรรค เปนที่นัดหมายทําการบาน อานหนังสือ รานอาหาร
ฟาสตฟูดเปนมากกวารานอาหารที่ตอบสนองความตองการของรางกายในเวลาที่รีบเรง โดยใชเวลา
ในการรับประทานประมาณ 30 นาที มีบทบาทใหกลุมนักศึกษาแสดงออกถึงความเปนกลุมเดียวกัน 
เปนกลุมคนที่ มีความรับรูไปในทางเดียวกัน เปนอีกรูปแบบหนึ่งในการบริโภค โดยเฉพาะในยาม 
ที่ตองการเปลี่ยนรสชาติอาหาร เพราะแตกตางจากอาหารไทย และเปนที่พักผอนของรางกาย
หลังจากความเหน็ดเหนื่อยจากการเรียน การทํางาน การวิเคราะหผลกระทบที่อาจเกิดขึ้นตอสุขภาพ
เร่ือง ผลตอภาวะความดันโลหิตสูง ไขมันในเลือดสูงและโรคหัวใจ จุดที่ควรสนใจคือการใหความรู
โดยผานสื่อชนิดตางๆ เพื่อใหผูบริโภคตระหนักและใหความสําคัญ ในการเลือกบริโภคอาหารให
เกิดประโยชนสูงสุดตอรางกายถือเปนสิ่งที่จําเปน  
 อัมพวัลย วิศวธีรานนท  (2541) ไดศึกษาเรื่อง วิถีชีวิตของคนไทยรุนใหม พบวา วัยรุนจะ
ซ้ืออาหารที่โรงเรียน อาหารหลักสวนใหญเปนอาหารจานเดียว ชอบรับประทานขนมหวาน ขนม
สําเร็จรูป น้ําอัดลม รองลงมาเปนขนมปงและเคกโดยไมยึดหลักโภชนาการ สนใจสื่อที่มีอิทธิพล 
ตอการรับประทานอาหารและพิจารณาจากคําโฆษณาในดานสถานที่วัยรุนเลือกรับประทานอาหาร     
ที่บานมากที่สุด รองลงมาคือ หางสรรพสินคา และอาหารจานดวน เพื่อเปลี่ยนบรรยากาศ และพบวา
ลักษณะการบริโภคอาหารของวัยรุนโรงเรียนเอกชนฝรั่งจะมีพฤติกรรมเหมาะสมต่ําที่สุด ทั้งนี้อาจ
เปนเพราะนักเรียนกลุมนี้ฐานะดี มีการใชจายเงินคอนขางสูง อาหารที่เลือกบริโภคจึงคํานึงเพียงแค
ทันสมัย รสชาติถูกปาก ราคาสูงเทานั้น   
 วรรณภา ศิริพงษ (2547) ไดศึกษาเรื่อง การรับรูตําแหนงทางการตลาดของผูบริโภคที่มีตอ
รานอาหารฟาสตฟูดในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาการใชบริการรานอาหารฟาสตฟูด        
ใชบริการโดยรับประทานเพียงคร้ังคราว เฉลี่ย 1-2 คร้ัง ตอเดือน กลุมที่นิยมรับประทานอาหาร
ฟาสตฟูดอยูในชวงอายุ 15-25 ป สวนใหญเปน นักเรียน นักศึกษา โดยมีเหตุจูงใจในการใชบริการ 
เนื่องจากถูกกระตุนโดยวิธีการสงเสริมทางการตลาด คือ รายการสงเสริมการขาย การโฆษณา 
ภาพประกอบในใบปลิว เปนตน ปจจัยในดานคุณภาพ ของสินคาและบริการไมไดเปนสิ่งดึงดูดใน
การใชบริการมากนัก สําหรับกลุมอายุตั้งแต 30 ปขึ้นไป การใชบริการรานอาหารฟาสตฟูดไมได   
มาจากความตองการใชบริการของตนเองเปนหลักแต มาจากปจจัยอ่ืน คือ ลูกตองการรับประทาน



 9 

เปนตน ดานชองทางการใชบริการรานอาหารฟาสตฟูด พบวา ผูบริโภคชอบนั่งรับประทานอาหาร
ในราน เคเอฟซี และเชสเตอรกริลลมากกวาชองทางอื่น ผูบริโภคนิยมใชบริการซื้อกลับบานคือ   
รานแมคโดนัล และผูบริโภคนิยมใชชองทางการใชโทรศัพทส่ังซื้อกับรานพิซซา ฮัทและ เดอะ    
พิซซา คอมปะนี 


