
บทที� 2 

แนวคดิ ทฤษฏ ีและงานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 
 
 การวิจยัเรื�อง การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของลูกพนัธ์ุกุง้ขาว บริษทั เจริญโภคภณัฑ์

อาหาร จาํกดั (มหาชน) ในเขตอาํเภอแหลมงอบ จงัหวดัตราดจากเกษตรกรผูเ้ลี3 ยงกุง้ในเขตจงัหวดัตราด

ในครั3 งนี3  ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง โดยไดน้าํเสนอขอ้มูลตามหัวขอ้
ดงัต่อไปนี3  

 1.  ส่วนประสมทางการตลาด 

  1.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
  1.2 กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

 2.  พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  2.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

  2.2 รูปแบบของผูบ้ริโภค  

  2.3 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  2.4 ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซื3อของผูบ้ริโภค 

 3.  การตดัสินใจ 
  3.1 ความหมายของการตดัสินใจ 

  3.2 กระบวนการตดัสินใจในการซื3อ  

  3.3 กฎการตดัสินใจ 
 4.  การเลี3ยงกุง้ขาวจากโรงเพาะฟักของบริษทั เจริญโภคภณัฑอ์าหาร จาํกดั (มหาชน)  

อาํเภอแหลมงอบ จงัหวดัตราด 

  4.1 การเลี3ยงกุง้ขาว 
  4.2 การเตรียมนํ3าก่อนปล่อยกุง้ 

  4.3 การใหอ้าหาร 
  4.4 ปัญหาหลกัสาํคญัของการเลี3ยงกุง้ขาว 

 5.  งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 

  5.1 งานวจิยัต่างประเทศ 
  5.2 งานวจิยัในประเทศ 
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ส่วนประสมทางการตลาด 
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด เป็นตัวแปรสําคญัที�สามารถควบคุมได้ในทางการตลาด
หมายถึง การสนองความตอ้งการเป็นตวัแปรที�สามารถควบคุม และสนองความตอ้งการของลูกคา้
ใหพ้ึงพอใจ (กุลวดี  คูหะโรจนานนท.์  2545 : 16) 
 ส่วนประสมทางการตลาด ถือเป็นเครื�องมือ หรือปัจจยัทางการตลาดที�ผูป้ระกอบการ 
และนกัการตลาดใชค้วบคุมทิศทางในการประกอบธุรกิจ เพื�อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ
และสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เป็นการกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายได้เกิด 
ความตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑที์�ผลิตขึ3นมา (ฉตัยาพร  เสมอใจ.  2551 : 50) 
 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัที�สามารถควบคุมได ้และสามารถที�จะเปลี�ยนแปลง
หรือปรับปรุงให้เหมาะสมกบั สภาพแวดลอ้มเพื�อทาํให้กิจการอยู่รอดหรืออาจเรียกไดว้า่ส่วนประสม
ทางการตลาดเป็นเครื�องมือทางการตลาดที�ถูกใชเ้พื�อสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  
ทาํใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายพอใจและมีความสุขได ้(สุดาพร  กุณฑลบุตร.  2552 : 132) 
 สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบที�สําคญัในการดาํเนินงาน
การตลาดเป็นปัจจยัที�กิจการสามารถควบคุมได้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาด 
ที�เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดเพื�อเชื�อมโยงถึงผูบ้ริโภคโดยคาํนึงถึงความตอ้งการ 
ความคาดหวงัที�ไดจ้ากประสบการณ์การใชบ้ริการและมีความพึงพอใจที�มากกวา่ความคาดหวงั 
 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
 การพฒันาส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่วนสาํคญัสําหรับการตลาดมาก เพราะการที�จะ
เลือกใชก้ลยุทธ์การตลาดให้ตรงกบัตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้งนั3น จะตอ้งสร้างสรรค์ส่วนประสม 
ทางการตลาดขึ3 นมาในอตัราส่วนที�พอเหมาะกัน ซึ� งในการกําหนดส่วนประสมทางการตลาด
(Marketing Mix) หรือ (4P’s) นั3นประกอบดว้ยเครื�องมือต่อไปนี3  (สุดาพร  กุณฑลบุตร.  2552 : 133) 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิ�งที�เสนอขายโดยธุรกิจ เพื�อสร้างความพึงพอใจแก่
ผูบ้ริโภค โดยการตอบสนองความตอ้งการ ผลิตภณัฑที์�เสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่ก็ได ้ผลิตภณัฑ์
ประกอบดว้ยสินคา้ การบริการ และความคิด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีมูลค่า 
(Value) ในสายตาของผูบ้ริโภค จึงทาํให้ผลิตภณัฑ์ขายได ้ในการผลิตสินคา้หรือบริการใดๆ ผูผ้ลิต
ควรตั3งคาํถามไวเ้สมอวา่ 
  1.1 ผลิตสินคา้หรือบริการเพื�อใครซึ�งเป็นแนวความคิดดา้นผลิตภณัฑ์ เพื�อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  1.2 ผูบ้ริโภคคาดหวงัอยากไดอ้ะไรจากการบริโภคสินคา้หรือบริการ เป็นพิจารณาวา่
สินคา้มีลกัษณะอยา่งไร และมีใหป้ระโยชน์อะไรกบัผูบ้ริโภค 
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  1.3 ผลิตภณัฑ์ที�นาํเสนอวางอยูต่าํแหน่งใด ความชดัเจนและคุณสมบติัตวัผลิตภณัฑ ์
ความคงทนทานดา้นรูปร่าง รูปแบบของผลิตภณัฑที์�ตอบสนองผูบ้ริโภคเป้าหมาย 
  1.4 จะนาํเสนออะไรที�สร้างความแตกต่างจากคู่แข่งทางการคา้ และมีความโดดเด่น
และความแตกต่างของผลิตภณัฑที์�ไดผ้ลิตขึ3นมาเมื�อเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั 
  ทศันะคติของผูบ้ริโภคกบัผลิตภณัฑคุ์ณภาพดีมีดงันี3  
  1.1 ผลิตภณัฑส์ามารถใชง้านไดดี้ตามที�ระบุไว ้
  1.2 ผลิตภณัฑมี์ความคุม้ค่ากบัเงิน 
  1.3 ผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัการใชง้าน มีความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคและสิ�งแวดลอ้ม 
  1.4 ผลิตภณัฑ์มีการบริการประกอบเพื�อความสะดวกของผูบ้ริโภค หรือเป็นการรักษา
สภาพที�สมบูรณ์ของสินคา้ใหค้งอยูใ่นช่วงระยะเวลาการใชง้านไดต้ลอด 
  1.5 ผลิตภณัฑส์ร้างความภาคภูมิใจ ความประทบัใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
  ความสาํคญัของผลิตภณัฑที์�มีคุณภาพดีกบัผูผ้ลิตมีดงันี3  
  1.1 การผลิตใหถู้กตอ้งตั3งแต่แรก 
  1.2 การผลิตที�มีระดบัของของเสียอยูใ่นเกณฑที์�กาํหนดไว ้และเป็น Zero Defect 
  1.3 การผลิตตามตวัแปรที�ตอ้งการอยา่งถูกตอ้ง ไม่เบี�ยงเบนจากมาตรฐานที�ตั3งไว ้
  1.4 การผลิตที� มีระดับต้นทุนที� เหมาะสม ซึ� งจะทําให้ผู ้บริโภคที�มีความต้องการ 
และสามารถซื3อผลิตภณัฑใ์นระดบัราคาที�ยอมรับได ้
  สรุปได้ว่า สิ� งที�นําเสนอกับผูบ้ริโภคเพื�อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคคือ
ผลิตภณัฑ์ที�มีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ คุณค่าของสินคา้ในรูปตวัเงินก็คือราคาของสินคา้ ผูข้ายจะเป็น
ผูก้าํหนดราคาผลิตภณัฑ์ ผูซื้3อจะเกิดการตดัสินใจซื3อก็ต่อเมื�อมีการยอมรับในตวัสินค้าผลิตภณัฑ ์
ประกอบดว้ยสิ�งที�สามารถตอบสนองความตอ้งการของมนุษยเ์ป็นคุณสมบติัที�สัมผสัไดแ้ละไม่ได ้
ตลอดจนการมีผลประโยชน์ที�คาดหวงั ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยสินคา้บริการและความคิด สินคา้เป็น
สิ�งที�สัมผสัได ้แต่บริการสัมผสัไม่ได ้
 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน อนัเป็นต้นทุนของสินค้า 
ในการตัดสินใจซื3 อ ผู ้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่ากับราคาของผลิตภัณฑ์ ถ้ามูลค่า 
ของผลิตภณัฑ์ในสายตาหรือความรู้สึกของผูบ้ริโภค เห็นว่ามีมูลค่าสูงกว่าหรือเหมาะสมกบัราคา
แลว้ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซื3อผลิตภณัฑ ์
  การกาํหนดราคามีสิ�งที�ตอ้งพิจารณาในหลายปัจจยัคือ ราคาที�ไดถู้กกาํหนดไวจ้ะตอ้ง
เหมาะสมในการแข่งขนั หรือสอดคลอ้งกบัตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ของสินคา้ ผูบ้ริโภคสามารถยอมรับ
และตดัสินใจซื3อผลิตภณัฑ์นั3นๆ สู้กบัคู่แข่งการคา้ได ้และกลยุทธ์ดา้นราคาจะใชใ้นกรณีที�แตกต่าง
กนัไปตามผลิตภณัฑ์ ตน้ทุนการผลิต กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและคู่แข่งการคา้มีการเลือกใช้กลยุทธ์ 
ดา้นราคาที�อาจใชแ้ตกต่างกนั 
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  ราคาเป็นปัจจยัสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดตวัหนึ�ง ซึ� งมีผลต่อการตดัสินใจ
ของผูป้ระกอบการที�จะสามารถตั3งราคาขายได ้และปัจจยัในการตั3งราคาจะขึ3นอยู่กบัหลายปัจจยั
ดงันี3  
  2.1 ตน้ทุนคงที�และตน้ทุนผนัแปร 
  2.2 ราคาขายของคู่แข่งขนั 
  2.3 เป้าหมายทางธุรกิจขององคก์ร 
  2.4 เป้าหมายการเลือกใชก้ลยทุธ์ 
  2.5 กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 
  สรุปได้ว่า ราคาคือจาํนวนเงินที�ตอ้งชาํระเพื�อให้ได้สินคา้หรือบริการ หรือมีสิ�งที�มี 
ค่าอื�นๆที�ผูบ้ริโภคตอ้งนาํไปแลกเปลี�ยนกบัประโยชน์ที�ไดรั้บ จากการมีหรือไดใ้ชสิ้นคา้หรือบริการ
หรือเป็นสิ�งที�กาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ออกมาในรูปของเงินตราผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่าผลิตภณัฑ ์และราคาผลิตภณัฑน์ั3น โดยถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาเขาจะตดัสินใจซื3อ 
 3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที�เกี�ยวขอ้งกบับรรยากาศสิ�งแวดลอ้ม 
ในการนาํเสนอการบริการให้แก่ผูบ้ริโภค ซึ� งมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบริการที�นาํเสนอ ซึ� งตอ้งพิจารณาถึงดา้นทาํเลที�ตั3ง ช่องทางในการนาํเสนอบริการเป็นสถานที�
และเวลาที�ผูบ้ริโภคจะสามารถซื3อสินคา้และบริการได ้แบ่งเป็นสองส่วนไดแ้ก่ 
  3.1  การเลือกช่องทางจดัจาํหน่าย เป็นการเลือกวิธีการจดัจาํหน่ายตวัสินคา้ให้ไปถึงมือ
ผูบ้ริโภค 
  3.2  การขายตรงหรือการขายผา่นคนกลาง กระจายสินคา้ เป็นการพิจารณาถึงสิ�งอาํนวย
ความสะดวกในการกระจายสินคา้ให้ถึงมือผูบ้ริโภคไดอ้ย่างถูกตอ้ง ทั3งเวลาสถานที� และปริมาณ
การเลือกช่องทางในการจดัจาํหน่าย ผูผ้ลิตตอ้งรู้เกี�ยวกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดแ้ก่ 
   3.2.1 ผูบ้ริโภคเป้าหมายมีศกัยภาพในการซื3อเท่าใด 
   3.2.2 พวกเขาตอ้งการข่าวสารอะไร 
   3.2.3 การใหบ้ริการที�เขาพึงพอใจมากคือแบบใด 
   3.2.4 ราคาสินคา้มีผลต่อความรู้สึกของเขาหรือไม่ อยา่งไร 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสื�อสารของผูผ้ลิตไปยงัตลาดเป้าหมาย 
โดยมีวตัถุประสงค์เพื�อเป็นการให้ขอ้มูลข่าวสาร ชักจูงใจ รวมทั3งการเปลี�ยนแปลงในทศันคติ
ของผูบ้ริโภคเพื�อก่อใหเ้กิดการซื3อเกิดขึ3น การส่งเสริมการตลาดจึงเป็นความพยายามของผูข้ายที�จะ
ชกัชวนผูซื้3อให้ยอมรับในตวัของผลิตภณัฑ์นั3น หรือความพยายามที�จะให้มีผลต่อความรู้ ทศันคติ 
และพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื�อชกัชวนใหย้อมรับแนวความคิดในสินคา้และบริการนั3น  
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 ส่วนประสมทางการส่งเสริมการตลาด ที�จะส่งเสริมให้ประสบผลสําเร็จได้ต้องอาศัย 
การสื�อสารที�ชดัเจนไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยการแบ่งส่วนการส่งเสริมการตลาด ดงันี3  
 1. การโฆษณา ใชก้ารสื�อสารมวลชนเพื�อหวงัผลตลาดในวงกวา้ง 
 2. การขายโดยบุคคล เป็นการขายโดยใช้พนักงานขายจัดเป็นรูปแบบการปฏิบัติ 
ตวัต่อตวัระหวา่งกิจการกบัผูบ้ริโภค โดยมุ่งหวงัคาํสั�งซื3อดว้ยรูปแบบการขายที�แตกต่างกนั การขาย
โดยใชพ้นกังานขายนั3นหวงัผลลพัธ์เพื�อเพิ�มยอดขาย เพื�อสร้างสัมพนัธ์ภาพระยะยาวกบัผูบ้ริโภค 
 3. การประชาสัมพนัธ์ การพฒันาการสื�อสารถึงผูบ้ริโภคในเชิงบวกเพื�อสร้างจุดสนใจ
นาํไปสู่การประสบผลสาํเร็จของธุรกิจ 
 4. การส่งเสริมการขาย เป็นการสร้างจุดขายในระยะสั3นๆ เพื�อเพิ�มยอดขาย เช่น การให้
คูปองแลกซื3อแทนเงิน การสะสมแตม้ การลดราคา การแจกสินคา้ตวัอย่าง ของแถม บรรจุภณัฑ์
ส่วนเกิน ของขวญัของชําร่วย การคืนเงิน การบริจาคเพื�อการกุศล การแข่งขนัและการชิงโชค  
การสาธิตการใชสิ้นคา้ 
 5. การตลาดทางตรง เป็นการส่งข้อมูลข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภค โดยที�องค์กรได้รับ
อนุญาตจากผูบ้ริโภคแล้ว เช่น การส่งขอ้มูลการลดราคาสินค้าประจาํเดือนหรือเทศกาล ไปยงั
ผูบ้ริโภค เพื�อสร้างความสนใจที�อยากซื3อสินคา้มากขึ3น หรือการส่งขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตเพื�อขาย
สินคา้ออนไลน์ 
 สรุปไดว้่า การส่งเสริมการตลาด เป็นเครื�องมือหนึ�งที�มีความสําคญัในการติดต่อสื�อสาร
ให้ผูใ้ช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ที�แจง้ข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม การใช้
บริการเป็นกุญแจสาํคญัทางการตลาด วตัถุประสงคห์ลกัของการส่งเสริมการตลาด คือ “การกระตุน้
ความตอ้งการซื3อของผูบ้ริโภค” 
 จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดสรุปได้ว่า เป็นเครื�องมือการสื�อสารเพื�อสร้าง
ความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล เพื�อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ 
เพื�อเตือนความทรงจาํในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื�อ และพฤติกรรม
การซื3อของผูซื้3อหรือเป็นการติดต่อสื�อสารเกี�ยวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซื้3อ เพื�อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซื3อการติดต่อสื�อสารอาจใช้พนักงานขาย ทาํการขาย และการติดต่อสื�อสาร 
โดยไม่ใชค้น ซึ� งเครื�องมือในการติดต่อสื�อสารมีหลายประการ อาจเลือกใชห้นึ� งหรือหลายเครื�องมือ 
ซึ� งตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้ครื�องมือการสื�อสารการตลาดแบบประสมประสานโดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได้ เครื�องมือการส่งเสริม
การตลาดที�สําคญัประกอบด้วย การโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย  
การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์และการตลาดทางตรง 
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พฤติกรรมผู้บริโภค 

