
 
บทที่ 2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และวรรณกรรมที่เกีย่วของ  
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

ในการศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูบริโภค ในการรับประทานอาหารญี่ปุนในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม มีแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของคือ  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  และแนวคิดสวน
ประสมการตลาดบริการ  ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2546: 194)           ไดกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
(Analysis of Consumer Behavior) วาเปนการคนหาหรือวิจัย เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ
และพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค      คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกล
ยุทธการตลาด (Marketing Strategy) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม 

คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ  6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who?, 
What? , Why? , Who? , When? , Where?  และ How?  เพื่อคนหาคําตอบ 7  ประการหรือ 7Os  
ซ่ึงประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations ดังตารางที่ 1 ซ่ึงแสดงถึงการใชคําถาม 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค 
 

ตารางที่ 1    แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกบัพฤติกรรม
ผูบริโภค (7Os) 

คําถาม  (6 Ws และ 1 H) คําตอบที่ตองการทราบ  (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
 (Who is in target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupants) 

- ประชากรศาสตร 
- ภูมิศาสตร 
- จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
- พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาดประกอบดวย 
กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด
ที่เหมาะสมและสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุมเปาหมายได 
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คําถาม  (6 Ws และ 1 H) คําตอบที่ตองการทราบ  (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
 (What does the consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ  
(Objects) ผูบริโภคตองการผลิตภัณฑ 
ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ ความแตกตางเหนือกวา
คูแขงขัน 
 

กลยุทธดานผลิตภัณฑประกอบดวย  
- ผลิตภัณฑหลัก 
- รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก 
บรรจุภัณฑ ตราสินคา      
รูปแบบบริการ คุณภาพลักษณะ 

- ผลิตภัณฑควบ 
- ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
- ศักยภาพผลิต ความแตกตาง
ทางการแขงขัน ประกอบดวย 
ความแตกตางดาน  ผลิตภัณฑ 
การบริการ พนักงาน และ
ภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ? 
(Why does the consumer buy?) 
 
 
 
 
 

วัตถุประสงคในการซื้อ(Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขาทั้งดานรางกายและ
ดานจิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  คือ 
(1) ปจจัยดานวัฒนธรรม 
(2) ปจจัยทางดานสังคม 
(3) ปจจัยดานจิตวิทยา 
(4) ปจจัยสวนบุคคล 
(5) ปจจัยดานสถานการณ 
(6) ปจจัยดานเทคโนโลยี 

กลยุทธที่ใชมาก  คือ 
(1)กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product  Strategies) 
(2) กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion  Strategies) ประกอบดวย
กลยุทธการโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ การขายโดยใช
พนักงานขาย และการสงเสริมการ
ขาย (3) กลยุทธดานราคา  
(Price  Strategies) 
(4) กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย (Distribution  Channel  
Strategies) 

4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อ (Who participates in the buying?) 
 

บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) 
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย 

- ผูริเริ่ม 
- ผูมีอิทธิพล 
- ผูตัดสินใจซื้อ 
- ผูซื้อ 
- ผูใช 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ
โฆษณา และกลยุทธการสงเสริม
การตลาดโดยใชกลุมที่มีอิทธิพล 
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คําถาม  (6 Ws และ 1 H) คําตอบที่ตองการทราบ  (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  
(When does the consumer buy ? ) 
 
 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวง
เดือนใดของป  ชวงฤดูกาลใดของป 
ของเวลาใดของวันโอกาสพิเศษ  หรือ
เทศกาลวันสําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชน ทําการ
สงเสริมการตลาดเมื่อใด จึงจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
( Where does the consumer buy? ) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets)  
ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หาง
สรรพ สินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานขาย
ของชํา ฯลฯ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธชอง
ทางการจัดจําหนาย บริษัทนํา
ผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดย
พิจารณาวาผานคนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 
 (How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ  
( Operation ) ประกอบดวย 

- การรับรูปญหา 
- การคนหาขอมูล 
- การประเมินผลทางเลือก 
- การตัดสินใจซื้อ 
- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด ประกอบดวย 

- การโฆษณา 
- การขายโดยใชพนักงาน

ขาย 
- การใหขาว 
- การประชาสัมพันธ 
- การตลาดทางตรง 

 
สวนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix)     

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2539: 4)       ไดใหแนวคิดดานการตลาดวา    เปนกระบวนการ
วางแผนและการบริหารแนวความคิดเกีย่วกับการตั้งราคา    การสงเสริมการตลาด     การจัดจําหนาย
สินคาบริการหรือความคิด เพื่อสรางใหเกดิการแลกเปลีย่น เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคล
และบรรลุเปาหมายองคการ หรือกลาวไดวา การตลาดเปนการใชเครื่องมือการตลาด    โดยคํานึงถึง
ความพึงพอใจของลูกคา โดยใชตนทุนที่เหมาะสม และสามารถเปลี่ยนแปลงกลยุทธไดทันเวลา 

สวนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix หรือ 7Ps) เปนตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย  

กฤษณา รัตนพฤกษ (2545: 15) ไดใหแนวคิดดานสวนประสมการตลาดบริการ (เพิม่เติม) 
โดยสะทอนถึงการที่บริการมีลักษณะเฉพาะ ไดแก คน ส่ิงนําเสนอทางกายภาพ และกระบวนการ 

-  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงซึ่งสามารถออกแบบกําหนดขึ้น มีการผลิตและการ
นําเสนอเขาสูตลาดเพื่อบริโภค สิ่งนั้นเปนชุด หรือชุดของบริการตางๆ ที่มีตัวตนจบัตองได หรือไม
มีตัวตน ชุดของบริการนี้แบงไดเปน 2 ประเภท คือ บริการหลัก และบริการเสริมหรือส่ิงพิเศษที่เพิ่ม
เขามา ไมวาจะเปนบริการหลักหรือบริการเสริมพิเศษตางก็ตองคํานึงถึงลูกคาเปนหลัก โดยคํานึงถึง
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การรับรูของลูกคาที่เกี่ยวของกับคุณภาพของการบริการ ทั้งในแงของคุณภาพตามหนาที่ ในการมี 
ปฏิสัมพันธกับลูกคาและคณุภาพดานเทคนิคดวย  

-  ราคา (Price) มีความสําคัญตอการรับรูในคุณคาของบริการที่นําเสนอ มีผลตอการรับรูใน
คุณภาพและมบีทบาทตอการสรางภาพลักษณของบริการ การประเมินราคาของผูบริโภคสําหรับ
บริการแตกตางจากสินคาทั่วไป เพราะผูบริโภคขาดความรูเกี่ยวกับราคาอางอิงสําหรับบริการ ราคา
เปนตัวบงชี้ถึงคุณภาพ และมีตนทุนที่มใิชตัวเงินเขามาเกี่ยวของดวย เพื่อใหเขาใจถึงบทบาทของ
ราคาในการตดัสินใจซื้อบริการของลูกคา นักการตลาดตองทําความเขาใจถึงการรับรูในราคาของ 
ลูกคา ซ่ึงแตกตางจากสินคาบริโภคใน 3 ทางดวยกัน คอื ความรูของผูบริโภคเกี่ยวกับราคาบริการ 
ราคาเปนตัวบงชี้ถึงคุณภาพ และบทบาทของตนทุนที่มิใชเงิน 

- สถานที่ (Place) หรือการกระจายบริการเปนปจจยัสําคัญอยางหนึ่งของสวนประสม
การตลาดบริการ ซ่ึงเกี่ยวของกับเรื่องสําคัญคือ ความสามารถในการซื้อ การใช และรับบริการได
โดยงายและสะดวก และการมีบริการไวพรอมสําหรับลูกคาในเวลาและสถานที่ที่ลูกคาตองการ 
ดังนั้นเรื่องที่ตองคํานึงถึงในการกําหนดกลยุทธการกระจายบริการจึงเกีย่วกับทําเลที่ตัง้ และ
ชองทางการจดัจําหนาย 

- การสงเสริมการตลาด (Promotion) สวนประสมการสื่อสารการตลาดประกอบดวย
เครื่องมือในการสื่อสารถึงขอมูลเกี่ยวกับบริการไปยังลูกคา ไดแก การโฆษณา การสงเสริมการขาย 
การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง และการขายโดยพนักงาน  

-  บุคลากร (People) หมายถึง ผูที่เกี่ยวของทั้งหมดในการนําเสนอบริการ ซ่ึงมีอิทธิพลตอ
การรับรูของลูกคา ไดแก พนักงานผูใหบริการ ลูกคาและลูกคาอื่นๆในระบบการตลาดบริการ 
นอกจากนี้บุคลิกภาพ การแตงกาย ทัศนคติและพฤตกิรรมของพนักงานยอมมีอิทธิพลตอการรับรู
ของลูกคา รวมถึงการปฏิบัติตอลูกคาคนอื่นๆ หรอืการมีปฏิสัมพันธกันระหวางลูกคากับลูกคา
ดวยกันเอง 

-  ส่ิงนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สภาพแวดลอมของการนําเสนอ
บริการ และสถานที่ซ่ึงกิจการและลูกคามีปฏิสัมพันธกัน ตลอดจนสิ่งของตางๆ ที่เปนรูปธรรมซึ่ง
ชวยอํานวยความสะดวกในการปฏิบัติงานหรือในการสื่อสารงานบริการ 

