
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาในหัวขอเร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ
ผลิตภัณฑบรรเทาอาการเมาคางไดนําแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของมาปรับใชในการศึกษารวมท้ัง
ไดศึกษารายงานการวิจัย ตลอดจนวรรณกรรมตางๆ ท่ีเกี่ยวของ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ  

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541:125-126) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการ

คนหาพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงความตองการและพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถวางแผนกลยุทธเพ่ือสามารถสนองความ
ตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม โดยใช 7 คําถามคนหาพฤติกรรมของผูบริโภคคือ 6Ws และ
1H เพื่อท่ีจะหาคําตอบ 7 ประการ ซ่ึงประกอบไปดวยคําถามตางๆตามตารางดังนี้ 

 
ตารางแสดงการใชคําถาม  7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค 
  

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ  (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย  
(Who  is  in the  market?)  

ลักษณะกลุมเปาหมาย  
(Occupants)  ทางดาน (1)  
ประชากรศาสตร (2)  ภูมิศาสตร  
(3)จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห  (4)  
พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) 
ประกอบดวยกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  
และการสงเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมสามารถตอบสนองความ
พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 
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คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ  (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 

2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร          
(What  does  the  
consumer  buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑก็คือตองการ
คุณสมบัติหรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ (Product  component) 
และความแตกตางท่ีเหนือกวา
คูแขง  (Competitive  
differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ  (Product  
strategies) ประกอบดวย (1)  
ผลิตภัณฑหลัก  (2)รูปลักษณ
ผลิตภัณฑ  ไดแก  การบรรจุ
ภัณฑ  ตราสินคารูปแบบบริการ  
คุณภาพ  ลักษณะนวัตกรรม  (3) 
ผลิตภัณฑควบ  (4)  ผลิตภณัฑท่ี
คาดหวัง  (5)  ศักยภาพ
ผลิตภัณฑ  ความแตกตาง
ทางการแขงขัน  (Competitive  
differentiation)ประกอบดวย
ความแตกตางดานผลิตภัณฑ  
บริการ  พนักงาน  และ
ภาพลักษณ 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ        
(Why  does  the 
consumer  buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ  
(Objectives)  ผูบริโภคซ้ือสินคา
คําตอบท่ีตองการทราบ  (7Os) 
เพื่อสนองความตองการของเขา
ดานรางกายและดานจิตวิทยา  
ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซ้ือคือ (1)  
ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา  (2)  ปจจัยทางสังคม
และวัฒนธรรม  (3)  ปจจยัเฉพาะ
บุคคล 

กลยุทธท่ีใชมากคือ  (1)  กลยทุธ
ดานผลิตภัณฑ  (Product) (2)  
กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 
strategies)  ประกอบดวย  กล
ยุทธการโฆษณา  การขาย  โดย
ใชพนักงานขาย  การสงเสริม
การขาย  การใหขาว  การ
ประชาสัมพันธ  (3)  กลยุทธ
ดานราคา  (Price  strategies)  (4)  
กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย  (Distribution  channel  
strategies) 
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คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ  (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 

4.  ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจ (Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย 
(1) ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล (3) ผู
ตัดสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ือ (5) ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณาและ (หรือ) กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Advertising 
and promotion strategies) โดย
ใชกลุมอิทธิพล 

5.ผูบริโภคซ้ือเมือใด 
 ( When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวง
ฤดูกาลใดของป ชวงวนัใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวนั โอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญ
ตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เชนทําการสงเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอง
กับโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน          
( Where does the 
consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาร
เก็ต รานขายของชํา ฯลฯ 

กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย (Distribution channel 
strategies) บริษัทนําผลิตภณัฑสู
ตลาดเปาหมายโดยพิจารณาวา
จะผานคนกลางอยางไร 

7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร          
(How does the consumer 
buy?) 

ข้ันตอนการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดวย (1) 
การรับรูปญหา (2) การคนหา
ขอมูล (3) การประเมินผล
คําตอบท่ีตองการทราบ  
(7Os)ทางเลือก (4) ตดัสินใจซ้ือ 
(5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณา  การขายโดยใชพนกังาน 
กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของขาย  
การสงเสริมการขาย  การใหขาว  
การประชาสัมพันธ การตลาด
ทางตรง เชน พนักงานขาย
กําหนดวัตถุประสงคในการขาย
ใหสอดคลองกับวัตถุประสงคใน
การตัดสินใจซ้ือ 
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ท่ีมา : (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541) 
 

แนวคิดท่ีเก่ียวของกับสวนประสมการตลาด (4Ps) 
Kotler, 2003 (อางถึงในศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ,2541) กลาววา สวนประสม

การตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกัน
เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ 
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีก็ได ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญ
ท่ีสุด ของสวนประสมการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล 
ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปแบบของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ
ผูบริโภคจะเปรียบเท่ียบระหวางคุณคา (Value) และราคาของผลิตภัณฑนั้น ถามูลคาสูงกวาราคา
ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู (Perceived 
price) ในสายตาลูกคา โดยพิจารณาการยอมรับของลูกคา ตนทุนของสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
การตั้งราคาจะตองคํานึงถึงตนทุนท้ังส้ินกับดวยกําไรที่ตองการ นอกจากนี้ตองคํานึงถึงการแขงขัน
ท่ีรุนแรงมีคูแขงมาก มีแนวโนมท่ีจะตองต้ังราคาตํ่าเพื่อสามารถแขงขันในตลาดได 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมซ่ึงทําใหผลิตภัณฑเปนท่ีหางายสําหรับ
ลูกคา เม่ือเขาตองการ หรือโครงสรางชองทางท่ีใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกร
ไปยังตลาด ลักษณะองคประกอบของการจัดจําหนายประกอบไปดวย ชองทางการจัดจําหนายและ
การกระจายสินคา 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขาย
และผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย หรือไมใช 
โดยพิจารณาความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ
ประกอบดวย การโฆษณา (Advertisement) การขายโดยใชพนักงานขายตรง (Personal Selling) การ
สงเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ (Public relation) และ การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ  
 เมทินี ไชยเสน (2547) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
บรรเทาอาการเมาคางของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑบรรเทาอาการเมาคางของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สวนใหญเปนเพศชาย 
อายุมากกวา 30 ป ขึ้นไป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือสูงกวาปริญญาตรี ประกอบธุรกิจสวนตัว 
และมีรายไดตอเดือนระหวาง 20,001 – 30,000 บาท พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล
พบวา รอยละ 66.25 ดื่มเหลา ความถ่ี 1 คร้ังตอสัปดาห ปริมาณการดื่ม 1 ขวดตอคร้ัง และมีอาหาร
เมาคางหลังดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลรอยละ 73.5 ปจจัยสวนประสมการตลาดพบวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญในการไดรับรองมาตรฐานจากองคการอาหารและยาปจจัยดาน
ราคาผูบริโภคใหความสําคัญตอผลิตภัณฑคุณภาพดี - ราคาสูง ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ผูบริโภคใหความสําคัญมาก หาซ้ือไดจากรานสะดวกซ้ือหรือรานคาท่ัวไป ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญดานการมีเอกสารใหความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการไดทดลอง
สินคา  ดานพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑบรรเทาอาการเมาคางของผูบริโภค พบวา ผูบริโภคไมแนใจ
วาจะซ้ือผลิตภัณฑบรรเทาอาการเมาคางหรือไม แตหากจะซ้ือผลิตภัณฑบรรเทาอาการเมาคาง 
ปจจัยดานบุคคลที่มีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑบรรเทาอาการเมาคางมากท่ีสุดคือ เพื่อน/คนรูจัก 
รองลงมาคือ บุคคลใกลชิดและผูบังคับบัญชา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับราคาสินคา 
แหลงท่ีซ้ือคือ รานคาสะดวกซ้ือและรานขายยา และซ้ือผลิตภัณฑเม่ือเกิดอาหารเมาคางมากกวาการ
ซ้ือเตรียมเอาไว 
 สิริรัฐ สุกันธา และคณะ (2550) ไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล
ของประชาชนในจังหวัดเชียงใหม พบวาผูบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลสวนใหญเปนเพศชาย มีการ
กระจายตัวของอายุตั้งแตนอยกวา 18 ป ไปจนถึง 60  ปข้ึนไป ประกอบอาชีพรับจางท่ัวไป และมี
รายไดไมเกิน 5,000 บาท ตอเดือน พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลพบวา รอยละ 46.7 
เร่ิมดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลในขณะท่ีมีอายุต่ํากวา 18 ป และสวนใหญยังคงดื่มอยางตอเนื่องมา
จนถึงปจจุบัน การดื่มเพ่ือเขาสังคมหรือรวมงานสังสรรค เปนส่ิงจูงใจของการเร่ิมตนดื่มคร้ังแรก
และเปนส่ิงจูงใจของการดื่มปจจุบันมากท่ีสุดสวนเทศกาลหรืองานประเพณีท่ีนิยมดื่มนั้น รอยละ 
93.3 นิยมดื่มในชวงประเพณีสงกรานต การชําระเงินสวนใหญเปนการชวยกันจายโดยรอยละ 65 
ของผูบริโภคนิยมซ้ือเปนเงินสดและเปนการซ้ือจากรานขายของชํา สุราพื้นบาน สุราไทย และเบียร
เปนเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลท่ีนิยมดื่มในคร้ังแรก ปจจุบันมีผูนิยมดื่มเบียรและสุราไทยมากกวา
เคร่ืองดื่มแอลกอฮอลชนิดอ่ืน ผูบริโภครอยละ 54 จะเปล่ียนยี่หอ ไปเร่ือย ๆ โดยไมยึดติดกับยี่หอใด
ยี่หอหนึ่งโดยเฉพาะ และจะพิจารณาในปจจัยดานราคามากกวาปจจัยอ่ืน ๆ ดานพฤติกรรมการดื่ม
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รอยละ 69.3 นิยมทําใหเคร่ืองดื่มเจือจางโดยการเติมโซดาลงไปในเครื่องดื่ม และมีของขบเค้ียว
ประเภทถ่ัวทอด มันทอด และเมล็ดมะมวงหิมพานตเปนของแกลมผูบริโภครอยละ81.7นิยมดื่มกับ
เพื่อนและมักจะดื่มท่ีรานอาหาร หรือสถานบันเทิงมากกวาสถานท่ีอ่ืน 
 