 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีผูใ้หค้วามหมายไวด้งันี3  
 ผูบ้ริโภค หมายถึง บุคคลต่างๆ ที�มีความสามารถในการซื3อ หรือทุกคนที�มีเงิน มีความเต็มใจ
ที�จะซื3อสินคา้หรือบริการนั3นๆ (อดุลย ์ จาตุรงคกุล.  2546 : 45) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึ�งซึ� งเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบั
การจดัหาให้ไดม้าและการใชซึ้� งสินคา้และบริการทั3งนี3หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจ ซึ� งมีมา
อยูก่่อนแลว้ และมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว (ธงชยั  สันติวงษ.์  2546 : 27 - 28) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการที�บุคคลหรือกลุ่มคนเดียวใชห้รือกาํจดัสินคา้ 
บริการ ความคิดหรือประสบการณ์เพื�อสนองความตอ้งการของตน ซึ� งพฤติกรรมนี3 รวมถึงกิจกรรม
และบทบาทที�หลากหลาย เช่น บทบาทที�หลากหลายจาํนวนหนึ� งของผูบ้ริโภค (สิทธิi   ธีรสรณ์.  
2552 : 2) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปรากฏการณ์ที�เกิดจากมนุษยมี์ความตอ้งการ และมีความ
จาํเป็นในการบริโภคซึ� งหมายถึงการรับประทานและใชสิ้�งของต่างๆ และความจาํเป็นทางดา้นจิตวิทยา 
(สุภาภรณ์  พลนิกร.  2548 : 1) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลในการซื3อและใชผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการ 
ทั3งกระบวนการภายในจิตใจและสังคมภายนอกที�เกิดขึ3นก่อนและหลงัการกระทาํนั3นๆ โดยกล่าวถึง
ศาสตร์ของพฤติกรรมที�จะช่วยตอบคาํถามวา่ทาํไมเขาถึงเลือกผลิตภณัฑ์อยา่งหนึ�งมากกวา่อีกอยา่งหนึ�ง 
เขาเลือกอย่างไร และบริษทัใช้ประโยชน์เหล่านี3 ในการนาํเสนอคุณค่าไปสู่ผูบ้ริโภคได้อย่างไร 
(นิเวศน์  ธรรมะ.  2552 : 43) 
 สรุปไดว้่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภคหมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที�เกี�ยวขอ้งกบัการซื3อ
และการใช้สินคา้หรือบริการ โดยผ่านกระบวนการแลกเปลี�ยนที�บุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั3งก่อน
และหลงัการกระทาํต่างๆ ทั3งนี3 ขึ3นอยูก่บัความพอใจและความตอ้งการของบุคคล 

 รูปแบบของผู้บริโภค 

 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที�ทาํให้เกิดการตัดสินใจซื3 อ
ผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเริ�มตน้จากการเกิดสิ� งกระตุ้นที�ทาํให้เกิดความต้องการสิ� งกระตุน้ผ่านเข้ามา 
ในความรู้สึกของผูซื้3 อ ซึ� งเปรียบเสมือนกล่องดาํ และผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้
ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้3 อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆของผูซื้3 อแล้วจะมีการตอบสนอง 
ของผูซื้3 อหรือการตัดสินใจของผูซื้3 อรูปแบบจาํลองของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบไปด้วย 
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์.  2550 : 89) 
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 1. สิ�งกระตุน้ สิ�งกระตุน้อาจเกิดขึ3นเองทั3งภายในและภายนอก แต่นกัการตลาดจะสนใจ
ที�จะจดัการและกระตุน้ความตอ้งการภายนอก เพื �อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ 
ซึ� งถือวา่สิ�งกระตุน้เป็นมูลเหตุจูงใจให้เกิดการซื3อสินคา้ สิ�งกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 2 ส่วน 
คือ 
  1.1  สิ� งกระตุ้นทางการตลาด เป็นสิ� งที�นักการตลาดสามารถควบคุมและจดัการ 
ใหเ้กิดขึ3นได ้เป็นสิ�งที�เกี�ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
   1.1.1 สิ�งกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์
   1.1.2 สิ�งกระตุน้ดา้นราคา 
   1.1.3 สิ�งกระตุน้ดา้นการจดัการช่องทางการจดัจาํหน่าย 
   1.1.4 สิ�งกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  1.2  สิ�งกระตุน้อื�นๆ เป็นสิ�งกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคที�อยูภ่ายนอกซึ� งเป็นสิ�งที�
ควบคุมไม่ได ้
   1.2.1 สิ�งกระตุน้ทางเศรษฐกิจ  
   1.2.2 สิ�งกระตุน้ทางเทคโนโลย ี 
   1.2.3 สิ�งกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง 
   1.2.4 สิ�งกระตุน้ทางวฒันธรรม 
 2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซื้3อ เป็นความรู้สึกนึกคิดของผูซื้3อที�ผูผ้ลิตหรือผูข้าย 
ไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซื้3อรวมถึงกระบวนการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคดว้ย 
  2.1   ลกัษณะของผูซื้3อ ลกัษณะของผูซื้3อมีอิทธิพลมาจากปัจจยัต่างๆ คือ ดา้นวฒันธรรม 
ดา้นสังคม ส่วนบุคคล ดา้นจิตวทิยา 
  2.2   กระบวนการตดัสินใจของผูซื้3อ ประกอบดว้ยขั3นตอนต่างๆ คือ การรับรู้ ในดา้น 
ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซื3อ และพฤติกรรมภายหลงั
การซื3อ 
 3. การตอบสนองของผูซื้3อ หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหรือผูซื้3อผูบ้ริโภคจะตอ้งมี
การตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงันี3  
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์
  3.2 การเลือกตราสินคา้ 
  3.3 การเลือกผูข้าย 
  3.4 การเลือกเวลาในการซื3อ 
  3.5 การเลือกปริมาณในการซื3อ 
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 4. กระบวนการตดัสินใจ ในการตดัสินใจซื3อของผูบ้ริโภค จะตอ้งประกอบไปดว้ยขั3นตอน 

ดงัต่อไปนี3  

  4.1  การรับรู้ปัญหา ผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาและความจาํเป็นที�ตอ้งใชสิ้นคา้หรือบริการ 

ที�ไดรั้บการกระตุน้จากภายในและภายนอกจนเกิดความตอ้งการที�จะหาสิ�งใดสิ�งหนึ�ง มาช่วยแกปั้ญหา  

