
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
ในการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคตอการซ้ือสุรากล่ันชุมชนในอําเภอสันกําแพง 

จังหวัดเชียงใหมนี้ ประกอบดวยทฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546) 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําให
เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความ
ตองการส่ิงท่ีกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buying’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดํา ซ่ึงผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากหลายลักษณะ และมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buying’s 
Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buying’s Purchase Decision) ดังรูป 

 
 
 
 

สิ่งเราทางการตลาดและ 
สิ่งเราอื่นๆ (Stimulus) 

กลองดําหรือความรูสึกนึกคิด 
ของผูซื้อ(Buying’s black box) 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Buying’s Response) 

สิ่งเราทางการตลาด 
-  ผลิตภัณฑ 
-  ราคา 
-  การจัดจําหนาย 
-  การสงเสริม 
   การตลาด 

สิ่งเราอื่น 
-  สภาพเศรษฐกิจ 
-  เทคโนโลยี 
-  การเมือง 
-  วัฒนธรรม 
 

ลักษณะของผูซื้อ 
-  ปจจัยดาน 
   วัฒนธรรม 
-  ปจจัยดานสังคม 
-  ปจจัยสวนบุคคล 
 

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 
-  การเลือกผลิตภัณฑ 
-  การเลือกตราสินคา 
-  การเลือกผูจําหนาย 
-  เวลาซื้อ 
-  จํานวนซื้อ 
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แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546)   
แนวคิดสวนประสมทางการตลาดเปนส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึง

ประกอบดวยทุกส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการสรางความตองการซ้ือในตัวผลิตภัณฑ แบงออกเปน 4 
ประการ ดังตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย 

2. ราคา (Price) คือ คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ซ่ึงผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึง 
คุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ การแขงขัน และปจจัยอ่ืนๆ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑท่ีกําหนดออก
สูตลาดเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย ชองทางการจัดจําหนายและการกระจายสินคา 

    4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึงพอใจ
ตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ ใหเกิดความตองการ เพื่อ
เตือนความทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ
ซ้ือ ซ่ึงเครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ ไดแก การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการตลาด การใหขาวหรือการประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง  

แนวคิดเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภค (ปณิศา  ลัญชานนท, 2548) 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนควาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ

และการบริโภคของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุมบุคคล หรือองคกร เพื่อใหทราบถึงลักษณะความ
ตองการและพฤติกรรมการซ้ือ การบริโภค การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณท่ีจะทําให
ผูบริโภคพึงพอใจ 

คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบิโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
Who? What? Why? Who, When, Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations 
ดังตารางตอไปนี้ 
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คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย ลักษณะกลุมเปาหมายทางดาน 

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

กลยุทธการตลาด(4Ps) 
ประกอบดวย กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมและ
สามารถสนองความพึงพอใจ
ของกลุมเปาหมายได 

2.ผูบริโภคซ้ืออะไร ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ ส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการจากผลิตภณัฑ 
คือ ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ
และความแตกตางท่ีเหนือกวาคู
แขงขัน 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
ประกอบดวย1)ผลิตภัณฑหลัก 
2)รูปลักษณผลิตภัณฑ 
3)ผลิตภัณฑควบ 
4)ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 
5)ศักยภาพผลิตภัณฑ 
ความแตกตางทางการแขงขัน 

3.ทําไมถึงซ้ือ วัตถุประสงคในการซ้ือ เพื่อ
ตอบสนองความตองการ
ทางดานรางกาย และจิตวิทยา 
ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยดังนี ้
1)ปจจยัภายในหรือปจจยัทาง
จิตวิทยา 2)ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม 3)ปจจัยเฉพาะ
บุคคล 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 
1)กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
2)กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
ประกอบดวย การโฆษณา การ
ขายตรง โดยใชพนักงานขาย 
การสงเสริมการตลาด การ
ประชาสัมพันธ 3)กลยุทธดาน
ราคา 4)กลยุทธดานชองทางจัด
จําหนาย 

