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บทที ่2 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและ งานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 

 ในการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารพร้อมบริโภคจากร้านสะดวกซ้ือ                        
เซเว่น – อีเลฟเว่น ในต าบลบางปลา อ าเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ ได้ท าการศึกษาจาก
แนวคิดทฤษฎีและผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเป็นแนวทางในการศึกษาดงัน้ี 

1.  แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรม 
2.  ทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด 
3.  ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
4.  ขอ้มูลร้านสะดวกซ้ือเซเวน่ – อีเลฟเวน่  
5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

                     

แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรม 
  
 ความหมายของพฤติกรรม 
 เฉลิมพล ตนัสกุล (2541, หนา้ 6) ให้ความหมายพฤติกรรมไวว้่า กิจกรรมต่างๆท่ีเกิดข้ึน 
ซ่ึงอาจเป็นการกระท าท่ีบุคคลนั้นแสดงออกมา รวมทั้งกิจกรรมท่ีเกิดข้ึนภายในตัวบุคคลและ
กิจกรรมน้ี อาจสังเกตได้ด้วยประสาทสัมผสัหรือไม่สามารถสังเกตได้ สามารถแบ่งพฤติกรรม
ออกเป็น             2 ประเภท ไดแ้ก่ 

1.  พฤติกรรมภายนอก คือ การกระท าท่ีเกิดข้ึนสามารถสังเกตไดด้้วยประสาทสัมผสั
หรือใช ้เคร่ืองมือช่วย 

2.  พฤติกรรมภายใน คือ กระบวนการท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจ บุคคลอ่ืนไม่สามารถ
สังเกตได ้

ชุดา จิตพิทกัษ์ (2525, หน้า 25) ให้ความหมายพฤติกรรมไวว้่า การกระท าของบุคคลไม่
เฉพาะส่ิงทีปรากฏ ออกมาภายนอกเท่านั้น แต่รวมถึงส่ิงท่ีอยู่ภายในจิตใจของบุคคล สังเกตเห็น
ไม่ไดโ้ดยตรง เช่นคุณค่า  เจตคติ ความคิดเห็น ความเช่ือ ค่านิยม เป็นตน้ 
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 กนัยา สุวรรณแสง (2536, หน้า 50) ให้ความหมายพฤติกรรมไวว้่า อาการ บทบาท ลีลา 
ท่าทาง ความ ประพฤติ การกระท าท่ีแสดงออกใหป้รากฏ สัมผสัไดด้ว้ยประสาทสัมผสัหรือมิฉะนั้น
ก็สามารถวดัไดด้ว้ยเคร่ืองมือ 
 จากความหมายท่ีกล่าวมาแล้ว สรุปได้ว่า พฤติกรรมหมายถึง การกระท าหรือการ
แสดงออก ของบุคคลท่ีตอบสนองต่อส่ิงเร้าภายในจิตใจและส่ิงเร้าภายนอกทั้งท่ีรู้ตวัและไม่รู้ตวั
อาจเป็นพฤติกรรม ท่ีพึงประสงค ์โดยท่ีบุคคลอ่ืนสังเกตเห็นไดห้รือไม่ไดก้็ตาม (เบญจพร แกว้มี
ศรี, 2551, หนา้ 87) 
 

 ทฤษฎแีรงจูงใจ 
 แรงจูงใจ (Motivation) คือ ส่ิงซ่ึงควบคุมพฤติกรรมของมนุษย ์อนัเกิดจากความตอ้งการ 
(Needs) พลงักดดนั (Drives) หรือ ความปรารถนา (Desires) ท่ีจะพยายามด้ินรนเพื่อให้บรรลุผล
ส าเร็จตามวตัถุประสงค์ ซ่ึงอาจจะเกิดมาตามธรรมชาติหรือจากการเรียนรู้ก็ได ้แรงจูงใจเกิดจาก
ส่ิงเร้าทั้งภายในและภายนอกตวับุคคลนั้นๆ เองภายใน ไดแ้ก่ ความรู้สึกตอ้งการ หรือขาดอะไร
บางอย่าง จึงเป็นพลงัชักจูง หรือกระตุน้ให้มนุษยป์ระกอบกิจกรรมเพื่อทดแทนส่ิงท่ีขาดหรือ
ตอ้งการนั้น ส่วนภายนอกไดแ้ก่ ส่ิงใดก็ตามท่ีมาเร่งเร้า และมาเสริมสร้างความปรารถนาในการ
ประกอบกิจกรรมในตวัมนุษย ์ซ่ึงแรงจูงใจน้ีอาจเกิดจากส่ิงเร้าภายในหรือภายนอก แต่เพียงอยา่ง
เดียว หรือทั้งสองอยา่งพร้อมกนัได ้อาจกล่าวไดว้า่ แรงจูงใจทา้ให้เกิดพฤติกรรมซ่ึงเกิดจากความ
ตอ้งการของมนุษย ์ซ่ึงความตอ้งการเป็นส่ิงเร้าภายในท่ีส าคญักบัการเกิดพฤติกรรม นอกจากน้ียงั
มีส่ิงเร้าอ่ืนๆ เช่น การยอมรับของสังคม สภาพบรรยากาศท่ีเป็นมิตร การบงัคบัขู่เข็ญ การให้
รางวลัหรือก าลงัใจหรือการทา้ให้เกิดความพอใจ ลว้นเป็นเหตุจูงใจให้เกิดแรงจูงใจได้  ทฤษฎี
แรงจูงใจแบ่งออกไดเ้ป็นทฤษฎีใหญ่ ๆ คือ 
 1.  ทฤษฎีพฤติกรรมนิยม (Behavioral View of Motivation) ทฤษฎีน้ีให้ความส าคญักบั
ประสบการณ์ในอดีต (Past Experience) วา่มีผลต่อแรงจูงใจของบุคคลเป็นอย่างมาก ดงันั้นทุก
พฤติกรรมของมนุษยถ์า้วเิคราะห์ดูแลว้จะเห็นวา่ไดรั้บอิทธิพลท่ีเป็นแรงจูงใจมาจากประสบการณ์
ใน อดีตเป็นส่วนมากโดยประสบการณ์ในด้านดีและกลายเป็นแรงจูงใจทางบวกท่ีส่งผลเร้าให้
มนุษยมี์ความตอ้งการแสดงพฤติกรรมในทิศทางนั้นมากยิ่งข้ึนทฤษฎีน้ีเนน้ความส าคญัของส่ิงเร้า
ภายนอก (Extrinsic Motivation) 
 2. ทฤษฎีการเรียนรู้ทางสังคม (Social Learning View of Motivation) ทฤษฎีน้ีเห็นวา่
แรงจูงใจเกิดจากการเรียนรู้ทางสังคม โดยเฉพาะอย่างยิ่งการสร้างเอกลกัษณ์และการเลียนแบบ 
(Identification and Imitation) จากบุคคลท่ีตนเองช่ืนชมหรือคนท่ีมีช่ือเสียงในสังคมจะเป็น
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แรงจูงใจท่ีส าคญัในการแสดงพฤติกรรมของบุคคล 
 3.ทฤษฎีพุทธินิยม(Cognitive View of Motivation) ทฤษฎีน้ีเห็นว่าแรงจูงใจในการ
กระท าพฤติกรรมของมนุษยน์ั้นข้ึนอยู่กบัการรับรู้ (Perceive) ส่ิงต่าง ๆ ท่ีอยู่รอบตวัโดยอาศยั
ความสามารถทางปัญญาเป็นส าคญั มนุษย์จะได้รับแรงผลักดันจากหลายๆทางในการแสดง
พฤติกรรม ซ่ึงในสภาพเช่นน้ี มนุษยจ์ะเกิดสภาพความไม่สมดุล (Disequilibrium) ข้ึนเม่ือเกิด
สภาพเช่นว่าน้ีมนุษยจ์ะตอ้งอาศยัขบวนการดูดซึม (Assimilation) และการปรับ (Assimilation) 
ความแตกต่างของประสบการณ์ท่ีไดรั้บใหม่ให้เขา้กบัประสบการณ์เดิมของตนซ่ึงการจะทา้ได้
จะตอ้งอาศยัสติปัญญาเป็นพื้นฐานท่ีส าคญัทฤษฎีน้ีเนน้เร่ืองแรงจูงใจภายใน(intrinsic Motivation) 
นอกจากนั้นทฤษฎีน้ียงัให้ความส าคญักบัเป้าหมาย วตัถุประสงค์ และการวางแผน ทฤษฎีน้ีให้
ความส าคญักบัระดบัของความคาดหวงั (Level  of Aspiration)  โดยท่ีเขากล่าวว่าคนเรามี
แนวโนม้ท่ีจะตั้ง ความคาดหวงัของตนเองใหสู้งข้ึน เม่ือเขาทา้งานหน่ึงส าเร็จ และตรงกนั ขา้มคือ
จะตั้ งความคาดหวงัของตนเองต ่ าลง เม่ือเขาท้างานหน่ึงแล้วล้มเหลว 4.ทฤษฎีมนุษย์นิยม 
(Humanistic View of Motivation) แนวความคิดน้ีเป็นของมาสโลว ์(Maslow) ท่ีไดอ้ธิบายถึงลา้
ดบัความตอ้งการของมนุษย ์โดยท่ีความตอ้งการจะเป็น ตวักระตุน้ให้มนุษยแ์สดงพฤติกรรมเพื่อ
ไปสู่ความตอ้งการนั้น ดงัน้ีถา้เขา้ใจความตอ้งการของมนุษยก์็สามารถ อธิบายถึงเร่ืองแรงจูงใจ
ของมนุษยไ์ดเ้ช่นเดียวกนั นกัจิตวทิยาปัจจุบนัไดศึ้กษาและสรุปวา่ องคป์ระกอบของแรงจูงใจมี 3 
ดา้นคือ 
 1. องคป์ระกอบทางดา้นกายภาพ (Biological Factor) ในองคป์ระกอบดา้นน้ีจะพิจารณา
ถึงความตอ้งการทางกายภาพของมนุษย ์เช่น ความตอ้งการปัจจยั 4 เพื่อจะด ารงชีวติอยูไ่ด ้
 2. องค์ประกอบทางดา้นการเรียนรู้ (Learned Factor) องค์ประกอบดา้นน้ีเป็นผล
สืบเน่ืองต่อจากองคป์ระกอบขอ้ 1 ทั้งน้ีเพราะมนุษยทุ์กคนไม่สามารถไดรั้บการตอบสนองความ
ตอ้งการในปริมาณ ชนิด และคุณภาพตามท่ีตนเองตอ้งการ และในหลาย ๆ คร้ัง ส่ิงแวดลอ้มเป็น
ตวัวางเง่ือนไขในการสร้างแรงจูงใจของมนุษย ์
 3.องค์ประกอบทางด้านความคิดนักจิตวิทยาได้แบ่งลักษณะของแรงจูงใจออกเป็น
ประเภทใหญ่ ๆ ไดด้งัน้ีกลุ่มท่ี1 แรงจูงใจฉบัพลนั ( Aroused Motive) คือแรงจูงใจท่ีกระตุน้ให้
มนุษยแ์สดงพฤติกรรม ออกมาทนัทีทนัใด แรงจูงใจสะสม (Motivational Disposition หรือ  
Latent Motive) คือแรงจูงใจท่ีอยู่แต่ไม่ได้แสดงออกทนัที จะค่อย ๆ เก็บสะสมไวร้อการ
แสดงออกในเวลา ใดเวลาหน่ึงต่อ กลุ่มท่ี 2 แรงจูงใจภายใน (Intrinsic   Motive) คือแรงจูงใจท่ี
ไดรั้บอิทธิพลมาจากส่ิงเร้าภายในตวัของบุคคลผูน้ั้น แรงจูงใจภายนอก ( Extrinsic Motive) คือ
แรงจูงใจท่ีไดรั้บอิทธิพลมาจากส่ิงเร้าภายนอกกลุ่มท่ี 3 แรงจูงใจปฐมภูมิ (Primary Motive) คือ
แรงจูงใจอนั เน่ืองมาจากความตอ้งการท่ีเห็นพื้นฐานทางร่างกาย เช่น ความหิว,กระหาย แรงจูงใจ
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ทุติยภูมิ (Secondary  Motive) คือแรงจูงใจท่ีเป็นผลต่อเน่ืองมาจากแรง จูงใจขั้นปฐมภูมิ แรงจูงใจ
ภายในและภายนอก ( Intrinsic   and   Extrinsic Motivation) นกัจิตวิทยาหลายท่านไม่เห็นดว้ยกบั
ทฤษฎีพฤติกรรมนิยมท่ีอธิบายพฤติกรรมดว้ยแรงจูงใจทางสรีระแล แรงจูงใจ ทางจิตวิทยาโดยใช้
ทฤษฎีการลดแรงขบั เพราะมีความเช่ือวา่ พฤติกรรมบางอยา่งของมนุษยเ์กิดจากแรงจูงใจ ภายใน 
แรงจูงใจภายใน หมายถึง แรงจูงใจท่ีมาจากภายในตวับุคคล และเป็นแรงขบัท่ีทา้ให้บุคคลนั้น
แสดงพฤติกรรม โดยไม่หวงัรางวลัหรือแรงเสริมภายนอกความมีสมรรถภาพ ( Competence)  
ไวท์ ได้อธิบายว่าความมีสมรรถภาพเป็น แรงจูงใจภายใน ซ่ึงหมายถึงความต้องการท่ีจะมี
ปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้มไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ไวทถื์อวา่ มนุษยเ์รา ตอ้งการปรับตวัให้เขา้กบั
ส่ิงแวดลอ้มมาตั้งแต่วยัทารกและพยายามท่ีจะปรับปรุงตวัอยูเ่สมอความตอ้งการมีสมรรถภาพ จึง
เป็นแรงจูงใจภายในความอยากรู้อยากเห็น ( Curiosity) ความอยากรู้อยากเห็นเป็นแรงจูงใจภาย 
ในท่ีทา้ใหเ้กิด พฤติกรรมท่ีอยากคน้ควา้ส ารวจส่ิงแวดลอ้ม ดงัจะเห็นไดจ้ากเด็กวยั 2 -3 ขวบจะมี
พฤติกรรมท่ีตอ้งการจะส ารวจ ส่ิงแวดลอ้มรอบ ๆ ตวั โดยไม่รู้จกัเหน็ดเหน่ือย แรงจูงใจภายนอก 
หมายถึง แรงจูงใจท่ีมาจากภายนอก เป็นตน้ มอวแ์ละมอว ์(MAW&MAW, 1964, p. 87) ได้
เสนอแนะเคร่ืองช้ี (Indicators) ของความกระตือรือร้นของเด็กจาก พฤติกรรมต่อไปน้ีเด็กจะมี
ปฏิกิริยาบวกต่อส่ิงแวดลอ้ม โดยเฉพาะส่ิงท่ีใหม่ แปลกและตีกลบัคือมีการเคล่ือนไหว หาส่ิง 
เหล่านั้น เด็กแสดงความอยากรู้เก่ียวกบัตนเองและส่ิงแวดลอ้ม เด็กจะเสาะแสวงหาประสบการณ์ 
ใหม่ ๆ โดยส ารวจ ส่ิงแวดล้อมรอบตวั เด็ก ะแสดงความเพียรพยายามอย่างไม่ทอ้ถอยในการ
ส ารวจคน้พบส่ิงแวดลอ้ม มอวแ์ละมอว ์( Maw and Maw, 1964, 1965, p. 93) ไดเ้นน้ความส าคญั
ของความกระตือรือร้นว่าเป็นองค์ประกอบส าคญัของการเรียนรู้ ความคิด สร้างสรรค์ และ
สุขภาพจิต ความตอ้งการพฒันาตน (Growth Needs) ก็เป็นความตอ้งการท่ีทา้ให้เกิดแรงจูงใจ
ภายใน ในการเรียนการสอนครูมีหนา้ท่ีท่ีจะสนบัสนุนให้นกัเรียนไดมี้โอกาสคน้ควา้ส ารวจและ
ทดลองความสามารถของตน โดยจดัส่ิงแวดล้อมของห้องเรียนหรือจดัประสบการณ์ท่ีทา้ทาย
ความอยากรู้อยากเห็น 