  4.2 การแสวงหาขอ้มูล ผูบ้ริโภคทาํการหาขอ้มูลเกี�ยวกบัสินคา้จากแหล่งขอ้มูลภายใน  

ที�มีอิทธิพลต่อการเลือกซื3อสินคา้ในประกอบดว้ย แหล่งบุคคล แหล่งการคา้แหล่งชุมชน แหล่งผูใ้ช ้

แต่ในบางครั3 งตอ้งหาเพิ�มเติมจากแหล่งภายนอกดว้ย เพื�อช่วยในการตดัสินใจซื3อสินคา้หรือบริการ 

  4.3 การประเมินทางเลือก คือ การที�ผูบ้ริโภคนาํขอ้มูลที�ไดม้าพิจารณา และประเมินผล

ทางเลือกเพื�อหาสินคา้หรือบริการที�ดีที�สุดสาํหรับผูบ้ริโภค 

  4.4 การตดัสินใจและกระทาํการซื3อ หมายถึง การตดัสินใจในการเลือกในทางเลือกใด

ทางเลือกหนึ�ง พร้อมกบัดาํเนินการเพื�อใหไ้ดท้างเลือกนั3นมา 

  4.5 ความรู้สึกหลงัซื3อ หมายถึง ความรู้สึกภายนอกหลงัจากที�ผูบ้ริโภคไดท้ดลองใช้

สินคา้หรือบริการที�เลือกซื3อแลว้แบ่งออกเป็นความรู้สึกพอใจและไม่พอใจ ในสินคา้และบริการนั3น 

ความพอใจเกิดขึ3นเมื�อผลลพัธ์จากการใช้ตรงกบัผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้และถา้หากผูบ้ริโภคผิดหวงั

กบัการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั3นก็จะรู้สึกไม่พอใจ 

 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาแยกแยะพฤติกรรมการซื3อ การใช้สินคา้

หรือบริการของผูบ้ริโภค ปัจจยัการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื3อของผูบ้ริโภค เพื�อช่วยนกัการตลาด

จดักลยทุธ์การตลาดที�สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสมการวิเคราะห์

พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยการใช้หลกัการในการตั3งคาํถาม 7 ประการเพื�อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ 

เกี�ยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคดงันี3  (ฉตัยาพร  เสมอใจ.  2550 : 30 - 32) 

 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย มีวตัถุประสงค์ในการศึกษาหาคาํตอบที�ตอ้งการทราบ คือ 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมายดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์จิตวทิยาหรือจิตวิเคราะห์ และพฤติกรรมศาสตร์

กลยุทธ์ทางการตลาดที�เกี�ยวขอ้ง ไดแ้ก่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด เช่น กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

ราคาการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาดและการสื�อสารทางการตลาดที�เหมาะสม และสามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

 2. ผูบ้ริโภคตอ้งการซื3ออะไรคาํตอบที�ตอ้งการทราบ คือสิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการซื3อ สิ�งที�

ผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ คือ คุณสมบติัหรือองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ และมีความแตกต่าง

