
 

บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
แนวคิดและทฤษฎี 
 ในการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารกลางวันของประชากรวัยทํางานในอําเภอ
เมืองเชียงใหม มีแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของคือ การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค และสวนประสม
การตลาดบริการ ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546: 193) เปนการคนหา
หรือวิจัย เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค 
คําตอบหรือผลที่ไดจะสามารถนําไปจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategy) ท่ีสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคสามารถใชคําถาม 
6Ws และ 1H ชวยในการวิเคราะห เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7Os ดังนี้ 
 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
ตลาดเปาหมาย (Target Market) หรือลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) วาเปนกลุมไหน โดยการ
แบงตามเพศ อายุ รายได การศึกษา สถานภาพ เขตท่ีพักอาศัย เปนตน 
 2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการซ้ือและตองการไดจากผลิตภัณฑ (Objects) ซ่ึงไดแกคุณสมบัติหรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ (Product Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive 
Differentiation) 
 3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
วัตถุประสงค (Objectives) ในการซ้ือสินคา เพื่อสนองความตองการของผูบริโภคทางดานรางกาย
และดานจิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปจจัยภายใน หรือปจจัย
ทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 
 4. ใครมีสวนรวมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบ
ถึงผูท่ีมีสวนเกี่ยวของและกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือใช
บริการของผูบริโภคซ่ึงประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 
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 5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) สินคานั้นๆ เชน ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลา
เทศกาลหรือโอกาสพิเศษตาง ๆ 
   6. ผูบริโภคซื้อท่ีใด (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
สถานท่ี (Outlets) ท่ีผูบริโภคจะไป ซ่ึงนักการตลาดจะตองศึกษาเพื่อจัดชองทางการจัดจําหนายท่ี
เหมาะสมเชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต ตลาดสด รานขายของชํา เปนตน 
 7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
ข้ันตอนหรือกระบวนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหาหรือความ
ตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และความรูสึกภายหลังการซ้ือ  

 
สวนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) 
 สวนประสมการตลาด (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546: 34-36, 395) หมายถึง ตัวแปร
ทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกผูบริโภคและ
กลุมเปาหมาย สวนประสมการตลาดบริการประกอบดวยเคร่ืองมือท่ีเรียกวา 7Ps ดังตอไปนี้  