 
 ทฤษฎคีวามพงึพอใจ 
 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2542, หน้า 775) กล่าวว่า ความพึงพอใจ 
(gratification) ตามความหมายของพจนานุกรมทางดา้นพฤติกรรม ไดใ้ห้ความจา้กดัความไวว้่า
หมายถึง ความรู้สึกท่ีดีมีความสุข เม่ือคนเราได้รับผลส าเร็จ ตามความมุ่งหมาย (goals) ความ
ตอ้งการ (need) หรือแรงจูงใจ (motivation) (Wolman, 1973, p. 328) ความพึงพอใจหมายถึง 
พอใจ ชอบใจ 
 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน (2542, หนา้ 775) ความพึงพอใจหมายถึงความรู้ท่ี
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มีความสุขหรือความพอใจเม่ือไดรั้บความส าเร็จ หรือไดรั้บส่ิงท่ีตอ้งการ (Quirk, 1987, p. 580) 
ความพึงพอใจหมายถึงความรู้สึกท่ีดีเม่ือประสบความส าเร็จ หรือไตรั้บส่ิงท่ีตอ้งการให้เกิดข้ึน
เป็นความรู้สึกท่ีพอใจ  (Hornby, 2000, p. 104) โดยสรุปแลว้ความพึงพอใจ หมายถึง ความพอใจ 
ชอบใจ และมีความสุข ท่ีความต้องการหรือเป้าหมาย ท่ีตั้ งใจไวบ้รรลุผลหรือสมหวงันั้นเอง
ส าหรับนกัเรียนแลว้ก็ใช้ส่ือคอมพิวเตอร์ช่วยสอนส่วนใหญ่ก็ย่อมจะมีความตอ้งการหรือความ
คาดหวงัว่า  ส่ือคอมพิวเตอร์ช่วยสอนจะสามารถช่วยให้ตวัเองสามารถเขา้ใจบทเรียนไดดี้ยิ่งข้ึน
หรือ ไตผ้ลการเรียนดีข้ึนนั้นเอง ซ่ึงสามารถวดัไดจ้ากแบบสอบถามวดัระดบัความพึงพอใจ 
 จิตติมา พุทธเจริญ (2543, บทคดัยอ่) ไดท้า้การวิจยัเร่ือง ผลสัมฤทธ์ิทางการเรียนและ
ความพึงพอใจจากรูปแบบเว็บเพจท่ีมีการน้าเสนอต่างกนั โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเปรียบเทียบ
ผลสัมฤทธ์ิทางการเรียนและตอ้งการทราบความพึงพอใจของนกัเรียนท่ีมีต่อรูปแบบเวบ็เพจทั้ง 2 
รูปแบบคือ เวบ็เพจ แบบเน้ือหาเล่ือนลงในหนา้เดียว (scrolling) และแบบเน้ือหาเปล่ียนท่ีละหนา้ 
(page to page) โดยกลุ่มตวัอย่างเป็นนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 5 โรงเรียนสระบุรีวิทยาคม 
จงัหวดัสระบุรี ภาคเรียนท่ี 1 ปีการศึกษา 2543 จา้นวน 120 คน แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม กลุ่มละ 60 
คน โดยให้กลุ่มทดลอง A เรียนจากเวบ็เพจแบบเน้ือหาเล่ือนลงหน้าเดียว  และกลุ่มทดสอง B   
เรียนจากเวบ็เพจแบบเน้ือหาเปล่ียนทีละหนา้ ผลการวิจยัพบว่าผลสัมฤทธ์ิทางการเรียนของกลุ่ม
ทดลองทั้งสองกลุ่มไม่มีความแตกต่างกนัแต่มีความพึงพอใจต่อรูปแบบ เวบ็เพจทั้งสองรูปแบบใน
ระดบัมาก การวิจยั ของจิตติมา พุทธเจริญ ตงักล่าวแสดงว่าในรูปแบบการน้าเสนอทั้งสองแบบ 
ลว้นแลว้แต่ใหผ้ลถึงความพึงพอใจในการใชส่ื้อคอมพิวเตอร์ช่วยสอนในระดบัสูงทั้งส้ิน 
 ชรียพ์ร ภูมา (2543, หนา้ 7-8) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ความคาดหวงัและความพึงพอใจใน
การใชป้ระโยชน์จากเครือข่าย คอมพิวเตอร์เพื่อโรงเรียนไทย (school net) เพื่อพฒันาการศึกษา
และเรียนรู้ของนักเรียนมธัยมศึกษาในเขต กรุงเทพมหานคร  โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บ
ขอ้มูลประชากรท่ีศึกษาเป็นนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1-6  จากโรงเรียนท่ีมีความถ่ีในการใชง้าน
เครือข่าย school net มากท่ีสุด 10 โรงเรียนแรกจา้นวน 400 คน ผลการวิจยัพบวา่ ความพึงพอใจมี
ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการต่อสัปดาห์   และระยะเวลาในการใชง้านต่อคร้ัง อีกทั้ง
ยงัมี ความสัมพนัธ์ระหว่างความคาดหวงักับ ความพึงพอใจในการใช้ประโยชน์จากบริการ
ดงักล่าวดว้ย การวจิยัของ ชรียพ์ร ภูมา ดงักล่าวแสดงวา่ความถ่ีในการใชง้าน ระยะเวลาในการใช้
งานต่อคร้ัง และความคาดหวงัมีผลต่อความพึงพอใจ 
 ไพบูลย ์ช่างเรียน (2516, หนา้ 146-147 อา้งอิงจาก นริษา นราศรี, 2544, หนา้ 28) ได้
กล่าวถึงความหมายของความพึงพอใจสรุปไดว้า่ ความพึงพอใจเป็นความตอ้งการทางร่างกาย มี
ความรุนแรงในตวับุคคลในการร่วมกิจกรรมเพื่อสนองความตอ้งการทางร่างกายเป็นผลทา้ให้เกิด
ความพึงพอใจแล้วจะรู้สึกต้องการความมั่นคงปลอดภัยเ ม่ือบุคคลได้รับการตอบสนอง                 
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ความตอ้งการทางร่างกายและความตอ้งการความมัน่คง แล้วบุคคลจะเกิดความผูกพนัมากข้ึน
เพื่อใหเ้ป็นท่ียอมรับวา่ตนเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม 
 อุทยั  หิรัญโต  (2523, หน้า 272 อา้งอิงจาก นริษา นราศรี 2544, หน้า 28) ไดใ้ห้
ความหมายของความพึงพอใจไวว้่า “ความพึงพอใจเป็นส่ิงท่ีท้าให้ทุกคนเกิดความสบายใจ
เน่ืองจากสามารถตองสนองความตอ้งการของเขาทา้ใหเ้ขาเกิดความสุข ” 
 กิติมา ปรีดีดิลก (2524, หนา้ 278-279) ไดร้วบรวมความหมายของความพึงพอใจในการ
ทา้งานดงัน้ี 
 1. ความพึงพอใจในการทา้งานตามแนวคิดของ คาร์เตอร์ (Carter) หมายถึง คุณภาพ 
สภาพ หรือระดบัความพึงพอใจของบุคคล ซ่ึงเป็นผลมาจากความสนใจ และทศันคติของบุคคลท่ี
มีต่อคุณภาพและสภาพของงานนั้น ๆ 
 2. ความพึงพอใจในการท้างานตามแนวคิดของ เบนจามิน (Benjamin) หมายถึง 
ความรู้สึกท่ีมีความสุข เม่ือไดรั้บผลส าเร็จตามความมุ่งหมาย ความตอ้งการ หรือแรงจูงใจ 
 3. ความพึงพอใจในการทา้งานตามแนวคิดขอ เอร์เนสท์ (Ernest) และโจเซพ (Joseph) 
หมายถึง   สภาพความตอ้งการต่าง ๆ ท่ีเกิดจากการปฏิบติัหนา้ท่ีการงานแลว้ไดรั้บการตอบสนอง 
 4. ความพึงพอใจตามแนวคิดของ จอร์จ (George) และเลโอนาร์ด (Leonard) หมายถึง
ความรู้สึกพอใจในงานท่ีท้าและเต็มใจท่ีจะปฏิบัติงานนั้ นให้บรรลุวตัถุประสงค์หรือตาม 
ความหมายจากพจนานุกรมฉบบับณัฑิตยสถาน พ.ศ 2525 ไดใ้ห้ความหมายว่า พอใจ หมายถึง 
สมใจ ชอบใจ เหมาะ พึงใจ หมายถึง พอใจ ชอบใจ 
 ธงชยั  สันติวงษ์  (2533, หน้า 359) กล่าวว่า ถา้บุคคลหน่ึงไดม้องเห็นช่องทางหรือ
โอกาสจะสามารถสนองแรงจูงใจท่ีตนมีอยูแ่ลว้ ก็จะทา้ให้ความพึงพอใจของเขาดีข้ึน หรืออยูใ่น
ระดบัสูง 
 สมศกัด์ิ คงเท่ียง และอญัชลี โพธ์ิทอง (2542, หนา้ 278-279) กล่าววา่ 
 1. ความพึงพอใจเป็นผลรวมของความรู้สึกของบุคคลเก่ียวกบัระดบัความชอบหรือไม่
ชอบต่อสภาพต่าง ๆ 
 2. ความพึงพอใจเป็นผลของทศันคติท่ีเก่ียวขอ้งกบัองคป์ระกอบต่าง ๆ 
 3. ความพึงพอใจในการท างานเป็นผลมาจากการปฏิบติังานท่ีดี และส าเร็จจนเกิดเป็น
ความภูมิใจและไดผ้ลตอบแทนในรูปแบบต่างๆตามท่ีหวงัไว ้

 Gilmer (196, p. 80) ไดใ้ห้ความหมายวา่ ความพึงพอใจในการทา้งานเป็นทศันคติของ
บุคคล ท่ีมีต่อปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด ารงชีวติโดยทัว่ไปท่ีไดรั้บมา 
 ไพรซ์  และมูลเลอร์ (Price and  Muller, 1986, P. 215) ใหท้ศันะวา่ความพึงพอใจใน
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งานคือระดบัของความรู้สึกในทางบวกหรือในทางท่ีดีของพนกังานหรือลูกจา้งต่องาน จากความ
คิดเห็นของนกัวชิาการ ไดก้ล่าวถึงส่ิง ท่ีสร้างความพึงพอใจสรุปไดว้า่ ความพึงพอใจจะทา้ให้
บุคคลเกิดความสบายใจหรือสนองความตอ้งการทา้ให้เกิดความสุข เป็นผลดีต่อการปฏิบติังาน 
 สมพงศ ์ เกษมสิน  (2518, หนา้ 298 อา้งอิงจาก นริษา นราศรี, 2544, หนา้ 28) กล่าววา่ 
บุคคลจะเกิดความพึงพอใจไดน้ั้นจะตอ้งมีการจูงใจ ไดก้ล่าวถึงการจูงใจวา่ “ การจูงใจเป็นการชกั
จูงให้ผูอ่ื้นปฏิบติัตามโดยมีมูลเหตุความตอ้งการ 2 ประการ คือ ความตอ้งการทางร่างกายและ
ความตอ้งการทางจิตใจ ” 
 นฤมล  มีชยั  (2535, หนา้ 15) กล่าววา่ ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกหรือเจตคติท่ีดีต่อ
การปฏิบติังานตาม ภาระหนา้ท่ี และความรับผิดชอบนั้น ๆ ดว้ยใจรัก มีความกระตือรือร้นในการ
ทา้งานพยายามตั้งใจทา้งานให้บรรลุ เป้าหมาย และมีประสิทธิภาพสูงสุด มีความสุขกบังานท่ีทา้
และมีความพอใจ เม่ืองานนั้นไดผ้ลประโยชน์ตอบแทน 
 จรูญ  ทองถาวร  (2536, หน้า 22-24 อา้งอิงจาก นริษา นราศรี, 2544, หน้า 28) ได้
กล่าวถึงความ ต้องการพื้นฐานของมนุษย์โดยได้สรุปเน้ือความมาจากแนวคิดของมาสโลว ์
(Maslow) สรุปไดว้า่ ความตอ้งการ พื้นฐานของมนุษยแ์บ่งเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 1. ความตอ้งการทางร่างกายเป็นความตอ้งการพื้นฐาน ได้แก่ ความตอ้งการอาหาร 
เคร่ืองนุ่งห่ม    ท่ีอยู ่อาศยั และยารักษาโรค 
 2. ความตอ้งการมัน่คงและปลอดภยั ไดแ้ก่ ความตอ้งการมีความเป็นอยูอ่ย่างมัน่คงมี
ความปลอดภยัในร่างกายและทรัพยสิ์น มีความมัน่คงในการทา้งาน และมีชีวิตอยูอ่ยา่งมัน่คงใน
สังคม 
 3. ความตอ้งการทางสังคม ไดแ้ก่ ความตอ้งการความรัก ความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึง
ของสังคม 
 4. ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง ไดแ้ก่ ความภูมิใจ การไดรั้บความยกยอ่งจากบุคคล
อ่ืน 
 5. ความตอ้งการความส าเร็จแห่งตนเป็นความตอ้งการระดบัสูงสุดเป็นความตอ้งการ
ระดบัสูง   เป็นความตอ้งการท่ีอยากจะใหเ้กิดความส าเร็จทุกอยา่งตามความคิดของตน 
 Srauss and Sayles (1960, pp. 119-121) กล่าววา่ ความรู้สึกพอใจในงานท่ีทา้และเต็มใจ
ท่ีจะปฏิบติังานนั้นให้บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร คนท่ีจะพอใจในงานท่ีทา้เมืองานนั้นให้ผล
ประโยชน์ตอบแทนดา้นวตัถุและจิตใจ ซ่ึงสามารถสนองความตอ้งการขั้นพื้นฐานของเขาได ้
 Wolman (1973, p. 95) ใหค้วามหมายของความพึงพอใจวา่ ความพึงพอใจคือความรู้สึก
มีความสุขเม่ือไดรั้บผลส าเร็จตามความมุ่งหมาย ตอ้งการ หรือ แรงจูงใจ 
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 หทยัรัตน์  ประทุมสูตร (2542. หน้า 14) กล่าวว่า การวดัความพึงพอใจเป็นเร่ืองท่ี
เปรียบเทียบไดก้บัความเขา้ใจทัว่ ๆ ไป ซ่ึงปกติจะวดัไดโ้ดยการสอบถามจากบุคคลท่ีตอ้งการจะ
ถามมีเคร่ืองมือท่ีตอ้งการจะใชใ้นการวิจยัหลาย ๆ อย่าง อย่างไรก็ดีถึงแมว้่าจะมีการวดัอยู่หลาย
แนวทางแต่การศึกษาความพึงพอใจอาจแยกตามแนวทางวดั ไดส้องแนวคิดตามความคิดเห็นของ 
ซาลีซนิคค ์คริสเทนส์ กล่าวคือ 
 1. วดัจากสภาพทั้งหมดของแต่ละบุคคล เช่น ทีทา้งาน ท่ีบา้นและทุก ๆ อยา่งท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัชีวิต การศึกษาตามแนวทางน้ีจะไดข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์ แต่ทา้ให้เกิดความยุ่งยากกบัการท่ีจะวดั
และเปรียบเทียบ 
 2. วดัไดโ้ดยแยกออกเป็นองคป์ระกอบ เช่น องคป์ระกอบท่ีเก่ียวกบังาน การนิเทศงาน
เก่ียวกบันายจา้ง 
 

ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนผสมการตลาด (Marketing Mixes) 
 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือเคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได้
ท่ีธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
หรือเพื่อกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความตอ้งการสินค้าและบริการของตน (ศิริวรรณ          
เสรีรัตน์, 2550, หนา้ 35-36) ประกอบดว้ยส่วนประกอบ 4 ประการหรือ 4P’s คือ 
 1.) Product 
 ก็คือสินคา้หรือบริการท่ีเราจะเสนอให้กบัลูกคา้ แนวทางการก าหนดตวั Product ให้
เหมาะสมก็ตอ้งดูวา่กลุ่มเป้า หมายตอ้งการอะไร เช่นตอ้งการน ้ าผลไมท่ี้ สะอาด สด ในบรรจุภณัฑ์
ถือสะดวก โดยไม่สนรสชาติ เราก็ตอ้งท าตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ ไม่ใช่วา่เราชอบหวานก็จะพยายามใส่
น ้าตาลเขา้ไป แต่โดยทัว่ไป 
แนวทางท่ีจะท าสินคา้ใหข้ายไดมี้อยูส่องอยา่งคือ 
 1.1) สินคา้ท่ีมีความแตกต่าง โดยการสร้างความแตกต่างนั้น จะตอ้งเป็นส่ิงท่ีลูกคา้
สามารถสัมผสัไดจ้ริงวา่ต่างกนัและ ลูกคา้ตระหนกัและชอบในแนวทางน้ี เช่นคุณสมบติัพิเศษ 
รูปลกัษณ์ การใชง้าน ความปลอดภยั ความคงทนโดยกลุ่มลูก คา้ท่ีเราจะจบัก็จะเป็นลูกคา้ท่ีไม่มีการ
แข่งขนัมาก (niche market) 
 1.2) สินคา้ท่ีมีราคาต ่านั่นคือการยอมลดคุณภาพในบางดา้นท่ีไม่ส าคญัลงไป เช่น
สินคา้ท่ีผลิตจาก 
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จีนจะมีคุณภาพไม่ดีนกัพอใชง้านได ้ แต่ถูกมากๆหรือ สินคา้ท่ีเลียนแบบแบรนด์ดงัๆ ในซุปเปอร์
สโตร์ต่างๆ จริงๆแลว้ส าหรับนกัธุรกิจมือ ใหม่ควรเลือกในแนวทาง สร้างความแตกต่างมากกว่า 
การเป็นสินคา้ราคาถูกเพราะ หากเป็นดา้นการผลิตแลว้รายใหญ่ จะมีตน้ทุนการผลิตท่ีถูกกวา่ราย
ยอ่ย แต่หากเป็นดา้นบริการ เราอาจจะเร่ิมตน้ท่ีราคาถูกก่อน แลว้ค่อยๆ หาตลาดท่ีราย ใหญ่ไม่
สนใจ 
 2.) Price 
 ราคาเป็นส่ิงท่ีค่อนขา้งส าคญัในการตลาด แต่ไม่ใช่วา่ คิดอะไรไม่ออกก็ลดราคาอยา่ง
เดียวเพราะการลดราคาสินคา้ อาจจะไม่ไดช่้วยให้การขายดีข้ึนได ้ หากปัญหาอ่ืนๆยงัไม่ไดรั้บการ
แกไ้ข การตั้งราคาในท่ีน้ีจะเป็นการตั้งราคาให้เหมาะสมกบั ผลิตภณัฑ์ และกลุ่มเป้ าหมายของเรา 
เช่นหากเราขายน ้ าผลไมท่ี้จตุจกัรราคาอาจจะตอ้งถูกหน่อย แต่หากขายท่ีสยาม หากตั้ง ราคาถูกไป
เช่น 10 บาท กลุ่มท่ีเป็นเป้ าหมายอยากให้ซ้ืออาจจะไม่ซ้ือ แต่คนท่ีซ้ืออาจจะเป็นคนอีกกลุ่มซ่ึงมี
นอ้ยกวา่ และไม่คุม้ ท่ีจะขายแบบน้ีในสยาม ยิ่งไปกวา่นั้นหากราคา และรูปลกัษณ์สินคา้ไม่เขา้กนั 
ลูกคา้ก็จะเกิดความขอ้งใจและอาจจะกงัวลท่ีจะซ้ือ เพราะราคาคือตวับ่งบอกภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ี
ส าคญัท่ีสุด อยา่งไรก็ตาม ในดา้นการท าธุรกิจขนาดยอ่มแลว้ ราคาท่ีเราตอ้งการ อาจไม่ไดคิ้ดอะไร
ลึกซ้ึงขนาดนั้น แต่จะมองกนัในเร่ืองของตวัเลข ซ่ึงจะมีวธีิก าหนดราคาง่ายต่างๆดงัน้ี 
 2.1) ก าหนดราคาตามลูกคา้ คือการก าหนดราคาตามท่ีเราคิดวา่ ลูกคา้จะเต็มใจจ่าย ซ่ึง
อาจจะไดม้าจากการท าส ารวจ หรือแบบสอบถาม 
 2.2) ก าหนดราคาตามตลาด คือการก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจจะต ่ามาก
จนเราจะมีก าไรนอ้ยดงันั้นหาก เรา คิด ท่ีจะก าหนดราคาตามตลาด เราอาจจะตอ้งมานัง่คิดค านวณ
ยอ้นกลบัวา่ ตน้ทุนสินคา้ควร เป็นเท่าไรเพื่อจะไดก้ า ไร ตามท่ีตั้งเป้ า แลว้มาหาทางลดตน้ทุนลง 
 2.3) ก าหนดราคาตามตน้ทุน+ก าไร วิธีน้ีเป็นการค านวณวา่ตน้ทุนของเราอยูท่ี่เท่าใด 
แลว้บวกค่าขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกก าไร จึงไดม้าซ่ึงราคา แต่หากราคาท่ีไดม้าสูงมาก เราอาจ
จ าเป็นตอ้งมีการท าประชาสัมพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ ใหเ้ขา้กบัราคานั้น 
 3.) Place 
 คือวิธีการน าสินคา้ไปสู่มือของลูกคา้ หากเป็นสินคา้ท่ีจะขายไปหลายๆแห่ง วิธีการ
ขายหรือการกระจายสินคา้จะมีความ ส าคญัมาก หลกัของการเลือกวธีิกระจายสินคา้นั้นไม่ใช่ขายให้
มากสถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะมนัข้ึนอยูก่บัวา่ สินคา้ของท่านคือ อะไร และกลุ่มเป้ าหมายท่าน
คือใคร เช่นของใชใ้นระดบับนควรจะจ ากดัการขายไม่ให้มีมากเกินไป เพราะอาจจะท าให้เสียภาพ 
ลกัษณ์ไดส่ิ้งท่ีเราควรจะค านึงอีกอยา่งของวธีิการกระจายสินคา้คือตน้ทุนการกระจาย 
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 4.) Promotion 
 คือการท ากิจกรรมต่างๆ เพื่อบอกลูกคา้ถึงลกัษณะสินคา้ของเรา เช่นโฆษณาในส่ือ
ต่างๆ หรือการท ากิจกรรม ท่ีท าให้คนมาซ้ือสินคา้ของเรา เช่นการท าการลดราคาประจ าปี หากจะ
พูดในแง่ของธุรกิจขนาดย่อมการโฆษณาอาจจะเป็นส่ิงท่ีเกินความจ าเป็นเพราะจะตอ้งใช้เงิน จะ
มากหรือนอ้ยก็ ข้ึนกบั ช่องทางท่ีเราจะใช้ท่ีจะดีและอาจจะฟรีคือ ส่ืออินเตอร์เน็ต ซ่ึงมีผูใ้ช้เพิ่ม
จ านวนข้ึนมากในแต่ละปี ส่ืออ่ืนๆท่ีถูกๆ ก็จะเป็นพวกใบปลิว โปสเตอร์ หากเป็นส่ือทอ้งถ่ินก็จะมี 
รถแห่ วิทยุทอ้งถ่ิน หนงัสือพิมพท์อ้งถ่ิน วิธีในการเลือกส่ือนอกจากจะดูเร่ืองค่าใชจ่้าย แลว้ควรดู
เร่ืองการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายดว้ย 
 

ทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 
 การศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อและท าความเขา้ใจวา่ผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจ
ซ้ือจริง ๆ อยา่งไร โดยเฉพาะอยา่งยิง่ตอ้งแยกแยะใหไ้ดว้า่ใครเป็นผูท้  าการตดัสินใจซ้ือ รูปแบบและ
กระบวนการซ้ือเป็นอยา่งไร ซ่ึงมีความจ าเป็นอยา่งยิง่ (Kotler, 2003, P. 200 - 208) 

 
 บทบาทการซ้ือ (Buying Roles) 

ผลิตภณัฑ์หลาย ๆ ชนิดสามารระบุผูซ้ื้อไดโ้ดยง่าย โดยเราสามารถจ าแนกบทบาทท่ี
คนเราอาจตดัสินใจซ้ือออกเป็น 5 บทบาท ดงัน้ี 
 1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการ ริเร่ิมซ้ือ และเสนอ
ความคิดเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง 
                2.  ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใชค้  าพดูหรือการกระท าตั้งใจหรือไม่ไดต้ั้งใจท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 
                3.  ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจวา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ
อะไร ซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือท่ีไหน 
                4.  ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง 
                5.  ผูใ้ช ้(User) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
                การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือ
วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผู ้บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการ 
พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์
การตลาด (Marketing strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม 
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 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 4 ประเภท ตามระดบัความผกูพนัและระดบัของ
ความ แตกต่างระหวา่งตราสินคา้ต่าง ๆ ความผกูพนัสูงต ่า 
 

 
 
 

ความแตกต่าง 
ของตราสินค้า 

ความผูกพนั 
 

มาก 

สูง ต ่า 

พฤติกรรมการซ้ือท่ี
ซบัซอ้น 

พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหา 
ความหลากหลาย 

นอ้ย 
พฤติกรรมผูซ้ื้อท่ีลดลง 

พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสัย 
การไม่ลงรอยกนั 

 
ภาพท่ี  2.1  จ  าแนกพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา :  Kotler. 2003, 201 
 

1. พฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น (Complex Buying Behavior) 
ผูบ้ริโภคมีความยดึมัน่กบัพฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น เม่ือเขาไปมีความเก่ียวพนัอยา่งมากกบัการซ้ือ
และตระหนงัถึงความแตกต่างของตรายี่ห้ออยา่งชดัเจน มกัเกิดเม่ือผลิตภณัฑ์ราคาแพง ซ้ือไม่บ่อย
นกั มีความเส่ียงสูง ท าให้เขาเป็นบุคคลท่ีมีรสนิยมใชสิ้นคา้ราคาแพง (Self-Expensive) ตามปกติ 
ผูบ้ริโภคจะไม่รู้จกัเก่ียวกบัประเภทผลิตภณัฑ์มากนกัในกรณีท่ีนาน ๆ ซ้ือเป็นของราคาสูง จึงมี
ความเส่ียงสูง เช่น การซ้ือรถยนตเ์ป็นตน้ 

2.  พฤติกรรมการซ้ือท่ีลดการไม่ลงรอยกนั (Dissonance-Reducing Buyer Behavior) 
 บางคร้ังผูบ้ริโภคมีความชอบพอผูกพนัอย่างมากในสินคา้ท่ีจะซ้ือ จึงท าให้เขาเห็นถึง
ความแตกต่างเล็ก ๆ นอ้ย ๆ ในตราสินคา้ ความชอบพอผกูพนัอยา่งมากน้ีข้ึนอยูก่บัความจริงท่ีวา่
สินคา้นั้น มีราคาแพง มีการซ้ือไม่บ่อยนกั และมีความเส่ียงในการซ้ือ ในกรณีน้ีผูซ้ื้อจะเดินดูสินคา้
ดงักล่าวหลาย ๆ แห่งแลว้พบวา่สินคา้แต่ละตรามีความแตกต่างกนันอ้ยเต็มที เขาก็จะตดัสินใจซ้ือ
โดยอาศยัความสะดวกหรือตราท่ีราคาต ่ากวา่ แต่หากผูบ้ริโภคพบวา่สินคา้มีความแตกต่างกนัอยา่ง
ชดัเจน เขาอาจตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีราคาสูงกว่าก็ไดภ้ายหลงัการซ้ือผูบ้ริโภคอาจมีประสบการณ์
ความไม่ลงรอยกนัหรือผิดหวงัในการซ้ืออนัมีตน้เหตุมาจากคุณสมบติัท่ีไม่พอใจหรือได้ยินส่ิงท่ี
พอใจของยีห่อ้อ่ืน ผูบ้ริโภคจะต่ืนตวัต่อขอ้มูลท่ีมาสนบัสนุนการตดัสินใจของเขา เช่น เม่ือผูบ้ริโภค
ซ้ือแลว้ย่อมเกิดความเช่ือส่ิงใหม่และจบลงดว้ยการเกิดทศันคติใหม่ การส่ือสารทางการตลาดควร
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สนบัสนุนท าใหเ้กิดความเช่ือและการประเมินค่าท่ีช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อตราสินคา้ท่ี
เขาเลือก โดยการตอกย  ้าวา่เขาเลือกถูกตอ้งแลว้นัน่เอง 

3. พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสัย (Habitual Buying Behavior) 
 ผลิตภณัฑ์หลายอย่างขายภายใตเ้ง่ือนไขความชอบพอและความผูกพนัต ่า และไม่เห็น
ความแตกต่างลกัษณะเด่นของตราสินคา้ เช่น การซ้ือเกลือ มีความผกูพนันอ้ยมาก ผูบ้ริโภคเพียง
ไม่ก่ีร้านและมองหาตราสินคา้ท่ีตอ้งการหากเขาไดเ้ห็นตรายี่ห้อท่ีตอ้งการถือเป็นการซ้ือโดยนิสัย
ไม่ได้มีความภกัดีต่อตราสินคา้ ส่ิงบ่งช้ีว่าผูบ้ริโภคมีความผูกพนัต ่า คือราคาต ่า ซ้ือบ่อยมาก
ผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีผูบ้ริโภคไม่ไดผ้่านกระบวนการตดัสินใจซ้ือตามขั้นตอนปกติ เพราะผูบ้ริโภค
ไม่ไดแ้สวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมและไม่ไดต้ดัสินใจว่าจะซ้ือตรงไหน ทางตรงกนัขา้มเขาไดรั้บขอ้มูล
จากโทรทศัน์หรือส่ิงพิมพ ์โฆษณาน้ีสร้างความคุน้เคยต่อตรามากกวา่ความชอบพอต่อตรา ก็คือจะ
พอใจในตราท่ีคุน้เคยมากกวา่ตราท่ีไม่เคยรู้จกัมาก่อนหลงัการซ้ือพวกเขาไม่ไดป้ระเมินทางเลือกท่ี
เขาเลือก เขามีความผกูพนักบัตราสินคา้ท่ีซ้ือต ่า กระบวนการซ้ือเร่ิมจากความเช่ือต่อตรา ท าให้เกิด
การเรียนรู้ทางออ้มและตามมาดว้ยพฤติกรรมการซ้ือท่ีอาจจะติดตามดว้ยการประเมินผล 

 
 ขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Stages of the Buying Decision Process) 
 ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะผา่นขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ดงัแสดงใน
ภาพท่ี 2.2 ซ่ึงจะเห็นว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนเป็นเวลานานกว่าท่ีจะมีการซ้ือจริง และ
หลงัจากนั้นก็จะมีล าดบัขั้นตอนท่ียาวนาน ขั้นตอนดงักล่าวในภาพ แสดงถึงตวัผูบ้ริโภคท่ีผ่าน
ขั้นตอนในการซ้ือผลิตภณัฑ์สักช้ินหน่ึง ทั้ง 5 อยา่งเป็นล าดบัขั้นตอน แต่ในความเป็นจริงอาจไม่
เป็นเช่นนั้นเสมอไป โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในการซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซ้อนนอ้ย ผูบ้ริโภคอาจกระโดด
ขา้มขั้นตอนหรือด าเนินการสลบักนั แต่โดยทัว่ไปมกัใชก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือผา่นขั้นตอนต่าง ๆ 
5 ขั้นตอนเป็นหลกัในการศึกษาขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เพราะสามารถครอบคลุมนิสัยการ
พิจารณาซ้ือสินคา้ท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเผชิญหนา้กบัการตดัสินใจซ้ือใหม่ท่ีมีความซบัซอ้นสูง 
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ภาพท่ี 2.2 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือปกติของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : Kotler, 2003, p, 204 
 
 ขั้นท่ี 1  การตระหนักถึงปัญหา กระบวนการตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนักถึง
ปัญหาหรือความตอ้งการ โดยผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างภาวะความตอ้งการท่ีแทจ้ริง
และพึงปรารถนา ความตอ้งการอาจถูกกระตุน้โดยส่ิงเร้าภายในหรือภายนอก ความตอ้งการปกติ
ธรรมดาของบุคคลซ่ึงได้แก่ ความหิว ความกระหาย และความตอ้งการทางเพศ เกิดข้ึนในระดบั
ต ่าสุดจนกลายเป็นแรงขบั ดงันั้น จึงจ าเป็นตอ้งระบุสถานการณ์ท่ีกระตุน้ความตอ้งการอยา่งใดอยา่ง
หน่ึงข้ึนมาให้ได ้ และการเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคหลาย ๆ คน ท าให้สามารถระบุไดว้า่ส่ิงเร้าท่ี
กระตุน้ใหเ้กิดความสนใจในหมวดสินคา้หน่ึง ๆ มากท่ีสุดนั้นมีอะไรบา้ง ซ่ึงจะท าใหส้ามารถพฒันา
กลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถกระตุน้ความสนใจของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
 ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บการกระตุน้จะมีแนวโนม้ท่ีจะคน้หา
ขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้นั้น ๆ ซ่ึงสามารถจ าแนกออกเป็น 2 ระดบัดว้ยกนั คือ ภาวการณ์คน้หา
ขอ้มูลแบบธรรมดา เรียกวา่ การเพิ่มการพิจารณาใหม้ากข้ึน เช่นการเปิดรับขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้มาก
ข้ึนและในระดบัถดัมาบุคคลอาจเขา้สู่การคน้หาขอ้มูลข่าวสารอย่างกระตือรือร้น โดยการอ่าน
หนงัสือโทรศพัทถ์ามเพื่อน และยงัเขา้ร่วมกิจกรรมอ่ืน ๆ เพื่อเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ โดยแหล่งท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถหาข่าวสารไดแ้บ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี 
 1.  แหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 
 2.  แหล่งการคา้ เช่น การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจ าหน่าย บรรจุภณัฑ์การสาธิต 
เป็นตน้ 

การตระหนักถงึปัญหา 

การค้นหาข้อมูล 

การประเมนิทางเลอืก 

การตดัสินใจซ้ือ 

พฤตกิรรมหลงัการซื้อ 
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 3.  แหล่งชุมชน เช่น ส่ือมวลชน สถาบนัคุม้ครองผูบ้ริโภค ตลอดจนหน่วยงานของรัฐท่ี
เก่ียวขอ้ง 
 4.  แหล่งทดลอง เช่น การจดัการ การตรวจสอบ และการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์
 จ  านวนอิทธิพลของแหล่งท่ีมาของขอ้มูลข่าวสารเหล่าน้ีจะแตกต่างกนัไปตามประเภท
ของผลิตภณัฑ์และบุคลิกลกัษณะของผูซ้ื้อ โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะได้รับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่จากแหล่งการคา้ ไดแ้ก่ แหล่งขอ้มูลท่ีนกัการตลาดเป็นผูค้วบคุมนัน่เองแต่
แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ไดแ้ก่ แหล่งบุคคล ซ่ึงแหล่งขอ้มูลข่าวสารแต่ละ
แหล่งจะมีหน้าท่ีในการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัไป ปกติแลว้แหล่งขอ้มูลข่าวสาร
แต่ละแห่งจะมีหนา้ท่ีในการใหค้วามรู้และขอ้มูลข่าวสาร ส่วนแหล่งบุคคลท าหนา้ท่ีในการให้ขอ้มูล
ท่ีถูกตอ้งและช่วยประเมินขอ้มูล 
 ขั้นท่ี 3  การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคประมวลขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้เชิงเปรียบเทียบ 
และท าการตดัสินใจมูลค่าของตราสินคา้นั้น ๆ ในขั้นตอนสุดทา้ยอย่างไร ความจริงก็คือ
กระบวนการประเมินผลขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสินใจนั้นไม่ใช่เร่ืองง่ายหรือเป็นกระบวนการ
เพียงกระบวนการเดียว ผูบ้ริโภคทุกคนหรือแมก้ระทัง่เพียงคนเดียวจะมีกระบวนการประเมินเพื่อ
การตดัสินใจหลายกระบวนการด้วยกนัและแบบกระบวนการประเมินของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
พื้นฐานอยู่บนทฤษฎีการเรียนรู้ซ่ึงมองว่าผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยอาศยัจิตใต้
ส านึกและมีเหตุผลสนบัสนุน 
 แนวคิดพื้นฐานบางอย่างท่ีช่วยให้เราเข้าใจกระบวนการประเมินผลของผูบ้ริโภคได้
อนัดบัแรก ผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะสร้างความพึงพอใจตามความตอ้งการอย่างหน่ึงของตน อนัดบั
สองผูบ้ริโภคก าลงัมองหาผลประโยชน์จากสินคา้ อนัดบัสาม ผูบ้ริโภคมองเห็นวา่สินคา้แต่ละตวั
นั้นเป็นเสมือนชุดของคุณสมบติัท่ีมีความสามารถอนัหลากหลายในการส่งมอบผลประโยชน์ท่ีตน
ไดม้องหา เพื่อความพึงพอใจตามความตอ้งการ โดยท่ีคุณสมบติัตามความสนใจท่ีผูซ้ื้อมีนั้นจะมี
ความหลากหลายกนัไปในประเภทของสินคา้ 
 ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคัญต่อคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์แตกต่างกันไปตามน ้ าหนัก                          
ในความส าคญัของคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีพวกเขามีอยูแ่ต่ละอย่างไป โดยท่ีจะให้ความสนใจ
มากท่ีสุดกบัคุณสมบติัท่ีส่งมอบผลประโยชน์ท่ีตนแสวงหา ดงันั้น ตลาดสินคา้หน่ึง ๆ มกัสามารถ
ไดรั้บการแบ่งส่วนไปตามคุณสมบติัต่าง ๆ อนัโดดเด่นกนัไปตามกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างโดยท่ีตวั
ผูบ้ริโภคนั้นจะพฒันาชุดของผลประโยชน์ของตราสินคา้อนัเก่ียวกบัสถานท่ีตราสินคา้แต่ละตวัมีอยู่
ตามคุณสมบติัแต่ละอยา่งซ่ึงชุดผลประโยชน์ของตราสินคา้หน่ึง ๆ ท่ีวา่นั้นจะเป็นตวัส่งเสริมสร้าง
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้และภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัไปตามประสบการณ์ท่ี
ไดรั้บการกลัน่กรองจากผลกระทบของการเลือกท่ีจะสนใจ การเลือกท่ีจะบิดเบือน และการเลือกท่ี
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จะจดจ า เม่ือผูบ้ริโภคบรรลุถึงความพึงพอใจ ก็จะเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้อนัหลากหลายโดยผา่น
กระบวนการประเมินคุณสมบติั 
 ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ ในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกน้ี ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบ
ความชอบในระหว่างตราสินคา้ต่าง ๆ ท่ีมีอยูใ่นทางเลือกเดียวกนั นอกจากน้ีผูบ้ริโภคอาจสร้าง
รูปแบบความตั้งใจในการซ้ือไวท่ี้ตราสินคา้ท่ีชอบมากท่ีสุด แต่อาจมี 2 ปัจจยั ท่ีเขา้มาสอดแทรก
ความตั้งใจและการตดัสินใจในการซ้ือ 
 ปัจจยัตวัแรก คือ ทศันคติของผูอ่ื้น จะมีผลต่อทางเลือกท่ีชอบมากนอ้ยเท่าใด ข้ึนอยูก่บั 2 
ปัจจยั คือ 
 1.  ความรุนแรงของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นท่ีมีต่อทางเลือกท่ีพอใจของผูบ้ริโภค 
 2.  แรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีจะคลอ้ยตามความตอ้งการของผูอ่ื้น ซ่ึงความรุนแรง ของ
ทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นจะยิง่เพิ่มมากข้ึนในตวัผูบ้ริโภค หากบุคคลนั้นมีความใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค
มากจะยิ่งท าให้ผูบ้ริโภคปรับเปล่ียนความตั้งใจซ้ือของตนมากข้ึนตามไปดว้ย แต่ในความเป็นจริง
อีกดา้นความพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้หน่ึง ๆ จะเพิ่มข้ึนในกรณีท่ีใครบางคนท่ีเขาช่ืน
ชอบในตราสินคา้เดียวกนัอยา่งมาก และอิทธิพลของบุคคลอ่ืนจะกลายเป็นส่ิงท่ีซบัซ้อนยุง่ยากกรณี
ท่ีบุคคลใกลชิ้ดของผูบ้ริโภค มีความเห็นแตกต่างกนัไปในขณะท่ีผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อเองก็ตอ้งการท่ี
จะเอาใจคนใกลชิ้ดทุกคน 
 ขั้นท่ี 5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หลงัจากซ้ือผลิตภณัฑ์มาแล้ว ผูบ้ริโภคจะมี
ประสบการณ์ตามระดบัความพอใจในระดบัหน่ึงระดบัใด ดงันั้นหลงัจากท่ีผลิตภณัฑ์ไดถู้กขาย
ออกไปแลว้ตอ้งคอยตรวจสอบความพอใจหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคอีกดว้ย ไดแ้ก่ กิจกรรมหลงัการ
ซ้ือ การใชแ้ละการจดัการหลงัการซ้ือ 
 ความพอใจหลงัการซ้ือ ส่ิงใดเป็นตวัช้ีให้เห็นว่า ผูซ้ื้อมีความพอใจอย่างมาก ค่อนขา้ง
พอใจหรือไม่พอใจกบัการซ้ือในคร้ังหน่ึง ๆ ความพอใจของผูบ้ริโภคเป็นการท างานของความ
ใกลชิ้ดระหวา่งการคาดหวงัในตวัผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค และการท างานของผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั
ไวถ้า้ผลิตภณัฑ์ไม่ตรงกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภค พวกเขาก็จะเกิดความรู้สึกผิดหวงั แต่ถา้ตรง
กบัความคาดหวงัเขาก็จะเกิดความรู้สึกเฉย ๆ และถา้เกินความคาดหวงัผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจ
ยิง่ข้ึนความรู้สึกเหล่าน้ีสร้างความแตกต่างในแง่ท่ีวา่ผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือสินคา้ใหม่ และจะพูดถึง
ผลิตภณัฑ์ในแง่ดีหรือไม่ดีกบับุคคลอ่ืนต่อไปหรือไม่ ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความคาดหวงัของ
ตนตามข่าวสารท่ีไดรั้บจากพนกังานขาย เพื่อน และแหล่งขอ้มูลข่าวสารอ่ืน ๆ หากช่องวา่งระหวา่ง
ความคาดหวงัและการท างานของผลิตภัณฑ์ยิ่งห่างกนัมากเท่าไร ผูบ้ริโภคบางคนจะขยายช่องวา่ง
ออกไปหากผลิตภณัฑ์นั้นไม่สมบูรณ์ ซ่ึงจะท าให้พวกเขารู้สึกไม่พอใจอยา่งยิ่ง ในขณะท่ีผูบ้ริโภค
บางรายอาจลดช่องวา่งดงักล่าวลง และรู้สึกไม่พอใจนอ้ยลง ความส าคญัหลงัการซ้ือช้ีให้เห็นวา่การ
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กล่าวอา้งถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์อยา่งแทจ้ริงและไดพ้ิสูจน์โดยผูบ้ริโภคแลว้วา่เป็นไปไดต้ามท่ี
กล่าวอา้งจริง ๆ พนกังานขายบางคนอาจจะกล่าวถึงระดบัการท างานของผลิตภณัฑ์ท่ีต ่ากวา่ความ
เป็นจริง เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้ถึงความพอใจท่ีเกินความคาดหวงัก็เป็นไดเ้พื่อให้ผูบ้ริโภคพอใจ
มากข้ึนหลงัจากซ้ือไปแลว้ 
 กิจกรรมหลงัการซ้ือ ความพอใจหรือไม่พอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์จะมีผลต่อ
พฤติกรรมในล าดบัต่อมา กล่าวคือหากพวกเขาพอใจ มีโอกาสท่ีพวกเขาจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์
ดงักล่าวอีกคร้ัง ตวัอยา่งเช่น ขอ้มูลเก่ียวกบัการเลือกซ้ือรถยนต ์จากการศึกษาพบวา่ ความรู้สึกพอใจ
อยา่งสูงในราคาสินคา้ท่ีซ้ือมาคร้ังล่าสุดมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งสูงกบัความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ตรา
นั้นอีกในการซ้ือคร้ังต่อไป นอกจากน้ีผูบ้ริโภคท่ีพอใจมีแนวโน้มท่ีจะพูดถึงส่ิงดี ๆ เก่ียวกบัตรา
สินคา้ดงักล่าวกบับุคคลอ่ืน ๆ จนนกัการตลาดกล่าวเป็นเสียงเดียวกนัวา่ “การโฆษณาท่ีดีท่ีสุดคือ
การท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจสูงสุดนัน่เอง” 
 อยา่งไรก็ตาม ผูบ้ริโภคท่ีไม่พอใจจะมีปฏิกิริยาแตกต่างออกไป พวกเขาอาจจะละทิ้งหรือ
ส่งคืนผลิตภณัฑ์ได้ โดยท่ีพวกเขาอาจจะมองหาข้อมูลข่าวสารท่ีจะยืนยนัมูลค่าระดับสูงของ
ผลิตภณัฑ์ดงักล่าว พวกเขาอาจจะแสดงออกต่อสาธารณะชน เช่น การต าหนิบริษทั ปรึกษา
ทนายความ หรือต าหนิใหก้ลุ่มอ่ืนฟัง (เช่น กลุ่มธุรกิจส่วนบุคคล หรือองคก์รของรัฐ) การแสดงออก
ส่วนบุคคลไดแ้ก่ การตดัสินใจหยุดการซ้ือผลิตภณัฑ์ดงักล่าว (ทางเลือกท่ีจะละทิ้ง) หรือการเตือน
เพื่อนๆ (การบอกกล่าวโดยใชเ้สียง) 
 การซ้ือสินคา้นั้นประกอบไปดว้ยขั้นตอนต่าง ๆ หลายขั้นตอน ผูซ้ื้อจะตอ้งผา่นขั้นตอน
ต่าง ๆ ดงักล่าว อนัจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ขั้นตอนเหล่าน้ีมีทั้งหมด 5 ขั้นตอน ดงัภาพประกอบ 
3 กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนท่ีการซ้ือจริงจะเกิดข้ึนนานทีเดียว และก็เกิดติดต่อกนัไปอีกนาน
ผูบ้ริโภคอาจจะด าเนินกิจกรรมทั้ง 5 ขั้นตอน ถา้เป็นเช่นนั้นเราเรียกการด าเนินกิจกรรมในท านองน้ี
วา่ “ทุ่มเทความพยายามสูง” แต่ทว่าในการซ้ือชนิดเป็น “กิจวตัร” ผูบ้ริโภคมกัขา้มบางขั้นตอน
หรือไม่ก็สลบัขั้นตอน เช่น ไม่หาข่าวสารจากแหล่งภายนอก ซ้ือสินคา้ก่อนประเมินทีหลงั รีบเร่งซ้ือ
ไม่หาข่าวสาร และไม่ประเมินสินคา้ เป็นตน้ บางทีอาจเป็นเพราะเป็นสินคา้ท่ีใช้การทุ่มเทความ
พยายามต ่า ซ่ึงผูซ้ื้อจึงขา้มขั้นตอนบางตอนไปท าการซ้ือเลย (อดุลย ์ จาตุรงคก์ุล, 2543, หนา้160 - 
166) 
 
