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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
         การวิจัย เ ร่ือง  ปจจัยที่มี อิทธิพลตอการเลือกใชน้ํ ามัน ถ่ัว เหลือง  ของผูบริโภค  
ตําบลบางเมือง  อําเภอเมือง สมุทรปราการ ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
เพื่อนํามาใชกําหนดกรอบแนวความคิดและแนวทางในการศึกษา ดังนี้ 

1. พฤติกรรมผูบริโภค 
2. รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ 
3. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
4. ปจจัยที่มีผลกระทบตอกระบวนการตดัสินใจ 
5. ความรูเกี่ยวกบัน้ํามันพืช 
6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

พฤติกรรมผูบริโภค  
 

            เนื่องจากการปฏิบัติการทางการตลาดสมัยใหม มุงเนนที่ผูบริโภคเปนสิ่งสําคัญ ดังนั้น 

นักการตลาดปจจุบันจึงไดใหความสนใจ  และ  ศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคมากขึ้น  
เพราะการเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคที่ถูกตอง จะทําใหการตลาด สามารถสนองความตองการ 
ของผูบริโภคไดดีกวาคูแขงขัน ซ่ึงจะนําความไดเปรียบมาสูบริษัท ในที่สุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 
2534, หนา 34)   

การบริโภคเปนกิจกรรมสุดทายของกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่มีความสําคัญ กลาวคือ เปน
กิจกรรมที่กอใหเกิดการตอบสนองหรือบําบัดความตองการใหกับหนวยเศรษฐกิจตาง ๆ ของระบบ
เศรษฐกิจ ทั้งครัวเรือน ธุรกิจ และรัฐบาล เนื่องจากทุก ๆ หนวยจําเปนตองไดรับสินคาและบริการ
มาอุปโภคบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการดวยกันทั้งส้ิน  

ความหมายของการบริโภค     
การบริโภค   หมายถึง การใชประโยชนจากสินคาและบริการ เพื่อสนองความตองการ

ของมนุษย รวมถึงการนําสินคาและบริการมาใชประโยชนเพื่อการผลิตเปนสินคาและบริการอื่น ๆ 
การบริโภคไมไดหมายความถึง การรับประทานอาหารอยางที่คนทั่วไปเขาใจแตเพียงอยางเดียว การ

 7 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

ใชสินคาอ่ืน ๆ และการใชบริการอยางใดอยางหนึ่งก็คือการบริโภคดวยเชนกัน เชน การไปพบ
แพทยเมื่อยามเจ็บปวย การพักโรงแรม การทองเที่ยว การขนสง การประกันภัย ฯลฯ จึงสรุปไดวา
การกระทําทั้งหลายอันทําใหสินคาหรือบริการอยางใดอยางหนึ่งสิ้นเปลืองไปเพื่อเปนประโยชนแก
มนุษย ไมวาจะโดยทางตรงหรือทางออม ถือเปนการบริโภคทั้งส้ิน 

ปจจัยท่ีใชกําหนดการบริโภค 
             ถึงแมวาความตองการบริโภคสินคาหรือบริการของผูบริโภคแตละรายจะมีความแตกตาง
กัน แตก็พอจะสรุปไดวาตัวกําหนดการบริโภคหรือปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
และบริการโดยรวมมีดังนี้ (สมจิตร ลวนจําเริญ, 2545, หนา 62-63) 

1. รายไดของผูบริโภค ระดับรายไดเปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภคสินคา
หรือ บริการของผูบริโภค โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือ ผูบริโภคที่มีรายไดมากจะ
บริโภคมาก ถามีรายไดนอยก็จะบริโภคนอย เชน สมมติวาเดิมนายขจรมีรายไดเดือนละ 5,000 บาท 
และนายขจรจะใชรายไดไปในการบริโภครอยละ 70 เก็บออมรอยละ 30 เพราะฉะนั้นนายขจรจะใช
จายเพื่อการบริโภคเปนเงินเทากับ 3,500 บาท ตอมาถานายขจรมีรายไดเพิ่มขึ้นเปนเดือนละ 8,000 
บาท และนายขจรยังคงรักษาระดับการบริโภคในอัตราเดิม คือบริโภคในอัตรารอยละ 70 ของรายได
ที่ไดรับ นายขจรจะใชจายในการบริโภคเพิ่มขึ้นเปน 5,600 บาท ในทางกลับกัน ถานายขจรมีรายได
ลดลงเหลือเพียงเดือนละ 3,000 บาท นายขจรจะใชจายในการบริโภคเปนเงิน 2,100 บาท (รอยละ 70 
ของรายได) จะเห็นไดวาระดับรายไดเปนปจจัยที่มีผลโดยตรงตอระดับของการบริโภค  

2.  ราคาของสินคาและบริการ เนื่องจากระดับราคาของสินคาและบริการเปนตัวกําหนด
อํานาจซื้อของเงินที่มีอยูในมือของผูบริโภค นั่นคือ ถาราคาของสินคาหรือบริการสูงขึ้นจะทําให
อํานาจซื้อของเงินลดลง สงผลใหผูบริโภคบริโภคสินคาหรือบริการไดนอยลง เนื่องจาก เงินจํานวน
เทาเดิมซ้ือหาสินคาหรือบริการไดนอยลง ในทางกลับกัน ถาราคาของสินคาหรือบริการลดลงอํานาจ
ซ้ือของเงินจะเพิ่มขึ้น สงผลใหผูบริโภค สามารถบริโภคสินคา หรือ บริการไดมากขึ้นดวยเหตุผล
ทํานองเดียวกันกับขางตน  

3. ปริมาณเงินหมุนเวียนที่อยูในมือ กลาวคือ ถาผูบริโภคมีเงินหมุนเวียนอยูในมือมาก
จะจูงใจ  ใหผูบริโภคบริโภคมากขึ้น  และถามี เงินหมุนเวียนอยูในมือนอยก็จะบริโภคได 
นอยลง  

4. ปริมาณของสินคาในตลาด  ถาสินคาหรือบริการในทองตลาดมีปริมาณมาก  
ผูบริโภคจะมี โอกาสในการจับจายใชสอยหรือบริโภคไดมาก ในทางกลับกัน ถามีนอยก็จะบริโภค
ไดนอยตาม  
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5. การคาดคะเนราคาของสินคาหรือบริการในอนาคต จะมีผลตอการตัดสินใจของ
ผูบริโภค กลาวคือ ถาผูบริโภคคาดวาในอนาคต ราคาของสินคา หรือ บริการจะสูงขึ้น ผูบริโภคจะ
เพิ่มการบริโภคในปจจุบัน (ลดการบริโภคในอนาคต) ตรงกันขาม ถาคาดวาราคาของสินคาหรือ
บริการจะลดลงผูบริโภคจะลดการบริโภคในปจจุบันลง (เพิ่มการบริโภคในอนาคต) จะเห็นไดวา 
การคาดคะเนราคาของสินคาหรือบริการในอนาคตจะมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับ 
การตัดสินใจเลือกบริโภคหรือระดับการบริโภคในปจจุบัน และจะมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันกับการตัดสินใจเลือกบริโภคหรือระดับการบริโภคในอนาคต  

6. ระบบการค า และก ารชํ า ร ะ เ งิ น  เ ป นป จ จั ย สํ าคัญป จ จั ยหนึ่ ง ที่ กํ า หนด 
การตัดสินใจในการ เลือกบริโภคของผูบริโภค กลาวคือ ถาเปนระบบการซื้อขายดวยเงินผอน  
ดาวนต่ํา ผอนระยะยาว จะเปนการเพิ่มโอกาสในการบริโภคใหกับผูบริโภคมากขึ้น นั่นคือ ผูบริโภค
สามารถบริโภคโดยไมตองชําระเงินในงวดเดียว มีเงินเพียงสวนหนึ่งในการดาวนก็สามารถซื้อหา
สินคาและบริการมาบริโภคได โดยเฉพาะสินคาหรือบริการที่มีราคาสูง เชน บาน รถยนต ฯลฯ 
ตรงกันขาม ถาไมมีระบบการซื้อขายแบบเงินผอน คือผูบริโภคจะตองชําระเงินคาสินคาตามราคาใน
งวดเดียว ผูบริโภคอาจไมสามารถซื้อหาหรือบริโภคสินคาหรือบริการนั้นๆได  
             นอกจากที่กลาวขางตน ยังมีปจจัยอ่ืน ๆ อีกมากมาย ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภค
ของผูบริโภค ไมวาจะเปนเพศ อายุ ระดับการศึกษา ฤดูกาล เทศกาล รสนิยมหรือความชอบสวนตัว
ของผูบริโภค ตัวอยางเชน ในเทศกาลกินเจถาผูบริโภครับประทานอาหารเจ ผูบริโภคจะไมบริโภค
เนื้อสัตว โดยจะหันมาบริโภคพืชผักผลไมแทน หรือในวัยเด็ก สวนใหญเด็ก ๆ มักจะชอบบริโภค
ลูกอม ลูกกวาด ขนม มากกวาเมื่อโตเปนผูใหญ เปนตน 
 อาจกลาวไดวา ตลาด คือสังคมหนึ่ง ผูบริโภคในตลาดจึงถือวาเปน สมาชิกในสังคมที่อยู
รวมกันในระบบ และ สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจหนึ่ง ๆ ที่มีการแขงขันเทคโนโลยีรวมตลอดจน
กฎเกณฑระเบียบขอบังคับตาง ๆ ที่สงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคทั้งทางตรง และ ทางออมไมมากก็
นอย ในยุคปจจุบันผูบริโภคทุกคนจึงเปนผูซ้ือสินคาหรือบริการอยูตลอดเวลา ผูบริโภคที่ซ้ือสินคา
หรือบริการอาจจะมีพฤติกรรมเกี่ยวกับการซื้อที่เหมือนกันและแตกตางกันไป ขึ้นกับปจจัยตาง ๆ 
อาทิ ผูบริโภคบางคนอาจซื้อสินคาเพราะเห็นวาคุณภาพดี ราคายุติธรรม แตผูบริโภคบางคนหรือ
บางกลุมอาจซื้อสินคาเพราะเห็นวามีคุณคาและมีรสนิยม การศึกษาถึงที่มา และ ปจจัยที่สงผล ตอ
การตัดสินใจซื้อ ทั้งกอน ระหวางและหลังการตัดสินใจซื้อ รวมทั้งปจจัยตาง ๆ ที่สงผลและ 
เกี่ยวเนื่องถึงการอุปโภคบริโภค ของผูบริโภค หรือ กลุมผูบริโภคทั้งหมดนี้ รวมเรียกวา พฤติกรรม
ผูบริโภค (Consumer Behavior)   
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   ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)  
มีผูใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไวหลายทานดวยกัน  
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับ

การจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมา
อยูกอนแลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว โดยการที่จะทราบพฤติกรรม
ผูบริโภคจะมีจุดเริ่มตนในการศึกษาคือ  ตองมีความเขาใจถึงสวนประกอบทางจิตวิทยา 
(psychological make-up) ที่ประกอบขึ้นเปนระบบความคิดและจิตใจของคน โดยระบบนี้เปนสิ่งที่
ไมสามารถมองเห็นได หรือระบบกลไกทางสมอง ที่ทําใหเกิดพฤติกรรมผูบริโภคได ซ่ึงเราเรียก
ระบบสวนนี้วา “ศูนยควบคุมส่ังการทางสมอง” (central control unit) จึงยอมจะมีความหมายถูกตอง
และเห็นไดชัด ระบบดังกลาวคือ the black-box นั่นเอง  (ธงชัย สันติวงษ, 2539, หนา 223) 

 พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตละบุคคลที่
เกี่ยวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ง กระบวนการในการตัดสินใจที่มี
ผลตอการแสดงออก  (ศุภร  เสรีรัตน,  2537, หนา 113) 

 พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนควา  การซื้อ  
การใช  การประเมินผล  และ การใชจายในผลิตภัณฑ และ บริการ   โดยคาดวา จะตอบสนองความ
ตองการของเขา  การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาวิธีการ ที่แตละบุคคลทําการตัดสินใจ 
ที่จะใชทรัพยากร  เงิน  เวลา  บุคลากร  และอื่น ๆ เกี่ยวกับการบริโภคสินคา   ซ่ึงนักการตลาดตอง
ศึกษา  สินคาที่เขาจะทําการเสนอขายนั้นวาใครคือลูกคา  (Who)   ผูบริโภคซื้ออะไร  (What)  ทําไม
จึงซื้อ  (Why)  ซ้ืออยางไร  (How)   ซ้ือเมื่อไหร  (When)   ซ้ือท่ีไหน  (Where)   ซ้ือและใชบอยครั้ง
เพียงใด  (How often)  รวมทั้งศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซื้อ (Who)  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2534, 
หนา 37) 

การใชคําถาม  Who, What, Why, When, Where  และ How  จะทําใหสามารถ เขาใจถึง
พฤติกรรมของผูบริโภคไดงาย และ คําตอบที่ไดนั้นจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอ 
นักการตลาดในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด ที่มีประสิทธิภาพ และ สามารถตอบสนอง 
ความตองการของลูกคาไดมากที่สุด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน  (2534, หนา 38  อางถึงใน Engle,Blackwe และ Miniard 1993, p. 
5)  กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง “กิจกรรมตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการคนหาและ 
การบริโภคใชผลิตภัณฑหรือบริการ ซ่ึงทั้งนี้ทั้งนั้นตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจเขารวมเพื่อให
กิจกรรมนั้นลุลวง”  พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช 
(Using)  
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การประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑ และบริการ โดยคาดวา จะ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค ไดมากนอยเพียงใด หรือ อาจหมายถึง กระบวนการตัดสินใจ 
และลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคล เมื่อทําการประเมินผล (Evaluating) จัดหา (Acquiring)  
การใช (Using) และการใชจาย (Disposing) เกี่ยวกับสินคาและบริการ 

  อดุลย จาตุรงคกุล  (2539, หนา 44) ไดใหคําจํากัดความของ พฤติกรรมผูบริโภค วาเปน
ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของ โดยตรงกับการไดรับ และ ใชสินคา และ บริการทางเศรษฐกิจ 
รวมทั้งกระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานั้น 

  จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาวนี้สามารถแยกพิจารณาการกระทําได 3 
ประเด็นที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคคือ  

1. การแสดงออกและการกระทําของแตละบุคคล ผูบริโภคแตละคนจะมีการกระทํา 
ตาง ๆ ซ่ึงเปนการแสดงออกถึงความตองการที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก การเดินทาง
ไปซื้อสินคา การเปดรับฟงวิทยุและรับชมโทรทัศน การอานหนังสือพิมพ การสนทนากับเพื่อนฝูง 
การสอบถามขอมูลเกี่ยวกับสินคาจากผูขาย และกิจกรรมในการแสวงหาสินคาหรือบริการตาง ๆ 

2. การไดรับหรือไดมาซึ่งสินคาหรือบริการ และ การใชสินคา หรือบริการ อาจกลาวได
วาผูบริโภคทุกคนที่ดํารงชีวิตอยูทุกวันนี้ตองมีการไดรับและใชสินคาและหรือบริการ การไดรับ
และใชสินคาและหรือบริการก็หมายถึง การซื้อสินคามานั่นเอง และยังรวมถึงการไดรับสินคาและ
หรือบริการโดยที่ไมไดซ้ือเองโดยตรง ยกตัวอยางเชน เด็กทารกไดรับผาออม ของเลนและเสื้อผา
โดยที่พอแมเปนผูซื้อมาให  การไดรับ  การไดมาและการใชสินคาหรือบริการอาจเรียกวา  
การตอบสนองของผูบริโภค 

3. กระบวนการตัดสินใจ  ผูบริโภคจะซื้อสินคาไดนั้น  จะตองผานขั้นตอนของ
กระบวนการตัดสินใจที่มีจุดมุงหมายหรือเปาหมาย เพื่อตอบสนองความตองการใหเกิดความ 
พึงพอใจ ไดแก การตระหนักถึงปญหา การคนหา การประเมินผลทางเลือก การเลือกหรือการซื้อ
สินคาและการประเมินผลที่ไดจากการซื้อหรือใชสินคาตามลําดับ 

การศึกษาดานพฤติกรรมผูบริโภคจึงมุงที่จะอธิบายถึงสาเหตุของการเกิดพฤติกรรมของ
ผูบริโภค  การแสดงพฤติกรรมของมนุษย  ตลอดจนหาวิธีปรับเปล่ียน หรือ หาทางแกปญหา
พฤติกรรม ของมนุษยที่ไมพึงประสงค  ซ่ึง ก็สอดคลองกับ การศึกษาถึง พฤติกรรมของผูบริโภค
กลาวคือ เปนการศึกษาถึงสาเหตุของการมีพฤติกรรมการบริโภค  การซื้อของผูบริโภค  วาเกิดจาก
สาเหตุใด  ไดแก  สาเหตุดานเหตุผล  สาเหตุดานจิตใจหรืออารมณ  พฤติกรรมที่แสดงออกเพื่อ
ตอบสนองความตองการเปนอยางไร  เชน  ใครเปนผูซ้ือ  ผูใช  มีการซื้ออยางไร  ที่ไหน  มากนอย
เพียงใด  เปนตน  และหาวิธีปรับเปลี่ยนหรือหาทางแกปญหาขัดของที่เกิดจากการแสดงออกที่เปน
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พฤติกรรมที่ไมพึงประสงคของผูบริโภค  เชน  ความไมชอบ  การตอตาน  การวางเฉยตอการเสนอ
ขายผลิตภัณฑ เปนตน  ใหเปล่ียนแปลงมาเปนพฤติกรรมที่พึงประสงค เชน  หันมา
ชอบ  สนับสนุน  และสนใจในผลิตภัณฑเปนศาสตรที่เกี่ยวของกับจิตวิทยา  โดยอาศัยการใชขอมูล
ขาวสาร  การติดตอส่ือสารทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพ  ไดแก  กลยุทธการสงเสริมการตลาดใน
ดานการโฆษณา  การประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล ตลอดจนเทคนิค 
การสงเสริมการตลาดรูปแบบใหม ๆ ในรูปแบบผสมผสานอยางเหมาะสมและสอดคลองกันใน 
การสรางพลังในการโนมนาวชักจูงผูบริโภคใหเกิดพฤติกรรมการซื้อและความรูสึกที่ดีตอผลิตภัณฑ
ของผูบริโภคอยางตอเนื่องในที่สุด เปนศาสตรดานสังคมวิทยา มนุษยศาสตร และวิทยาศาสตร 
ดังนั้นการวิเคราะหและศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจึงตองมีการบูรณาการศาสตรตาง ๆ เพื่อทําให
สามารถเขาใจและตัดสินใจแยกแยะ คัดเลือกและระบุโดยใชกลยุทธการจัดการในการตอบสนอง 
ความตองการของผูบริโภคทั้งดานจิตใจ รางกาย และสังคมในที่สุด  (ยุทธนา  ธรรมเจริญ, 2530, 
หนา 39)                       

ฮารโรลด เจ เสวิทท  (อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2534, หนา 44) ไดกลาววา กอนที่มนุษย
จะแสดงพฤติกรรมอยางหนึ่งอยางใด ออกมาจะมีมูลเหตุที่จะทําใหเกิดพฤติกรรมเสมอ ซ่ึงมูลเหตุ
ดังกลาวจะเปนตัวกระตุน เรงเราจิตใจทําใหเกิดความตองการ และจากความตองการจะทําใหเกิด
แรงจูงใจใหแสดงพฤติกรรมในที่สุด ซ่ึงมีลักษณะเปนขั้นตอนหรือเปนกระบวนการ เรียกวา  
“กระบวนการของพฤติกรรม” กระบวนการของพฤติกรรมของมนุษยจึงมีลักษณะคลายกัน 2 
ประการ ดังนี้คือ                         

1. พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดจะตองมีสาเหตุทําใหเกิด (Behavior is Caused) ซ่ึง
หมายความวา การที่คนเราจะแสดงพฤติกรรมอยางหนึ่งอยางใดออกมานั้น จะตองมีสาเหตุทําให
เกิด และส่ิงซ่ึงเปนสาเหตุก็คือ ความตองการที่เกิดขึ้นในตัวคนนั่นเอง                          

2. พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดจะตองมีส่ิงจูงใจ หรือแรงกระตุน (Behavior is Motivated) 
นั่นคือ เมื่อคนเรามีความตองการเกิดขึ้นแลว คนก็ปรารถนาที่จะบรรลุถึงความตองการนั้นจน
กลายเปนแรงกระตุนหรือแรงจูงใจใหแสดงพฤติกรรมตางๆเพื่อตอบสนองความตองการที่เกิดนั้น 
พฤติกรรมที่เกิดขึ้นยอมมุงไปสูเปาหมาย (Behavior is Goal-directed) ซ่ึงมีความหมายวา การที่คน
แสดงพฤติกรรมอะไรออกมานั้น มิไดกระทําไปอยางเลื่อนลอยโดยปราศจากจุดมุงหมายหรือ 
ไรทิศทาง ตรงกันขามกลับมุงไปสูเปาหมายที่แนนอนเพื่อใหบรรลุผลสําเร็จแหงความตองการของ
ตน                     

อยางไรก็ตาม แมวากระบวนการของพฤติกรรมของผูบริโภคจะมีลักษณะคลาย ๆ กัน แต
รูปแบบของพฤติกรรมของผูบริโภค (Behavior Patterns) ที่แสดงออกในสถานการณตาง ๆ ที่เผชิญ
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มีลักษณะแตกตางกัน ทั้งนีเ้กิดจากสาเหตหุลายปจจยั ทั้งปจจัยภายในตัวของบุคคลเอง ในแงของ
จิตวิทยาและปจจัยภายนอกซึง่ไดแก ส่ิงแวดลอมตาง ๆ ที่เกี่ยวของหรือผูกพันอยูกบัตัวผูบริโภคเอง 
ปจจัยตาง ๆ เหลานี้ จะมีผลกระทบตอการตัดสินใจของบุคคล ทําใหบุคคลแสดงพฤติกรรมออกมา
ตาง ๆ กัน 

จากที่กลาวมา  อาจกลาวไดวาพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค เปนพฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภคขั้นสุดทายที่ซ้ือสินคาและบริการไปเพื่อกินเองใชเอง หรือเพื่อกินหรือใชภายในครัวเรือน 
ผูบริโภคทุกคนที่ ซ้ือสินคาและบริการไปเพื่อวัตถุประสงค เชนวานี้รวมกันเรียกวาตลาด 
ผูบริโภค ผูบริโภคทั่วโลกนั้น มีความแตกตางกันในลักษณะประชากรอยูหลายประเด็น เชน ใน
เร่ืองของอายุ รายได ระดับการศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณี คานิยม และรสนิยม เปนตน  
ทําใหพฤติกรรมการกินการใช การซื้อ และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอผลิตภัณฑแตกตางกัน
ออกไป ทําใหมีการซื้อการบริโภคสินคาและบริการหลาย ๆ ชนิดที่แตกตางกันออกไป นอกจาก
ลักษณะประชากรดังกลาวแลว ยังมีปจจัยอ่ืน ๆ อีกที่ทําใหมีการบริโภคแตกตางกัน  

ความสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค  
ในที่นี้ จะพิจารณา ในแงความสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคตอการตลาด โดยเฉพาะ

การศึกษาและทําความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค ทําใหผูบริหารการตลาดและนักการตลาดไดเขาใจ
ในเรื่องตอไปนี้  คือ (ธงชัย สันติวงษ, 2546, หนา 233-236) 

1. เขาใจปญหาความตองการของสังคม ดังไดกลาวไวแลววาสังคมมนุษยก็คือตลาด
ผูบริโภค ดังนั้นผูบริโภคแตละคน นอกจากอยูในตลาดแลว ยังเปนสมาชิกของสังคมใดสังคมหนึ่ง 
และ อยูภายใตสภาวะแวดลอมของสังคมนั้นดวย การที่นักการตลาดเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภค 
สงผลใหสามารถเขาใจความเปนไปในสังคม กลไกของสังคม และ ทําใหสามารถเสนอขาย
ผลิตภัณฑ แกผูบริโภคในสังคม ซ่ึงในแตละคน และ แตละกลุมจะมีความตองการที่ไมเหมือนกัน 
ตลอดจนสามารถใหส่ิงกระตุนเพื่อสรางแรงจูงใจแกผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

2. ทําใหสามารถคาดการณความตองการของผูบริโภคไดอยางแนนอน ดวยเหตุที่
สภาวะแวดลอมรอบตัวผูบริโภค มีการเปลี่ยนแปลงไปตลอดเวลา พรอม ๆ กับตัวผูบริโภคเอง ก็มี
การเปลี่ยนแปลงกลไกในดานจิตวิทยาและทางกายภาพดวย เชน ผูบริโภคมีการเรียนรูเกี่ยวกับ
สินคาหรือบริการมากขึ้น โดยมีการทดลองใช จนอาจมีการเปลี่ยนทัศนคติตอสินคาหรือบริการ
ตลอดจนทําใหผูบริโภคมีบุคลิกภาพเปลี่ยนแปลงไปดวย ดังนั้น หนาที่สําคัญของผูบริหารการตลาด 
และนักการตลาดก็คือ จําเปนตองมีความรูและเขาใจความตองการของผูบริโภคทั้งในอดีต ปจจุบัน 
และคาดการณความตองการและแนวโนมการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูบริโภคในอนาคตได
อยางถูกตองและลึกซึ้งเพียงพอ การศึกษาวิเคราะหถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใช การซื้อ 
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กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จะทําใหผูบริหารการตลาดและนักการตลาดสามารถ
วางแผนและปรับปรุงกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับความตองการดังกลาวไดอยางเหมาะสม 

3.   ทําใหสามารถแสวงหา พัฒนาและขยายตลาด การตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภค จะตองเปนกิจกรรมที่ไมสุดสิ้นเพียงที่ไดตอบสนองความตองการเพียงอยางใดอยางหนึ่ง
แกตลาดเพียงสวนหนึ่งเทานั้น แตผูบริโภคในสวนตลาดอื่นๆ ที่ยังมิไดรับการตอบสนองอยางเต็มที่ 
จะตองไดรับการตอบสนองความตองการดวย  การศึกษาวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในสวนตลาด
นั้น ๆ จะสามารถทําใหเขาใจความตองการ แรงจูงใจ และปจจัยอ่ืนๆ ซ่ึงนักการตลาดจะสามารถทํา
หนาที่เคล่ือนยายผลิตภัณฑไปสูผูบริโภคในตลาดดังกลาว เพื่อตอบสนองความตองการในสวนที่ยัง
ไมไดตอบสนองได 

4.  ทําใหสามารถปรับปรุงกิจกรรมทางการตลาดเดิม  เมื่อผูบริโภคมีความตองการใหม ๆ 
ผูบริหารการตลาดและนักการตลาดควรตองติดตามความตองการที่เกิดขึ้นใหม ๆ  และหาหนทาง
โดยแสวงหาผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดมากที่สุดเทาที่จะทําได เชน 
ถาผูบริโภคตองการผลิตภัณฑใหมที่ยังไมมีอยูในตลาด นักการตลาดอาจตองพยายามหาผลิตภัณฑ
ใหมมาตอบสนองในเวลาที่เหมาะสม หรืออาจตองปรับเปลี่ยนกิจกรรมทางการตลาดดานอื่นๆ เพื่อ
สรางภาพลักษณใหม ๆ ตอตัวผลิตภัณฑเดิมไปกอน หากยังไมสามารถหาผลิตภัณฑใหม มา
ตอบสนองความตองการไดในเวลาขณะนั้น  เชน อาจใชการปรับราคาผลิตภัณฑเดิมลง การใชการ
ส่ือสารทางการตลาด เพื่อเผยแพร แนะนําคุณประโยชนเพิ่มเติมของผลิตภัณฑเดิม ที่จะตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคได  เปนตน 

5.   ทําใหสามารถใชเปนแนวทางในการกําหนดนโยบายสาธารณะ  โดยปกติเขาใจกันวา
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค จะชวยใหนักการตลาดสามารถดําเนินกิจกรรมการตลาด ไดอยาง
ราบรื่น ซ่ึงเปนสวนที่กอใหเกิดประโยชนตอกิจการ ในระดับจุลภาค หรือ ระดับหนวยธุรกิจเทานั้น 
แตความเปนจริงแลว การศึกษาวิเคราะหถึงพฤติกรรมผูบริโภค ไดขยายประโยชนมากขึ้นเปน
ระดับมหภาค หรือระดับสังคม กลาวคือ ขอมูลดานพฤติกรรมผูบริโภคถูกใชเปนดัชนีเบื้องตนใน
การพิจารณาใหบริการแกประชาชน ซ่ึง อาจเปนความรวมมือกัน ระหวางภาครัฐและเอกชน ซ่ึง
เรียกวา นโยบายสาธารณะ และโดยปกติการกําหนดกิจกรรมทางการตลาดของนักการตลาดมักไม
เกี่ยวของกับนโยบายสาธารณะโดยตรง แต สามารถทําใหการตลาดเชื่อมโยงกับ นโยบายสาธารณะ
ได โดยอาศัยพฤติกรรมผูบริโภคเปนตัวกลาง เชน ความเขาใจในความตองการดานความปลอดภัย
ในทรัพยสินของบุคคล และ กิจการที่อาจเกิดจากอัคคีภัย  ซ่ึงจะยังความเสียหายอยางมากแกบุคคล
และสวนรวม  ในขณะเดียวที่กิจการก็ตองการตอบสนองความตองการนี้  รัฐเองก็ตองการ
สนองตอบ เพราะหากเกิดอัคคีภัยข้ึน รัฐอาจตองรับภาระรับผิดชอบในความเสียหายและสงเคราะห
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ผูประสบภัย  ดวยการประสานความตองการของผูบริโภคแตละคน ความตองการของรัฐ และความ
ตองการของกิจการ ทําใหมีการเสนอผลิตภัณฑเครื่องตัดไฟฟาฉุกเฉิน แกชุมชนหนึ่ง ๆ ขึ้นซึ่งก็เปน
แนวทางของการตอบสนองความตองการในลักษณะนโยบายสาธารณะไดประการหนึ่ง 