-  กระบวนการ (Process) คือ ระเบียบวิธี กลไก และการเคลื่อนยายของกิจกรรมซึ่งเกิดขึ้น
ทั้งในระบบการนําเสนอ และปฏิบัติงานบริการ 
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วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
โสภา เจริญสุข (2545) ไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคและปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการ 

ตัดสินใจบริโภคอาหารสําเร็จรูปแชแข็งของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญงิ อายุระหวาง 23 – 27 ป สถานภาพโสด การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี อาชีพนักเรยีน และนักศกึษา รายไดเฉลี่ย 3,000 – 6,000 บาท จํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว 4 คน ประกอบอาหารเอง พฤติกรรมการบริโภคอาหารสําเร็จรูปแชแข็งสวนใหญรับรู
แหลงขอมูลขาวสารจากโทรทัศน ซ้ืออาหารที่ 7-eleven รับประทานอาหารสําเร็จรูปนานๆ คร้ัง 
บริโภคอาหารนอยกวา 7 คร้ังตอสัปดาห ปริมาณการซื้อแตละครั้ง ไมแนนอน เห็นวาอาหาร
สําเร็จรูปมีความสะดวก รวดเร็ว ทนัใจ ไมเจาะจงเลือกตรายี่หอ ยีห่อที่เลือกบริโภคมากคือ S&P 
เปนประเภทอาหารจานดวน ชวงเวลาในการบริโภคชวงเวลาเยน็ การตัดสินใจบริโภคดวยตนเอง 
สาเหตุที่เลือกรับประทานอาหารเพราะตองการทดลองชิม ผูบริโภคเลือกบริโภคตอเพราะ
ความสามารถหาซื้อไดงาย สะดวก ราคาเหมาะสมตอปริมาณและคณุภาพ และมีการใชส่ือโฆษณา
ตามหนังสือพมิพ นิตยสาร วิทยุ และโทรทัศน 

สุรชัย ไชยนติย (2546) ไดศึกษาพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบานของประชาชน
ที่อยูในเขตเทศบาลนครเชียงใหม จังหวดัเชียงใหม พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนมากที่สุดจะ
มีอายุระหวาง 20 – 30 ป มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทยีบเทามีจาํนวนมากที่สุด และมีรายได
เฉลี่ยตอเดือนมีจํานวนมากที่สุดคือ 5,001 – 10,000 บาท ดานพฤตกิรรมการรับประทานอาหารนอก
บาน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรับประทานอาหารประเภทอาหารไทย ประเภทรานอาหารที่ใช
บริการมากที่สุดคือ รานอาหารตามสั่งหรือรานอาหารทั่วไป ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
รานอาหารประจํา และชอบใชบริการรานอาหารที่ใกลบานหรือที่ทํางาน ผูที่มีสวนในชักชวนผูตอบ
แบบสอบถามไปรับประทานอาหารนอกบานมีจํานวนมากที่สุดคือ เพื่อนสนิท สวนวนัที่ออกไป
รับประทานอาหารนอกบานสวนใหญแลวไมแนนอน เวลาที่ออกไปรับประทานอาหารนอกบาน
สวนใหญเปนชวงเวลาเย็น และชวงเวลาที่ออกไปรับประทานอาหารนอกบานนั้นไมแนนอน 
นอกจากนี้ในชวงเวลาของเดือนผูตอบแบบสอบถามออกไปรับประทานอาหารนอกบานสวนใหญก็
ไมแนนอน สําหรับจํานวนผูรวมรับประทานอาหารนอกบานสวนใหญก็ไมแนนอนเชนกัน และใน
เร่ืองของคาใชจายในการรับรับประทานอาหารนอกบานแตละครั้งต่ํากวา 500 บาท 

นิตยา กันลัยพันธ  (2546)  ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือก
รับประทานอาหารเวยีดนามของผูบริโภคในเขตอําเภอเมอืง จังหวัดเชยีงใหม พบวา ผูบริโภคสวน
ใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 25 – 34 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท ในดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารเวียดนาม พบวา 
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ผูบริโภคสวนใหญนยิมรับประทานอาหารเวียดนามนอยกวา 1 คร้ังตอเดือน นิยมไปรับประทาน
อาหารกับเพื่อน และเพื่อนเปนผูที่มีสวนรวมในการตัดสนิใจ การไปรบัประทานอาหารเวยีดนามจะ
ไมขึ้นกับวันทีแ่นนอนและนยิมไปรับประทานชวงเวลา 12.01 – 15.00 น. เหตุผลในการรับประทาน
อาหารเวยีดนามเนื่องจากชอบในรสชาติของอาหาร และเหน็ความสําคัญของสุขภาพเปนเหตุ
รองลงมา ซ่ึงรานที่นิยมเลือกไปรับประทานในเขตอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม คอื รานมาดาม
เอี๋ยน เนื่องจากชื่นชอบในรสชาติของอาหารและมีความหลากหลายของอาหาร 
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