 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือประกอบไปด้วยข้ันตอนต่าง ๆ ดังนี ้
 1.  การตระหนกัถึงความตอ้งการ จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือ คือ การตระหนกัถึง
ความตอ้งการ ซ่ึงผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ ผูซ้ื้อมีความรู้สึกถึงความแตกต่าง
ระหว่างสภาวะท่ีผูซ้ื้อเป็นอยู่จริงกบัสภาวะท่ีเขาปรารถนา ความต้องการอาจถูกกระตุน้โดย
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ตวักระตุน้จากภายใน (กระตุน้ความตอ้งการท่ีมีอยูป่กติ เช่น ความหิวกระหาย เพศ เป็นตน้) ใน
ระดบัสูงพอท่ีจะกลายเป็นแรงขบัดนั นอกจากนั้นความตอ้งการอาจถูกกระตุน้จากตวักระตุ้น
ภายนอก เช่นนาย ก. เดินผา่นร้านอาหาร และการมองเห็นเป็ดยา่งท่ีแขวนอยูใ่นร้านกระตุน้ความหิว 
หรือ นาย ก.ชมเชยรถคนัใหม่ของเพื่อนบา้น หรือเขาดูโฆษณาทางโทรทศัน์เก่ียวกบัการพกัผอ่นใน
แคนาดา 
 2.  การเสาะแสวงหาข่าวสาร ผูบ้ริโภคท่ีถูกกระตุน้อาจจะไม่เสาะแสวงหาข่าวสารมากข้ึน 
ถา้แรงผลกัดนัของผูบ้ริโภคแข็งแกร่งและสินคา้ท่ีตอบสนองอยู่ใกล้ ผูบ้ริโภคมกัจะท าการซ้ือ 
มิฉะนั้นแลว้ผูบ้ริโภคอาจเก็บความตอ้งการนั้นไวใ้นความทรงจ า หรือไม่ก็ท  าการเสาะแสวงหา
ข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการดงักล่าว 
 3.  การประเมินทางเลือก แนวความคิดเบ้ืองตน้ท่ีจะช่วยอธิบายกระบวนการประเมิน
ผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 
 ประการแรก มีสมมุติฐานวา่ผูบ้ริโภคแต่ละรายมองผลิตภณัฑ์วา่เป็นมวลรวมของลกัษณะ
ต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ ์ในกรณีกลอ้งถ่ายรูป ลกัษณะของผลิตภณัฑร์วมถึงคุณภาพของรูปถ่าย ง่ายต่อ
การใช ้ขนาดของกลอ้ง ราคา และลกัษณะอ่ืน ๆ ผูบ้ริโภคแตกต่างกนัในการมองลกัษณะเหล่าน้ีวา่
เก่ียวขอ้งกบัตนเพียงใด และเขาจะให้ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวพนักบัความตอ้งการ
ของเขา 
 ประการท่ีสอง ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์ในระดบัแตกต่าง
กนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 
 ประการท่ีสาม ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายี่ห้อข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละ
อยา่งของตรายี่ห้อ ความเช่ือชุดท่ีผูบ้ริโภคมีกบัตราใดตราหน่ึงนั้นเรียกวา่ “ภาพพจน์ของตรายี่ห้อ                       
(Brand Image)” โดยการมีประสบการณ์และผลท่ีไดรั้บจากการมีการเลือกรับรู้ เลือกบิดเบือนและ
เลือกเก็บรักษา ความเช่ือของผูบ้ริโภคจึงแตกต่างไปจากลกัษณะจริงของผลิตภณัฑ ์
 ประการท่ีส่ี ความพอใจในตวัผลิตภณัฑ์ทั้งหมดท่ีผูบ้ริโภคคาดวา่จะไดรั้บแตกต่างกนัไป
ตามความแตกต่างของลกัษณะตวัสินคา้ 
 ประการท่ีห้า ผูบ้ริโภคเกิดมีทศันคติต่อตราทั้งหลายโดยวิธีการประเมินบางวิธีผูบ้ริโภค
มกัใชว้ธีิการประเมินบางวธีิข้ึนอยูก่บัตวัผูบ้ริโภค และการตดัสินใจซ้ือของเขา 
 4. การตดัสินใจซ้ือ ในขั้นตอนการประเมิน ผูบ้ริโภคจะสร้างความตั้งใจซ้ือข้ึนโดยทัว่ไป
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมกัจะท าการซ้ือตราท่ีชอบมากท่ีสุด แต่ทวา่ มีปัจจยั 2 ประการอาจเขา้
มาขวางระหวา่งความตั้งใจซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ หลงัจากท่ีมีการซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่
พอใจ และจะก่อพฤติกรรมหลงัการซ้ือข้ึน ปัญหาอยูท่ี่วา่อะไรเป็นตวัก าหนดวา่ผูซ้ื้อพอใจหรือไม่



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

24 

 
 