การศึกษา และ ทําความเขาใจในพฤติกรรมผูบริโภคในตลาด อยางถองแท จะชวยทําให
นักการตลาด ยนระยะเวลาในการเสนอขายผลิตภัณฑ  และทําใหเขาสามารถใชกลยุทธการตลาด
เขาถึงตัวผูบริโภคโดยตรงไดอยางมีประสิทธิภาพ  ตลอดจนนักการตลาดสามารถทุมเท 
ความพยายามทางการตลาดใหคุมคากับผลลัพธที่ผูบริโภคตอบสนอง ซ่ึงก็คือการตัดสินใจซื้อ  
มีความรูสึกและพฤติกรรมหลังการซื้อที่นาพอใจอยางตอเนื่องในที่สุด                    

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)  
เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการ

เกิดสิ่งกระตุน (stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือ ( buyer’s black box ) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได 
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของ
ผูซ้ือ (buyer’s response) หรือการ ตัดสินใจของผูซ้ือ (buy’s purchase decision)  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ  (2541, หนา 110) กลาวไววาการตัดสินใจของผูบริโภค มี
จุดเริ่มตนจาก การมีส่ิงกระตุน (stimulus)  ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนที่ผานเขามาใน
ความรูสึกนึกคิดของ ผูซ้ือ (buyer’s black box)  ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําที่ไมสามารถคาดคะเนได 
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากสิ่งกระตุน แลวมีการตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s 
response)  หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ(buyer’s  purchase  decision)  จุดเริ่มตนของตัวแบบนี้   
มีส่ิงกระตุน(stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง (response) ดังนั้น 
ตัวแบบนี้อาจเรียกวาs-r theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้   

จุดเริ่มตนของการทําความเขาใจกับพฤติกรรมของผูซ้ือ คือ การศึกษาถึง “โมเดลสิ่ง
กระตุนและการตอบสนอง” (Stimulus-Response Model) 

 

รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ 
 
รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ หรือ โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior model) 

เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่จะทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดส่ิง
กระตุน (stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนจะผานเขาใสในความคิดของผูซ้ือ (buyer’s 
black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขาย ไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิด
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ของผู ซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผู ซ้ือ แลวมีการตอบสนองของผู ซ้ือ หรือ 
การตัดสินใจของผูซ้ือ โดยมีรายละเอียดดังนี้  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ , 2541, หนา 111) 
 
 
  

 ส่ิงกระตุนภายนอก 
(Stimulus) 

ส่ิงกระตุนทางการ
ตลาด 

ส่ิงกระตุน 
อื่นๆ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วัฒนธรรม 
ฯลฯ 

 
Buyer’s black box 

กลองดําหรือความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ 

(Buyer’s characteristic) 
 

ส่ิงกระตุนภายนอก 
(Stimulus) 

 
ก

ป

 ารเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ริมาณในการซื้อ 

 
 
 
 
 
 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
((buyer’s

ลักษณะของผูซ้ือ   
(Buyer’s characteristic) 

  decision)  ) 

  
การรับรูปญหา 
การคนควาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

 
ปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยดานจิตวิทยา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม 
   1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 
    1.2 วัฒนธรรมยอย 
    1.3 ช้ันสังคม   

ปจจัยภายนอก 

2. ปจจัยทางสังคม 
   2.1 กลุมอางอิง 
    2.2 ครอบครัว 
   
   

 1.3 บทบาทและ    
       สถานภาพ 

ปจจัยภายใน 

3. ปจจัยทางสังคม 
   3.1 อายุ 
    3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 
    3.3 อาชีพ 
     3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 

ปจจัยภายใน 

ภาพที่ 2.1 รูปแบบพฤติกรรมผูซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ , 2541, หน 129 

ปจจัยภายนอก ปจจัยภายนอก

 

การเลือกผลิตภัณฑ 
-การเลือกตรา 
-การเลือกผูขาย 
-เวลาในการซื้อ 
-ปริมาณในการซื้อ 

การตอบสนองของผูบริโภค 
(Response) 

4. ปจจัยดานจิตวิทยา 
   4.1 การจูงใจ 
    4.2 การรับรู 
    4.3 การเร ียนรู 
    4.4 ความเช่ือ 
    4.5 ทัศนคต ิ
    4.6 บุคลิกภาพ 

2.3 บทบาทและ      
      สถานภาพ

ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ , 2541 ,หนา 112 
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            สิ่งกระตุน (Stimulus)  ทําใหบุคคลเกิดการตอบสนองหรือตัดสินใจ ซ่ึงประกอบดวยส่ิง
กระตุนที่อาจเกิดขึ้นจากภายในรางกาย (inside stimulus) และส่ิงกระตุนที่เกิดจากภายนอกรางกาย 
(outside stimulus) นักการตลาดตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิด 
ความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุน ถือวาเปนเหตุจูงใจ ใหเกิดการซื้อสินคา (buying motive) ซ่ึงอาจ
เปนเหตุจูงใจซื้อดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ ส่ิงกระตุน
ทางการตลาดและสิ่งกระตุนอื่น ๆ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ, 2541, หนา 113-114) 
 1.  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถ
ควบคุม และตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (marketing 
mix) ประกอบดวย 

1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑ ใหสวยงามเพื่อ
กระตุน ความตองการ 

1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา (price) เชน กําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ โดย พิจารณาลูกคาเปนเปาหมาย 

1.3 ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (distribution หรือ place) เชน  
จัดจําหนาย ผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการ
ซ้ือ 

1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (promotion) เชน การโฆษณา
สม่ําเสมอ การใช ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอัน
ดีกับบุคคลทั่วไปเหลานี้ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ    สินคาที่ผลิตออกวางจําหนายตาม
ทองตลาดในปจจุบันนับวันจะมีปริมาณเพิ่มมากขึ้นซึ่งผูประกอบธุรกิจแตละรายตางพยายามสรรหา
วิธีการตาง ๆ เพื่อจําหนายสินคาใหไดมากที่สุด ไมวาจะเปนในเรื่องของรูปแบบ  สีสัน  
บรรจุภัณฑ ตลอดจนวิธีการโฆษณาที่ตองสะดุดตาและดึงดูดใจผูบริโภคใหหันมานิยมซื้อสินคา
ของตน เชน การใชวิธีการโฆษณาโดยปดปายวา " ซ้ือ 1 แถม 1" หรือ " ราคาจริง 500 บาท  ลดเหลอื
เพียง  300 บาท"  หรืออาจจัดเปนเทศกาลสินคาราคาประหยัดกําหนดเพียง 7 วัน หรือ 15 วันเทานั้น 
ฯลฯ  วิธีการเหลานี้ลวนเปนเทคนิคทางดานการโฆษณาเพื่อชักจูงใจหรือชักชวนใหผูบริโภคซื้อ
สินคาของตน โดยดึงจุดความสนใจที่วาผูบริโภคจะไดรับสวนลดหรือของแถมซึ่งเปนของไดเปลา 

2.  ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอก องคการ ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 

  1. ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกจิ (economic) เชน สภาวะเศรษฐกจิ รายไดของ 
ผูบริโภคเหลานี้ มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
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 2.  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝากเงิน
ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

 3.   ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (law and political) เชน กฎหมายเพิ่ม
หรือลด ภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

 4.   ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย  
ในเทศกาล ตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น  

พฤติกรรมการตอบสนอง  เปนการแสดงออกของผูบริโภคเพื่อตอบสนองสิ่งเราและ
สภาวะจิตใจและความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค เพื่อตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยพิจารณาประเภท
ผลิตภัณฑ จํานวนหรือปริมาณ เลือกตราสินคา พิจารณาดานราคา ดานการเลือกรานคา ตลอดจน
พิจารณาเกี่ยวกับความถี่และวิธีการซื้อดวย ดังนั้น หากผูบริโภคมาถึงขั้นตอนนี้ นักการตลาดจึงมี
หนาที่อํานวยความสะดวก และ ใหขอมูลขาวสาร เกี่ยวกับปจจัยที่ตองพิจารณา ดังขางตน เพื่อทําให 
ผูบริโภคบรรลุกระบวนการตัดสินใจซื้อไดอยางมีประสิทธิภาพที่สุด        

  การตอบสนองของผูซ้ือ  (buyer’s  response)  หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค หรือ 
ผูซ้ือ (buyer’s purchase decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตาง ๆ ดังนี้  

1. การเลือกผลิตภัณฑ (product choice) โดยผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑผลิตภัณฑใด
นั้นจะตองเกิดความตองการขึ้นมากอน และผูบริโภคจึงเสาะแสวงหาผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความ
ตองการ 

2. การเลือกตราสินคา (brand choice) เมื่อไดผลิตภัณฑที่ตองการแลว ผูบริโภคก็จะทํา
การเลือกตราสินคา หรือยี่หอที่ตรงตามความตองการของตนเอง 

3. การเลือกผูขาย (dealer choice) คือผูบริโภคจะเลือกสถานที่ที่จําหนาย 
ผลิตภัณฑ โดยจะเลือกจากเหตุผลตาง ๆ  เชน ใกลบาน หรือสถานที่ขายมีราคาถูก ไวใจได เปนตน 

4. การเลือกเวลาในการซื้อ (purchase timing) ผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑในเวลาที่ตนเอง
เห็นวาสะดวก เชน ซ้ือตอนที่เกิดความอยาก หรือซ้ือเก็บเอาไวลวงหนา 

5. การเลือกปริมาณในการซื้อ (purchase amount) ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ 
สินคาในปริมาณใดนั้นขึ้นอยูกับพฤติกรรมของแตละคน เชน บางคนซื้อในปริมาณนอย เพียงพอ
กับการใชในแตละครั้ง หรือซ้ือในปริมาณที่มาก เพื่อไดราคาที่ถูกลง เปนตน 

ลักษณะของผูซ้ือ (buyer’s characteristic)  
ปจจัยดานวัฒนธรรม (cultural) 
ปจจัยดานสังคม (social) 
ปจจัยสวนบุคคล (personal) 
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ปจจัยดานจิตวทิยา (psychological)  
ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ือ  (Buyer’s decision process) 

การรับรูปญหา (problem recognition) 
การคนหาขอมูล (information search) 
การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternatives) 
การตัดสินใจซือ้ (purchase decision) 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (postpuschase behavior)  

 ปจจัยภายใน(Internal factor) 
ปจจัยดานจิตวทิยา (psychological) 
การจูงใจ 
การรับรู 
การเรียนรู 
ความเชื่อถือ 
ทัศนคติ 
บุคลิกภาพ 
แนวคดิของตนเอง   