เอกสารท่ีเก่ียวของ 
 1. HANG คือเคร่ืองดื่มบรรเทาอาการเมาคางและบํารุงตับ ท่ีทําจากสมุนไพรและ
วิตามินแบงออกเปน 3 รูปแบบ ตามการดําเนินชีวิต โอกาสและพฤติกรรมการดื่ม ท่ีแตกตางกันท้ัง
หญิงและชาย ขนาดบรรจุ 1 ขวด ปริมาตรสุทธิ 75 ม.ล. ราคา 25 บาท 
   1.1 HANG Foreplay มีสารสกัดสมุนไพรนานาชนิด และวิตามินท่ีมี
ประโยชนตอรางกาย เพื่อปองกันอาหารเมาคาง สวนประกอบสําคัญ ประกอบดวย ใยอาหารชนิด
ละลายนํ้า (อินนูลิน), เทรีน, กลูโคโรโนแลคโตน, กลูตายีสเอ็กซแทรกดี, โรสแมร่ีสกัด, เดนดิไล
ออนสกัด, ชะเอมเทศสะกัด, แมกนีเซียม, โคลีน, วิตามินซี วิตามินอี และ เบตา-แคโรที่น (โปรวิ
ตามินเอ)  
   1.2 HANG Original มีสวนประกอบท่ีสําคัญจากสมุนไพรธรรมชาติ 
และวิตามินท่ีชวยใหความสดช่ืนกระปร้ีกระเปราแกรางกายพรอมเร่ิมวันใหมอยางมีประสิทธิภาพ 
สวนประกอบท่ีสําคัญประกอบดวย น้ําตาลฟรุกโตส, เทรีน, กลูโคโรโนแลคโตน, ชาเขียวสกัด, 
กลูตายีสเอ็กซแทรกดี, โรสแมร่ีสกัด, วิตามินบี – 1, วิตามินบี – 6 และ วิตามินบี – 12  
   1.3 HANG Virgin มีสวนประกอบสําคัญ มีสารสะกัดสมุนไพรนานา
ชนิดและวิตามินท่ีเปนประโยชนตอรางกาย เพื่อบรรเทาอาการเมาคาง สวนประกอบสําคัญ
ประกอบดวย กลูโคโรโนแลคโตน, คอลลาเจน, กลูตายีสเอ็กซแทรกดี, โรสแมร่ีสกัด, ชะเอมเทศ
สกัด, คาเมียนาสกัด, เม็ดองุนสกัด, ทับทิมสกัด, ไลโคปน และ สังกะสี (แฮงค ผับ ผับ, 2552: 
ออนไลน)   
 2. Wakie เปนผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีชวยลดอาหารเมาคาง บรรจุในแบบขวด
สําหรับดื่มและเม็ดแคปซูล 
   2.1 Wakie (เวคกี้) ชนิดน้ํา มีสวนชวยลดอาหารเมาคางและทําใหสดช่ืน 
รับประทานวันละ 1 – 2 ขวดตอวัน บรรจุ 1 ขวด ปริมาตรสุทธิ 75 ม.ล. ราคา 20 บาท มี
สวนประกอบท่ีสําคัญคือ น้ําสม น้ํามะนาว (จากน้ําผลไมเขมขน), ทอรีน, ซีตริก แอซิด, อิโนซิทอล, 
แอล-กลูตาไธโอน, วิตามิน บี 5, วิตามิน บี6, วิตามิน บี12     
   2.2 Wakie (เวคกี้) ชนิดเม็ด มีสวนชวยลดอาหารเมาคาง รับประทาน 1-
2 แคปซูลหลังงานเล้ียง ขนาดบรรจุ 2 ขนาด คือ 10 แคปซูล ราคา 150 บาท และ ขนาด 40 แคปซูล 
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590 บาท มีสวนประกอบสําคัญคือ แอล-กลูตาไธโอน, สารสกัดจากหอยนางรม, ไคโตซาน, 
สาหรายสไปรูลินา, รอยัล เยลล่ี,วิตามินซี (เวคกี้, 2551 : ออนไลน) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