พอใจในการซ้ือ ค าตอบก็คือข้ึนอยู่กบัความสัมพนัธ์ระหว่างความคาดหมายของผูบ้ริโภคกบัการ
ปฏิบติัการของสินคา้ ถา้สินคา้น้อยกว่าความคาดหมาย ผูบ้ริโภคจะผิดหวงั ถ้าตรงกบัความ
คาดหมายผูบ้ริโภคจะพอใจ ถา้ดีเกินความคาดหมายผูบ้ริโภคจะปล้ืมปิติยินดีมากผูบ้ริโภคอิงความ
คาดหมายไวก้บัข่าวสารท่ีไดรั้บ ถา้ผูข้ายอา้งการปฏิบติังานของสินคา้เกินความเป็นจริง ผลก็คือ 
ผูบ้ริโภคจะไม่พอใจ ดงันั้น ผูข้ายจะตอ้งซ่ือสัตยใ์นการเสนอขอ้อา้งของสินคา้ของเขา ถา้ผูบ้ริโภค
เกิดความพอใจเขาก็จะสร้างความซ่ือสัตยต่์อตรายี่ห้อ ถา้ไม่พอใจก็อาจจะเลิกเป็นลูกคา้หรือท าการ
คืนสินคา้ ดงันั้น จะเป็นการฉลาดถา้บริษทัจะท าการวดัความพอใจของลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ  
 มาร์ติน อสัติน อีเทิล กล่าวถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการบริโภค ดงัน้ี 
 1.  อาหารท่ีมีในทอ้งถ่ิน หากทอ้งถ่ินใดมีอาหารอุดมสมบูรณ์ คนในทอ้งถ่ินนั้นยอ่มมี
โอกาส จะได ้บริโภคอาหารท่ีมีคุณค่าเพียงพอแก่ความตอ้งการของร่างกาย ทอ้งถ่ินใดขาดแคลน
อาหารคนใน ทอ้งถ่ินก็จ  าเป็นตอ้งกินอยา่งจ ากดั 
 2.  ฐานะทางเศรษฐกิจ แต่ละครอบครัวจะสามารถซ้ืออาหารท่ีมีขายในทอ้งตลาดมา 
รับประทานได้มากน้อยเพียงไร และซ้ืออาหารจ าพวกใดบา้งนั้น ส่วนหน่ึงข้ึนอยู่กบัรายได้ของ 
ครอบครัว 
 3. ความเคยชินในการรับประทานของครอบครัว การรับประทานของแต่ละครอบครัวนั้น
บาง คราวมีเหตุผลเบ้ืองหลงัท่ีเก่ียวกบัเช้ือชาติ ศาสนา และขนบธรรมเนียมประจ าชาติ หรือความ
เช่ือของ ครอบครัวนั้น ๆ รวมทั้งนิสัยท่ีสืบเน่ืองกนัมาหลายชัว่คน 
 4.  ขนบธรรมเนียม ประเพณี ศาสนาและความเช่ือต่าง ๆ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคของมนุษยต์ั้งแต่อดีตมาจนถึงปัจจุบนั อาหารท่ีสังคมหน่ึงเห็นวา่ดีอีกสังคม
หน่ึงอาจห้าม รับประทาน อาหารบางอย่างไม่ไดมี้คุณค่าสูงตามหลกัโภชนาการแต่มีคุณค่าสูงใน
ด้านจิตใจแก่ผูบ้ริโภค อาหารบางอย่างมีขอ้ห้ามทางศาสนา แมว้่าอิทธิพลด้านขนบธรรมเนียม
ประเพณีจะมีผลส าคญัต่อ พฤติกรรมการบริโภคของมนุษย ์แต่ก็พบวา่เม่ือผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนไป
อยูใ่นสังคมท่ีมีขนบธรรมเนียม ประเพณีอ่ืน พฤติกรรมการบริโภคก็อาจเปล่ียนแปลงไปไดเ้พื่อจะ
ไดป้ฏิบติัตนให้เป็นไปตามกฎเกณฑ์ต่าง ๆ ท่ีสังคมนั้นไดก้ าหนดไว ้หรือเพื่อให้ไดรั้บการยอมรับ
ในสังคมนั้น ตวัอย่างเช่น เด็กชาวเอเชียท่ี ไปอยู่ในทวีปยุโรปหรือสหรัฐอเมริกาอาจชอบบริโภค
ขนมปังมากกวา่ขา้ว เป็นตน้ การขยายตลาด ผลิตภณัฑ์อาหารจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัน้ีดว้ยเพื่อไม่ให้
เกิดการต่อตา้นหรือการไม่ยอมรับ เช่น การผลิต อาหารเพื่อขายในประเทศแถบตะวนัออกกลาง 
ตอ้งปฏิบติัตามขอ้หา้มต่างๆของศาสนาอิสลามตอ้งเป็น อาหารฮาลาล หรือในช่วงเทศกาลกินเจ การ
ผลิตอาหารเจก็จะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 5.  ภาวะทางอารมณ์และจิตใจ เหตุการณ์ท่ีก่อให้เกิดความสุขหรือทุกข์ หรือวุน่วายใจ 
ความชอบหรือไม่ชอบในอาหาร 
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 6.  ปฏิกิริยาต่อกล่ินและรสอาหาร บุคคลแต่ละคนมีปฏิกิริยาต่อกล่ินและรสของอาหารไม่
เหมือนกนั 
 7.  อิทธิพลของการศึกษา ความรู้เร่ืองคุณค่าของอาหาร อาจเป็นเหตุผลส าคญัในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือ การท่ีบุคคลนิยมรับประทานอาหาร เพราะรู้คุณค่าของอาหารนั้น แสดงให้เห็น
ความส าคญัของ การใหค้วามรู้ทางโภชนาการแก่ประชาชน โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในวยัเด็กอนัเป็นวยัท่ี
นิสัยในการ รับประทานก าลงัจะเกิดข้ึน 
 8.  ส่ิงแวดลอ้มมีอิทธิพลอยา่งมากต่อชนิดของพืชพนัธ์ุหรือสัตวต่์างๆในทอ้งท่ีนั้นๆ ซ่ึงมี
ผลต่ออาหารของมนุษยใ์นบริเวณนั้นดว้ย มนุษยต์ั้งแต่อดีตจะบริโภคพืชหรือสัตวท่ี์หาไดง่้ายหรือมี
อยู่ใน ทอ้งถ่ินนั้นเป็นอาหาร เช่น เดิมชาวเอสกิโมไม่สามารถเพาะปลูกไดเ้พราะอากาศหนาวจดั
และไม่มีพื้นท่ีส าหรับปลูกพืชมาก จึงตอ้งบริโภคเน้ือสัตวเ์ป็นหลกั เช่น เน้ือหมีขั้วโลก แมวน ้ าปลา 
ฯลฯ แต่ใน ปัจจุบันชาวเอสกิโมมีอาหารท่ีผลิตมาจากท่ีต่าง ๆ ท าให้พฤติกรรมการบริโภค
เปล่ียนแปลงไป มีการ บริโภคอาหารชนิดต่าง ๆ มากข้ึนตามชนิดของอาหารท่ีมีขายในทอ้งตลาด 
ชาวเอเชียเดิมนิยมบริโภคขา้วเพราะสามารถปลูกไดเ้จริญงอกงามในเขตร้อนขณะท่ีคนในประเทศ
แถบหนาวบริโภคขนมปังท า จากขา้วไรยห์รือขา้วสาลี เพราะเป็นธญัพืชท่ีเจริญไดใ้นสภาวะอากาศ
ท่ีอบอุ่นหรือหนาว เป็นตน้ แต่ในปัจจุบนัการคา้ระหวา่งประเทศและการคมนาคมท่ีสะดวกรวดเร็ว 
การแนะน าวธีิการหุงขา้ว มีหมอ้หุง ขา้วไฟฟ้า หรือมีอาหารส าเร็จรูปท าจากขา้วขายอยูท่ ัว่ไป มีการ
เผยแพร่วิธีการบริโภคและคุณประโยชน์ ท าให้ประชาชนในซีกโลกตะวนัตกบริโภคขา้วมากข้ึน 
แต่กลบักนั คือ ขนมปังและขนมอบต่างๆก็ไดรั้บ ความนิยมบริโภคในหมู่คนเอเชียเช่นกนั จะเห็น
ได้ว่ามนุษย์ในปัจจุบนัสามารถปรับตวับริโภค ผลิตภณัฑ์อาหารใหม่ๆ ได้ง่ายข้ึนกว่าในอดีต 
อุตสาหกรรมแปรรูปอาหารมีบทบาทส าคญัท่ีท าให้มี ผลิตภณัฑ์อาหารกระจายไปยงัชุมชนต่าง ๆ 
ได ้แมว้า่ชุมชนนั้นไม่สามารถผลิตอาหารนั้นได ้
 9.  โครงสร้างทางสังคม และสถานะทางสังคมในอดีตมนุษยร่์วมมือกนัในการออกล่า
สัตว ์และออกหาอาหาร และจะมีการยา้ยท่ีอยูอ่าศยัไปตามแหล่งอาหาร ชนิดของอาหารท่ีบริโภค
ข้ึนกบัวา่จะ สามารถแสวงหาอะไรมาไดแ้ละน ามาแบ่งปันกนั ต่อมาเม่ือรู้จกัตั้งบา้นเรือนเป็นหลกั
แหล่งและท าการ เกษตรกรรม คือ เพาะปลูกและเล้ียงสัตว ์ท าให้มีอาหารทั้งชนิดและปริมาณ
ส าหรับการบริโภคมากข้ึน สังคมเกษตรกรรมเปล่ียนแปลงไป มีการท าการคา้ขายแลกเปล่ียนกนั 
การท่ีไม่ตอ้งออกไปล่าสัตวห์รือ หาอาหาร ท าให้มนุษยมี์เวลาไปท ากิจกรรมหรืออาชีพอ่ืน ๆ ท่ี
ไม่ใช่เพียงเป็นผูผ้ลิตอาหารได้ ซ่ึงท าให้เกิดความเจริญด้านต่าง ๆ เช่น ศิลปะ ศาสนา กฎหมาย 
คา้ขาย วิทยาศาสตร์ และเม่ือมนุษยส์ามารถ ประกอบอาชีพแตกต่างกนัออกไป เช่น เป็นเกษตรกร 
จิตรกร พระ ทนายความ พ่อคา้ นกัการศึกษา นกัการเมือง ฯลฯ ท าให้เกิดมีความแตกต่างกนัทาง
เศรษฐกิจและทางสังคม ซ่ึงมีผลต่อการเปล่ียนแปลง พฤติกรรมการบริโภค โดยทัว่ไปพบวา่เม่ือมี
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รายไดเ้พิ่มข้ึนจะมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคเน้ือสัตวแ์ละ ผลิตภณัฑจ์ากสัตว ์น ้าตาล และไขมนัเพิ่มมาก
ข้ึน ขณะท่ีการบริโภคธัญพืชท่ีไม่ผ่านการขดัสีนอ้ยลง เช่น คนในเมืองใหญ่นิยมบริโภคขา้วท่ีขดั
ขาวมากกวา่ขา้วซ้อมมือหรือขา้วกลอ้ง ซ่ึงจะสัมพนัธ์กบัการมี โรคภยัไขเ้จ็บบางชนิดมากข้ึน เช่น 
โรคอว้น ไขมนัสูงในเลือด เบาหวาน มะเร็ง ดงันั้นในปัจจุบนัจึง กลบัมารณรงคใ์ห้มีกา   รบริโภค
ขา้วกลอ้งแทนขา้วขาวมากข้ึน เพราะมีประโยชน์ต่อสุขภาพ ให้ คาร์โบไฮเดรต วิตามิน เกลือแร่
และใยอาหาร การวางตลาดผลิตภัณฑ์อาหารจึงควรศึกษาความต้องการ แล ะฐานะของ
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อผลิตอาหารตรงความตอ้งการและก าหนดราคาไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 10. การได้รับความรู้ด้านโภชนาการ การท่ีมีการเผยแพร่ความรู้และข้อมูลต่างๆ               
ท่ีเก่ียวกบั อาหารและโภชนาการในส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ โทรทศัน์ ส่ิงพิมพ ์ท าให้ไดรั้บความสนใจ
และอาจท าให ้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคได ้โดยเฉพาะถา้ไดมี้การปลูกฝังความรู้ท่ี
ถูกตอ้งตั้งแต่วยัเด็ก อาจท าให้ เกิดเป็นนิสัยท่ีจะบริโภคอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกายตลอดชีวิต
ได ้แต่ปัญหาในปัจจุบนัน้ี คือ ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัอาหารและโภชนาการท่ีอาจไม่ถูกตอ้ง
หรือมีความคลาดเคล่ือน เน่ืองจากยงัมีช่องวา่งระหวา่งนกัวิทยาศาสตร์ แพทย ์นกัโภชนาการหรือ
นกัสาธารณสุข กบัผูผ้ลิตส่ือ ต่าง ๆท่ีเขา้ถึงประชาชนทัว่ไป ท าให้ไม่สามารถส่งต่อความรู้หรือ
ผลงานวิจยัท่ีมีประโยชน์ซ่ึงมีขอ้มูลท่ียากหรือซับซ้อนไปสู่ผูบ้ริโภคได้ ดงันั้นถ้าผูผ้ลิตอาหาร
สามารถใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งและเป็นประโยชน์ ต่อผูบ้ริโภคแต่เขา้ใจไดง่้าย เช่น การท าแผน่พบั การ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ด้วยส่ือต่างๆจะเป็นจุดขายท่ี ดีของผลิตภณัฑ์ได้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนัตอ้งการความรู้หรือขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบั ความสัมพนัธ์ของอาหารต่อสุขภาพ ตอ้งการ
บริโภคอาหารท่ีปลอดภยัและมีประโยชน์ต่อสุขภาพ 
 11.  เทคโนโลยี จากการท่ีมนุษยเ์รียนรู้จากธรรมชาติรอบตวัและพฒันาให้สามารถอยู่
รอดมา ได้จนถึงขั้นคิดคน้ส่ิงประดิษฐ์ใหม่ๆ ท าให้เปล่ียนจากสังคมเกษตรกรรมไปเป็นสังคม
อุตสาหกรรมและมีการคา้ขายแลกเปล่ียนกนั ความเจริญของเทคโนโลยีการแปรรูปอาหารอาจใช้
แสดงความเจริญทางวตัถุ ของชุมชน เพราะสังคมท่ีบริโภคอาหารท่ีใช้เทคโนโลยีในการแปรรูป
อาหารท่ีกา้วหน้า เช่น อาหาร กระป๋อง อาหารแช่แข็ง อาหารท่ีตอ้งใช้ไมโครเวฟ อาหารฉายรังสี 
มกัมีความเจริญทางวตัถุมาก ขณะท่ี ชุมชนท่ีบริโภคอาหารท่ีไม่ผ่านการแปรรูปหรือแปรรูปน้อย 
อาศยัธรรมชาติหรือใชเ้ทคโนโลยีแบบง่าย ๆ เช่น การตากแห้งดว้ยแสงแดด การรมควนั การหมกั
ดอง สังคมนั้นมกัยงัไม่เจริญทางวตัถุ ตวัอย่างเช่นแม่บา้นในทวีปยุโรปอาจใช้เวลาเป็นนาทีหรือ
วินาทีในการอุ่นอาหารส าเร็จรูป ขณะท่ีแม่บา้นในบาง ประเทศอาจใช้เวลาหลายชั่วโมงในการ
แสวงหาอาหารและประกอบอาหารเพื่อบริโภค เป็นตน้ ความกา้วหน้าของอุตสาหกรรมแปรรูป
อาหารท าให้มีผลิตภณัฑ์อาหารให้เลือกเป็นจ านวนมากในทอ้งตลาด มีส่วนส าคญัอย่างยิ่งต่อการ
เปล่ียนพฤติกรรมการบริโภคของบุคคล พฤติกรรมการบริโภค อาหารในปัจจุบนัจะเปล่ียนจากการ
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บริโภคอาหารท่ีมีการแปรรูปนอ้ย ไปเป็นอาหารท่ีผ่านกระบวนการ แปรรูปมากข้ึน หลกัของการ
แปรรูปอา หารจะต้องรักษาคุณค่าทางโภชนาการและให้มีความปลอดภยั และสะดวกในการ
บริโภค 
 12.  การคมนาคมขนส่งและการติดต่อส่ือสาร การคมนาคมขนส่งท่ีสะดวกในปัจจุบนัมี
ส่วน ท าให้พฤติกรรมการบริโภคของมนุษย์เปล่ียนแปลงรวดเร็ว การมีเคร่ืองบิน เรือ รถไฟ 
รถยนต์ ฯลฯ ท าให้สามารถขนส่งอาหาร แปรรูปจากแหล่งผลิตหน่ึงไปยงัท่ีต่าง ๆ ได้สะดวก
รวดเร็ว อาหารของแต่ละ ประเทศมีโอกาสเผยแพร่ไปยงัประเทศอ่ืน ๆ และบางชนิดอาจไดรั้บ
ความนิยมมาก ประชาชนใน ประเทศแถบหนาวไดรู้้จกัและบริโภคผลไมจ้ากประเทศเมืองร้อน 
เช่น มะม่วง กลว้ยหอม เงาะ มงัคุด ฯลฯ ขณะท่ีคนในประเทศแถบ ร้อนก็มีโอกาสไดบ้ริโภคเนย
แขง็ นม เน้ือสัตวแ์ปรรูป ขนมหวานต่าง ๆ จากประเทศแถบหนาว คนไทยบางกลุ่มในปัจจุบนัก็
นิยมบริโภคอาหารแบบตะวนัตกมากข้ึน ขณะเดียวกนัอาหารไทยก็ก าลงัไดรั้บความนิยมไปทัว่
โลก มีนักท่องเท่ียวเดินทางมาเรียนการท าอาหาร ไทย หรืออาหารไทยส าเร็จรูปได ้ส่งออกไป
จ าหน่ายทัว่โลกน ารายไดเ้ป็นจ านวนมหาศาลเขา้ประเทศ มี ผลท าให้เกิดการสร้างงานให้คนเป็น
จ านวนมากภายในประเทศ และท าให้ภาคเกษตรกรรมซ่ึงผลิต วตัถุดิบเพื่อป้อนอุตสาหกรรม
อาหารก็มีความเจริญและขยายตวัไปดว้ย ในปัจจุบนัจึงมีความเป็นไปไดท่ี้ ชนิดของอาหารใน
ทอ้งตลาดของซีกโลกหน่ึงอาจจะมีความคลา้ยคลึงกบัในอีกซีกโลกหน่ึงได ้ในการแปรรูปอาหาร
จะตอ้งค านึงถึงระยะเวลาในการขนส่งไปยงัตลาดเป้าหมาย เพื่อควบคุมให้อาหารยงัคงมี คุณภาพ
ท่ีดีและปลอดภยัในการบริโภค 
 13.  ภาพพจน์ของอาหารและผลของการโฆษณา อาหารบางชนิดไดรั้บการยอมรับให้
เป็น อาหารเพื่อสุขภาพ เพราะเช่ือว่ามีผลดีต่อสุขภาพ หรืออาหารบางชนิดเหมาะกบับุคคลบาง
กลุ่ม ความเช่ือ เก่ียวกับอาหารมีมากมาย ตวัอย่างเช่น เช่ือว่านักกล้ามหรือนักมวยตอ้งบริโภค
อาหารท่ีมีเน้ือสัตวม์าก นักวิ่งต้องรับประทานอาหารท่ีมีแป้งมาก นมเป็นอาหารของเด็ก การ
บริโภคอาหารจานด่วนแบบ ตะวนัตกแสดงความทนัสมยั การบริโภคอาหารประจ าวนัได้รับ
สารอาหารไม่เพียงพอตอ้งรับประทาน ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารต่าง ๆ หรือเช่ือวา่การด่ืมซุปไก่สกดั
จะช่วยให้ฉลาดข้ึนหรือหายจากโรคภยัไข้เจ็บ ได้วยั เช่ือว่าขา้วกล้องเป็นข้าวของคนจนหรือ
นกัโทษ เป็นตน้ ซ่ึงความเช่ือเหล่าน้ีอาจไม่ถูกตอ้งตาม หลกัโภชนาการ  แต่เช่ือเพราะการบอกต่อ 
ๆ กนัมา จากอิทธิพลของการโฆษณา หรือจากการสร้าง กระแสหรือค่านิยม คนไทยควรยึดกระแส
พระราชด ารัสของพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัท่ีเก่ียวกบั ประโยชน์ของขา้วกลอ้งเป็นหลกัแทน
ความเช่ือในอดีต และหันมาบริโภคขา้วกลอ้งเพื่อสุขภาพท่ีดี ใน ยุคของขอ้มูลข่าวสารหรือโลกา
วิวฒัน์ อิทธิพลของส่ือต่าง ๆ มีผลอย่างมากต่อการเปล่ียนพฤติกรรมการ บริโภคของคนไทย 
ดงันั้นผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมอาหารขนาดกลางและขนาดยอ่มควรน า ประโยชน์จากส่ือไป
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ใชอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ เพราะมีส่วนช่วยการตลาดของผลิตภณัฑไ์ดม้าก 
 