ปจจัยสวนบุคคล  (personal) 
อายุ 
วงจรชีวิตครอบครัว 
โอกาสทางเศรษฐกิจ 
คานิยมหรือรูปแบบการดํารงชีวิต   

ปจจัยภายนอก(External factor)  
ปจจัยทางสังคม (social) 
กลุมอางอิง 
ครอบครัว 
บทบาทและสถานภาพ  

ปจจัยทางวัฒนธรรม (cultural) 
วัฒนธรรมพื้นฐาน 
วัฒนธรรมยอย 
 

  
ช้ันสังคม  
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กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (buyer’s black box)  ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือท่ี
เปรียบเสมือนกลองดํา ( black box ) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และ
กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ, 2541, หนา 115-118) 

1. ลักษณะของผูซ้ือ (buyer’s characteristic) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  

2. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (buyer’s decision process)   ประกอบดวย
ขั้นตอน คือ  การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก   
การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  
 รูปแบบของกลองดํานี้ จะสามารถบงชี้ถึงปจจัยตาง ๆ ที่มีอิทธิพล ตอการซื้อผลิตภัณฑ 
ของผูบริโภค ซ่ึงเปนพฤติกรรมการตอบสนองซึ่งมี 5 รูปแบบคือ   (อดุลย   จาตุรงคกุล, 2539, หนา 
93-95) 
                   1)  รูปแบบมารแชลเลียน (Marshallian approach) 
   2)  รูปแบบพาฟโลเวียน (Pavlovian approach) 

3)  รูปแบบฟรอยดเดยีน (Freudien approach) 
4)  รูปแบบเวเบลเนียน (Veblenian approach) 
5)  รูปแบบฮอบบีเซียน (Hobesian approach)  

      รูปแบบมารแชลเลียน 
       อัลเฟรด มารแชล (Alfred Marshall) ไดเสนอทฤษฎีในเชิงการวิเคราะหอุปสงคและ
อุปทานที่เรียกวา ทฤษฎีอรรถประโยชนแบบใหม (The Modern Utility Theory) โดยมีหลักอยูวา 
การตัดสินใจซื้อของมนุษย เปนผลลัพธจากความมีเหตุมีผล ตลอดจนมีการคํานวณหาคาทาง
เศรษฐกิจ โดยเปรียบเทียบผลไดกับคาใชจาย แลวตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่กอใหเกิดอรรถประโยชน
สูงที่สุด 

รูปแบบการซื้อแบบมารแชลเลียนนี้ตั้งอยูภายใตสมมติฐาน 4 ขอ คือ 
1. ถาลดราคาผลิตภัณฑ กิจการจะขายผลิตภัณฑไดมากขึ้น  
2. ถาผลิตภัณฑที่ขายทดแทนกันไดลดราคาลง จะทําใหยอดขายของผลิตภัณฑที่ 

ถูกทด แทนไดลดลง 
3. ในกรณีที่กิจการขายผลิตภัณฑที่ไมใชผลิตภัณฑดอยคุณภาพ (Inferior goods) เชน 

ผลิตภัณฑที่ เลียนแบบ มีลักษณะดอยคุณภาพ ไมไดคุณภาพ ถารายไดของผูบริโภคเพิ่มขึ้น  
กิจการจะขายผลิตภัณฑไดมากขึ้นดวย 
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4. ถากิจการเพิ่มคาใชจายในการสงเสริมการตลาดขึ้น กิจการจะสามารถขายผลิตภัณฑ
ไดมากขึ้น 
       รูปแบบมารแชลเลียนนี้ พิจารณาปจจัยดานเศรษฐกิจ อาทิ ราคา รายจายที่ผูบริโภคตอง
จายเทียบกับความพึงพอใจที่จะไดรับในรูปอรรถประโยชนวาคุมคากันหรือไม โดยมิไดคํานึงถึง
ความรูสึกชอบในยี่หอ/ตราสินคา และผลกระทบของสังคมตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  
แตพิจารณาเพียงผลลัพธที่ผูบริโภคจะไดรับอรรถประโยชนสูงสุดเทานั้น 

รูปแบบพาฟโลเวียน 
พาฟลอพ  นักจิตวิทยาชาวรัสเซียไดศึกษากระบวนการเรียนรูแบบตอบสนองตาม

เงื่อนไขที่ไดวางไวแบบพื้นฐาน โดยใชสัตวทดลองแลวนําผลการวิจัยมาประยุกตใชอธิบาย 
พฤติกรรมมนุษย โดยกําหนดสิ่งเรา เพื่อใหเกิดการตอบสนอง และทําใหเกิดการเรียนรูที่จะแยก 
ส่ิงเราไดวา ส่ิงเราใดจะมีอิทธิพลตอการแสดงออกของพฤติกรรมที่พึงประสงคหรือเรียกวา 
พฤติกรรมที่ถูกวางเงื่อนไข 

แมวาสิ่งที่พาฟลอพคนพบจะเปนแนวทางเบื้องตนของการเรียนรูจากสิ่งเราที่กําหนดขึ้น
หรือวางเงื่อนไขให  แตนักการตลาดสามารถประยุกตใช รูปแบบฟาลโลเวียนนั้นในดาน 
การแนะนําผลิตภัณฑใหม แกผูบริโภค หรือ ตลาด   โดย อาจเริ่มจาก การสรางใหผูบริโภคมีความ
สนใจในผลิตภัณฑกอน ซ่ึงอาจทําใหผลิตภัณฑมีรูปแบบ สี บรรจุภัณฑที่สวยงาม ซ่ึงเปนสิ่งเราที่
ไมไดวางเงื่อนไข จากนั้น อาจใหขอมูลขาวสารโดยอาจใหชมแคตตาล็อก ตัวอยางของผลิตภัณฑ  
โบรชัวร แผนพับเพื่อเปนการใหขอมูล และเปนการสรางสิ่งเราที่เปนเงื่อนไขและใชการเขาพบ
ผูบริโภคหรือการติดตามโดยโทรศัพทสอบถามเปนการเสริมแรงเพื่อเรงเราพฤติกรรมผูบริโภคให
เรงตัดสินใจซื้อใหเร็วขึ้น   ดวยขอมูลขาวสารที่นักการตลาดสงใหแกผูบริโภค และการติดตามของ
นักการตลาดจะทําใหผูบริโภคสามารถจดจําผลิตภัณฑและมีพฤติกรรมตอบสนองไดแมจะไมเห็น
ตัวผลิตภัณฑอีกก็ตาม  

รูปแบบฟรอยดเดียน 
ซิกมักต ฟรอยด (Sigmund Freud) นักจิตวิทยาที่ศึกษาเกี่ยวกับจิตใจของมนุษย ซ่ึงอธิบาย

วา นอกเหนือจากจิตใจที่เปนความรูตัวแลว ยังมีพลังอีกสวนหนึ่งที่เรียกวา จิตใตสํานึกหรือจิตไร
สํานึกที่ทําหนาที่รวบรวมความคิด ความตองการ และประสบการณที่มนุษยไมตองการจดจําไวใน
สวนนี้ แตยังมีพลังแฝงอยู แตถาหากมีส่ิงใดมากระตุน  อาจมีการแสดงอิทธิพลออกมาใน 
เชิงพฤติกรรมบางอยางที่ไมรูตัว เชน พลังผลักดันทางเพศ เปนตน 
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        รูปแบบของฟรอยดเดียนชี้ใหเห็นวา มนุษยยังมีพลังสวนหนึ่งภายในจิตใจนอกเหนอืจาก
ส่ิงเราภายนอกที่มีพลังผลักดันอยางมากตอรูปแบบการซื้อของผูบริโภค ซ่ึงสวนที่เปนพลังจิตใจนี้
อยูในระดับลึกซึ้งและซับซอนมาก 
           การใชประโยชนจากรูปแบบฟรอยดเดียน ในการทํากิจกรรมการตลาดแก 
ผลิตภัณฑก็ คือนักการตลาดอาจสังเกตลักษณะภายนอกของผูบริโภครวม ทั้งพินิจพิเคราะหถึง
สภาพในจิตใจลึก ๆ ของผูบริโภคท่ีตองการเสนอขายนั้น เชน ผูบริโภคบางคนมีความชอบ
ผลิตภัณฑสีแดงเปนพิเศษ เพราะเขาเกิดวันอาทิตย ดังนั้น ความตองการสวนลึกนี้อาจแสดงออกใน
แงการเลือกซื้อผลิตภัณฑประเภท/ชนิดตาง ๆ ที่เขาใช เชน โตะ เกาอี้ รถยนต เสื้อผา เปนตน เมื่อ 
นักการตลาดวิเคราะหอยางถ่ีถวนแลว เขาเสนอผลิตภัณฑที่มีสีแดงไปสาธิตแกผูบริโภค ถือไดวาเขา
เสนอรูปแบบที่นําเสนอทางเลือกหนึ่งก็ได 
             การศึกษาถึงความตองการจากสวนลึกจากจิตใจของผูบริโภคอาจเปนเรื่องที่ยุงยากและ
คอนขางซับซอน อยางไรก็ดี จากความสามารถในการสังเกต การสื่อสารกับผูบริโภคตลอดจนการ
คลุกคลีใกลชิดกับผูบริโภค จะทําใหนักการตลาด สามารถรวบรวมขอมูลเหลานั้น เพื่อแสวงหา
หนทางมาตอบสนองความตองการสวนลึกนี้ไดในที่สุด 
 รูปแบบเวเบลเนียน 

