
บทท่ี  2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีของนักศึกษาระดับอุดมศึกษาในจังหวัดเชียงใหม
คร้ังนี้  ผูศึกษาไดทําการศึกษา  คนควาแนวคิด  ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
 

ทฤษฎีแบบจําลองสิ่งกระตุน-การตอบสนองของพฤติกรรมผูซื้อ 
ทฤษฎีแบบจําลองส่ิงกระตุน-การตอบสนองของพฤติกรรมผูซ้ือ (Stimulus response of 

buyer behavior) ของ Philip Kotler (อางใน วารุณี ตันติวงศวานิช และคณะ, 2545, หนา 91-100) 
แบบจําลองส่ิงกระตุน-การตอบสนองของพฤติกรรมผูซ้ือประกอบดวย 
1.  ส่ิงกระตุนทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม

การตลาด 
2.  ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ  ไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วัฒนธรรม 
ส่ิงกระตุนทางการตลาดและส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ  จะถูกนําเขา  “กลองดํา” (Black Box)   

ซ่ึงกลองดําของผูซ้ือจะแบงเปน 2 สวนไดแก ลักษณะของผูซ้ือ กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ 
กระบวนการสุดทายก็จะทําใหเกิดการตอบสนองของผูซ้ือซ่ึงประกอบดวย  การเลือก

ผลิตภัณฑ การเลือกตรา การเลือกผูจัดจําหนาย เวลาการซ้ือ จํานวนการซ้ือ 
 

แนวคิดเก่ียวกับการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 
แนวคิดเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  (อางใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ,  2541, 

หนา 138-139) 
เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิด 

ส่ิงกระตุน  (Stimulus)  ท่ีทําใหเกิดความตองการส่ิงกระตุน ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเพื่อ
ใชในการวางแผนเก่ียวกับสวนประสมการตลาด 4 P’s ซ่ึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคและการ
กําหนดกลยุทธการตลาด สามารถอธิบายไดดังนี้ 
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การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช
ของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด  (Marketing Strategies) ท่ี
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค  คือ  6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย WHO, 
WHAT, WHY, WHOM, WHEN, WHERE และ HOW เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7 O’s  
ซ่ึงประกอบดวย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, 
OUTLETS and OPERATIONS ซ่ึงเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค รวมท้ังการใชกลยุทธการตลาดให
สอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงลักษณะ
กลุมเปาหมาย (Occupants) การตอบอาศัยเกณฑในการแบงสวนตลาด ( Base of market segmentation) 
4 ดาน คือ 

1)  ดานประชากรศาสตร 
2)  ดานภูมิศาสตร 
3)  ดานจิตวิทยา 
4)  ดานพฤติกรรมศาสตร 
จากลักษณะกลุมเปาหมายท้ัง 4 ดานนี้ นักการตลาดนําไปใชในการกําหนดกลยุทธ

การตลาด 
2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร  (What does the consumer buy?)  เปนคําถามท่ีทราบถึงส่ิงตลาดตองการ

จากผลิตภัณฑ (Objects) เปนการกําหนดส่ิงท่ีผูบริโภคตองการโดยอาศัยองคประกอบของผลิตภัณฑ 
เชน การบรรจุหีบหอ รูปแบบ บริการ คุณภาพ ลักษณะวัฒนธรรม เปนตน 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?)  เปนคําถามเพ่ือทราบวัตถุประสงค
ในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการของเขาทั้งทางดานรางกาย 
จิตวิทยาในการตอบนี้ตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ 

3.1 ปจจัยภายในหรือปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยภายในมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคคือ 
1)  การจูงใจ ( Motivation )  
2)  ผูบริโภคเกิดการรับรู ( Perception )  
3)  เกิดการเรียนรู ( Learning ) 
4)  เกิดทัศนคติ ( Attitude ) 
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5)  บุคลิกภาพของบุคคล ( Personality ) 
6)  แนวคิดของตนเอง ( Self concept ) 

3.2  ปจจัยภายนอก ประกอบดวย ปจจัยดานสังคมและส่ิงแวดลอม ปจจัยภายนอกท่ีมี
อิทธิพลตอการพฤติกรรมผูบริโภคประกอบดวย 

