
บทท่ี  2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีของนักศึกษาระดับอุดมศึกษาในจังหวัดเชียงใหม
คร้ังนี้  ผูศึกษาไดทําการศึกษา  คนควาแนวคิด  ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
 

ทฤษฎีแบบจําลองสิ่งกระตุน-การตอบสนองของพฤติกรรมผูซื้อ 
ทฤษฎีแบบจําลองส่ิงกระตุน-การตอบสนองของพฤติกรรมผูซ้ือ (Stimulus response of 

buyer behavior) ของ Philip Kotler (อางใน วารุณี ตันติวงศวานิช และคณะ, 2545, หนา 91-100) 
แบบจําลองส่ิงกระตุน-การตอบสนองของพฤติกรรมผูซ้ือประกอบดวย 
1.  ส่ิงกระตุนทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม

การตลาด 
2.  ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ  ไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วัฒนธรรม 
ส่ิงกระตุนทางการตลาดและส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ  จะถูกนําเขา  “กลองดํา” (Black Box)   

ซ่ึงกลองดําของผูซ้ือจะแบงเปน 2 สวนไดแก ลักษณะของผูซ้ือ กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ 
กระบวนการสุดทายก็จะทําใหเกิดการตอบสนองของผูซ้ือซ่ึงประกอบดวย  การเลือก

ผลิตภัณฑ การเลือกตรา การเลือกผูจัดจําหนาย เวลาการซ้ือ จํานวนการซ้ือ 
 

แนวคิดเก่ียวกับการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 
แนวคิดเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  (อางใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ,  2541, 

หนา 138-139) 
เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิด 

ส่ิงกระตุน  (Stimulus)  ท่ีทําใหเกิดความตองการส่ิงกระตุน ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเพื่อ
ใชในการวางแผนเก่ียวกับสวนประสมการตลาด 4 P’s ซ่ึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคและการ
กําหนดกลยุทธการตลาด สามารถอธิบายไดดังนี้ 
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การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช
ของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด  (Marketing Strategies) ท่ี
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค  คือ  6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย WHO, 
WHAT, WHY, WHOM, WHEN, WHERE และ HOW เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7 O’s  
ซ่ึงประกอบดวย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, 
OUTLETS and OPERATIONS ซ่ึงเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค รวมท้ังการใชกลยุทธการตลาดให
สอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงลักษณะ
กลุมเปาหมาย (Occupants) การตอบอาศัยเกณฑในการแบงสวนตลาด ( Base of market segmentation) 
4 ดาน คือ 

1)  ดานประชากรศาสตร 
2)  ดานภูมิศาสตร 
3)  ดานจิตวิทยา 
4)  ดานพฤติกรรมศาสตร 
จากลักษณะกลุมเปาหมายท้ัง 4 ดานนี้ นักการตลาดนําไปใชในการกําหนดกลยุทธ

การตลาด 
2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร  (What does the consumer buy?)  เปนคําถามท่ีทราบถึงส่ิงตลาดตองการ

จากผลิตภัณฑ (Objects) เปนการกําหนดส่ิงท่ีผูบริโภคตองการโดยอาศัยองคประกอบของผลิตภัณฑ 
เชน การบรรจุหีบหอ รูปแบบ บริการ คุณภาพ ลักษณะวัฒนธรรม เปนตน 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?)  เปนคําถามเพ่ือทราบวัตถุประสงค
ในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการของเขาทั้งทางดานรางกาย 
จิตวิทยาในการตอบนี้ตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ 

3.1 ปจจัยภายในหรือปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยภายในมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคคือ 
1)  การจูงใจ ( Motivation )  
2)  ผูบริโภคเกิดการรับรู ( Perception )  
3)  เกิดการเรียนรู ( Learning ) 
4)  เกิดทัศนคติ ( Attitude ) 
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5)  บุคลิกภาพของบุคคล ( Personality ) 
6)  แนวคิดของตนเอง ( Self concept ) 

3.2  ปจจัยภายนอก ประกอบดวย ปจจัยดานสังคมและส่ิงแวดลอม ปจจัยภายนอกท่ีมี
อิทธิพลตอการพฤติกรรมผูบริโภคประกอบดวย 