ฮอรสเตน เวเบลน (Thorstein Veblence) เห็นวามนุษยเปนสัตวสังคม มี 
การแสดงออกตามบรรทัดฐานของกลุมที่ตนสังกัด หรือตามวัฒนธรรมและชั้นทางสังคมที่ตนสังกัด
อยูดวย 
            เวเบลนเชื่อวา มนุษยจะแสดงพฤติกรรม หรือ จํากัดขอบเขตพฤติกรรมการแสดงออก
ตามปจจัยภายนอกอื่นไดแก กลุมอางอิง ครอบครัว วัฒนธรรม สังคม ตลอดจนชั้นทางสังคมของตน
หรืออาจกลาวไดวา การบริโภคของผูบริโภค จะมีขอบเขตจํากัดตามบรรทัดฐาน ของกลุมผูบริโภค 
โดย เฉพาะหากกลุ ม สั งคมได ใกล ชิ ดกั บ ผู บ ริ โภคมาก เท า ใด  ย อมจะมี อิท ธิพล  ต อ 
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคมากขึ้นดวย การทําความเขาใจผูบริโภคโดยรูปแบบเวเบลเนียนนี้ คือ 
นักการตลาดจะตองเขาใจ บรรทัดฐาน คานิยมของกลุมที่ผูบริโภคสังกัดอยู เชน เขาใจกลุมอางอิง 
ครอบครัว วัฒนธรรม ตลอดจนสังคมของผูบริโภค โดยเฉพาะครอบครัวมักจะมีบทบาทและ 
อิทธิพลตอสมาชิกคอนขางมาก เพราะเปนกลุมที่ใกลชิดผูบริโภคมากที่สุด  การเสนอผลิตภัณฑ 
โดยแนวเวเบลเนียนนี้สามารถทําไดในผลิตภัณฑเฉพาะ เชน บริการประกันชีวิต ซ่ึงสามารถเสนอ
ขายไดกับครอบครัวที่มีความเปนหวงเปนใยกันและมีความสัมพันธกันอยางแนบแนน เปนตน 
 
 

 22 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

รูปแบบฮอบบีเซียน 
            ฮอบบ (Hobbes) ไดเสนอแนวคิดฮอบบีเซียน  ซ่ึงเปนรูปแบบที่ใชกับกลุม 

ผูบริโภคในตลาดอุตสาหกรรม เขาเห็นวา โดยปกติมนุษยมีความตองการที่จะเรียนรูหรือปรับปรุง
คุณภาพชีวิตของตนใหดีขึ้น ในขณะเดียวกันมนุษยก็ตองแขงขันกันเองในสังคมดวย ดังนั้น มนุษย
จึงตองการปรับตัวเองโดยลดการตอสูกันเอง แลวหันมาใหความรวมมือกับบุคคลอื่นในสังคมมาก
ขึ้น ซ่ึงก็คือ องคการที่เขาทํางานอยูนั่นเอง ผูบริโภคในตลาดอุตสาหกรรมมีจุดมุงหมายการซื้อ ทั้งที่
ตอบสนองความตองการของตนเองและองคการ ผูบริโภคบางรายมีแนวโนมการซื้อจากแรงจูงใจ
สวนตัว โดยมักเลือกติดตอกับนักการตลาดหรือพนักงานขายที่สนิทสนมใกลชิดกับเขามากที่สุด 
และทําใหการติดตอซ้ือขายทําไดโดยงาย ในขณะที่ผูบริโภคบางรายจะมีแนวโนมการซื้อโดยเห็น
ความสําคัญของประโยชนที่องคการจะไดรับมากที่สุด โดยพยายามจะเลือกผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดี
ที่สุด ราคาที่ ถูก บริการที่ใหประโยชนดีที่ สุดแกองคการ  ดวยความแตกตาง ของผูบริโภค  
ดังกลาวขางตน ทําใหนักการตลาดสินคาอุตสาหกรรม จะตองใชแนวทางในการเสนอผลิตภัณฑ ที่
จะสามารถผสมผสาน และสนองความตองการทั้ง 2 ดานคือ สวนตัวและองคการไดอยางสมดุล  
นั่นก็คือ นักการตลาดตองมีความสัมพันธที่ดีกับผูบริโภคและสามารถใหประโยชนตอองคการได
มากที่สุด เชน ในการเสนอผลิตภัณฑคร้ังหนึ่ง ๆ นักการตลาดควรใหเงื่อนไขแกองคการที่เหมาะสม
ที่สุดในดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ราคา บริการ ตลอดจนเงื่อนไขดานสินเชื่อที่เหมาะสม สําหรับ
เงื่อนไขแกบุคคล  ทําไดโดยการสรางความสัมพันธภาพที่ดีใหเกิดในระยะยาว เชน ในชวงเทศกาล 
ปใหม มีการนําของขวัญไปฝาก นําผลิตภัณฑบางอยางไปรวมงานปใหม เปนตน 
 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer’s Decision Process)  
 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (buyer’s decision process) หมายถึง ขั้นตอนใน

การเลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกขึ้นไป ซ่ึงเริ่มขึ้นกอนการซื้อจริง ๆ และมีผลกระทบหลัง
การซื้อ 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวยกิจกรรม 5 ขั้นตอนสําคัญดังนี้ (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน, 2534, หนา 134)                   

1. การรับรูถึงความตองการ  (need  recognition)  การที่บุคคลรับรูถึงความตองการ
ภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุน  เชน  ความหิว  ความกระหายความตองการ
ทางเพศ  ความเจ็บปวย  ฯลฯ  ซ่ึงรวมถึงความตองการของรางกาย  และความตองการที่เปน 
ความปรารถนา  อันเปนความตองการทางดานจิตวิทยา  ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะ
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กลายเปนสิ่งกระตุน  บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต  ทําให
เขารูวาจะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 

2. การคนหาขอมูล (information  search)  ถาความตองการถูกกระตุน 
มากพอ  และสิ่งที่สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค  ผูบริโภคจะดําเนินการ
เพื่อใหเกิดความพอใจทันที  เชน  บุคคลที่เกิดความหิว  มองเห็นรานอาหารและเขาไปซื้ออาหาร
บริโภคทันที  แตในบางครั้งความตองการที่เกิดขึ้น  ไมสามารถตอบสนองความตองการไดทันที   
ความตองการจะถูกจดจําไว  เพื่อหาทางตอบสนองความตองการในภายหลัง  เมื่อความตองการถูก
กระตุนสะสมไวมาก  จะทําใหเกิดการปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่ง  คือความตั้งใจใหไดการตอบสนอง
ความตองการ  เขาจะพยายามคนหาขอมูลเพื่อหาทางตอบสนองความตองการที่ถูกกระตุน 

3.  การประเมินผลทางเลือก  (evaluation  of  alternative)  เมื่อผูบริโภคไดขอมูล
มาแลว  ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจ และ ประเมินผลทางเลือกตาง ๆ  นักการตลาดจําเปนตองรูถึง
วิธีการตาง ๆ  ที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือก  กระบวนการประเมินผลไมใชส่ิงที่งาย  และ
ไมใชกระบวนการเดียวท่ีใชกับผูบริโภคทุกคน  และ ไมใชเปนของผูซ้ือคนใดคนหนึ่ง ในทุก
สถานการณการซื้อ  
            คุณสมบัติของผลิตภัณฑ  (product  attributes)  กรณีที่ผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑวามี
คุณสมบัติอะไรบาง  การประเมินคุณสมบัติของผลิตภัณฑของผูบริโภคมีพื้นฐานดังนี้ 

1) ผูบริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑที่ตอบสนองความตองการของตน 
2) ผลิตภัณฑที่มีคุณคาในความรูสึกของตน 
3) ผูบริโภคจะคํานึงถึงผลประโยชนที่ไดรับจากการใชสินคานั้น 
4) ผูบริโภคจะแสวงหาสินคาที่มีคุณภาพสูงแตราคาต่ํา 
5) ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน 
6) ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อเกี่ยวกับตราสินคา  เนื่องจาก ความเชื่อถือของ

ผูบริโภคขึ้นอยูกับประสบการณของผูบริโภคและความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑเปลี่ยนแปลง
ไดเสมอ 

7) ผูบริโภคมีทัศนคติ ในการเลือกตราสินคา  โดย ผานกระบวนการประเมินผล  เร่ิมตน
ดวย  การกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ที่สนใจ  แลวเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ของ
แตละตราสินคา 
 4. การตัดสินใจซื้อ (purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือก จะชวยใหผูบริโภค
กําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ที่เปนตัวเลือกโดยทั่ว ๆ ไป ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด 
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1) ทัศนคติของบุคคลอื่น (attitudes of others)  ทัศนคติของบุคคลที่เกี่ยวของกันมี  
2 ดาน คือทัศนคติดานบวก และ ทัศนคติดานลบ ซ่ึงจะมีผลทั้งดานบวก และ ดานลบตอ 
การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค 

2) ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนเอาไว (anticipated situational factors) ผูบริโภคจะ
คาดคะเนปจจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของ เชน รายไดที่คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตนทุนของ
ผลิตภัณฑ และการคาดคะเนผลประโยชนของผลิตภัณฑ 

3) ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนเอาไว (unanticipated situational factors) ขณะที่
ผูบริโภคกําลังตัดสินใจซื้อนั้น ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนจะเขามาเกี่ยวของ ซ่ึงมีผลกระทบ
ตอความตั้งใจซื้อ เชน ผูบริโภคไมชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผูบริโภคเกิดอารมณเสียหรือ
วิตกกังวลจากรายได 
  การตัดสินใจของผูบริโภค อาจไดรับความเสี่ยงที่รับรู (perceived risk) ซ่ึงปริมาณความ
เสี่ยงจะขึ้นอยูกับ  

1) จํานวนเงินที่เกี่ยวของ  
2) ปริมาณของคุณลักษณะของผลิตภัณฑที่ไมแนนอน  
3) ระดับความเชื่อมั่นของผูบริหาร ซ่ึงผูบริโภคจะลดความเสี่ยงโดยการ  

(1) หลีกเลี่ยงการตัดสินใจ  
(2) พยายามขอมูลผลิตภัณฑจากผูใกลชิด  เพื่อน หรือแหลงขอมูลตาง ๆ  
(3) เลือกซื้อสินคาที่มีช่ือเสียงและการรับประกันสินคา  

ผูบริโภคจะซื้อโดยผานกระบวนการตดัสินใจยอย 5 ประการคือ  
   1)  การตัดสินใจในตราสินคา (brand decision)  
   2)  การตัดสินใจเลือกผูขาย (vendor decision)  
   3)  การตัดสินใจดานปริมาณ (quantity decision)  
   4) การตัดสินใจดานเวลา (time decision)  
   5)  การตัดสินใจวธีิการชําระเงนิ (payment-method decision)                        