1)  ปจจัยดานวัฒนธรรม  (Culture Factor) 
2)  ปจจัยดานสังคม ( Social Factor )  
3)  ปจจัยเฉพาะสวนบุคคล 
4)  ปจจัยทางดานจิตวิทยา 

4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ ( Who Participates in buying? ) เปนคําถามเพ่ือทราบ
บทบาทของกลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ 

5.  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด ( When does the consumer buy? )  เปนคําถามเพ่ือทราบถึงโอกาสใน
การซ้ือ 

6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน ( Where does the consumer buy? )  เปนคําถามเพ่ือทราบถึง ชองทาง 
หรือแหลงท่ีผูบริโภคไปซื้อ เชน ซุปเปอรมารเก็ต รานคาสะดวกซ้ือ รานขายของชํา รานอาหาร 
ภัตตาคาร ฯลฯ จากคําถามท่ีได นักการตลาดนําไปใชในการกําหนดกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร ( How does the consumer buy? )  เปนคําถามเพ่ือทราบถึงข้ันตอน 
การตัดสินใจซ้ือ หรือกระบวนการซ้ือ อันประกอบดวยข้ันตอนตาง ๆ  ดังนี้ 

1)  การรับรูถึงความตองการ  เปนข้ันตอนแรกในการตัดสินใจกลาวคือผูบริโภคจะรับรูถึง
ความตองการของผลิตภัณฑหรืออาจเรียกวาเปนการรับรูปญหา 

2)  การคนหาขอมูลเปนข้ันท่ีผูบริโภคคนหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑดังนั้น นักการตลาด
จึงตองใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาผานคนกลาง พนักงานขาย ส่ือโฆษณา 

3)  การประเมินผลทางเลือก ในข้ันนี้ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบคุณสมบัติผลิตภัณฑ
ระหวางสินคาตาง ๆ 

4)  ตัดสินใจซ้ือ เปนข้ันท่ีผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือหรือทดลองใชสินคา 
5)  ความรูสึกภายหลังการซ้ือ เปนข้ันตอนสุดทายของกระบวนการซ้ือ 
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ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาดของ Philip Kotler ประกอบดวยผลิตภัณฑ (Product) ราคา 

(Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยสวนประกอบ 
ทุกตัวมีความเกี่ยวพันกันละเทาเทียมกัน ข้ึนอยูกับผูบริหารจะวางกลยุทธ โดยเนนน้ําหนักท่ี P ใด
มากกวากัน เพื่อใหตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย (อางใน อดุลย จาตุรงคกุล, 2542, หนา 
312-314) 

1.  ผลิตภัณฑ  (Product)  คือ ส่ิงท่ีถูกนําเสนอสูตลาด และสรางคุณคาใหเกิดข้ึนอาจมีในรูป
สินคาท่ีมีตัวตน บริการ หรือ ความคิด ท่ีสามารถตอบสนองความตองการ ซ่ึงอาจอยูในรูปผลิตภัณฑ
เบ็ดเสร็จ ( Total Product ) คือ สินคาท่ีบวกความพึงพอใจและผลประโยชนท่ีผูบริโภคไดรับจากสินคา
นั้น โดยหมายรวมถึงคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การใหบริการหลังการขาย และบรรจภุณัฑ
ภายนอกของสินคา เคร่ืองหมายการคา 

2.  ราคา ( Price ) คือ ตนทุนของสินคาท่ีลูกคาตองการสินคาตองจายแลกเปลี่ยนกับสินคา
หรือบริการนั้น ๆ  การกําหนดราคาสินคาเกิดจากการตั้งเปาหมายทางการคาวาตองการกําไร ตองการ
ขยายสวนครองตลาด ตองการตอสูกับคูแขง หรือเปาหมายอ่ืน ๆ  การตั้งราคาตองไดรับการยอมรับจาก
ตลาดเปาหมาย และสูกับคูแขงขันได เชน การลดราคาเพื่อสูกับคูแขงขันหรือการต้ังราคาสูงเพื่อแสดง
ภาพพจนสินคา 

