
 
บทท่ี 2 

ทฤษฎี  แนวคดิ เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

การศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑอาหารทะเลแชแข็งของผูบริโภคในอําเภอเมือง
เชียงใหมในครั้งนี้ ไดศึกษาแนวคิด และทฤษฎี โดยคนควาเอกสารและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อ
ประกอบการพิจารณาดังนี้ 

 
2.1 แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนควาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อการใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค ซ่ึงคําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยทุธ
การตลาด   ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ   เสรีรัตน 
และคณะ, 2546) 

เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค 
คําตอบที่จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความ          
พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ฉัตยาพร  เสมอใจ (2549) ไดทําการวิเคราะหพฤติกรรม
ของตลาด 7 ประการที่เรียกวา หลัก 6Ws และ1H ที่ตองพิจารณาลักษณะตาง ๆ ที่เกี่ยวกับตลาด 
เพื่อใหไดคําตอบที่ตองการทราบ 7 ประการ ดังตอไปนี้ 
 1.  ใครคือตลาดเปาหมาย (Who is the Target Market) ในตลาดมีผูบริโภคอยูมากมาย      
แตไมใชทั้งหมดที่จะเปนลูกคาเปาหมายของธุรกิจ หนาที่สําคัญของนักการตลาดคือ ตองหาวาใครมี
แนวโนมที่จะเปนลูกคาของเราไดและมีลักษณะอยางไร (Occupant) ซ่ึงคนกลุมนี้จะเปน
กลุมเปาหมาย (Target Group) ที่แทจริงของผลิตภัณฑ นอกจากนี้นักการตลาดตองศึกษาวาคนกลุม
นี้มีพฤติกรรมในการซื้อและการใชอยางไร 

2.  ตลาดซื้ออะไร (What Does the Market Buy?) เพื่อทราบถึงความตองการที่แทจริงที่ 
ลูกคาตองการจากผลิตภัณฑหรือองคการ (Object)  

3.  ทําไมจึงซื้อ (Why Does the Market Buy?) เปนการพิจารณาถึงเหตุผลที่แทจริง 
(Objectives) ในการตัดสินใจซื้อของลูกคา เพื่อใชเปนแนวทางในการปรับปรุงและรักษาลักษณะ
และคุณสมบัติของผลิตภัณฑในสวนที่สามารถตอบสนองเหตุผลที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อได  
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4.  ใครมีสวนรวมในการซื้อ (Who Participates in the Buying?) ในการตัดสินใจซื้ออาจมี
บุคคลอื่นที่มีสวนรวมหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ (Organization) เพราะผูที่ทําหนาที่ซ้ืออาจ
ไมใชผูที่ใชสินคาโดยตรง อาจเปนผลิตภัณฑใชรวมกันหลายคน ผูซ้ือหรือผูใชอาจไมมีความรู
เกี่ยวกับสินคามากนัก จึงตองอาศัยผูรูหรือกลุมของผูซ้ือเขามามีสวนรวมในการตัดสินใจ การศึกษา
ถึงผูมีสวนรวมก็เพื่อใชพิจารณาความสนใจของผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ เพื่อใชเปนขอมูลใน
การจัดทําโปรแกรมทางการโฆษณาในการชวยกระตุนการตัดสินใจ ซ่ึงตองพิจารณาวาจะใชกลุม
อางอิงใดในการเขา ถึงกลุมผู ใช  เชน  สินคา เพื่อสุขภาพ  นําผู เชี่ ยวชาญ  แพทย  เภสัชกร 
นักวิทยาศาสตรมาใหขอมูล เปนตน จะเขาถึงกลุมผูใชโดยตรง หรือถาผลิตภัณฑที่ผูซ้ือมีหนาที่ใน
การตัดสินใจใหกับผูใช  ธุรกิจอาจตองมุงเนนที่กลุมผูซ้ือเปนหลัก 