 ในกระบวนการตัดสินใจซื้อนับตั้งแตขั้นตนคือ ขั้นไดรับสิ่งเรา ไปจนกระทั่งถึงขั้น
สุดทายคือ ขั้นพฤติกรรมหลังการซื้อ ตามปกติมักจะมีผูมีสวนรวมในการตัดสินใจเสมอ ผูมีบทบาท
ในการ ตัดสินใจในกระบวนการซื้อสามารถจําแนกออกไดเปน 5 จําพวก ดังนี้คือ (ศุภร  
เสรีรัตน, 2537, หนา 54)                         

1)   ผูริเร่ิมการซื้อ ( initiator ) ผูริเร่ิมการซื้อ หมายถึง บุคคลผูใหคําแนะนํา หรือให
ความคิดที่จะซื้อสินคา และบริการอยางใดอยางหนึ่งโดยเฉพาะ เปนคนแรก                         
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2) ผูมีอิทธิพลตอการซื้อ ( influencer ) ผูมีอิทธิพลตอการซื้อ หมายถึง ผูมีสวนใน  
การกระตุน เร ง เร าแจงข าว  หรือชักชวนให ผู ซ้ือตัดสินใจซื้อในกระบวนการซื้อ ข้ันใด 
ขั้นหนึ่ง                   

3) ผูตัดสินใจซื้อ ( decider ) ผูตัดสินใจซื้อ หมายถึง บุคคลผูซ่ึงทําการตัดสินใจ
ซ้ือ หรือ เปนผูชวยประกอบในการตัดสินใจซื้อข้ันใดขั้นหนึ่ง จะซื้อหรือไมซ้ืออะไร ซ้ืออยางไร
หรือซ้ือที่ไหนเปนตน ไมวาการตัดสินใจซื้อจะประกอบดวยบุคคลเพียงคนเดียวหรือหลายคนก็ตาม  
ผูขายจะตองหาทางจูงใจดวยการโฆษณาไปยังบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด            

4) ผูซ้ือ ( buyer ) ผูซ้ือ หมายถึง บุคคลผูซ่ึงทําการซื้อเองอยางแทจริง                          
5) ผูใช ( user ) ผูใช หมายถึง บุคคลที่เปนผูใชสินคาและบริการโดยตรง  

             5.  ความรูสึกภายหลังการซื้อ (post purchase feeling) หลังการจากซื้อและทดลองใช
ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ ซ่ึง 
นักการตลาดจะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคหลังการซื้อ  (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ, 2541, หนา 120-122)       
 หลายคนเขาใจผิดคิดวากระบวนการการตัดสินใจซื้อจบสิ้นลงที่การตัดสินใจซื้อ แต
แทจริงแลวไมใช เพราะเมื่อตัดสินใจซื้อแลวผูบริโภคจะตองนําเอาสินคานั้นไปใช เมื่อใชแลว
ผูบริโภคก็ตองประเมินวาสินคานั้นดีหรือไมดีอยางไร แลวก็จะเกิดทัศนคติหลังจากไดใชแลว วา
พอใจหรือไมพอใจ  ความรูสึกขั้นสุดทายนี้จะสงผลตอความสําเร็จของการตลาดของสินคาตัวใดตัว
หนึ่ง เพราะวาเราสามารถโฆษณาเพื่อสรางความชื่นชอบไดกอนที่ผูบริโภคจะมาใชสินคา แต
ทัศนคติหลังใชนั้นสําคัญกวาทัศนคติกอนใชมากมายนักเพราะทัศนคติที่เกิดขึ้นหลังจากการใชนั้น 
เปนประสบการณตรง เปนประสบการณที่แทจริง ซ่ึงจะสงผลตอความรูสึกชื่นชอบหรือไมช่ืนชอบ
ของผูบริโภค จะเห็นไดจากขั้นตอนในการบริโภค ดังนี้  (ยุทธนา ธรรมเจริญ, 2530, หนา 33)  

1.    การรับรู (awareness) ผูบริโภคตองรับรูกอนวามีสินคานั้นขายอยูในตลาด  
2. เกิดการยอมรับ (acceptance) ผูบริโภคจะตองยอมรับวาสินคานั้นเปนสินคาที่ดีพอ 

นาสนใจ และเมื่อมีความสนใจแลวผูบริโภคจะไปแสวงหา 
3. การแสวงหา (search) ผูบริโภคไปแสวงหา นั่นคือไป ณ จุดขาย  เพื่อที่จะไปซื้อ

สินคา   
4. ความพอใจ (preference) ในขณะที่ผูบริโภคไปพิจารณาสินคาดังกลาว จะตองเกิด

ความรูสึกนิยมชมชอบสินคานั้นมากกวาสินคาตัวอ่ืน ๆ ที่มีอยูในทองตลาดจึงไดเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือ  
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5. การเลือกซ้ือ (select) ผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาดังกลาวที่เขารับรู ยอมรับ ไป
แสวงหาและชอบมากกวาเมื่อเขาไปซื้อแลวเขาตองนําเอาไปใช  
         6.  การใช (use) ผูบริโภคจะใชสินคาที่เขาซื้อ ในขั้นนี้จึงถือวาเปนการเรียนรู 
การใชสินคาดวยตัวเอง          
 7.  ทัศนคติหลังซ้ือ (post-attitudes) หลังจากที่นําเอาไปใชแลวประสบการณตรงจะทํา
ใหเขารูวาเขาพอใจหรือไมพอใจสินคาดังกลาวนั้น เกิดเปนทัศนคติหลังการใชสินคา 

ทัศนคติดังกลาวนั้นจะยอนกลับไปเปนบวกหรือเปนลบกับการยอมรับสินคาที่ผานมา 
หากผูบริโภคมีความพอใจหลังจากไดใช การยอมรับก็จะสูงขึ้น โอกาสความสําเร็จของสินคาก็จะมี
มาก เพราะผูบริโภคจะซื้อซํ้า แตหากผูบริโภคไมพอใจหลังจากการใช การยอมรับก็จะลดลง โอกาส
ความสําเร็จของสินคาก็จะลดลงดวย เพราะผูบริโภคจะไมซ้ือซํ้านอกจากจะไมซ้ือซํ้าแลวผูบริโภค
อาจจะเลาความรูสึกซ่ึงไมประทับใจของตนเองใหกับญาติและเพื่อน ๆ ไดรับรูดวยซ่ึงจะทําใหผูที่
ไมเคยทดลองใชสินคาดังกลาวตั้งแตคร้ังแรกจะไมยอมทดลองใชเลย เนื่องจากเขาเชื่อบุคคลซึ่งเคย
ใชสินคาแลวมาพูดเกี่ยวกับคุณภาพที่ไมดีเองสินคานั้นใหเขาฟง     

วิธีการกระตุนการตัดสินใจ (How to activate decision making)   
วิธีการกระตุนการตัดสินใจของผูบริโภค มีดังนี้ (ยุทธนา  ธรรมเจริญ, 2530, หนา  

42-44) 
1) การสรางความแตกตาง (differentiation) ถาสินคาของเราไมมีความแตกตางจากสินคา

อ่ืน ผูบริโภคยอมตัดสินใจลําบาก แตถาสินคาของเรานั้นมีความเดนชัด มีลักษณะเฉพาะตัวไม
เหมือนใคร การตัดสินใจก็จะเร็วข้ึน ตัวอยางเชน ถาหากผูบริโภคจะตองเลือกระหวางโรงแรมที่อยู
บนเขากับโรงแรมที่อยูบนพื้นที่พัทยา การเลือกจะงายขึ้น แตถาตองเลือกระหวางโรงแรม 2 โรงแรม
ที่อยูติดชายฝงทะเล และอยูบนเขาเหมือนกัน การเลือกอยางนั้นจะยากขึ้น เนื่องจากวาโรงแรมทั้ง 2 
นั้นคลายคลึงกัน ดังนั้นหนาที่ของนักการตลาดก็คือ ทําใหสินคาของตัวเองแตกตางจากคูแขงขันได
ชัดเจนที่สุด ถาเราสรางความแตกตางไดชัดเจนเทาไรโอกาสในการที่จะเรงรัดในการตัดสินใจจะดี
ขึ้นเทานั้น              

2)  ลดอัตราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค (reduced perceived risk) ในการซื้อ 
สินคาแตละครั้งผูบริโภคนั้นจะรูสึกมีความเสี่ยงอยูเสมอ เสี่ยงวาจะเสียเงินเปลา เสี่ยงวาจะไมคุม 
เส่ียงวาคุณภาพจะไมดี ดังนั้นในการที่เราจะเรงรัดการตัดสินใจเราตองทําใหผูบริโภครูสึกวาความ
เสี่ยงของเขาไมสูงนัก    
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วิธีการที่จะลดความเสี่ยงก็มีดังตอไปนี้  
2.1 ช่ือเสียงบริษัท เมื่อเรายืนยันวาบริษัทมีช่ือเสียงดี ผูบริโภคก็จะสบายใจขึ้น

ระดับหนึ่ง วาบริษัทที่มีช่ือเสียงดีไมเอาของที่มีคุณภาพไมดีมาขาย  
2.2 จํานวนปของบริษัท บริษัทที่ตั้งมาหลายปแลวยอมมีประสบการณใน 

การผลิตสินคา ดังนั้นก็นาจะทําสินคาไดอยางมีคุณภาพ 
2.3 ภาพพจนของตราสินคา สินคาที่มีภาพพจนดี ผูบริโภคก็สบายใจที่จะซื้อ 

เพราะคิดวาสินคาที่มีภาพพจนดีคงไมทําลายตัวเอง  
2.4 ภาพพจนของพนักงานขาย เวลาที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาจากใคร เขาก็ตองดู

ดวยวาผูที่มาขายกับเรานั้นบุคลิกเปนอยางไร แตงตัวเปนอยางไร พูดจาเปนอยางไร ดังนั้น 
นักการตลาดจึงตองเอาใจใสพนักงานขายของตนที่จะตองพบปะเจอะเจอกับผูบริโภคดวย  

2.5 ภาพพจนของกลุมเปาหมาย เราไดเรียนรูเร่ืองของกลุมอางอิงมาแลว การที่ 
ผูบริโภคจะซื้อสินคาอะไรนั้นเขาก็ตองดูดวยวาคนที่เปนผูซ้ือสินคานั้นมากอนเปนใคร ถาเขา
มองเห็นวาคนที่ซ้ือสินคานั้นมากอน  เปนบุคคลที่มีวิจารณญาณที่ดี เปนคนที่รูจักคิด และเปนคนที่
มีภาพพจนที่ดี เขาก็สบายใจที่จะซื้อตามคนเหลานั้น  