1)  ปจจัยดานวัฒนธรรม  (Culture Factor) 
2)  ปจจัยดานสังคม ( Social Factor )  
3)  ปจจัยเฉพาะสวนบุคคล 
4)  ปจจัยทางดานจิตวิทยา 

4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ ( Who Participates in buying? ) เปนคําถามเพ่ือทราบ
บทบาทของกลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ 

5.  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด ( When does the consumer buy? )  เปนคําถามเพ่ือทราบถึงโอกาสใน
การซ้ือ 

6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน ( Where does the consumer buy? )  เปนคําถามเพ่ือทราบถึง ชองทาง 
หรือแหลงท่ีผูบริโภคไปซื้อ เชน ซุปเปอรมารเก็ต รานคาสะดวกซ้ือ รานขายของชํา รานอาหาร 
ภัตตาคาร ฯลฯ จากคําถามท่ีได นักการตลาดนําไปใชในการกําหนดกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร ( How does the consumer buy? )  เปนคําถามเพ่ือทราบถึงข้ันตอน 
การตัดสินใจซ้ือ หรือกระบวนการซ้ือ อันประกอบดวยข้ันตอนตาง ๆ  ดังนี้ 

1)  การรับรูถึงความตองการ  เปนข้ันตอนแรกในการตัดสินใจกลาวคือผูบริโภคจะรับรูถึง
ความตองการของผลิตภัณฑหรืออาจเรียกวาเปนการรับรูปญหา 

2)  การคนหาขอมูลเปนข้ันท่ีผูบริโภคคนหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑดังนั้น นักการตลาด
จึงตองใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาผานคนกลาง พนักงานขาย ส่ือโฆษณา 

3)  การประเมินผลทางเลือก ในข้ันนี้ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบคุณสมบัติผลิตภัณฑ
ระหวางสินคาตาง ๆ 

4)  ตัดสินใจซ้ือ เปนข้ันท่ีผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือหรือทดลองใชสินคา 
5)  ความรูสึกภายหลังการซ้ือ เปนข้ันตอนสุดทายของกระบวนการซ้ือ 
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ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาดของ Philip Kotler ประกอบดวยผลิตภัณฑ (Product) ราคา 

(Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยสวนประกอบ 
ทุกตัวมีความเกี่ยวพันกันละเทาเทียมกัน ข้ึนอยูกับผูบริหารจะวางกลยุทธ โดยเนนน้ําหนักท่ี P ใด
มากกวากัน เพื่อใหตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย (อางใน อดุลย จาตุรงคกุล, 2542, หนา 
312-314) 

1.  ผลิตภัณฑ  (Product)  คือ ส่ิงท่ีถูกนําเสนอสูตลาด และสรางคุณคาใหเกิดข้ึนอาจมีในรูป
สินคาท่ีมีตัวตน บริการ หรือ ความคิด ท่ีสามารถตอบสนองความตองการ ซ่ึงอาจอยูในรูปผลิตภัณฑ
เบ็ดเสร็จ ( Total Product ) คือ สินคาท่ีบวกความพึงพอใจและผลประโยชนท่ีผูบริโภคไดรับจากสินคา
นั้น โดยหมายรวมถึงคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การใหบริการหลังการขาย และบรรจภุณัฑ
ภายนอกของสินคา เคร่ืองหมายการคา 

2.  ราคา ( Price ) คือ ตนทุนของสินคาท่ีลูกคาตองการสินคาตองจายแลกเปลี่ยนกับสินคา
หรือบริการนั้น ๆ  การกําหนดราคาสินคาเกิดจากการตั้งเปาหมายทางการคาวาตองการกําไร ตองการ
ขยายสวนครองตลาด ตองการตอสูกับคูแขง หรือเปาหมายอ่ืน ๆ  การตั้งราคาตองไดรับการยอมรับจาก
ตลาดเปาหมาย และสูกับคูแขงขันได เชน การลดราคาเพื่อสูกับคูแขงขันหรือการต้ังราคาสูงเพื่อแสดง
ภาพพจนสินคา 