5.  ซ้ือเมื่อใด (When Does the Market Buy?) เปนการพิจารณาเพื่อทราบถึงโอกาสในการ
ซ้ือของลูกคา (Occasion) เพื่อเตรียมรับมือในการผลิตใหเพียงพอ และเตรียมแผนการสงเสริม
การตลาดในชวงเวลาที่เหมาะสม โดยเฉพาะสินคาที่มีการบริโภคมากในบางฤดูกาลเชน ดอกไม
ในชวงเทศกาลตาง ๆ โรงแรมในชวงฤดูทองเที่ยว หนังสือและเสื้อผานักเรียนในชวงเปดเทอม หรือ
รานอาหารในชวงเวลากลางวันหรือค่ํา เสื้อกันหนาวในชวงฤดูหนาว รมในชวงฤดูฝน เปนตน 

6.  ซ้ือที่ไหน (Where Does the Market Buy?) เพื่อทราบถึงแหลงที่ลูกคานิยมหรือสะดวกที่
จะไปซื้อ (Outlets) เพื่อการบริหารชองทางการจัดจําหนายที่เหมาะสมกับลูกคาในแตละกลุม เชน 
นอกเหนือจากการซื้อตั๋วเครื่องบินจากสายการบินโดยตรง ดวยพฤติกรรมของกลุมเปาหมายที่ไมมี
เวลาในการเดินทางเพื่อหาซ้ือตั๋วมากนัก และตองการความสะดวกสบาย การอาศัยคนกลาง ไดแก 
บริษัททัวรหรือบริษัทจําหนายตั๋วเครื่องบินในการเขามาชวยในการจัดจําหนายตั๋ว และการอาศัย
เครื่องมืออิเล็กทรอนิกสเพื่อใหลูกคาสามารถจองตั๋วผานอินเทอรเน็ต ที่ไมเพียงแตสามารถ         
ชวยอํานวยความสะดวกและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาไดมากขึ้น แตยังชวยลดเวลาในการ
ใหบริการโดยพนักงาน ประหยัดคาใชจายในการจางพนักงาน และลดความผิดพลาด เพราะลูกคา 
ทําธุรกรรมเอง เปนตน 

7.  ซ้ืออยางไร (How Does the Market Buy?) เพื่อทราบถึงการบริหารการซื้อของลูกคา 
(Operation) วามีขั้นตอนการซื้ออยางไร ตั้งแตการรับรูถึงปญหา ทําการคนหาขอมูลเพื่อแกไขหรือ
ลดปญหานั้น ๆ ทําการประเมินทางเลือกในการแกไขปญหา ใชปญหามากระตุน และตัดสินใจซื้อ
อยางไร จะชวยใหธุรกิจมีขอมูลในการวางแผนการสงเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับกลุมลูกคา
เปาหมายใหมากที่สุด 
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2.2 แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) เปนสิ่งกระตุนทางการตลาดที่สามารถ

ควบคุมได ซ่ึงประกอบดวยทุกสิ่งที่มีอิทธิพลในการสรางความตองการซื้อในตัวผลิตภัณฑ         
แบงออกเปน 4 ประการตาม ศิริวรรณ   เสรีรัตน และคณะ (2546) ดังตอไปนี้ 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปน หรือความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสได และสัมผัสไมได เชน  
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และชื่อเสียงของผูขาย 

2. ราคา (Price) คือ คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ซ่ึงผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง
คุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของกับการแขงขัน และปจจัย
อ่ืนๆ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑที่กําหนดออก 
สูตลาดเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย ชองทางการจัดจําหนาย และการกระจายสินคา 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิดตอบคุคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกดิความตองการเพื่อเตือนความ
ทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ            
ซ่ึงเครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ ไดแก การโฆษณา การขายโดยใชพนกังานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาว หรือประชาสัมพนัธ และการตลาดทางตรง 

 
2.3 ความรูเร่ืองวิธีการผลิตอาหารทะเลแชแข็ง 

ลักษณะ และรูปแบบการผลิตอาหารทะเลแชแข็ง ซ่ึงรูปแบบของผลิตภัณฑอาหารทะเล  
แชแข็งจะแตกตางกันไปตามความตองการของผูบริโภคตัวอยางดังตอไปนี้ 