เหนือคู่แข่งขนั 
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 กลยุทธ์ทางการตลาดที�เกี�ยวขอ้ง กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ เช่น ผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ รูปลกัษณ์
ผลิตภณัฑ์ ได้แก่ การบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ รูปแบบการบริการคุณภาพ และนวตักรรม ผลิตภณัฑ ์
ควบ ผลิตภัณฑ์ที�คาดหวงั หรือศักยภาพผลิตภัณฑ์ความแตกต่างทางการแข่งขัน ประกอบด้วย  
ความแตกต่าง ดา้นผลิตภณัฑ ์การบริการของบุคลากร และสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 
 3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงตอ้งการซื3อ คาํตอบตอ้งการทราบคือวตัถุประสงค์ในการซื3อ ผูบ้ริโภค
ซื3อสินคา้เพื�อตอบสนองความตอ้งการดา้นร่างกายและดา้นจิตวิทยา ซึ� งตอ้งศึกษาถึงปัจจยัที�มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซื3 อคือ ปัจจัยภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม  
และปัจจยัเฉพาะบุคคล 
  กลยุทธ์ทางการตลาดที�เกี�ยวขอ้ง ไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ หรือกลยุทธ์ส่งเสริม
การตลาดและการสื�อสารทางการตลาด ประกอบดว้ย กลยุทธ์การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
การให้ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategies) และกลยุทธ์ทางด้าน 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซื3อ คาํตอบที�ตอ้งการทราบ คือ บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื3อประกอบ ดว้ย ผูริ้เริ�ม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซื3อ ผูซื้3อ และผูใ้ช ้
  กลยุทธ์ทางการตลาดที�เกี�ยวข้อง ได้แก่ กลยุทธ์การโฆษณา และ/หรือกลยุทธ์ 
การส่งเสริมการตลาด โดยอิงกบักลุ่มผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซื3อ 
 5. ผูบ้ริโภคซื3อเมื�อใด คาํตอบที�ตอ้งการทราบคือ โอกาสในการซื3อ ช่วงเวลาใดที�ผูบ้ริโภค
ตอ้งการซื3อ เช่น ช่วงเดือนไหนของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ 
  กลยทุธ์ทางการตลาดที�เกี�ยวขอ้ง ไดแ้ก่ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดและการสื�อสาร
ทางการตลาด เช่น ทาํการส่งเสริมการตลาดเมื�อใดจะสอดคลอ้งกบัโอกาสในการซื3อ 
 6. ผูบ้ริโภคซื3อที�ไหน คาํตอบที�ตอ้งการ คือ ช่องทางหรือแหล่งที�ผูบ้ริโภคไปทาํการซื3อ 
เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้านของชาํ เป็นตน้ 
  กลยุทธ์ทางการตลาดที�เกี�ยวขอ้ง ไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เช่น 
บริษทันาํผลิตภณัฑ์สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่นคนกลางไดอ้ยา่งไร 
 7. ผูบ้ริโภคซื3ออย่างไร คาํตอบที�ตอ้งการ คือ ขั3นตอนในการตดัสินใจซื3อ ประกอบด้วย  
การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ ความรู้สึกภายหลงัการซื3อ 
  กลยทุธ์ทางการตลาดที�เกี�ยวขอ้ง ไดแ้ก่ กลยุทธ์การส่งเสริมทางการตลาดและการสื�อสาร
ทางการตลาด ประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว 
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง เช่น พนกังานขายจะกาํหนดวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซื3อ 
 สรุปไดว้า่ การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะทาํให้เกิดความเขา้ใจในพฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้
เพื�อใหธุ้รกิจสามารถหาสินคา้หรือบริการที�ดีและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมนั3นๆ ของผูบ้ริโภค 
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 ปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื-อของผู้บริโภค 
 ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมีจุดเริ�มตน้จากการที�ผูบ้ริโภคได้รับสิ�งกระตุน้ทาํให้เกิด
ความตอ้งการผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดผูบ้ริโภคแต่ละรายมีความรู้สึกนึกคิดที�ไดรั้บอิทธิพล
จากคุณลักษณะต่างๆ ของตนเอง และสภาพแวดล้อมภายนอก ซึ� งจะส่งผลให้เกิดการเลือกซื3อ  
เพื�อทาํให้ตอบสนองความตอ้งการในการเลือกซื3อผลิตภณัฑ์หรือบริการปัจจยัที�มีอิทธิพล 
ต่อผูบ้ริโภคมีดงัต่อไปนี3  (กฤติกา  คงสมพงษ.์  2552 : 59) 
 1. ปัจจยัทางจิตวทิยาประกอบดว้ย 
  1.1 แรงจูงใจ หมายถึง แรงผลกัดนัที�กระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมบางอย่างเพื�อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค คือจุดเริ�มตน้ของแนวคิดทางการตลาด ซึ� งกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคไดเ้กิด
ความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
  1.2 บุคลิกภาพ หมายถึง คุณลกัษณะดา้นจิตวิทยาภายในและลกัษณะภายนอกของบุคคล 
ที�กาํหนดและสะทอ้นวิธีการที�บุคคลตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มซึ� งบุคคลอื�นจะรับรู้และตอบสนอง 
โดยบุคลิกจะมีลกัษณะที�สําคญั คือสะทอ้นถึงความแตกต่างของบุคคล บุคลิกจะค่อนขา้งมั�นคง  
แต่บุคลิกภาพก็สามารถเปลี�ยนแปลงได ้
  1.3 การรับรู้ หมายถึง กระบวนการซึ� งบุคคลมีการเลือก จดัระเบียบ และแปลความหมาย 
ของสิ�งเร้าใหก้ลายเป็นสิ�งที�มีความหมายและมีความสอดคลอ้งกบัการเรียนรู้ เป็นกระบวนการที�ทาํให้
คนเปลี�ยนแปลงพฤติกรรมของคน ซึ� งเรียนรู้ได้จากการไดย้ิน การสัมผสั การอ่าน  และประสบการณ์ 
ทั3งทางตรงและทางออ้ม 
  1.4 ค่านิยม ความเชื�อ และทศันคติ 
   1.4.1 ค่านิยมเป็นสิ�งที�บุคคลพอใจหรือเห็นวา่เป็นสิ�งที�มีคุณค่า ลกัษณะดา้นสังคม
มีความเชื�อถือกนัอย่างกวา้งขวางในกลุ่มคนกลุ่มหนึ�ง ซึ� งเป็นแนวทางในการพิจารณาพฤติกรรมที�
เหมาะสมในสังคม เป็นความเชื�อถือของส่วนรวมซึ� งมีมานาน เพื�อการมีชีวิตอยู่ร่วมกัน และมี
ความสัมพนัธ์กนั ถือเป็นความประพฤติของคนในสังคม ซึ� งความสําคญัต่อลกัษณะหรือความเป็นอยู่
ของชุมชนที� เป็นไปในแนวเดียวกัน หากมีการประพฤติที�แตกต่างอาจถูกมองว่าไม่ทันสมัย  
ผดิจรรยาบรรณ หรือถึงขั3นที�เชื�อวา่ขดักบัหลกัจริยธรรมของสังคมได ้ค่านิยมจึงเป็นเสมือนพื3นฐาน
แห่งการประพฤติ ปฏิบติัของบุคคลในสังคมโดยตรง 
   1.4.2 ความเชื�อเป็นเรื�องของการยอมรับส่วนบุคคลที�มีต่อสารสนเทศหรือตวั กระตุน้
ที�มาของการกระทาํ การเปลี�ยนความเชื�อตอ้งมีปัจจยัเขา้ช่วย ไดแ้ก่ การให้ขอ้มูลข่าวสาร ตามความ
เป็นจริงและครบถว้น การเปลี�ยนแปลงให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีการส่งเสริมให้ผูบ้ริโภค
เกิดพฤติกรรมใหม่ และมีการสื�อสารสองดา้น 
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   1.4.3 ทศันคติเป็นเรื�องของความคิดเห็นของตวับุคคล ที�มีผลต่อระบบสารสนเทศ
หรือตวักระตุน้ใดๆ รวมถึงความรู้สึกหรืออารมณ์ของบุคคลนั3นเขา้ไปดว้ย ทศันคติของผูบ้ริโภค 
มีส่วนเกี�ยวขอ้งกบัความเชื�อและความตั3งใจซื3อ การเขา้ใจถึงทศันคติและความเชื�อ ช่วยให้การสร้าง
กลยุทธ์ทางการตลาดเพื�อโน้มนา้วใจผูบ้ริโภค การเลือกสื�อที�เหมาะสมเพื�อให้เกิดการเปลี�ยนแปลง
ทศันคติและพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  1.5 รูปแบบการดาํเนินชีวิต หมายถึง การใชชี้วิตของแต่ละบุคคลที�แสดงออกมาในรูป
ของพฤติกรรมต่างๆ ในการเขา้สังคม การบริโภค หน้าที�การงาน กิจกรรมเวลาว่าง การแต่งกาย 
หรือแมก้ระทั�งการแสดงความคิดเห็นในดา้นต่างๆ โดยปัจจยัที�กาํหนดให้รูปแบบการดาํเนินชีวิตมาจาก 
หลายปัจจยั เช่น แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ค่านิยม การเรียนรู้ ครอบครัว สังคม วฒันธรรม ศาสนาการศึกษา 
และประสบการณ์ของบุคคล ส่งผลต่อพฤติกรรมที�แสดงออก ความสนใจ ความชอบและความคาดหวงั
ที�แตกต่างกนั ดงันั3น จึงมีกลุ่มคนที�มีรูปแบบดาํเนินชีวิตจะมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค และกลยุทธ์ 
ทางการตลาดยอ่มแตกต่างกนัไป โดยค่านิยม การเรียนรู้มีผลต่อรูปแบบการดาํเนินชีวิตเปรียบเทียบ
กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการเป็นการเปรียบเทียบระหว่างพฤติกรรมผูบ้ริโภค
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีรายละเอียด ดงันี3  (ฉตัยาพร  เสมอใจ.  2551 : 51) 
  2.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัผลิตภณัฑ์ การที�ผูป้ระกอบการตอ้งการที�จะผลิตสินคา้
และบริการ เพื�อตอบสนองพฤติกรรมการซื3อของผูบ้ริโภคเพื�อให้สินคา้และบริการขายได ้สามารถ
แข่งขนัได ้และเกิดความย ั�งยนื ซึ� งผลิตภณัฑอ์าจตอ้งแตกต่างกนั อาจเป็นสิ�งที�จบัตอ้งไดห้รือเป็นไป
ในลกัษณะของการบริการ 
  2.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัราคา การกาํหนดราคาของผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคที�สามารถจ่ายเงินซื3อได ้ซึ� งอาจจะอิงกบัหลายปัจจยั ดงันี3  
   2.2.1 ปัจจยัทางการผลิต คือให้สอดคลอ้งกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ตน้ทุนการผลิต 
ตน้ทุนดา้นเวลา ตน้ทุนดา้นพลงังาน และกาํไรที�คาดหวงั ซึ� งปัจจยัเหล่านี3 ลว้นมีผลต่อการตั3งราคา
ค่าบริการทั3งสิ3น 
   2.2.2 ปัจจยัดา้นตาํแหน่งทางการตลาดและส่วนแบ่งการตลาด  
   2.2.3 ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม การตั3งราคาในบางครั3 งจะไม่ไดอ้ยูบ่นความ
สมเหตุสมผลกบัตน้ทุน แต่อาจจะมีราคาแพงอนัเนื�องมาจากความตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง 
  2.3 พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูป้ระกอบการตอ้งคน้หาช่องทาง
เพื�อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ได้ ในยุคปัจจุบนัที�ข่าวสารและเทคโนโลยีมีอาํนาจ 
ต่อตดัสินใจซื3อของผูบ้ริโภค การนาํเสนอให้ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารหรือการซื3อสินคา้และบริการ
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ไดอ้ย่างสะดวกสบาย รวดเร็วทนัใจ สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ทนัเวลา ก่อนที�
ผูบ้ริโภคจะมีเวลาไปสืบหาแหล่งขอ้มูลจากคู่แข่งทางการคา้ 
  2.4 พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัการส่งเสริมการตลาดและการสื�อสารทางการตลาด
การเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภควา่ตอ้งการสินคา้หรือบริการอยา่งไร คน้หาแรงจูงใจให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซื3อ ซึ� งอาจมีสาเหตุเนื�องมาจากตวัผูบ้ริโภคเองหรือผูมี้อาํนาจหรือมีส่วนร่วม 
ในการตดัสินใจซื3อ สื�อสารขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑน์ั3นออกมาใหต้รงกบัใจผูบ้ริโภค สร้างความ
เชื�อมั�นเกี�ยวกบัตวัผลิตภณัฑที์�ตอ้งการนาํเสนอโดยใชผู้ที้�มีบุคลิกน่าเชื�อถือ 
  2.5 พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบับุคลากร เป็นขั3นตอนคดัสรรเลือกสรรกลุ่มคนที�เหมาะสม
เพื�อทาํงาน เพื�อช่วยให้งานในองค์กรสามารถดาํเนินงานไดอ้ยา่งเป็นระบบ สามารถสร้างกระบวนการ
ทาํงานขององค์กร และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ควรมีการ
เปิดรับขอ้มูลป้อนกลบัเพื�อสํารวจความพึงพอใจของผูบ้ริโภค เพื�อให้เกิดการปรับปรุงเปลี�ยนแปลง
กลยุทธ์ทางการตลาดให้ทนักบัสถานการณ์และความตอ้งการของผูบ้ริโภคที�อาจเปลี�ยนแปลงได้
ตลอดเวลา 
  2.6 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกบักระบวนการ เป็นกระบวนการทาํงานเพื�อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยผูป้ระกอบการและบุคลากรในหน่วยงานที�เกี�ยวขอ้ง มีการกาํหนด
กระบวนการทาํงานในหน่วยงานเพื�อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสร้างความแตกต่าง
จากหน่วยงานอื�นๆ ที�ประกอบธุรกิจคลา้ยกนั มีการสื�อสารในหน่วยงานเพื�อการทาํงานที�ประสานกนั 
อยา่งต่อเนื�องและราบรื�น 
  2.7 พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ การจดัการกบัสิ�งแวดลอ้มที�เป็น
องคป์ระกอบของการบริการที�เป็นรูปธรรมและสามารถจบัตอ้งได ้เช่น การตกแต่งสถานที� การใส่
ชุดเครื�องแบบพนักงาน สิ� งอาํนวยความสะดวกต่างๆ เป็นตน้ ให้ตรงกบัความตอ้งการของตลาด 
และไม่ขดักบัสิ�งแวดลอ้มขององคก์ร  
 3. ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรมประกอบดว้ย 
  3.1 อิทธิพลบุคคล กลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื3อนั3น อาจไม่ใช่ผูที้�จ่ายเงินแต่จะ
แบ่งเป็นหลายกลุ่มที�มีแรงจูงใจและมีอิทธิพลที�แตกต่างกนัไปตามแต่ละสถานการณ์ บุคคลที�เขา้มา
เกี�ยวขอ้งและมีบทบาทกบักระบวนการตดัสินใจซื3อ โดยสามารถแบ่งกลุ่มบุคคลที�มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซื3อเป็น 5 กลุ่ม ดงันี3  (ชูชยั  สมิทธิไกร.  2553 : 8) 
   3.1.1 ผูริ้เริ�ม เป็นบุคคลที�รับรู้ความจาํเป็นหรือความตอ้งการ เป็นผูริ้เริ�ม หรือเสนอ
ความคิดเกี�ยวกบัความตอ้งการสินคา้หรือบริการอยา่งใดอยา่งหนึ�ง 
   3.1.2 ผูมี้อิทธิพล บุคคลที�แสดงออกจะโดยตั3งใจหรือไม่ไดต้ั3งใจก็ตาม แต่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือก การซื3อ และการใชบ้ริการต่างๆ 
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   3.1.3 ผูต้ดัสินใจซื3อ บุคคลที�จะตดัสินใจ หรือมีส่วนร่วมในดา้นการตดัสินใจ วา่จะ
ซื3อหรือไม่ซื3ออะไร ซื3ออยา่งไร และซื3อที�ไหน 
   3.1.4 ผูซื้3อ บุคคลที�ซื3อสินคา้หรือบริการอาจเป็นหรือไม่เป็นผูใ้ช ้
   3.1.5 ผูใ้ช ้บุคคลที�ใชสิ้นคา้หรือบริการโดยอาจเป็นผูซื้3อหรือไม่ไดซื้3อเอง 
  สรุปได้ว่า การตดัสินใจซื3อสินค้าหรือบริการผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื3อทั3ง 5 
กลุ่ม เป็นผูบ้ริโภคเป้าหมายที�ผูป้ระกอบการตอ้งการสื�อสารเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคอาจทาํ
หนา้ที�ในหลายบทบาทตามแต่ละสถานการณ์ในบางครั3 งตอ้งเป็นผูซื้3อไม่ใช่ผูใ้ชสิ้นคา้  
  3.2 กลุ่มอา้งอิง หมายถึง บุคคลหนึ�ง หรือกลุ่มคนที�ผูอื้�นใชเ้ปรียบเทียบ ใชเ้ป็นค่านิยม 
ทศันคติชนิดทั�วไปหรือชนิดที�เฉพาะเจาะจง ซึ� งเป็นสิ�งชี3นาํความประพฤติ หรือกลุ่มอา้งอิงหมายถึง
บุคคลหรือกลุ่มคนซึ� งมีอิทธิพลสําคญัๆ ต่อพฤติกรรมของบุคคล ปัจจยัที�ทาํให้กลุ่มอา้งอิงมีผลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคไดแ้ก่ 
   3.2.1 ขอ้มูล ประสบการณ์ และความมั�นใจในการซื3อ 
   3.2.2 ความน่าเชื�อถือ ความดึงดูด อาํนาจของกลุ่มอา้งอิงของสมาชิก ขอ้ผกูมดั 
   3.2.3 ความเป็นเป้าสายตาและความไม่จาํเป็น 
   3.2.4 ความเกี�ยวขอ้งของกลุ่มอา้งอิงกบัพฤติกรรมการบริโภค 
  3.3 ครอบครัว หมายถึง บุคคลตั3งแต่สองคนขึ3นไปที�มีความเกี�ยวพนักนัทางสายเลือด 
หรือเกี�ยวขอ้งกนัโดยการแต่งงาน การรับเลี3 ยงบุตรบุญธรรม หรือบุคคลที�เขา้มาทาํงานและอาศยั 
อยูด่ว้ยกนั โดยที�ไม่ไดมี้ความเกี�ยวพนัทางสายเลือด มีหนา้ที�สร้างความผกูพนัทางอารมณ์ควบคุม 
ดูแลความประพฤติ สั�งสอนทกัษะการดาํรงชีวติและการบริโภค “ก่อให้เกิดกระบวนการหล่อหลอม
ทางสังคมจากรุ่นสู่รุ่น” บุคคลในครอบครัวจะมีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคที�ต่างกนัสามารถเกิดขึ3นได้
หลายลกัษณะ ดงันี3  
   3.3.1 สามีมีอิทธิพลเป็นหลกั เช่น ซื3ออุปกรณ์ใชง้านในบา้น 
   3.3.2 ภรรยามีอิทธิพลเป็นหลกั เช่น ซื3อสินคา้อุปโภคบริโภค 
   3.3.3 เลือกดว้ยตวัเอง เช่น สินคา้ราคาไม่แพงมาก 
   3.3.4 เลือกร่วมกนั สินคา้ที�ใชร่้วมกนัในครอบครัว เช่น บา้น รถยนต ์
   สรุปไดว้่า ครอบครัวเป็นกลุ่มพื3นฐานที�สุดของบุคคล ครอบครัวเป็นจุดกาํเนิด
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นตวัเชื�อมโยงบุคคลเขา้กบัสังคม วฒันธรรม และค่านิยม โดยบทบาทของ
ครอบครัวเป็นตน้แบบสาํหรับรูปแบบของครอบครัวของเด็กที�จะมีครอบครัวในอนาคต  
  3.4 วฒันธรรม เป็นสิ�งต่างๆ ที�มนุษยร่์วมสร้างสรรคขึ์3นมาในสังคม ไม่วา่จะเป็นวตัถุ
และสิ�งที�ไม่ใช่วตัถุ เช่น ความรู้ ความเชื�อ ค่านิยม พฤติกรรม สิ�งเหล่านี3 รวมเป็นวิถีการดาํเนินชีวิต
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ของผูค้นในสังคม มีการถ่ายทอดจากคนรุ่นหนึ� งไปสู่คนอีกรุ่นหนึ� ง อิทธิพลของวฒันธรรมต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เปรียบเสมือนวฒันธรรมเป็นภูเขานํ3 าแข็งที�โผล่ให้เห็นเพียงผิวเผินสิ� งที� 
หลบซ่อนอยูข่า้งในยงัมีอีกมากมายที�ไม่สามารถเปิดเผยออกมา เช่นศาสนา ความเชื�อ ภาษา มารยาท
ทางสังคม ซึ� งการปกปิดไวใ้นจิตใจของผูบ้ริโภคที�ไม่สามารถมองเห็นไดน้ั3นเป็นสิ�งที�ผูป้ระกอบการ
ต้องทาํการศึกษา เพื�อให้เข้าใจถึงความต้องการที�แท้จริงของผูบ้ริโภคเป้าหมายของตนให้ได ้ 
เพื�อเป็นการตอบสนองความตอ้งการเหล่านั3น และสามารถดาํเนินธุรกิจใหย้ ั�งยนืต่อไปได ้
  3.5 ชนชั3นทางสังคม หมายถึง การจาํแนกบุคคลในสังคมออกเป็นชั3นๆ โดยบุคคล 
ที�อยูใ่นชั3นเดียวกนัมกัจะมีความคลา้ยคลึงกนัในดา้นค่านิยม วถีิชีวติ ความสนใจ พฤติกรรม สถานะ
ทางสังคมเศรษฐกิจ และการศึกษา ชั3นทางสังคมและพฤติกรรมการบริโภค พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
จะเปลี�ยนแปลงไปตามชนชั3นทางสังคม ผูป้ระกอบการไดมี้การศึกษาถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค
เพื�อวางตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์ที�เหมาะสม เช่น การผลิตเสื3อในเครือบริษทัเดียวกนั แต่แตกไลน์
ออกไปจากเสื3อผา้ทาํงานอย่างเดียว ให้มีเสื3 อผา้วยัรุ่น เสื3 อผา้เด็ก การใช้การสื�อสารทางการตลาด 
ที� เหมาะสม เช่น การเลือกทูตตัวแทนสินค้า การใช้สื� อโฆษณาทางโทรทัศน์ หรือเลือกใช ้
สื�อออนไลน์ และในบางครั3 ง การทาํนายภาวะเศรษฐกิจของประเทศก็อิงมาจากยอดขายสินค้า
ฟุ่มเฟือยราคาแพง อยา่งเช่น รถยนต ์รายไดจ้ากการท่องเที�ยว เป็นตน้ 
 4. ปัจจยัดา้นความเสี�ยงเป็นความไม่แน่นอนและไม่สามารถคาดเดาได ้ในการหาขอ้มูล
ของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั โดยผูบ้ริโภคจะสืบเสาะหาขอ้มูลเพื�อช่วยในการตดัสินใจซื3อสินค้า 
และบริการมากขึ3น การจดัประเภทของความเสี�ยงที�ผูบ้ริโภคได้รับ มี 5 ประการ ได้แก่ (จิรพร  
สุเมธีประสิทธิi .  2554 : 76) 
  4.1 ความเสี�ยงที�เกิดจากประสิทธิภาพของการทาํงาน เป็นความเสี�ยงที�อาจเกิดจาก
การทาํงานของผูไ้ม่ชาํนาญการ 
  4.2 ความเสี�ยงดา้นการเงิน หมายถึง ผูบ้ริโภคเมื�อมีการจ่ายเงินซื3อสินคา้หรือบริการ 
ก็มีความคาดหวงัที�จะไดรั้บการผลิตภณัฑ์ที�คุม้ค่ากบัการจ่ายเงินไป ไม่ตอ้งการที�จะไดผ้ลิตภณัฑ ์
ที�ดอ้ยคุณภาพแต่ราคาแพงจะสร้างความผิดหวงัต่อลูกคา้และจะสูญเสียลูกคา้ไปหรือความไม่มั�นใจ
ในการซื3อสินคา้แลว้จะมีปัญหาการเงินตามมาหรือไม่ 
  4.3 ความเสี�ยงดา้นสังคม หมายถึง ผูบ้ริโภคย่อมตอ้งการสินคา้หรือบริการที�มีคุณภาพ 
และเป็นตราสินคา้เป็นที�ยอมรับของสังคม จึงยงัคงมีผูบ้ริโภคที�ยอมจ่ายแพงกว่าเพื�อให้เป็นที�ยอมรับ 
แก่คนในสังคม  
  4.4 ความเสี�ยงดา้นสรีระ หมายถึง ความไม่เชื�อมั�นในความเสี�ยงดา้นสรีระส่วนมาก
จะเป็นในแง่ธุรกิจการบริการและการรักษา  
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  4.5 ความเสี�ยงดา้นจิตใจ หมายถึง เป็นความเชื�อที�ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบ เป็นการเรียนรู้
จากประสบการณ์ทางตรงและทางออ้ม เมื�อใช้สินคา้ใดแลว้เกิดความพึงพอใจก็ยากที�จะเปลี�ยนใจ
ไปใชผ้ลิตภณัฑ์ทดแทนเนื�องจากความไม่มั�นใจในผลิตภณัฑ์ จนกระทั�งมีแรงจูงใจที�เขม้ขน้ พอให้
เกิดการเปลี�ยนพฤติกรรมการบริโภค หากไดใ้ช้ผลิตภณัฑ์ใหม่ที�มั�นใจว่าดีกว่าแลว้ก็ยากที�จะหันกลบั 
ไปใชผ้ลิตภณัฑเ์ดิมเช่นกนัหรือเมื�อทดลองใชแ้ลว้ไม่พึงพอใจก็จะไม่สนใจผลิตภณัฑน์ั3นๆ อีกต่อไป  
 ความเสี� ยงที� เกิดจากการบริโภคสินค้าหรือบริการนั3 น เกี�ยวเนื�องกับการตดัสินใจซื3 อ
หรือไม่ซื3อของผูบ้ริโภค ซึ� งมีแรงจูงใจมาจากดา้นใดดา้นหนึ�งเพียงอยา่งเดียวหรือหลายอยา่งพร้อมกนั 
ซึ� งประกอบดว้ย (ชูชยั  สมิทธิไกร.  2553 : 76 - 77) 
 1. ความเสี�ยงจากการทาํหน้าที�หรือคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ หมายถึง ตวัผลิตภณัฑ ์
(สินคา้หรือบริการ) ไม่ไดเ้ป็นไปอยา่งที�ผูบ้ริโภคคาดหวงัเอาไว ้
 2. ความเสี�ยงทางกายภาพ หมายถึง ภยัคุกคามสุขภาพของผูบ้ริโภคที�เกิดจากใชผ้ลิตภณัฑ ์
 3. ความเสี�ยงดา้นการเงิน หมายถึง คุณภาพของผลิตภณัฑไ์ม่คุม้ค่ากบัเงินที�จ่ายไป 
 4. ความเสี�ยงทางดา้นสังคม หมายถึง การใชผ้ลิตภณัฑ์นี3 จะส่งผลต่อภาพลกัษณ์ทางดา้นลบ
ต่อผูบ้ริโภค 
 5. ความเสี�ยงทางดา้นจิตใจ หมายถึง ตวัผลิตภณัฑมี์ผลกระทบทางดา้นจิตใจของผูบ้ริโภค 
 6. ความเสี�ยงทางดา้นเวลา หมายถึง ความลม้เหลวของตวัผลิตภณัฑ์ที�ไม่สามารถสร้าง
ความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคได ้
 สรุปไดว้า่ ความเสี�ยงส่วนบุคคล หมายถึง สิ�งที�เกิดขึ3นเนื�องจากการดาํเนินชีวิตของบุคคล
เป็นเรื�องของการดาํเนินความสัมพนัธ์เกี�ยวขอ้งกบับุคคลอื�นๆ ความเสี�ยงที�เกิดจากการบริโภคสินคา้
หรือบริการนั3น เกี�ยวเนื�องกบัการตดัสินใจซื3อของผูบ้ริโภค ซึ� งมีแรงจูงใจมาจากดา้นใดดา้นหนึ� ง
เพียงอยา่งเดียวหรือหลายอยา่งพร้อมกนั 
 