3.  การจัดจําหนาย ( Place ) หรือชองทางการจัดจําหนาย คือ การทําใหสินคาออกไปสูตลาด 
หรือถึงมือผูบริโภคตามท่ีผูบริโภคตองการ การจัดจําหนายมีกิจกรรมที่เกี่ยวของ  2   สวน คือ ชองทาง
จัดจําหนาย ( Channel ) โดยเนนวิธีการขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรง หรือการขายผานคนกลาง เชน 
พอคาสง (Middleman) พอคาปลีก (Retailer) ตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) อีกกิจกรรมหน่ึงคือ 
การจายแจกตัวสินคา (Physical Distribution) และการเก็บสินคา (Storage) การขนสง (Transportation)  
และการเลือกใชส่ือ การขนสงท่ีเหมาะสม โดยเปนส่ือท่ีดี ท่ีสุด คาใชจายตํ่าท่ีสุดถึงลูกคาตาม
กําหนดเวลา 

4.  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  คือ กิจกรรมสนับสนุนใหกระบวนการส่ือสาร
ทางการตลาดใหแนใจวาตลาดและผูบริโภคเขาใจและใหคุณคาในส่ิงท่ีผูขายเสนอ โดยมีเคร่ืองมือ
สําคัญ 4 ชนิด คือ  

4.1  การขายโดยใชพนักงานขาย ( Personal Selling ) เปนการสงเสริมการตลาดท่ีดีท่ีสุด 
แตมีคาใชจายสูงท่ีสุด 
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4.2  การโฆษณา  (Advertising ) เปนการส่ือโฆษณาประเภทตางๆ ใหเขาถึงผูบริโภค
กลุมใหญเหมาะกับสินคาท่ีตองการตลาดกวาง 

4.3  การสงเสริมการขาย ( Sale Promotion ) เปนกิจกรรมท่ีตองการกระตุนผูบริโภคให
เกิดความตองการในตัวสินคา อาจอยูในรูปการแสดงสินคา การแจกของตัวอยาง การชิงโชค เปนตน 

4.4  การเผยแพรและประชาสัมพันธ ( Publicity and Public Relation ) เปนกิจกรรมท่ี
เนนวัตถุประสงคการใหบริการแกสังคม เพื่อเสริมภาพพจน หรือ ชดเชยเบ่ียงเบนความรูสึกของ
ผูบริโภคตอตัวผลิตภัณฑ 

 

งานวิจัยที่เก่ียวของ 
กัญญารักษ  ปจิธรรม (2546) ไดศึกษาเร่ือง “แผนธุรกิจรานบับเบ้ิลเบเกอรี่” จํานวน 100 คน  

โดยแยกเปนเพศชาย 22 คน เพศหญิง 78 คน ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเบเกอร่ีของผูตอบแบบ 
สอบถาม คือผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับความสดใหมมากท่ีสุด รองลงมาเปนรสชาติ ความ
สะอาด และใหความสําคัญกับตราสินคานอยมาก สวนชนิดของเบเกอร่ีท่ีนิยมรับประทาน คือ ขนมปง 
รองลงมาเปนขนมเคก สวนพุดดิ้ง ผูตอบแบบสอบถามใหคะแนนความนิยมนอยท่ีสุด ตราสินคาท่ี
ผูตอบแบบสอบถามนิยมมากท่ีสุดคือ S&P กาโตวเฮาส และ UFM มีผูรับประทานนอยท่ีสุด สําหรับ
ราคาตอช้ินท่ีเหมาะสมของขนมปงคือ 11-20 บาทตอช้ิน และขนมเคกราคาท่ีเหมาะสมตอช้ินคือ 20-30 
บาทสถานท่ีจัดจําหนายเบเกอร่ีท่ีมีผูนิยมซ้ือบอยท่ีสุดคือ หางสรรพสินคา และ รานสะดวกซ้ือ ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญไมมีเวลาซ้ือเบเกอร่ีท่ีแนนอน รองลงมาเปนเวลาชวงเชา ใน1 สัปดาหผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญทานเบเกอร่ีสัปดาหละ 3-4 คร้ัง ส่ือจากโฆษณาที่พบเกี่ยวกับเบเกอร่ีบอยท่ีสุด
คือปายหนาราน 