3.  การจัดจําหนาย ( Place ) หรือชองทางการจัดจําหนาย คือ การทําใหสินคาออกไปสูตลาด 
หรือถึงมือผูบริโภคตามท่ีผูบริโภคตองการ การจัดจําหนายมีกิจกรรมที่เกี่ยวของ  2   สวน คือ ชองทาง
จัดจําหนาย ( Channel ) โดยเนนวิธีการขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรง หรือการขายผานคนกลาง เชน 
พอคาสง (Middleman) พอคาปลีก (Retailer) ตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) อีกกิจกรรมหน่ึงคือ 
การจายแจกตัวสินคา (Physical Distribution) และการเก็บสินคา (Storage) การขนสง (Transportation)  
และการเลือกใชส่ือ การขนสงท่ีเหมาะสม โดยเปนส่ือท่ีดี ท่ีสุด คาใชจายตํ่าท่ีสุดถึงลูกคาตาม
กําหนดเวลา 

4.  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  คือ กิจกรรมสนับสนุนใหกระบวนการส่ือสาร
ทางการตลาดใหแนใจวาตลาดและผูบริโภคเขาใจและใหคุณคาในส่ิงท่ีผูขายเสนอ โดยมีเคร่ืองมือ
สําคัญ 4 ชนิด คือ  

4.1  การขายโดยใชพนักงานขาย ( Personal Selling ) เปนการสงเสริมการตลาดท่ีดีท่ีสุด 
แตมีคาใชจายสูงท่ีสุด 
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4.2  การโฆษณา  (Advertising ) เปนการส่ือโฆษณาประเภทตางๆ ใหเขาถึงผูบริโภค
กลุมใหญเหมาะกับสินคาท่ีตองการตลาดกวาง 

4.3  การสงเสริมการขาย ( Sale Promotion ) เปนกิจกรรมท่ีตองการกระตุนผูบริโภคให
เกิดความตองการในตัวสินคา อาจอยูในรูปการแสดงสินคา การแจกของตัวอยาง การชิงโชค เปนตน 

4.4  การเผยแพรและประชาสัมพันธ ( Publicity and Public Relation ) เปนกิจกรรมท่ี
เนนวัตถุประสงคการใหบริการแกสังคม เพื่อเสริมภาพพจน หรือ ชดเชยเบ่ียงเบนความรูสึกของ
ผูบริโภคตอตัวผลิตภัณฑ 

 

งานวิจัยที่เก่ียวของ 
กัญญารักษ  ปจิธรรม (2546) ไดศึกษาเร่ือง “แผนธุรกิจรานบับเบ้ิลเบเกอรี่” จํานวน 100 คน  

โดยแยกเปนเพศชาย 22 คน เพศหญิง 78 คน ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเบเกอร่ีของผูตอบแบบ 
สอบถาม คือผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับความสดใหมมากท่ีสุด รองลงมาเปนรสชาติ ความ
สะอาด และใหความสําคัญกับตราสินคานอยมาก สวนชนิดของเบเกอร่ีท่ีนิยมรับประทาน คือ ขนมปง 
รองลงมาเปนขนมเคก สวนพุดดิ้ง ผูตอบแบบสอบถามใหคะแนนความนิยมนอยท่ีสุด ตราสินคาท่ี
ผูตอบแบบสอบถามนิยมมากท่ีสุดคือ S&P กาโตวเฮาส และ UFM มีผูรับประทานนอยท่ีสุด สําหรับ
ราคาตอช้ินท่ีเหมาะสมของขนมปงคือ 11-20 บาทตอช้ิน และขนมเคกราคาท่ีเหมาะสมตอช้ินคือ 20-30 
บาทสถานท่ีจัดจําหนายเบเกอร่ีท่ีมีผูนิยมซ้ือบอยท่ีสุดคือ หางสรรพสินคา และ รานสะดวกซ้ือ ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญไมมีเวลาซ้ือเบเกอร่ีท่ีแนนอน รองลงมาเปนเวลาชวงเชา ใน1 สัปดาหผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญทานเบเกอร่ีสัปดาหละ 3-4 คร้ัง ส่ือจากโฆษณาที่พบเกี่ยวกับเบเกอร่ีบอยท่ีสุด
คือปายหนาราน 