การตัดสินใจ 
 ความหมายของการตัดสินใจ 
 หลายท่านกล่าวถึงความหมายเกี�ยวกบั "การตดัสินใจ" ไวห้ลายความหมายแต่ผูศึ้กษา 
ไดน้าํเสนอเพียงบางส่วน ดงันี3  
 การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ�ง จากหลาย ๆ ทางเลือก
ที�ไดพ้ิจารณาหรือประเมินอย่างดีแลว้วา่เป็นทางให้บรรลุวตัถุประสงค์ และเป้าหมายขององคก์าร 
(ชูชยั  สมิทธิไกร.  2553 : 47) 
 การตดัสินใจ หมายถึง การพิจารณาตกลงใจชี3ขาดในการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ� ง 
ที�มีอยู่มากกวา่ 1 ทางเลือก ในการจะดาํเนินกิจกรรมของตนเพื�อให้บรรลุเป้าหมายที�ตอ้งการ โดยตั3งอยู่
บนบรรทดัฐานที�ว่าทางที�เลือกนั3นมีโอกาสบรรลุเป้าหมายไดม้ากที�สด โดยที�มีการพิจารณาเลือก
และตรวจสอบทางเลือกนั3นอยา่งรอบคอบแลว้ (สุภาภรณ์  พลนิกร.  2548 : 94) 
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 การตดัสินใจซื3อของผูบ้ริโภค หมายถึง ขั3นตอนในการเลือกซื3อผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือก

ขึ3นไปพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนที�เกี�ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั3งด้านจิตใจ 

และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื3อเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจ และกายภาพซึ� งเกิดขึ3นในช่วงระยะเวลาหนึ� ง 

กิจกรรมเหล่านี3 ทาํให้เกิดการซื3อ และเกิดพฤติกรรมการซื3อตามบุคคลอื�น (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์.   