ขวัญเรือน  สัจจาสัย (2546) ไดศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือเบเกอร่ีของประชากรใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดจันทบุรี”  ผลการศึกษาพบวา เหตุผลท่ีเลือกเบเกอร่ีจะคํานึงถึงรสชาติ เปนสําคัญ
ท่ีสุดรองลงมาคือความสะอาดและการเดินทางสะดวกเปนอันดับตอมา ผูตอบแบบสอบถามนิยม
รับประทานเบเกอร่ีชนิด ขนมปง มากท่ีสุด รองลงมาคือขนมเคก กลุมตัวอยางท่ีอายุตํ่ากวา 20 ป นิยม
รับประทานขนมเคกมากท่ีสุด สวนผูตอบแบบสอบถามอายุ 20-29 ปนิยมบริโภคขนมปงมากท่ีสุดและ
ในการซ้ือผูตอบแบบสอบถามนิยมซ้ือเพื่อรับประทานมากกวาซ้ือตามเทศกาลหรือเปนของฝาก 
คาใชจายตอคร้ังในการซ้ือคือ 50-100 บาท เม่ือจําแนกตามเพศและรายไดพบวา ผูท่ีมีรายไดตํ่ากวา 
5,000-20,000 บาท มีคาใชจายในการซื้อเบเกอร่ีไมตางกันคือ 50-100 บาท คนสวนใหญนิยมบริโภค 
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เบเกอร่ีชวงอาหารเชาและหลังอาหารเย็น สวนปจจัยทางการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัย
ทางดานราคามากท่ีสุด รองลงมาเปนผลิตภัณฑ สถานท่ีและการสงเสริมการขายเปนลําดับสุดทาย 

สันติศุกร  ธนาพร (2544) ไดศึกษาเร่ือง “การศึกษาการบริโภคขนมปง-นมสด”  ผลการศึกษา
พบวา ผูบริโภคขนมปง-นมสด นิยมบริโภค ขนมปงปงแบบเนย-น้ําตาลมากท่ีสุด รองลงมาคือสังขยา 
ผูบริโภคสวนใหญนิยมรับประทานในตอนเย็น-คํ่า มากท่ีสุด ยกเวนเด็กอายุ ตํ่ากวา 12 ป ท่ีนิยม
รับประทานในตอนเชา โดยเหตุผลท่ีเลือกรับประทาน ขนมปง-นมสด คือ รสชาติเปนอันดับหนึ่ง 
รองลงมาคือเพื่อสุขภาพ และสวนใหญนิยมรับประทานกับเพื่อน ยกเวนเด็กอายุ ตํ่ากวา 12 ป จะไปกับ
ครอบครัว โดยมีความถ่ีในการรับประทานคือ สัปดาหละ 1 คร้ัง และมีคาใชจายคร้ังละ 31-40 บาท 
สําหรับปจจัยดานการตลาดดานบริการนั้น ผูบริโภคตองการใหทางรานคามีน้ําเปลาไวคอยบริการ  
สวนทางดานราคาผูตอบแบบสอบถามเห็นวามีความเหมาะสมดีอยูแลว 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย  (2541)  ไดสํารวจพฤติกรรมการบริโภคเบเกอรี่ในเขตกรุงเทพมหานคร  
จํานวน 744 คน  โดยแยกเปนเพศชาย 38% และเพศหญิง 32% กระจายตามอายุ 20-30 ป และเปนกลุม
อาชีพนักเรียนนักศึกษาและพนักงานเอกชนซ่ึงเปนกลุมลูกคาเปาหมายของธุรกิจเบเกอร่ี พฤติกรรมการ
รับประทานเบเกอรี่ของคนกรุงเทพมหานคร นิยมรับประทานเปนอาหารเชา นิยมรับประทานสัปดาห
ละ 2-3 คร้ัง สถานท่ีนิยมซ้ือเบเกอร่ีคือ รานขายเบเกอร่ี สวนสาเหตุในการซ้ือ สวนใหญจะเลือกซ้ือ
เฉพาะติดใจในรสชาติมากท่ีสุด  รองลงมาคือตราสินคาหรือยี่หอ 
 
 
 
 
 