ขวัญเรือน  สัจจาสัย (2546) ไดศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือเบเกอร่ีของประชากรใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดจันทบุรี”  ผลการศึกษาพบวา เหตุผลท่ีเลือกเบเกอร่ีจะคํานึงถึงรสชาติ เปนสําคัญ
ท่ีสุดรองลงมาคือความสะอาดและการเดินทางสะดวกเปนอันดับตอมา ผูตอบแบบสอบถามนิยม
รับประทานเบเกอร่ีชนิด ขนมปง มากท่ีสุด รองลงมาคือขนมเคก กลุมตัวอยางท่ีอายุตํ่ากวา 20 ป นิยม
รับประทานขนมเคกมากท่ีสุด สวนผูตอบแบบสอบถามอายุ 20-29 ปนิยมบริโภคขนมปงมากท่ีสุดและ
ในการซ้ือผูตอบแบบสอบถามนิยมซ้ือเพื่อรับประทานมากกวาซ้ือตามเทศกาลหรือเปนของฝาก 
คาใชจายตอคร้ังในการซ้ือคือ 50-100 บาท เม่ือจําแนกตามเพศและรายไดพบวา ผูท่ีมีรายไดตํ่ากวา 
5,000-20,000 บาท มีคาใชจายในการซื้อเบเกอร่ีไมตางกันคือ 50-100 บาท คนสวนใหญนิยมบริโภค 
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เบเกอร่ีชวงอาหารเชาและหลังอาหารเย็น สวนปจจัยทางการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัย
ทางดานราคามากท่ีสุด รองลงมาเปนผลิตภัณฑ สถานท่ีและการสงเสริมการขายเปนลําดับสุดทาย 

สันติศุกร  ธนาพร (2544) ไดศึกษาเร่ือง “การศึกษาการบริโภคขนมปง-นมสด”  ผลการศึกษา
พบวา ผูบริโภคขนมปง-นมสด นิยมบริโภค ขนมปงปงแบบเนย-น้ําตาลมากท่ีสุด รองลงมาคือสังขยา 
ผูบริโภคสวนใหญนิยมรับประทานในตอนเย็น-คํ่า มากท่ีสุด ยกเวนเด็กอายุ ตํ่ากวา 12 ป ท่ีนิยม
รับประทานในตอนเชา โดยเหตุผลท่ีเลือกรับประทาน ขนมปง-นมสด คือ รสชาติเปนอันดับหนึ่ง 
รองลงมาคือเพื่อสุขภาพ และสวนใหญนิยมรับประทานกับเพื่อน ยกเวนเด็กอายุ ตํ่ากวา 12 ป จะไปกับ
ครอบครัว โดยมีความถ่ีในการรับประทานคือ สัปดาหละ 1 คร้ัง และมีคาใชจายคร้ังละ 31-40 บาท 
สําหรับปจจัยดานการตลาดดานบริการนั้น ผูบริโภคตองการใหทางรานคามีน้ําเปลาไวคอยบริการ  
สวนทางดานราคาผูตอบแบบสอบถามเห็นวามีความเหมาะสมดีอยูแลว 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย  (2541)  ไดสํารวจพฤติกรรมการบริโภคเบเกอรี่ในเขตกรุงเทพมหานคร  
จํานวน 744 คน  โดยแยกเปนเพศชาย 38% และเพศหญิง 32% กระจายตามอายุ 20-30 ป และเปนกลุม
อาชีพนักเรียนนักศึกษาและพนักงานเอกชนซ่ึงเปนกลุมลูกคาเปาหมายของธุรกิจเบเกอร่ี พฤติกรรมการ
รับประทานเบเกอรี่ของคนกรุงเทพมหานคร นิยมรับประทานเปนอาหารเชา นิยมรับประทานสัปดาห
ละ 2-3 คร้ัง สถานท่ีนิยมซ้ือเบเกอร่ีคือ รานขายเบเกอร่ี สวนสาเหตุในการซ้ือ สวนใหญจะเลือกซ้ือ
เฉพาะติดใจในรสชาติมากท่ีสุด  รองลงมาคือตราสินคาหรือยี่หอ 
 
 
 
 
 