2546 : 24) 

 การตดัสินใจซื3อ หมายถึง กระบวนการในการเลือกที�จะลงมือกระทาํสิ� งใดสิ�งหนึ� งจาก

ทางเลือกต่างๆ ที�มีอยูซึ่� งผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอ

ในชีวิตประจาํวนั โดยที�ผูบ้ริโภคจะเลือกซื3อสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ 

ซึ� งถา้นกัการตลาดสามารถทาํความเขา้ใจและเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภค การกระจายสินคา้และสร้าง

ความยอมรับของผูบ้ริโภคก็จะมีประสิทธิภาพยิ�งขึ3น (ฉตัยาพร  เสมอใจ.  2550 : 23) 

 สรุปได้ว่า การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกที�จะกระทาํสิ� งใดสิ� งหนึ� ง

เพื�อใหบ้รรลุเป้าหมายที�ตอ้งการโดยที�มีการพิจารณาเลือกและตรวจสอบทางเลือกนั3นอยา่งรอบคอบแลว้ 

 กระบวนการตัดสินใจในการซื-อ 

 กระบวนการตดัสินใจในการซื3อ คือ ขั3นตอน ที�ผูบ้ริโภคต้องผ่านหรือพิจารณาหรือลงมือ

กระทาํอย่างเป็นลาํดบัและดาํเนินต่อเนื�องไปจนกระทั�งเกิดการตดัสินใจซื3อและลงมือซื3อสินค้า 

หรือบริการ ประกอบดว้ยขั3นตอนต่างๆ 5 ขั3นตอนตามลาํดบั ดงันี3  (สุภาภรณ์  พลนิกร.  2548 : 94) 

 1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ หรือการรับรู้ปัญหา หมายถึง การที�บุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการ

ภายในของตนซึ� งอาจเกิดขึ3นเองหรือเกิดจากสิ�งกระตุน้ เช่นความหิว ความกระหาย ความตอ้งการ

ทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ� งรวมถึงความตอ้งการของร่างกายและความตอ้งการที�เป็นความปรารถนา 

อนัเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยา สิ�งเหล่านี3 เกิดขึ3นเมื�อถึงระดบัหนึ�งจะกลายเป็นสิ�งกระตุน้ บุคคล

จะเรียนรู้ถึงวิธีที�จะจดัการกบัสิ�งกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาํให้เขารู้วา่จะตอบสนองสิ�งกระตุน้

อยา่งไร 

 2. การคน้หาขอ้มูล ถ้าความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ สิ� งที�สามารถสนองความตอ้งการ 

อยู่ใกลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการเพื�อให้เกิดความพึงพอใจทนัที ความตอ้งการที�เกิดขึ3น 

ไม่สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจาํไวเ้พื�อหาทางสนองความตอ้งการ

ในภายหลงั เมื�อความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้าก จะทาํให้การปฏิบติัในภาวะอยา่งหนึ�งคือ 

ความตั3งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการ โดยพยายามคน้หาขอ้มูลเพื�อหาทางสนองความตอ้งการ 

ที�ถูกกระตุน้ ดงันั3น นกัการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจเกี�ยวกบัแหล่งขอ้มูลที�ผูบ้ริโภคจะเขา้ไปแสวงหา 

ซึ� งประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกัคือ 
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  2.1 แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื�อน เพื�อนบา้น คนรู้จกั  
  2.2 แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ สื�อการโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้การบรรจุภณัฑ ์
การจดัแสดงสินคา้ 
  2.3 แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ สื�อมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค ฯลฯ 
  2.4 แหล่งประสบการณ์ 
  2.5 แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยงานที�สาํรวจคุณภาพผลิตภณัฑ์หรือหน่วยวิจยัภาวะตลาด
ของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ อิทธิพลของแหล่งขอ้มูล
จะแตกต่างตามชนิดของผลิตภณัฑ์ และลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคโดยทั�วไป ผูบ้ริโภคจะรับ
ขอ้มูลต่างๆ จากแหล่งการคา้ ซึ� งนกัการตลาดควบคุมการใหข้อ้มูลได ้แต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซื3อของผูบ้ริโภคแตกต่างกัน การพิจารณาความสําคัญของแหล่งข้อมูลโดยสัมภาษณ์ 
ผูบ้ริโภควา่ผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งไร และแหล่งขอ้มูลอะไรที�มีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค 
 3. การประเมินผลทางเลือก เมื�อผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้จากขั3นที�สอง ผูบ้ริโภคจะเกิด
ความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่างๆ ที�ผูบ้ริโภคใชใ้นการ
ประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่สิ� งที�ง่ายและไม่ใช่กระบวนการเดียวที�ใช้กบั
ผูบ้ริโภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผูซื้3 อคนใดคนหนึ� งในทุกสถานการณ์การซื3 อ กระบวนการ
ประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภค มีดงันี3  
  3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ กรณีนี3ผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑ์วา่มีคุณสมบติัอะไรบา้ง 
ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหนึ�งจะมีคุณสมบติักลุ่มหนึ�ง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ในความรู้สึกของผูซื้3อ
สาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 
  3.2 ผูบ้ริโภคจะให้นํ3 าหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน 
นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์
  3.3 ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเชื�อถือเกี�ยวกบัตราสินคา้ เนื�องมาจากความน่าเชื�อถือ
ของผูบ้ริโภคขึ3นอยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภค และความน่าเชื�อถือเกี�ยวกบัตราของผลิตภณัฑ ์
จะเปลี�ยนแปลงไดเ้สมอ 
  3.4 ผูบ้ริโภคมีทศันะคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผ่านกระบวนการประเมินผล
เริ�มตน้ดว้ยการกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ที�เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
ตราต่างๆ 
 4. การตดัสินใจซื3อ จากการประเมินผลทางเลือกในขั3นที� 3 จะช่วยให้บริโภคกาํหนด
ความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑ์ต่างๆ ที�เป็นทางเลือกโดยทั�วๆ ไป ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซื3อผลิตภณัฑ์
ที�เขาชอบมากที�สุด การตดัสินใจซื3อจึงเกิดขึ3น หลงัจากประเมินทางเลือกแล้วเกิดความตั3งใจซื3อ 
 และเกิดการตดัสินใจซื3อในที�สุด แต่ก่อนตดัสินใจซื3อผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงปัจจยั 3 ประการคือ 
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  4.1 ทศันคติของบุคคลอื�น ทศันคติของบุคคลที�เกี�ยวขอ้งกนั จะมีผลทั3งในดา้นบวก 
และดา้นลบ ต่อการตดัสินใจซื3อ 
  4.2 ปัจจยัสถานการณ์ที�คาดคะเนไว ้ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่างๆ ที�เกี�ยวขอ้ง 
เช่น รายได้ที�คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนต้นทุนของผลิตภัณฑ์ และการคาดคะเน
ผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
  4.3 ปัจจยัสถานการณ์ที�ไม่ไดค้าดคะเนไว ้ขณะที�ผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจซื3อนั3น ปัจจยั
สถานการณ์ที�ไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเกี�ยวขอ้งซึ� งมีผลกระทบต่อความตั3งใจซื3อ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบ
ลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือวิตกกงัวลจากรายได ้นกัการตลาดเชื�อว่า
ปัจจยัที�ไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซื3อ 
 5. พฤติกรรมภายหลงัการซื3อ หลงัจากซื3อและทดลองใชผ้ลิตภณัฑไ์ปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมี
ประสบการณ์เกี�ยวกบัความพอใจหรือไม่พึงพอใจผลิตภณัฑ์ การคาดคะเนของผูบ้ริโภคเกิดจาก
แหล่งข่าวสาร พนกังานขายและแหล่งติดต่อสื�อสารอื�นๆ ถา้บริษทัโฆษณาสินคา้เกินความจาํเป็น 
ผูบ้ริโภคจะตั3งความหวงัไวสู้งและเมื�อไม่เป็นความจริงจะเกิดความไม่พอใจ จาํนวนความไม่พอใจ
จะขึ3นกบัขนาดของความแตกต่างระหวา่งการคาดหวงั และการปฏิบติัจริงของผลิตภณัฑ ์
 สรุปไดว้่า กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค จดัเป็นลาํดบัขั3นตอนในการตดัสินใจซื3อ
ของผูบ้ริโภค การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการของผูบ้ริโภค เกิดขึ3นเมื�อผูบ้ริโภค มองเห็น
ความแตกต่างอย่างชดัเจนระหว่างสภาวะในอุดมคติกบัสภาวะในความเป็นจริง จากนั3นผูบ้ริโภค 
จะแสวงหาข้อมูลด้านต่างๆ สําหรับการแก้ปัญหา หรือตอบสนองความต้องการนั3นๆ เพื�อพิจารณา
หาทางเลือกที�เหมาะสมกบัตนเอง และเมื�อไดป้ระเมินทางเลือกต่างๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือก
ในขั3นสุดทา้ยว่า จะซื3อผลิตภณัฑ์ยี�ห้อใด โดยการตดัสินใจเลือกนี3  ผูบ้ริโภคกระทาํโดยการอาศยั
ขอ้มูลต่างๆ ที�ได้จากการประเมินทางเลือก มีทางเลือกในหลายรูปแบบ และมีการตดัสินใจเลือก 
ที�แตกต่างกนั แมว้า่อาจจะไดรั้บขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑที์�เหมือนกนัก็ตาม 
 กฎการตัดสินใจ 

 กฎการตดัสินใจ หมายถึง กฎการตดัสินใจที�ง่ายที�สุดซึ� งผูบ้ริโภคเลือกผลิตภณัฑ์ให้คะแนน
ตราสินค้าจากประสบการณ์ที�ผ่านมามากกว่าคุณสมบติัด้านอื�นๆ การแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค 
โดยอาศยักฎการเลือกซื3อมี 4 แบบดงันี3  (สุภาภรณ์  พลนิกร.  2548 : 96) 
 1. การปฏิบติัดว้ยความซื�อสัตยคื์อซื3อตราที�ซื3อเป็นตราประจาํ 
 2. ผูซื้3อที�นิยมราคาตํ�าสุด คือซื3อราคาตํ�าสุดโดยไม่สนใจตรา 
 3. ผูซื้3อที�เปลี�ยนการซื3อตามโอกาสหรือผูฉ้วยโอกาสคือแลกซื3อหรือซื3อที�ลดราคา 
 4. นกัล่าอยา่งแทจ้ริง คือ ซื3อที�มีเงื�อนไขที�ดีที�สุด ไม่มีความภกัดีในตราสินคา้ 
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 สรุปไดว้่า กฎการตดัสินใจ หมายถึง การตดัสินใจเลือกซื3อที�ง่ายที�สุดจากประสบการณ์ 

ที�ผ่านมามากกว่าคุณสมบติัดา้นอื�นๆ กฎการเลือกซื3อมี 4 แบบ ดงันี3  1) การปฏิบติัดว้ยความซื�อสัตย ์

 2) นิยมราคาตํ�าสุด 3) เปลี�ยนการซื3อตามโอกาสและ 4) นกัล่าอยา่งแทจ้ริง 

 

การเลี-ยงกุ้งขาวจากโรงเพาะฟักของบริษัท เจริญโภคภัณฑ์อาหาร จํากดั (มหาชน) อาํเภอแหลมงอบ 

จังหวดัตราด 

 การเลี-ยงกุ้งขาว 

 กุง้ขาวลิโนพีเนียส แวนนาไม เป็นสายพนัธ์ุกุง้ทะเลในกลุ่มกุง้ขาวแปซิฟิก (Pacific White 

Shrimp) ที�มีการเพาะเลี3ยงกนัอยา่งแพร่หลายในหลายประเทศ เช่นสหรัฐอเมริกา เม็กซิโก กวัเตมาลา 

นิคารากวั คอลสตาริกา้ ปานามา โคลมัเบีย อิควาดอร์ เปรู กุง้สายพนัธ์ุนี3 เป็นสัตวที์�มีความแข็งแรงและมี

ความทนทาน จึงมีการขยายพนัธ์ุ ตามธรรมชาติไดก้วา้งไกลในแถบแนวชายฝั�งทางดา้นตะวนัออก 

ของมหาสมุทรแปซิฟิก ตั3งแต่เม็กซิโกถึงเปรู เนื�องจากภูมิภาคนี3 อยู่ในแถบนี3 ที�ระดบัความลึกจาก

เส้นแนวชายฝั�งลงไปประมาณ 72 เมตร หรือ 235 ฟุต มีพื3นทอ้งทะเลเป็นเหมือนโคลน (Muddy 

Bottom) ที�เหมาะสมแก่การเจริญเติบโต และเป็นแหล่งอาหารที�อุดมสมบูรณ์ ประเทศอิควาดอร์ 

เป็นประเทศผูผ้ลิตรายใหญ่ที�มีฟาร์มเพาะเลี3ยงกุง้ลูกกุง้ พอ่-แม่พนัธ์ุ กุง้สายพนัธ์ุนี3  

 ลกัษณะเฉพาะตวัของกุง้ขาว คือ ลาํตวัมี 8 ปลอ้งสีขาว หนา้อกใหญ่ การเคลื�อนไหวเร็ว 

เปลือกหวัสีขาวอมชมพถึูงแดง ขาเดินมีสีขาวเป็นลกัษณะที�ขาวา่ยนํ3า 5 คู่ มีสีขาวขา้งในที�หลายมีสีแดง 