  1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได คือส่ิง
ท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคา และลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ๆ 
โดยท่ัวไปแลว ผลิตภัณฑจะแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีจับตองไดและผลิตภัณฑท่ีจับ
ตองไมได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการหรือบุคคล 
 2. ราคา (Price) หมายถึงคุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ลูกคา คุณคา (Value) เปนส่ิงท่ีกําหนดในการแลกเปล่ียนสินคาหรือบริการในรูปแบบของเงินตรา 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา ถาคุณคาสูงกวาราคา 
ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ จึงตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา 
ประกอบดวย ทําเลที่ต้ัง การขนสง  
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีสําคัญในการติดตอส่ือสาร
เกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติ
และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Communication)
และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-Personal Communication) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารท่ี
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สําคัญเชน การโฆษณา (Advertising), การสงเสริมการขาย (Sales Promotion), การใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) ท้ังนี้ตองเลือกใชใหเหมาะสมโดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน 
 5. กระบวนการ (Process) หมายถึง ระเบียบวิธี และข้ันตอนการใหบริการเพื่อสงมอบ
คุณภาพการบริการใหแกลูกคา จะพิจารณาใน 2 ดานคือ ความซับซอน (Complexity) และความ
หลากหลาย (Divergence) 
 6. บุคลากร (People) หมายถึง ผูท่ีเกี่ยวของท้ังหมดในการนําเสนอบริการซ่ึงมมีอิทธิพลตอ
การรับรูของลูกคาไดแก พนักงาน (Employees) ตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ 
เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีทักษะ
ความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี มีความสามารถในการแกไขปญหา และสามารถสรางคานิยมใหแก
องคการ 
 7. ปจจัยดานกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการ
และลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการ
ไดอยางชัดเจน เชนการตกแตงรานท้ังภายในและภายนอก บริเวณรานสะอาด ท่ีนั่งกวางขวางไมคับ
แคบ เปนตน 
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 กานตชนิต วงศแคะหลา (2548) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเย็นนอกบาน
ของคนทํางานในเขตเทศบาลเมืองเชียงใหม พบวา มีจํานวนผูที่เคยรับประทานอาหารเย็นนอกบาน
ถึงรอยละ 84 ของผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป ระดับ
การศึกษาสวนใหญคือระดับปริญญาตรี และพบวามีอาชีพสวนใหญคือพนักงานหรือลูกจางเอกชน 
โดยคนท่ีมีรายไดอยูในชวง 5,001-10,000 บาทตอเดือนเปนกลุมคนท่ีเคยรับประทานอาหารเย็นนอก
บานมากท่ีสุด สําหรับประเภทอาหารท่ีชอบทานมากท่ีสุดคือ อาหารไทย โดยเปนรานอาหาร
ประเภทรานตามส่ังหรือรานอาหารทั่วไป สวนใหญจะไปใชบริการรานท่ีมีทําเลที่ต้ังอยูใกลบาน
หรือท่ีทํางาน ผูท่ีพาไปดวยบอยท่ีสุดคือบุคคลในครอบครัว มีผูรวมรับประทานประมาณ 3-6 คน 
สวนวันและจํานวนคร้ังท่ีออกไปรับประทานมักไมแนนอน และคาใชจายในการบริโภคตอคร้ัง
ประมาณ 101-500 บาทตอคน ดานปจจัยทางดานการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกรับประทานอาหารเย็น
นอกบานพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับทุกปจจัยในระดับมากคือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑที่มีคาเฉล่ียมากท่ีสุดคืออาหารมีความสะอาดนารับประทาน ปจจัยดานราคาท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดคือคาบริการสมเหตุสมผล ปจจัยดานสถานท่ีคือการมีท่ีจอดรถกวางขวางเพียงพอ ปจจัยดาน
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สงเสริมการตลาดคือมีปายรานท่ีแสดงการใหบริการอยางชัดเจน ดานกระบวนการคือเวลาเปดปด
ของรานเหมาะแกการมาใชบริการ ดานลักษณะทางกายภาพคือความสะอาดและความเรียบรอยของ
ราน และดานบุคลากรคือ พนักงานมีอัธยาศัยดี ยิ้มแยมแจมใส 
 ทรงกลด อัศวมงคลพันธุ (2549) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบริโภคในการรับประทาน
อาหารญ่ีปุน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 
21-30 ป สถานภาพโสด การศึกษาสูงสุดคือระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,001-20,000 บาท ดานขอมูลพฤติกรรมการบริโภค
พบวา กลุมตัวอยางโดยสวนใหญนิยมไปบริโภคท่ีรานตามศูนยการคา ความถี่ในการบริโภคคือ 
เดือนละ 1 คร้ัง มีวันและชวงเวลาท่ีนิยมไปบริโภคไมแนนอน ผูริเร่ิมชักชวนใหไปรับประทานคือ
เพื่อน บุคคลท่ีมักจะไปรับประทานดวยกันคือเพื่อน ไปรวมรับประทานคร้ังละ 2-3 คนโดยเหตุผล
ในการเลือกรับประทานคือช่ืนชอบในรสชาติอาหาร รานท่ีนิยมไปประจําคือภัตตาคารอาหารญ่ีปุนฟู
จิ (Fuji Restaurant) มีอาหารท่ีนิยมบริโภคเปนประจําคือขาวหอสาหราย คาใชจายในการรับประ
มานแตละคร้ังตอคนคือ 181-240 บาท โดยรสชาติอาหารเปนปจจัยสําคัญท่ีใชเลือกรานอาหาร ดาน
ปจจัยทางการตลาดพบวา กระบวนการเปนปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด รองลงมาคือ
ปจจัยดานบุคลากร ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา ดานกายภาพและดานการ
สงเสริมการตลาด ตามลําดับ ดานปญหาท่ีพบคืออาหารญ่ีปุนมีราคาแพงเกินไป 
 