ข้อมูลร้านสะดวกซ้ือเซเว่น – อเีลฟเว่น  
 

 ประวตัิความเป็นมาร้านสะดวกซ้ือเซเว่น – อเีลฟเว่น 
 เซเวน่-อีเลฟเวน่ (7-Eleven) เป็นแฟรน ไชส์ของร้านสะดวกซ้ือ จ าหน่ายสินคา้เคร่ืองใช้
ทัว่ไปในชีวติประจ าวนั เปิดบริการตลอด 24 ชัว่โมง ไม่มีวนัหยุดท่ีมีสาขาทัว่โลกมากท่ีสุด ช่ือและ
ระบบแฟรนไชส์น้ี เป็นลิขสิทธ์ิของบริษทั เซาธ์แลนด ์คอร์ปอเรชัน่ สหรัฐอเมริกา โดยช่ือของ 7-11
ส่ือถึงเวลาเดิมท่ีเปิดใหบ้ริการทุกวนัตั้งแต่ 07.00-23.00 น. เซเวน่-อีเลฟเวน่ ถือก าเนิดข้ึนเม่ือปี 2470 
โดยบริษทัเซาธ์แลนด์ ไอซ์ จ ากดั (เซาธ์แลนด์ คอร์ปอเรชั่น) เร่ิมตน้กิจการผลิต และจดัจ าหน่าย
น ้ าแข็ง ท่ีเมืองดลัลัส มลรัฐเท็กซัส สหรัฐอเมริกา ในปีเดียวกนั ทางบริษทัได้น าสินค้าอุปโภค
บริโภคต่างๆ มาจ าหน่าย เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ และเปล่ียนช่ือเป็น Tote”m Store ต่อมา
ในปี 2489 ไดเ้ปล่ียนช่ืออีกคร้ัง เป็น เซเว่น-อีเลฟเวน่ (7-Eleven) เพื่อรองรับการขยายกิจการน้ี ใน
ระยะแรก เปิดบริการ ตั้งแต่เวลา 07.00-23.00 น. ของทุกวนั อนัเป็นท่ีมาของช่ือ เซเว่น-อีเลฟเว่น 
นัน่เอง 
 ในช่วงปลายคริสตท์ศวรรษท่ี 1980 บริษทัเร่ิมประสบปัญหา ทางการเงิน และไดรั้บความ
ช่วยเหลือจากอิโต-โยคะโด ซ่ึงเป็นผูซ้ื้อแฟรนไชส์รายใหญ่ท่ีสุด บริษทัญ่ีปุ่นมีอ านาจควบคุมบริษทั
ในปี 2534 ในปี 2548 อิโต-โยคะโด ก่อตั้งบริษทัเซเวน่ แอนด์ ไอ โฮลดิงส์ และเซเวน่-อีเลฟเวน่ ก็
กลายเป็นบริษทัลูกของเซเว่น แอนด์ ไอ โฮลดิงส์ ตั้งเซเว่น-อีเลฟเว่น ในประเทศไทย ส าหรับ
ประเทศไทย แฟรนไชส์ เซเว่น-อีเลฟเว่น บริหารโดย บริษทั ซีพี ออลล์ จ  ากัด (มหาชน) หรือ                
บมจ.ซีพี ออลล์ (เดิมคือ บมจ.ซี.พี. เซเว่น อีเลฟเวน่) บริษทัในเครือเจริญโภคภณัฑ์ โดยไดล้งนาม
ในสัญญาซ้ือสิทธิการประกอบกิจการจากเจ้าของสิทธ์ิเม่ือวนัท่ี 7 พ.ย. 2531 เซเว่น-อีเลฟเว่น             
สาขาแรกในประเทศไทย คือ สาขาถนนพฒัน์พงษ์ ตั้งอยู่บริเวณหัวมุมถนนพฒัน์พงษ ์เปิดบริการ
เม่ือวนัท่ี 1 มิ.ย. 2532 มีกลยุทธ์ส าคญัท่ีเน้นบริการแบบอบอุ่นและเป็นกันเอง โดยหยิบยกเอา
วฒันธรรมไทยในการไหวแ้ละค ากล่าวทกัทาย “สวสัดี” เปิดการขายและปิดการขายด้วยการ 
“ขอบคุณ” ทุกคร้ัง จากนั้นมีบริการ “เคาน์เตอร์เซอร์วิส” เป็นแห่งแรกของประเทศไทยเพื่ออ านวย
ความสะดวกแก่ประชาชนในการช าระค่าสาธารณูปโภคทุกประเภท ได้แก่ ค่าน ้ าประปา ไฟฟ้า 
โทรศพัท์ และบริการจากการผ่อนสินคา้และบริการต่างๆ ท่ีเป็นท่ีนิยมเป็นอย่างมาก เพราะท าให้
ลูกคา้ประหยดัเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทาง และยงัติดตั้งเคร่ืองเอทีเอ็มไวท่ี้ร้านสาขาเพื่อ
อ านวยความสะดวกใหก้บัประชาชนทัว่ไป ปัจจุบนัน้ี เซเวน่-อีเลฟเวน่ เติบโตอยา่งไม่หยุดย ั้ง มีร้าน
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สาขากระจายอยูใ่นทุกภูมิภาคทัว่ไทย โดยเฉพาะในชุมชนคนพลุกพล่าน และขยายไปอยูใ่นสถานี
บริการน ้ามนั ปตท. อีกดว้ย 
 มีจ  านวนสาขาประมาณ 5,000 สาขา (ข้อมูล ณ ว ันท่ี 15 ก.ค. 2552) เฉพาะใน
กรุงเทพมหานคร มีมากกวา่ 3,000 สาขา ซ่ึงถือวา่มากเป็นอนัดบั 4 รองจากญ่ีปุ่น สหรัฐอเมริกา และ
ไตห้วนั ตามล าดบั นอกจากน้ี ยงัถือเป็นร้านคา้ปลีกท่ีมีเครือข่ายมากท่ีสุด มีลูกคา้กวา่ 4 ลา้นคนต่อ
วนั ยอดขายเฉล่ีย 65,019 บาทต่อวนัต่อสาขา 
 
 แนวคิดธุรกจิ 
 เซเว่นอีเลฟเว่นมีประวติัยาวนานเกือบหน่ึงศตวรรษ ก่อก าเนิดข้ึนมาจากแนวคิดของ 
จอห์น เจฟเฟอร์สัน กรีน หรือ องัเคิล จอห์นนีย ์ในปี พ.ศ. 2470 ก่อนจะใช้ช่ือ เซเว่นอีเลฟเว่น        
ผูเ้ร่ิมตน้บุกเบิกไดจ้ดัตั้ง บริษทัเซาธ์แลนด์ไอซ์คมัปะนี ท่ีเมืองดลัลสั มลรัฐเท็กซสั สหรัฐอเมริกา 
ด าเนินธุรกิจจ าหน่ายน ้าแขง็ท่ีใชส้ าหรับเก็บอาหารในการขนส่ง รวมทั้งเพื่อใชบ้ริโภค จากนั้นในปี 
พ.ศ. 2489 ก็ไดเ้ปล่ียนช่ือใหม่เป็น เซเวน่อีเลฟเวน่ (7-ELEVEN) เพื่อช้ีบอกเวลาเปิดด าเนินการของ
ร้านคา้ยคุนั้น ตั้งแต่ 7 โมงเชา้ถึง 5 ทุ่มทุกวนั  
 เม่ือวนัท่ี 7 พฤศจิกายน 2531 ผูน้ าซีพีกรุ๊ปตดัสินใจเซ็นสัญญาซ้ือลิขสิทธ์ิยี่ห้อ เซเว่น
อีเลฟเวน่ ต่อมาวนัท่ี 10 พฤษภาคม 2532 ไดจ้ดทะเบียนในนามบริษทั ซี.พี.เซเว่นอีเลฟเวน่ จ ากดั
(มหาชน) ตลอดระยะเวลา 13 ปี ของการด าเนินงาน ซี.พี.เซเว่นอีเลฟเว่น มีสาขากระจายไปทัว่
ประเทศกวา่ 2,000 สาขา (พ.ศ. 2543) ดว้ยปรัชญาท่ีวา่ กา้วหนา้ดว้ยคุณภาพ ดว้ยเทคโนโลยีท่ีล ้ายุค 
และบริการท่ีเป็นเลิศ จ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคกว่า 3,000 ชนิด มียอดขายประมาณปีละ 
20,000-26,000 ลา้นบาท  
 7-Eleven เป็นกิจการคา้ปลีกในลกัษณะร้านสะดวกซ้ือ ซ่ึงด าเนินธุรกิจจดัจ าหน่ายสินคา้
อุปโภคบริโภค และการใหบ้ริการต่างๆ เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด จนถึงปัจจุบนั 7-
Eleven ไดรั้บความส าเร็จเป็นอยา่งมาก ทั้งในดา้นยอดรวมการจ าหน่าย และการขยายสาขาไปยงั
ภูมิภาคต่างๆ กวา่ 4,227 สาขา (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 8 ต.ค. 2550) ทัว่ประเทศ  
 ทั้งน้ี บริษทั ซีพี ออลล์ จ  ากัด (มหาชน) ท าการขยายกิจการให้กวา้งข้ึนโดยใช้ระบบ 
แฟรนไชส์ หรือการให้อนุญาตสิทธิช่วง ซ่ึงเปิดโอกาสให้ผูส้นใจ สามารถเขา้มาบริหารกิจการ ท่ี
คุม้ค่าต่อการลงทุน ภายใตร้ะบบอนัทนัสมยั โดยบริษทัฯ จะให้ความช่วยเหลือในการด าเนินธุรกิจ
อยา่งใกลชิ้ด ให้ความรู้ความเขา้ใจในการบริหารงาน หลกัการคดัเลือกสินคา้ ระบบการเงิน มีแผน
ส่งเสริมการขายและแผนการโฆษณาทั่วประเทศอย่างสม ่าเสมอ รวมทั้ งจัดส่งเจ้าหน้าท่ีฝ่าย
ปฏิบติัการไปช่วยแนะน าและแกปั้ญหาต่างๆ ส าหรับท่านท่ีสนใจสามารถคลิกดูรายละเอียดต่างๆ 
เพื่อการเขา้ร่วมเป็นหน่ึงในแฟรนไชส์ ของร้าน 7-Eleven  



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

30 

 
 