ส่วนหางมี 1 ปล้อง ปลายหางมีสีแดงเขม้ แพนหางมี 4 ใบ และ 1 กรีหาง ขนาดตวัโตที�สมบูรณ์เต็มที�

ของกุง้สายพนัธ์ุนี3จะมีขนาดที�เล็กกวา่กุง้กุลาดาํ หากินทุกระดบัความลึกของนํ3 า ชอบวา่ยล่องนํ3 าเก่ง 

ลอกคราบเร็วทุกๆ สัปดาห์ ไม่หมกตวั ชอบนํ3 ากระดา้ง มีนิสัยที�ไวต่อการเปลี�ยนแปลงสภาวะของนํ3 า

ในบ่อเพาะเลี3 ยง ตื�นตกใจง่าย เป็นกุง้ที�เลี3 ยงไดทิ้3งในระบบธรรมชาติและระบบกึ�งหนาแน่นโดยมี

ระดบันํ3าประมาณ 1.0 - 1.5 เมตร 

 ลกัษณะพิเศษของกุง้สายพนัธ์ุนี3 คือ สามารถสร้างความคุน้เคย หรือฟาร์มลกัษณะนิสัย

ภายใตร้ะบบการเพาะเลี3 ยงไดอ้าจจะทาํการเพาะเลี3 ยงไดท้ั3งในบริเวณพื3นที�ชายฝั�ง (Coastal Area) 

หรือบริเวณพื3นที�ในแผน่ดินที�ลึกเขา้มาซึ� งเป็นเขตพื3นที�ที�มีความเค็มตํ�า (Inland Area) ในระยะเวลา

การเลี3ยงที� 90 วนั สามารถมีผลผลิตที� 70 ตวัต่อกิโลกรัม 

 การคดัเลือกลูกกุง้ ลกัษณะของลูกกุง้ที�เหมาะสม ตอ้งเป็นลูกกุง้ที�ไดรั้บการปรับสภาพ 

จากโรงเพาะฟักที�เป็นบ่อปูน ลูกกุง้ที�มีขนาด (อายุ) พี 15 - พี 16 จะมีลกัษณะของพุ่มเหงือก (Gill 

Filament) พฒันาครบสมบูรณ์ มีหนวดสีแดงทั�วทั3งเส้น ลาํตวัอว้น และสั3น หนา้อกใหญ่ เคลื�อนไหว 
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 วดัค่าระดบัความเป็นกรด - ด่างของดิน (SoilpH) และปรับให้อยูที่�ค่าเท่ากบั 7 โดยใชปู้นเผา 
(CaO) ที�มีส่วนผสมของแม็กนีเซียมออกไซด์ (MgO) 25-30% ปริมาณการใชขึ้3นอยู่กบัสภาพดิน 
ในแต่ละพื3นที�ปกติประมาณ 10 - 20 กิโลกรัมต่อไรต่อครั3 ง แลว้นาํนํ3 าเขา้บ่อเลี3 ยงประมาณ 10 ซม. 
ใชค้ราดเหล็ก คราดดินที�พื3นบ่อโดยใชร้ถไถนาและหวา่น ปูน ไปพร้อมๆ กนั ให้ปูนที�ละลายนํ3 าซึม
ไปตามร่องพื3นของคราดที�ความลึกประมาณ 15 - 20 เซนติเมตร คราดกลบัไปกลบัมาหลายครั3 ง 
เพื�อให้นํ3 าปูนไดฆ่้าเชื3อโรคที�พื3นบ่อ จากนั3นจึงหว่าน ตามขอบบ่อทิ3งไว ้1-2 วนั ก่อนนาํนํ3 าเขา้บ่อ
จะตอ้งฆ่าเชื3อก่อนโดยนาํเขา้จากบ่อพกันํ3าซึ� งจะตอ้งมีพื3นที�ในการเก็บกกัประมาณ 30% ของพื3นที�เลี3 ยง 
ควรหลีกเลี�ยงการใชส้ารเคมีใดๆ ในบ่อเลี3 ยงกุง้ขาวลิโทพีเนียส แวนนาไม เนื�องจากกุง้ขาวสายพนัธ์ุนี3
เป็นกุง้ไดจ้ากธรรมชาติ เป็นกุง้ที�ไม่มีความตา้นทานต่อสารเคมี ทาํให้กุง้พวกนี3 แพส้ารเคมี และตายลง
ทนัที การเลี3ยงกุง้ขาวลิโทพีเนียสแวนาไม จึงเป็นการเลี3ยงแบบปลอดภยัจากสารเคมี ที�อาจเป็นพิษ
และตกคา้ง 
 การเตรียมนํ-าก่อนปล่อยกุ้ง 
 หว่านอาหารสําหรับสร้างสัตวห์น้าดิน และจุลินทรียน์ํานํ3 าเขา้บ่อเลี3 ยงให้ได้ในระดับ
ความลึกของนํ3าที� 1 เมตร เมื�อนาํนํ3 าเขา้บ่อเลี3 ยงแลว้ ให้ใส่ปูนแมกนีเซียมออกไซด์ (MgO) อตัรา 10 
- 20 กิโลกรัม ต่อไร่ต่อครั3 ง ควรใส่เวลากลางวนั และตีนํ3 าไปพร้อมๆ กนั 4-5 วนั ก่อนปล่อยลูกกุง้ 
คุณภาพของนํ3าที�เตรียมไวค้วรมีค่าต่างๆ ดงันี3  อุณหภูมิ 28-32 องศาเซลเซียสระดบัออกซิเจนละลายนํ3 า 
5 - 8 มิลลิกรัมต่อลิตร ค่าความเป็นกรด-ด่าง 7.8 - 8.8 ค่าความเค็ม10 - 12 ส่วนในพนัส่วน ค่าอลัคาไลน์ 
100-180 มิลลิกรัมต่อลิตร ค่าความกระดา้งรวม 120 มิลลิกรัมต่อลิตรอาหารธรรมชาติที�เกิดขึ3นในบ่อ 
จากการที�หว่านอาหารชีวภาพสําหรับสัตว์หน้าดินต่างๆ อาหารอัดเม็ด อาหารธรรมชาติ เช่น 
สาหร่ายเพื�อเพิ�มเอนไซม ์และปริมาณสารแอสตาแซนทิน (Astaxantin) เป็นตน้ 
 การให้อาหาร 

 ในช่วงวนัที� 1 ถึง 40 ให้อาหารที�มีโปรตีนสูง 40% สามารถใช้อาหารของกุง้กุลาดาํได ้
อาจจะใช้อาหารที�มีโปรตีนตํ�า 30% แต่มีกรดอะมิโนที�จาํเป็นครบถว้นก็ได ้ในช่วงวนัที� 41 จนถึง 
วนัที�จบัขายให้อาหารที�มีโปรตีนตํ�าลงมาประมาณ 30-35% สามารถใชอ้าหารของกุง้กา้มกรามได้
จาํนวนมื3อควรจาํกดัอยูที่� 3 มื3อ คือ อาจจะเป็นเวลา 08.00 น., 16.00น., 22.00น. ทั3งนี3 แลว้แต่ความสะดวก 
มื3อเที�ยงควรงด และควรใชต้ารางอาหารเป็นหลกั ประกอบกบัการเช็คจากยอ เมื�อตอ้งการตรวจสอบ
สภาพการให้อาหาร สามารถตรวจวดัได้ จากค่าแอมโมเนีย ควรทาํการวดัค่านี3 อย่างน้อย 2 ครั3 ง 
ต่อสัปดาห์ หากค่าแอมโมเนียเพิ�มแสดงว่าอาจจะมีอาหารเหลือเนื�องจากให้อาหารมากเกินไป 
ดงันั3นใหล้ดปริมาณอาหารลง และหากค่าแอมโมเนียลดลงใหรั้กษาระดบัการให้อาหารในปริมาณนี3
ไวก่้อนหลงัจากนั3นจึงค่อยๆ ปรับการใหอ้าหารเพิ�มขึ3น 
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 ควรมีการเติมนํ3 าหรือถ่ายนํ3 า ทุกๆ 10 วนั โดยระดบันํ3 าจะตอ้งเพิ�มขึ3นเรื� อยๆ จนกระทั�ง 
 ถึงระดบั 1.5 เมตร เมื�อกุง้อายุได ้60 วนั ทุกครั3 งที�เติมหรือถ่ายนํ3 า ให้เติมปูนแมกนีเซียมออกไซด ์
(MgO) ทุกครั3 ง ในอตัรา 10 กิโลกรัมต่อไร่ โดยควรหวา่นในเวลากลางคืน เมื�อครบกาํหนด 30 วนั 
ควรทาํการสุ่มตวัอยา่งดว้ยแหไนล่อน ขนาดตาถี� 2 เซนติเมตร เพื�อทาํการตรวจสอบนํ3 าหนกัของกุง้
และเปรียบเทียบกบัตารางอาหาร หากพบว่าแตกไซส์มาก แสดงวา่อาหารที�ให้ไม่เพียงพอตอ้งเติม
อาหารโดยทนัที 
 ปัญหาหลกัสําคัญของการเลี-ยงกุ้งขาว 

 ลูกพนัธ์ุกุง้มีการปลอมปนสายพนัธ์ุกุง้, การใชพ้่อแม่พนัธ์ุที�มีสายเลือดชิดการจดัการเลี3ยง 
ตั3งแต่เตรียมบ่อจนถึง การจบัขาย นอกจากการจดัการแลว้พื3นฐานของบ่อหรือสภาพพื3นที�ก็ตอ้งให้
ความสาํคญัดว้ยเช่นกนั  
 

งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 

 ผูว้ิจยัได้ศึกษางานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ทั3งงานวิจยัต่างประเทศ
และในประเทศไว ้ดงันี3  