1.  กุงสดแชแข็ง มีรูปแบบสินคาที่นิยมหลายรูปแบบอาทิ กุงเด็ดหัวไมแกะเปลือก กุงเด็ด
หัวแกะเปลือก กุงเด็ดหางไมผาหลัง และกุงทั้งตัวไมเด็ดหางไมแกะเปลือก เปนตน  

2.  ปลาสดแชแข็งรูปแบบสินคาที่นิยม คือ ปลาบด ปลาแล และปลาสดทั้งตัว  
3. ปลาหมึกสดแชแข็ง สามารถทําไดหลายรูปแบบ อาทิ ปลาหมึกกระดองแล ปลาหมึก

กลวยแล ปลาหมึกชักไส และปลาหมึกทั้งตัว เปนตน  
โดยทั่วไปการผลิตอาหารทะเลแชแข็งมีวิธีการผลิตที่สําคัญอยู 2 แบบ คือ  
1. การผลิตแบบ Block Freezing เปนวิธีการผลิตแบบแชแข็งรวมกันหลายชิ้นในกลอง

เดียวกันเปนกอน โดยจะเรียงใสถาดที่ทําดวยเหล็กปลอดสนิม ซ่ึงมีขนาดบรรจุตาง ๆ กันขึ้นอยูกับ
ความตองการของผูซ้ือ เชน 1 กิโลกรัม หรือ 2 กิโลกรัม จากนั้นนําเขาหองแชแข็งใหมีอุณหภูมิที่จุด
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กึ่งกลาง -18 องศาเซลเซียส แลวจึงนํามาเคาะออกจากถาด นําไปแชในน้ําเย็นจัดหรือวางแลวจึงพน
ดวยน้ําเย็นจัดเพื่อเคลือบ จากนั้นสวมถุงพลาสติกและบรรจุใสกลองกระดาษอาบเทียน ซ่ึงสินคา    
ที่นิยมผลิตในลักษณะนี้คือ กุงสดแชแข็ง 

2. การผลิตแบบ Individual Quick Freezing (I.Q.F.) เปนวิธีการผลิตแบบแชแข็งเปนตัวๆ 
หรือช้ินเดียว สินคาที่คัดแลวจะถูกเรียงลงบนสายพานเพื่อสงเขาเครื่องแชเยือกแข็ง I.Q.F.               
ที่อุณหภูมิ -50 องศาเซลเซียส แลวบรรจุลงถุงพลาสติกที่พิมพรูปภาพมีสีสันตางๆ ตามความ
ตองการของตลาด จากนั้นจึงบรรจุใสกลองกระดาษอาบเทียนสินคาที่นิยมผลิตในลักษณะนี้คือ ปลา
สดแชแข็งและปลาหมึกสดแชแข็ง เมื่อเสร็จขั้นตอนการบรรจุใสกลองกระดาษเรียบรอยแลวอาหาร
ทะเลแชแข็งจะถูกนําไปไวในหองเก็บที่อุณหภูมิ -18 องศาเซลเซียส เพื่อเตรียมสงออกไปขายตอไป 
(กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, 2546: ออนไลน) 

  
2.4 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

วันชัย  ทองเขาออน (2546) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหาร
ทะเลแปรรูปของนักทองเที่ยวในจังหวัดสมุทรสาคร จากการใชแบบสอบถามกับกลุมนักทองเที่ยว
ที่เดินทางมาเที่ยวในจังหวัดสมุทรสาครจํานวน 300 ราย พบวานักทองเที่ยวใหความสําคัญกับปจจัย
สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแปรรูป ไดแก ราคาเหมาะสมกับ
ปริมาณ การคมนาคมสะดวกปลอดภัย และมีเอกสารแนะนําสินคา สวนปญหาที่มีตอการซื้ออาหาร
ทะเลแปรรูปของนักทองเที่ยวไดแก คุณภาพของสินคาไมคงที่ ไมรักษามาตรฐาน  สินคา การตั้ง
ราคาสูงกวาความเปนจริงมาก สินคาที่เปนอาหารสดไมเก็บรักษาไวในตูแช หรือไมกลบดวยน้ําแข็ง
เพื่อรักษาความสด  และไมมีเอกสารแนะนําวิธีการเลือกสินคาและวิธีการเก็บรักษา 