4..ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือ 

บทบาทของกลุมตางๆมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ 
ประกอบดวย 
1)ผูริเร่ิม 2)ผูมีอิทธิพล 
3)ผูตัดสินใจซ้ือ 4)ผูซ้ือ 5)ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณาและ(หรือ)กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด โดยใชกลุม
อิทธิพล 
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5.ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด โอกาสในการซ้ือ เชน ชวง
เดือนใดของป ชวงวนัใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวนั 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน
สําคัญตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชน ทําการ
สงเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6.ผูซ้ือซ้ือท่ีไหน ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภค
ไปทําการซ้ือ เชน
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมา
เก็ต รานขายของชํา ฯลฯ 

กลยุทธชองทางจัดจําหนาย 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะ
ผานคนกลางอยางไร 

7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร ข้ันตอนการตดัสินใจซ้ือ
ประกอบดวย 
1)การรับรูปญหา 2)การคนหา
ขอมูล 3)การประเมินผล
ทางเลือก 4)ตัดสินใจซ้ือ 5)
ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาดประกอบดวย 
การโฆษณา การขายตรง โดย
ใชพนักงานขาย การสงเสริม
การตลาด การประชาสัมพันธ 
 

 
2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ธัญธร  ล่ิมศิลา (2544)  ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเบียรของผูบริโภคชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 200 คน พบวา ดานปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือเบียรมากท่ีสุด คือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัย
ดานราคา  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดและปจจัยดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ โดยผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานตางๆดังนี้ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากกับสินคาหาซ้ือสะดวกมากท่ีสุด ปจจัยดานราคาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากกับราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพและราคาถูกกวายี่หออ่ืน 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากกับพนักงานบริการ
ดี สุภาพ ใหความชวยเหลือสังคมหรือใหผลประโยชนตอบแทนสังคม การโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ ปจจัยดานผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากกับความ
เขมขนของระดับแอลกอฮอล ยี่หอ รูปแบบบรรจุภัณฑและภาพพจนของตรายี่หอ 
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รังสิมา พุทธางกูรานนท (2545) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอล
ในกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางท่ีชอบด่ืมสุรา เบียร และไวนจะเลือกดื่มกับกลุมเพื่อนตาม
รานอาหารสถานบันเทิง และงานเล้ียงสังคม โดยท้ัง 3 กลุมตัวอยางตัวผูดื่มเองจะมีอิทธิพลในการ
เลือกดื่มมากท่ีสุด 

ณัฐสิทธ์ิ  อนันตกรณีวัฒน (2545) ศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภค
เบียรของชายไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย พบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภค
เบียรของกลุมตัวอยางสวนใหญท่ีมีผลในระดับมากท่ีสุด ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนายและปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับโดยผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญกับปจจัยดานตางๆดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ระดับมากกับการที่เบียรมีรสชาติท่ีดี ปจจัยดานราคาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ
มากกับราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพและราคาถูกกวาเครื่องดื่มแอลกอฮอลประเภทอ่ืนๆ ปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากกับการหาซ้ือเบียรไดงาย 
สะดวก ผลิตภัณฑมีจําหนายในทองตลาดอยูตลอดเวลา มีจําหนายไมวาจะเปนรานท่ีใกลบานหรือท่ี
ทํางาน และการมีปายแสดงราคาไวชัดเจน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากกับ การโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆไดสมํ่าเสมอ 

จินตนา  คําแกน (2548) ไดศึกษาบริบททางสังคมและวัฒนธรรมท่ีมีผลตอพฤติกรรม
การบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลในกลุมผูใชแรงงาน บานดงข้ีเหล็ก ตําบลแชชาง อําเภอสันกําแพง 
จังหวัดเชียงใหม พบวา บริบทดานตางๆมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล คือ 
ดานบุคคล ไดแก เพศหญิงชวงอายุ 30-39 ป มีแนวโนมบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลเพิ่มข้ึน  ดาน
สังคม ไดแก มีการเปล่ียนแปลงทางสังคม ความเจริญทางดานอุตสาหกรรมและเทคโนโลยีมีผลตอ
การบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ดานวัฒนธรรม ไดแก เคร่ืองดื่มแอลกอฮอลเปนสวนหนึ่งของวิถี
การดําเนินชีวิตของชุมชนจากความเช่ือและประเพณีตางๆ และบริบทอ่ืนๆ ไดแก นโยบายการผลิต
และการคาสุราเสรีเปนการสนับสนุนใหประชาชนบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลเพิ่มข้ึน 

 