 งานวจัิยต่างประเทศ 

  วูด๊ (Wood.  1983 : 223) รายงานผลการสํารวจขององคก์ารแกลลพั (Gallup Organization) 
ในสหรัฐอเมริกาวา่จากการสัมภาษณ์ชาวอเมริกนั จาํนวน 3,083 คน ซึ? งมีอายุมากกวา่ 18 ปีขึCนไป 
เกี?ยวกับการซืCอหนังสืออ่าน พบว่า ผูซื้C อหนังสือส่วนใหญ่ซืCอหนังสือจากร้านจาํหน่ายหนังสือ
มากกว่าซืCอจากห้างสรรพสินค้า และแผงขายหนังสือ ผูซื้Cอหนังสือส่วนใหญ่ศึกษาอยู่ในระดับ
มหาวิทยาลยั เพศชายซืCอหนงัสือมากกวา่เพศหญิง ช่วงอายุของผูที้?ซืCอหนงัสืออยู่ในช่วง 18 - 24 ปี
มากที?สุด และผูซื้Cอหนงัสือส่วนใหญ่มีรายไดต่้อปีตัCงแต่ 30,000 ดอลล่าร์ขึCนไป 
 คูซาติส (Cusatis.  1995 : 3825) ไดศึ้กษาอิทธิพลของปัจจยัทางสังคม จิตวิทยา ที?มีต่อ
พฤติกรรมการบริโภคของวยัรุ่น (Psychosocial Influences on Adolescent Eating Behavior)  
มีวตัถุประสงคเ์พื?อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการบริโภคอาหารของวยัรุ่นกบัพฤติกรรม
ของบุคคลแวดลอ้มกลุ่มตวัอย่างเป็นนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษา จาํนวน 242 คน เป็นชาย 107 คน 
หญิง 135 คน ครอบครัวที?มีรายไดต้ ํ?า ถึงปานกลาง เครื?องมือที?ใชใ้นการวิจยัครัC งนีC  คือแบบสอบถาม  
แบ่งออกเป็น 3 ดา้นคือ รูปแบบแนวทางการบริโภคอาหารในแต่ละวนั การบริโภคไขมนั และการ
บริโภคนํC าตาล ผลการวิจยัพบว่านกัเรียนชายและหญิงส่วนใหญ่มีบริโภคนิสัยที?ชอบรับประทาน
อาหารมืCอหลกัและอาหารว่างจากบา้น มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของตนเอง ความพร้อม 
ของครอบครัว และจาํนวนมืCออาหารของครอบครัว โดยที?นกัเรียนชายมีกิจกรรมการออกกาํลงักาย
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ร่วมดว้ย ส่วนบริโภคนิสัยเกี?ยวกบัไขมนันํC าตาล และความถี?ในการบริโภคอาหารระหวา่งนกัเรียนชาย
และนกัเรียนหญิง ไม่มีความแตกต่างกนันอกจากนีC ยงัพบวา่ ปัจจยัที?แตกต่างกนัส่งผลให้พฤติกรรม
การบริโภคอาหารของวยัรุ่นแตกต่างกนัดว้ย 
 คอบบ ์วาลเกรน (Cobb – Walgren.  1995 : 25) ไดท้าํการศึกษาถึงผลของคุณค่าตราสินคา้ 
ที?มีต่อความรู้สึกชอบมากกวา่ของผูบ้ริโภค และความตัCงใจที?จะซืCอ ซึ? งจะวดัคุณค่าตราสินคา้ 2 ตรา 
จากการรับรู้ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่การรู้จกัตราสินคา้ ความเชื?อมโยงกบัตราสินคา้ และคุณภาพที?ถูกรับรู้ 
เปรียบเทียบระหวา่งตราสินคา้ประเภทนํC ายาทาํความสะอาด และตราสินคา้ประเภทบริการ คือ โรงแรม 
ที?มีความแตกต่างกันทางด้านงบประมาณโฆษณาในช่วง 10 ปีที?ผ่านมาโดยผลการศึกษาพบว่า  
ตราสินคา้ที?มีงบโฆษณาสูงกวา่จะมีระดบัของคุณค่าตราสินคา้สูงกวา่ และตราสินคา้ที?มีระดบัคุณค่า
ตราสินคา้สูงกวา่จะมีระดบัความชอบมากกวา่ และระดบัความตัCงใจที?จะซืCอสูงเช่นกนั 
 งานวจัิยในประเทศ 

 ธารา  ธาดาธีรพงษ ์(2545 : บทคดัยอ่) ไดท้าํการศึกษาเรื�อง ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
ที�มีต่ออาหารสําเร็จรูปแช่แข็งในเขตกรุงเทพมหานคร ไดท้าํการสํารวจถึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
ที�มีต่ออาหารสําเร็จรูปแช่แข็ง จากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน พบว่า ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่ออาหาร
สําเร็จรูปแช่แข็งโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ด้านผลิตภณัฑ์และด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 
มีความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นราคา และดา้นส่งเสริมการตลาดมีความพึงพอใจอยู่ใน
ระดับปานกลาง โดยพบว่าผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก ต่อความสะดวก รวดเร็ว 
และประหยดัเวลาในการประกอบอาหาร สะอาด ถูกหลกัอนามยั บรรจุภณัฑ์สามารถนาํเขา้ 
เตาไมโครเวฟได้ ทาํให้สะดวกในการอุ่นอาหาร ดา้นราคาผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก
เมื�อเทียบกบัความสะดวก ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก
เนื�องจากสามารถหาซื3อได้ตามซุปเปอร์มาเก็ต ร้านสะดวกซื3 อ รวมถึงมีบริการส่งถึงบ้านด้วย  
และดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง 
 เอกสิทธิ  สุนทรนนท ์(2545 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเรื�อง ปัจจยัที�มีความเกี�ยวขอ้งกบัพฤติกรรม
การซื3อสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ประเภทซุปเปอร์เซ็นเตอร์ของประชาชนกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุเฉลี�ยเท่ากับ 30 ปี  
จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได ้10,000 –20,000 บาท
ต่อเดือน ทศันคติต่อซุปเปอร์เซ็นเตอร์ ในภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก ค่าเฉลี�ยเท่ากบั3.83 เมื�อพิจารณา
เป็นรายดา้นแลว้พบวา่ ทศันคติของต่อซุปเปอร์เซ็นเตอร์ อยูใ่นระดบัดีมาก ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการ
จดัจาํหน่าย ดา้นราคาและดา้นสังคมและวฒันธรรม และดา้นส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 
4.05, 4.04, 3.91, 3.84และ 3.74 ตามลาํดบั ส่วนดา้นการให้บริการมีทศันคติอยูใ่นระดบัดีปานกลาง 
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มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.62 กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมในการซื3อสินคา้ในซุปเปอร์เซ็นเตอร์เดือนละ 2 ครั3 ง 
สินคา้ที�ต้องการซื3อมากที�สุดคือ อาหาร เครื�องดื�ม ส่วนใหญ่ใช้บริการที� เทสโก้ โลตสั ด้วยเหตุผล 
ที�ใกลบ้า้น เดินทางโดยรถยนตส่์วนบุคคลและไปกบัครอบครัว ในวนัหยุด ระหวา่ง 18.01 – 24.00 น. 
และโดยมากซื3อสินคา้ต่อครั3 งไม่เกิน 500 บาท ปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื3อสินคา้ 
ในซุปเปอร์เซ็นเตอร์ ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพสมรส และรายได ้โดยเพศชายมีความถี�ในการซื3อสินคา้
ต่อเดือนมากกวา่เพศหญิง ผูที้�มีสถานภาพสมรสแลว้จะมีจาํนวนในการซื3อสินคา้ต่อครั3 งแตกต่างจาก
ผูที้�มีสถานภาพโสด ผูที้�มีรายไดสู้งใชเ้งินซื3อสินคา้แต่ละครั3 งจาํนวนมากกวา่ผูที้�มีรายไดต้ ํ�า อยา่งมี
นัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ .01 สําหรับจาํนวนสมาชิกในครอบครัว การศึกษาและอาชีพ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัจาํนวนครั3 งในการซื3อสินคา้ต่อเดือนและจาํนวนเงินในการซื3อสินคา้ต่อครั3 ง 
 นนัทนา  เจริญพิบูล (2546 : บทคดัยอ่) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อทศันคติและพฤติกรรม
การบริโภคอาหารกล่องสําเร็จรูปแช่แข็งของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า  
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ให้ความสําคญัในเรื�องส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบั
มากที�สุด ดา้นราคาและส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัความสําคญัมาก ส่วนทางดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายอยูใ่นระดบัปานกลาง มีพฤติกรรมการซื3ออาหารกล่องสําเร็จรูปแช่แข็งนานๆ ครั3 งค่าใชจ่้าย
ในการซื3อแต่ละครั3 งเป็นเงินประมาณ 51 - 100 บาท มีความพอใจซื3ออาหารกล่องสําเร็จรูปแช่แข็ง
ประเภทอาหารคาวในราคา 25 - 30 บาท และประเภทอาหารหวานในราคา 10-15 บาทนอกจากนี3  
ยงัพบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารกล่อง
สําเร็จรูปแช่แข็ง ดา้นผลิตภณัฑ์และช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการบริโภค
อาหารกล่องสําเร็จรูปแช่แข็ง (ค่าใชจ่้ายในการซื3อ) อยา่งมีนยัสําคญัที�ระดบั .05 ส่วนดา้นราคาและดา้น
การส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารกล่องสําเร็จรูปแช่แข็ง  
ส่วนความสัมพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดาํเนินชีวิตกบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารกล่องสําเร็จรูป 
แช่แขง็ พบวา่ ในดา้นกิจกรรมและความสนใจไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม 
 บุษบา  ไชยอุปละ (2549 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเรื�อง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อ
การตัดสินใจซื3 อผลิตภัณฑ์นมของผูบ้ริโภคในอําเภอเมือง จังหวดัลําพูน ผลการศึกษาพบว่า 
ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื3อผลิตภณัฑ์นม ในระดบัมาก 
ทุกปัจจยั เรียงลาํดบัดงันี3  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ที�สําคญั 3 อนัดบัแรก คือเครื�องหมายรับรอง อย. 
ความสะอาด และคุณค่าสารอาหาร เช่น แคลเซียมสูง ไขมนัตํ�า ฯลฯ ปัจจยัด้านราคาที�สําคญั  
3 อนัดบัแรก คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์นม ราคาเหมาะสมกบัดา้นของปริมาณ
ของผลิตภณัฑ์นม และมีป้ายราคาติดไวช้ัดเจน ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ที�สําคญั คือ หาซื3อง่าย 
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สะดวก มีจาํหน่ายทั�วไป มีจาํหน่ายในทอ้งตลาดอยู่ตลอดเวลา และมีจาํหน่ายใกลบ้า้น ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดที�สําคญั คือ รับเปลี�ยนสินคา้กรณีเกิดปัญหา การโฆษณาทางโทรทศัน์ วิทย ุ
สิ�งพิมพ ์อื�นๆ และมีส่วนลดใหเ้มื�อซื3อสินคา้ตามปริมาณที�กาํหนด 
 นาฏยา  พนัธเสน (2550: บทคดัย่อ) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มี
ผลต่อการซื3ออาหารสําเร็จรูปแช่แข็งของลูกคา้ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซื3ออาหารสําเร็จรูปแช่แข็งของผูต้อบ
แบบสอบถามโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ส่วนประสมทางการตลาดรายปัจจยัพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัด้านราคา และปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสําคญัต่อการตดัสินใจซื3ออาหาร
สําเร็จรูปแช่แข็งของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากตามลาํดบั ในขณะที�ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซื3ออาหารสาํเร็จรูปแช่แข็งของผูต้อบแบบสอบถามในระดบั
ปานกลาง    
 วกิรม  เสนาทอง (2551: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษา ปัจจยัทางการตลาดและพฤติกรรมการเลือก
ซื3อโทรศัพท์มือถือของผูบ้ริโภค ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษา พบว่า 
ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัทางการตลาดทั3ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา 
(Price) ดา้นสถานที� (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในระดบัมาก และเมื�อจดัลาํดบั
ความสําคัญ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ ์
(Product) มากที�สุด รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นสถานที� (Place) 
และด้านราคา (Price) ตามลาํดับ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอาย ุ
การศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัจาํนวนโทรศพัทมื์อถือที�ใช ้บุคคล
และสื� อที�มีส่วนในการตดัสินใจเลือกซื3 อโทรศพัท์มือถือขั3นตอนการเลือกซื3 อโทรศัพท์มือถือ  
และระบบการชาํระเงินค่าโทรศพัท์มือถือในขณะที�ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ไม่มีความสัมพนัธ์ 
กบัพฤติกรรมการบริโภคโทรศพัท์มือถือเลย ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ และการศึกษา มีความสัมพนัธ์
กบัยี�ห้อโทรศพัทมื์อถือที�จะซื3อใหม่ นอกจากนี3พบวา่ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได ้มีความสัมพนัธ์
กบัเหตุผลในการเลือกซื3อโทรศพัทมื์อถือ และการใชง้าน 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง สรุปไดด้งันี3  ส่วนผสมทางการตลาด
เป็นปัจจยัที�มีส่วนสําคญัในการตดัสินใจเลือกสินคา้ หรือบริการต่างๆ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
มีหลายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกนั รายได ้ช่วงอายุ พฤติกรรมการบริโภคของแต่ละบุคคล ลกัษณะทางกายภาพกระบวนการ 
ฯลฯ สิ�งเหล่านี3ทาํใหแ้ต่ละบุคคลมีความตอ้งการหรือไม่ตอ้งการบริโภคที�แตกต่างกนั 
 