สรวิศ   ทองคํานวน (2547) ไดทําการวิจัยเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของ
ผูบริโภคที่มีตอความตองการเลือกซื้ออาหารทะเลแชแข็ง กลุมตัวอยางเปนประชาชนทั่วไปซึ่งเคย
ซ้ือและปรุงอาหารทะเลแชแข็งจํานวน 400 คน ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญนิยมซื้ออาหาร
ทะเลแชแข็งประเภทปลา เมื่อซ้ืออาหารทะเลแชแข็งแลวจะนําไปปรุงรับประทานทันที แตถาไม
หมดจะเก็บไวในตูเย็น ปจจัยความสดใหมเปนสิ่งที่ผูบริโภคใชตัดสินใจเลือกซื้ออาหารทะเลแชแข็ง 
และแนวโนมการขายอาหารทะเลแชแข็งที่มีความเปนไปไดมากที่สุดคือขายผานรานสะดวกซื้อ 
ผูบริโภครูจักอาหารทะเลแชแข็งจากสื่อโทรทัศน กิจกรรมสงเสริมการขายที่มีผลตอการซื้อคือของ
แถม โดยผูบริโภคมีความรู/ ความเขาใจเกี่ยวกับอาหารทะเลแชแข็งในระดับปานกลาง สวนทัศนคติ
ของผูบริโภคที่มีตอความตองการเลือกซื้ออาหารทะเลแชแข็งโดยภาพรวม 5 อันดับแรก ไดแก 
อาหารทะเลแชแข็งตองมีมาตรฐานรับรองจาก อย. GMP HACCP และ ISO สามารถหาซื้อได
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สะดวกและงายขึ้น ชวยเพิ่มความสะดวกในชีวิตประจําวัน บรรจุภัณฑสามารถเก็บรักษาความสดไว
ได และเก็บไวไดนานโดยไมเสีย 

จักรดาว  เคลือบทอง (2549) ไดทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารทะเลของ
รานอาหารในจังหวัดเชียงใหม โดยใชแบบสัมภาษณเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลจากรานอาหาร
ในจังหวัดเชียงใหมจํานวน 52 ราน พบวา ประเภทของอาหารทะเลที่รานอาหารในจังหวัดเชียงใหม
เลือกซื้อมากที่สุดคือ กุง ระยะเวลาในการซื้อคือ ซ้ือทุกวัน จํานวนซื้อคร้ังละ 1,000 บาท  สถานที่
เลือกซื้อสวนใหญ คือตลาดเมืองใหม การชําระเงินเปนเงินสด นอกจากนี้ผูที่ตัดสินใจซื้ออาหาร
ทะเลของรานอาหารคือ เจาของรานอาหาร และรานอาหารในจังหวัดเชียงใหมสวนใหญรับขนสง
อาหารทะเลเอง ในสวนปจจัยทางการตลาดที่ใชในการพิจารณาเลือกซื้ออาหารทะเลสวนใหญใช
หลักเกณฑความสด ราคา ความสะอาด และสวนลดการคาเปนเกณฑในการพิจารณา และปญหาที่
รานอาหารในจังหวัดเชียงใหมโดยทั่วไปพบในการเลือกซื้ออาหารทะเล คือ อาหารทะเล ไมสด 
ราคาแพง และที่จอดรถไมเพียงพอ 

สนิษฐา  ขวัญศรีสุทธิ์ (2549) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้ออาหารกลองแชแข็งของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใช
แบบสอบถามเก็บขอมูลจากประชากรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 400 คน พบวา 
ความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารกลองแชแข็งมีดังนี้ 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญมากที่สุด รองลงมาคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
การจัดจําหนาย และปจจัยดานราคามีความสําคัญนอยที่สุด และพบวาปญหาของปจจัยสวนประสม
การตลาดทุกปจจัยโดยรวมมีคาเฉลี่ยใกลเคียงกัน 
 
 