 ทีม่าของช่ือ “7-eleven” 
 ร้านเซเว่น-อีเลฟเว่น เป็นร้านสะดวกซ้ือท่ีคนเมืองคุ้นเคย เพราะเปิดบริการตลอด 24 
ชั่วโมง ทุกวนัไม่มีวนัหยุด อย่างไรก็ตาม ในยุคแรกๆ ร้านเซเว่นฯ เปิดบริการในช่วงเวลา                     
07.00 น. – 23.00 น. (7 a.m.-11 p.m.) เท่านั้น จึงเป็นท่ีมาของช่ือร้าน 7- Eleven ถา้เราลองสังเกต
เคร่ืองหมายการคา้ดูให้ดี จะเห็นว่าอกัษรภาษาองักฤษในค าว่า ELEVEN นั้น เป็นตวัพิมพ์ใหญ่
ทั้งหมด ยกเวน้เพียง “ตวัเอ็น” ท่ีเป็นตวัพิมพเ์ล็ก โดยมีเร่ืองเล่าถึงท่ีมาของเร่ืองน้ีวา่ โลโกด้งักล่าว
ถูกออกแบบตามหลกัเร่ืองตวัเลขของฮวงจุย้ โดยอกัษรเอ็นตวัเล็ก มีรูปร่างและท าหนา้ท่ีเหมือนกบั
แม่เหล็ก เพื่อคอยดูดโชคลาภและเงินทอง เซเวน่-อีเลฟเวน่ เป็นบริษทัท่ีให้บริการร้านสะดวกซ้ือ ท่ี
มีสาขามากท่ีสุดใน 20 ประเทศและเขตเศรษฐกิจ ได้แก่ ญ่ีปุ่น สหรัฐฯ แคนาดา นอร์เวย ์สวีเดน 
เดนมาร์ก เกาหลีใต้ ออสเตรเลีย ไต้หวนั สาธารณรัฐประชาชนจีน ฮ่องกง มาเลเซีย เม็กซิโก 
ฟิลิปปินส์ ไทย สิงคโปร์ เปอร์โตริโก แอฟริกาใต ้โดย 7- Eleven เคยไปเปิดตวัท่ีองักฤษและ
ไอร์แลนด์ในช่วงทศวรรษท่ี 1990 แต่ว่าไม่ไดรั้บความนิยมเท่าท่ีควร แรกเร่ิม บริษทัเซเวน่-อีเลฟ
เวน่ ถือก าเนิดภายใตช่ื้อ บริษทัเซาทแ์ลนด์คอร์ปอเรชนั ซ่ึงก่อตั้งท่ีเมืองโอกคลิฟฟ์ ในดลัลสัเคาน์ตี 
มลรัฐเทกซสั สหรัฐฯ เม่ือปี 1927 ซ่ึงในยุคเร่ิมกิจการนั้น บริษทัน้ีด าเนินกิจการผลิตและจ าหน่าย
น ้าแขง็ ต่อมาจึงเร่ิมจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค เช่น นม ขนมปัง สบู่ ในร้านดว้ย เพื่ออ านวยความ
สะดวกให้กบัลูกค้า กระนั้น ในช่วงแรกนั้นทางบริษทัเคยใช้ช่ือร้านว่า “โทเท’มสโตร์” และ                        
“สปีดี-มาร์ต” ก่อนจะเปล่ียนมาใชช่ื้อ “เซเวน่-อีเลฟเวน่” ในปี 1946 ปัจจุบนั เกือบร้อยละ 40 ของ
ร้านเซเวน่-อีเลฟเว่น ทัว่โลก อยู่ในประเทศญ่ีปุ่น เน่ืองจากเม่ือปี 1991 บริษทัอิโตะ-โยกาโดะของ
ญ่ีปุ่นไดเ้ขา้ไปซ้ือหุ้นของบริษทัเซาทแ์ลนด์คอร์ปอเรชนั จนกลายเป็นผูถื้อหุ้นส่วนใหญ่ของบริษทั 
และในปีเดียวกนันั้น ทางเซาทแ์ลนด์คอร์ปอเรชนัไดเ้ปล่ียนช่ือเป็น บริษทัเซเวน่-อีเลฟเวน่ อยา่งไร
ก็ตาม ในเดือนพฤศจิกายน 2005 ทางบริษทัเซเวน่-อีเลฟเวน่เจแปน ไดเ้ขา้ไปซ้ือหุ้นส่วนท่ีเหลือใน
บริษทั เซเวน่-อีเลฟเวน่ ท าให้บริษทัเจา้ของต านานร้านเซเวน่-อีเลฟเวน่ แห่งมลรัฐเทกซสั กลายมา
เป็นบริษทัของญ่ีปุ่นไปโดยปริยาย กระนั้น บริษทัเซเวน่-อีเลฟเว่นเจแปนนั้น ก็เป็นบริษทัย่อยของ
บริษทัเซเวนแอนดไ์อโฮลดิง ซ่ึงเป็นเจา้ของเครือข่ายร้านอาหารเดนนีส์ของสหรัฐฯในญ่ีปุ่นอีกดว้ย 
ฝากขอ้มูลไวอี้กนิดส าหรับคนท่ีช่ืนชอบตวัเลขสถิติ ประเทศท่ีมีสาขาของร้านสะดวกซ้ือแห่งน้ีมาก
ท่ีสุดก็คือ ประเทศญ่ีปุ่นซ่ึงมีมากกวา่ 10,000 สาขา (จากทั้งหมดกวา่ 28,000 สาขาทัว่โลก) อนัดบั 2 
ก็คือสหรัฐอเมริกาท่ีมีอยู่ประมาณ 6,000 สาขา และอนัดบั 3 ไดแ้ก่ ไตห้วนั ท่ีมีจ  านวนสาขากว่า 
3,680 สาขา ส่วนร้าน เซเวน่-อีเลฟเวน่ ในประเทศไทยนั้นปัจจุบนัมีสาขาอยูร่าว 3,500 สาขา โดย
สาขาแรกของประเทศไทยนั้นอยูท่ี่หวัมุมถนนพฒันพงษ(์บริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน), 2557) 
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งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ชุติมา เพ็งปรีชา (2550, บทคดัย่อ) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
บริโภคโยเกิร์ต ยี่ห้อเมจิในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบ ถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญา
ตรีหรือเทียบเท่า เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา รายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท ทศันคติต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคโยเกิร์ตยี่ห้อเมจิ พบว่า ผูบ้ริโภคมีทศันคติต่อส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยดา้นผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองประโยชน์ หลกัคุณภาพ และบรรจุ
ภณัฑ์ดา้นการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาดอยู่ในระดบัดี ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ในเร่ือง
ความคาดหวงัในผลิตภณัฑ์ และดา้นราคาอยู่ในระดบัปานกลาง บุคลิกภาพของผูบ้ริโภคโยเกิร์ต
ยีห่อ้เมจิ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีบุคลิกภาพโดยรวมอยูใ่นระดบั ปานกลาง และมีบุคลิกภาพอยูใ่นระดบัดี
ในเร่ืองการบ ารุงรักษาผิวพรรณ ระบบการขบัถ่าย การกิน เพื่ออยู่ และการบ ารุงรักษาสุขภาพ 
พฤติกรรมการบริโภคโยเกิร์ต ยี่ห้อเมจิของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่เลือกรสสตรอเบอร์ร่ี ซ้ือในปริมาณ 1-2 ถว้ย เป็นจ านวนเงินน้อยกว่าหรือเท่ากบั 50 บาท 
รับประทานเพราะรสชาติอร่อย รับประทานช่วงเวลาเย็น ซ้ือท่ีร้านสะดวกซ้ือ และมี แนวโน้ม
พฤติกรรมการบริโภคโยเกิร์ต ยีห่อ้เมจิในอนาคตอยูใ่นระดบัไม่แน่ใจ และพฤติกรรมการ บริโภคโย
เกิร์ต ยี่ห้อเมจิเม่ือเปรียบเทียบกบัยี่ห้ออ่ืนอยูใ่นระดบัปานกลาง 32 การทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
พบวา่อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายไดต้่อเดือนมีผลต่อ พฤติกรรมการบริโภคโยเกิร์ตยี่ห้อเมจิเม่ือ
เปรียบเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน และแนวโน้มพฤติกรรมการ บริโภคโยเกิร์ตยี่ห้อเมจิในอนาคต อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ณฐักานต ์พินิจเวชการ (2550, บทคดัยอ่)ไดท้  าการศึกษาการรับรู้ ทศันคติ และพฤติกรรม
การซ้ือนม พร่องมนัเนยยี่ห้อโฟร์โมสต์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างจ านวน 
400 คน ผลการวิจยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง อายุ 36-42 ปี ระดบัการศึกษา              
ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือน 15,001 -20,000 บาท ผูบ้ริโภคมีการรับรู้
การส่ือสารทางการตลาดดา้นการโฆษณา ดา้นประชาสัมพนัธ์และการ สร้างภาพลกัษณ์ ดา้นการ
ส่งเสริมการขายและด้านการรับรู้ข่าวสารจากพนักงานขายโดยรวมอยู่ใน ระดบัปานกลาง เม่ือ
วิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมไม่มีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมดา้น
จ านวนท่ีซ้ือและดา้นค่าใชจ่้ายในการบริโภคต่อเดือนของผูบ้ริโภคอยา่งมี นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 อายุไม่มีผลต่อการซ้ือนมพร่องมนัเนยยี่ห้อโฟร์โมสต์ดา้นความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ียต่อเดือน 
และค่าใชจ่้ายในการบริโภคโดยประมาณต่อเดือน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  ขณะท่ี



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

32 

 
 

ระดบัการศึกษาไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือนมพร่องมนัเนยยี่ห้อโฟร์โมสต์ดา้นจ านวนท่ีซ้ือ โดย
เฉล่ียต่อเดือน และความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 
ระดบั .05 นอกจากน้ี อาชีพและรายไดไ้ม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือนมพร่องมนัเนยยี่ห้อโฟร์โมสต ์
ดา้นความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ียต่อเดือน ดา้นความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ียต่อเดือน และดา้นค่าใชจ่้าย 
ในการบริโภคโดยประมาณต่อเดือนของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  จุฑาทิพย ์พงศ์เลขา (2549,บทคดัย่อ) พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของนักศึกษา
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์พบว่า
ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบัรสชาติของกาแฟ นอกจากน้ียงัค านึงถึงคุณภาพวตัถุดิบ และ ความ
หลากหลายของชนิดกาแฟ ปัจจยัดา้นราคาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัราคาท่ีเหมาะสม กบั
คุณภาพ และอรรถประโยชน์ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บมากกวา่สินคา้ราคาถูก ปัจจยัดา้นสถานท่ีให้บริการ
พบวา่ผูบ้ริโภคทุกๆ กลุ่มใหค้วามส าคญักบับรรยากาศของร้านกาแฟ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย
พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ปัจจยัดา้นบุคลากรพบวา่ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัความสุภาพเรียบร้อยของพนกังานมากกว่าการบริการท่ีรวดเร็วพฤติกรรมการบริโภค 
วตัถุประสงค์ในการบริโภคพบว่าส่วนใหญ่ด่ืมกาแฟเพื่อลดอาการง่วงนอน คิดเป็น ร้อยละ 39.15 
รองลงมา ไดแ้ก่ ใชร้้านกาแฟเป็นท่ีนดัพบและผอ่นคลายความเครียด คิดเป็นร้อยละ 17.39 ปริมาณ
ในการบริโภคกาแฟต่อวนัพบว่าส่วนใหญ่ด่ืมกาแฟเพียงหน่ึงแก้วต่อวนั คิดเป็นร้อยละ 80.30 
ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟสดพบวา่ส่วนใหญ่ใชบ้ริการ 1 - 2 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 
64.67 งบประมาณในการบริโภคกาแฟแต่ละคร้ังพบวา่ส่วนใหญ่ใชเ้งินประมาณ 41 - 60 บาท/คร้ัง 
คิดเป็นร้อยละ 30.66 
   ธรรมปพน ศิริโสภา (2548, บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมในการบริโภค
กาแฟสดร้านสตาร์บคัส์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีทศันคติต่อ 
การบริโภคกาแฟแตกต่างกนัปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการบริโภคกาแฟร้านสตาร์บคัส์ (เบญจมาศ 
สมบติันิมิตสกุล, 2546, บทคดัยอ่) ผลการวจิยัพบวา่ พฤติกรรมการบริโภคกาแฟร้านสตาร์บคัส์ของ
กลุ่มตวัอย่างพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่บริโภคกาแฟท่ีร้านโดยเฉล่ียทุกสัปดาห์ต่อ 1 คร้ัง มาก
ท่ีสุดถึงร้อยละ 46.7 ในปริมาณการบริโภค 1 ถว้ยต่อคร้ังคิดเป็นร้อยละ 54.0 โดยเลือกบริโภค 
ในช่วงเวลา 17.01 - 21.00 น. เป็นส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 36.7 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งต่อ 
การบริโภคกาแฟร้านสตาร์บคัส์ จ  าแนกตามส่วนประสมทางการตลาดพบว่า กลุ่มตวัอย่างนิยม
บริโภคกาแฟประเภท คาปูชิโน่มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 43.7 โดยมีความคิดเห็นต่อราคาของกาแฟ
ว่าค่อนขา้งแพงคิดเป็นร้อยละ 78.0 การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความต้องการบริโภคกาแฟร้าน            
สตาร์บคัส์ ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัทางดา้นประชากรและปัจจยัทางดา้นทศันคติท่ีมีผลต่อ ความ
ตอ้งการบริโภคกาแฟสตาร์บคัส์คือ สถานภาพการสมรส อาชีพ ระดบัรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน
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และทศันคติในการด่ืมกาแฟว่าเหมาะสมกบัสภาพเศรษฐกิจ ในขณะท่ีปัจจยัด้านประชากรและ 
ปัจจยัดา้นทศันคติท่ีไม่มีผลต่อความตอ้งการบริโภคกาแฟสตาร์บคัส์ คือ เพศ อายุ รายไดค้รอบครัว
ต่อเดือน ระดบัการศึกษา และทศันคติเก่ียวกบัราคาเหมาะสมกบัชาติคุณภาพของกาแฟ ท าเลท่ีตั้ง
ของร้านสะดวกในการเดินทางโลโก้สตาร์บคัส์เป็นเคร่ืองหมายรับรองรสชาติ และคุณภาพของ
กาแฟ การประชาสัมพนัธ์มีผลต่อปริมาณการบริโภค การด่ืมกาแฟสตาร์บคัส์ท าให้สดช่ืนในการ
ท างาน การด่ืมกาแฟสตาร์บคัส์เหมาะสมกบัสภาพสังคมไทย รวมทั้งการด่ืมกาแฟสตาร์บคัส์เป็น
การใชเ้วลาวา่งใหเ้ป็นประโยชน์ 
 สุทธิชา ค าพนัธ์ (2557, บทคดัย่อ) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
อาหารชีวจิตของสมาชิก ชมรมชีวจิตในกรุงเทพมหานคร การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
พื้นฐานทางเศรษฐกิจและสังคมของ สมาชิกชมรม ชีวจิตในกรุงเทพมหานคร ความรู้และพฤติกรรม
การบริโภคอาหารชีวจิต และความสัมพนัธ์ของ ปัจจยัพื้นฐานและความรู้กบพฤติกรรมการบริโภค
อาหารชีวจิต รวมทั้งปัญหาและขอเสนอแนะ ไดร้วบรวมขอ้มูลจากสมาชิกชมรมชีวจิตจ านวน 217 
คน โดยใชแ้บบสอบถามท่ีไดส้ร้างข้ึน และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดย ใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์เพื่อหา
ค่าร้อยละ ค่ามชัฌิมเลขคณิตและคาไคสแควร์ผลการศึกษาพบวา่ สมาชิกชมรมชีวจิตเป็นหญิงร้อย
ละ 77.0 มีอายเุฉล่ีย 39.9 ปีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีร้อยละ 50.2 เป็นพนกังานบริษทัเอกชน ร้อย
ละ 32.3 มี ระยะเวลาบริโภคอาหารชีวจิตเฉล่ีย 2.9 ปีเป็นผูมี้สุขภาพดีร้อยละ 71.9 และมีแหล่งขอ้มูล
ท่ี แนะน าให้บริโภคอาหารชีวจิตท่ีเป็นหนงัสือและนิตยสารร้อยละ 64.5 เป็นผูมี้ความรู้เก่ียวกบั 
อาหารชีวจิตดว้ย คะแนนเฉล่ีย79.5 คะแนน ส่วนพฤตกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต ปรากฏว่า
สมาชิกชมรม ชีวจิตมากกวา่ ร้อยละ 80 ปฏิบติัเพียง 4 พฤติกรรม จาก 20 พฤติกรรม จากการ
ทดสอบสมมติฐาน พบวา่ อายุและสุขภาพของ สมาชิกชมรมชีวจิตมีความสัมพนัธ์ กบพฤติกรรม
การบริโภคอาหาร ชีวจิตโดยภาพรวมและในรายละเอียดบางประการ ส่วนความรู้ อาชีพ และ
ระยะเวลาการบริโภคอาหารชีวจิตมีความสัมพนัธ์กบพฤตกรรมการบริโภค อาหารชีวจิต เฉพาะใน
รายละเอียดบางประการ นอกจากนั้น เพศ และระดบัการศึกษาของสมาชิกชมรมชีวจิต ไม่ มี
ความสัมพนัธ์กบพฤตกรรมการบริ โภคอาหารชีวจิตทั้งโดยภาพรวมและในรายละเอียด ส่วนปัญหา
ของสมาชิก ชมรมชีวจิตดา้นความรู้คือ ขาดความรู้ความเขา้ใจท่ีถูกตอ้งและ ปัญหาดา้นการบริโภค
คือ หาอาหารชีวจิต บริโภคยาก จึงมีขอ้เสนอแนะว่าควรมีการเผยแพร่ความรู้ท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบั
หลกัการชีวจิตทางส่ือต่างๆและควร มีการส่งเสริมใหมี้ร้านอาหารชีวจิตมากข้ึน 

 
 
 