2.6 จํานวนของกลุมเปาหมาย สินคาที่ขายดีคนมักจะเชื่อมั่นวาตองดีจริง จึงมี
คนนิยม แตสินคาที่ขายไมดีมีคนซื้อนอยผูบริโภคก็ไมสบายใจ เพราะคิดวาคงไมดีไมมีคนนิยม 
เหมือนอยางรานอาหาร รานใดมีคนแนนผูบริโภคยินดียืนรอเพราะมั่นใจวาอรอยแน สวนรานที่มี
คนนอยทั้งๆ สามารถสั่งอาหารและรับประทานไดทันทีแตผูบริโภคกลับไมกลารับประทานเพราะ
เห็นคนนอยจึงไมแนใจในเรื่องของความอรอย  

2.7 สินคาบางอยางนั้น ถาเกิดคุณภาพไมดี หรือมีการเสียจะตองใชเงินจํานวน
มากในการซอม เชน ตูเย็น โทรทัศน ไมโครเวฟ คอมพิวเตอร วีดีโอ นาฬิกา สินคาเหลานี้ถาเกิดมี
การรับประกันประกอบการขาย เชน รับประกัน 3 ป หรือ 5 ป ผูบริโภคก็จะรูสึกสบายใจขึ้น รูสึกไม
เสี่ยงมากนักในการซื้อ เพราะเห็นวาผูขายยินดีจะรับประกันซอมใหฟรีทั้งหมด  เหลานี้คือวิธีการใน
การที่จะลดอัตราความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นในสายตาของผูบริโภค  ถาเราลดสิ่งเหลานี้ไดการตัดสินใจ
ซ้ือก็จะเร็วขึ้น 
              3)  การสรางสิ่งลอใจ (incentives) ในที่นี้หมายถึง การลด แลก แจก แถม ที่เราจัดทําขึ้น
เปนการสงเสริมการขายนั่นเอง ถาหากวาเราลดหมดเขตภายในสิ้นเดือนนี้ ก็ยอมเรงคนใหตัดสินใจ
ซ้ือได ถาหากวาเรามีการขายในราคาพิเศษ หรือ ลดดอกเบี้ยใหในชวงเวลาจํากัดผูบริโภคจะลังเลใจ
ไมได เพราะเกรงวาจะหมดเขตของการใหส่ิงลอใจเหลานั้น ดังนั้นในบางครั้งตองอาศัยการสงเสริม
การขาย (sales promotion)เปนสวนในการเรงรัดการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ประเภทของสินคาที่
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แบงตามลักษณะการตัดสินใจของผูบริโภค ในการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจชาหรือเร็วนั้นลักษณะของ
สินคามีสวนในการกําหนดเวลาของการตัดสินใจ เพราะวาสินคานั้นจะแบงออกไดเปน 3 ประเภท 
ถาหากเราพิจารณาตามลักษณะการตัดสินใจของผูบริโภคสินคา3ประเภทดังกลาวนั้นคือ 

3.1 สินคาที่ตองการขอมูลมาก (high-cognitive products) สินคาพวกนี้เปนสินคาที่
มีราคาแพงมีตัวอยางขอมูลจํานวนมากกอนที่จะตัดสินใจ เชน บาน รถยนต ทีวี ตูเย็น เครื่องซักผา 
ไมโครเวฟ คอมพิวเตอร กวาที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคาเหลานี้ไดใชเวลานาน เพราะถา
ตัดสินใจแลวจะตองใชเงินเปนจํานวนมาก อัตราการเสี่ยงจึงสูง ถาไดสินคาไมดีมาก็หมายถึง 
การเสียเงินจํานวนมากอยางไรประโยชน  

3.2 สินคาที่สงผลตอความรูสึกสูง (high-affective products) สินคาพวกนี้ ไดแก 
สินคาซึ่งมีผลตอภาพพจนของผูใช เชน เส้ือผา น้ําหอม เครื่องประดับ สินคาพวกนี้บางครั้งก็มีราคา
สูง บางครั้งก็มีราคาต่ําแตประเด็นไมไดอยูที่ราคา ประเด็นอยูที่สินคาดังกลาวนั้นสงผลตอผูใช 
ดังนั้นผูใชจึงไมตองการอยากจะใชแบบงาย ๆ  

3.3 สินคาที่ไมจําเปนตองเสียเวลาครุนคิดมากนัก (low-involvement products) จะ
เปนสินคาประเภทซึ่งไมตองหาขอมูลมากมายเปนสินคาที่ราคาไมสูงและเปนสินคาเวลาที่ใชก็ไม
สงผลกระทบกับภาพพจนเทาใดนัก เชน ดินสอ ปากกาลูกล่ืน ขนมขบเคี้ยว ลูกอม สินคาเหลานี้มี
ราคาต่ํา ซ่ึงสามารถตัดสินใจซื้อไดทันที ไมตองเสียเวลาคิดมาก  

รูปแบบของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

               การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีลักษณะแตกตางกันตามลักษณะของผลิตภัณฑที่จะซื้อ  

ผูซ้ือจะมีพฤติกรรมในการซื้อไมเหมือนกัน ยิ่งการตัดสินใจซื้อมีความยุงยาก ผูมีสวนรวมใน 
การตัดสินใจก็จะมีมากขึ้นดวย และการพิจารณาตัดสินใจซื้อก็ยิ่งมีขั้นตอนที่ยุงยากขึ้นไปอีก  
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีลักษณะเหมือนกับการตัดสินใจเพื่อแกปญหา เปนพฤติกรรมที่มี 
เหตุผล เพื่อมุงไปสูเปาหมาย การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบางอยาง ผูซ้ือใหความสําคัญในการซื้อ 
นอยมาก เพราะเปนผลิตภัณฑที่คุนเคย เคยซื้อบอย ๆ ราคาไมแพง ความเสี่ยงแทบจะไมมี ดังนั้น
การตัดสินใจซื้อ จึงสามารถกระทําไดอยางรวดเร็ว ซ่ึงนักการตลาดเรียกการซื้อลักษณะนี้วา การซื้อ
ที่ตองใชความพยายามต่ํา หรือ low involvement purchases แตการซื้อผลิตภัณฑบางอยาง ผูซ้ือให
ความสําคัญในการซื้อมาก เพราะเปนผลิตภัณฑที่ไมคุนเคย หรือไมเคยซื้อ ราคาแพง และมี 
ความเสี่ยงสูง ดังนั้นกอนตัดสินใจซื้อจําเปนจะตองหาขอมูลเพิ่มเติม การตัดสินใจจึงตองใช 
ความพยายามสูง ใชเวลามาก และมีขั้นตอนสลับซับซอน ซ่ึงนักการตลาดเรียกการซื้อลักษณะนี้วา 
การซื้อที่ตองใชความพยายามสูง หรือ high involvement purchases                          
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ดังนั้น รูปแบบการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จึงสามารถจําแนกออกเปนประเภทตาง ๆ 
โดยอาศัย ระดับของการแกปญหา (degree of problem solving) ตั้งแตการใชความพยายาม 
นอยที่สุด การใชความพยายามนอย จนถึงการใชความพยายามมากที่สุด ไดเปน 3 รูปแบบ    
(McCarthy&Perseault, 1991, pp.186-187  อางใน สมจิตร  ลวนจําเริญ, 2545,หนา 268)                    

1. พฤติกรรมการซื้อตามปกติ (reutilized response behavior) เปน  
พฤติกรรมการซื้อตามปกติธรรมดา ซ่ึงเปนแบบที่งายที่สุด เกิดขึ้นเมื่อผูซ้ือ ซ้ือสินคาราคาถูกและ
ตองซ้ือบอย ๆ การซื้อสินคาประเภทนี้ผูซ้ือใชเวลาในการตัดสินใจนอยมาก เพราะวาเขารูจักและ 
คุนเคยกับผลิตภัณฑเปนอยางดี รูวาผลิตภัณฑดังกลาวมีตราหรือยี่หอสําคัญอะไรบาง และเขาชอบ
ซ้ือตราอะไรมากที่สุด พฤติกรรมการซื้อแบบนี้ มีช่ือเรียกอีกอยางวา พฤติกรรมการแกปญหาตาม
ความเคยชิน ( habitual problem solving )                     

2. พฤติกรรมการซื้อที่ตองแกปญหาบางอยาง ( limited problem solving ) เปน
พฤติกรรมการซื้อซ่ึงมีความยุงยากมากกวาแบบที่ 1 เกิดขึ้นเมื่อผูซ้ือตองเผชิญกับตราของสินคาบาง
ชนิดซึ่งไมคุนเคย แมวาจะเปนผลิตภัณฑที่รูจักดี จะเห็นไดวาพฤติกรรมการซื้อในแบบที่ 2 นี้  
ผูซ้ือรูจักระดับของ ผลิตภัณฑ ( product class ) เปนอยางดีแตไมคุนเคยกับตราบางตรา หรือลักษณะ
ผลิตภัณฑบางอยาง จึง จําเปนหาขอมูลเพิ่มเติมกอนตัดสินใจเลือกซื้อ การซื้อในลักษณะนี้จึงเปน
การซื้อที่ตองแกปญหาบางอยางกอน            

3. พฤติกรรมการซื้อที่ตองแกปญหาอยางมาก ( extensive problem solving ) เปน 
พฤติกรรมการซื้อสินคาที่มีความยุ งยากมากที่ สุด  เกิดขึ้น เมื่อ ผู ซ้ือตองเผชิญกับการซื้อ 
ผลิตภัณฑซ่ึงไมคุนเคย และทั้งยังไมทราบดวยวาจะนําไปใชอยางไร  
 

ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจ (Factors Affection the Process)      
 
       การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและบริการของผูบริโภค ไดมีปจจัยอ่ืนเขามาเกี่ยวของดวย 
ปจจัยที่สําคัญที่มีผลกระทบ ตอกระบวนการตัดสินใจ ไดแก ปจจัยที่เกี่ยวกับลักษณะประชากร หรือ
ประชากรศาสตร ปจจัยทางสังคมและจิตวิทยา ปจจัยเหลานี้ไดแทรกซึกอยูในความรูสึกนึกคิดของ 
ผูบริโภค ซ่ึงผูบริโภคไดนํามาใชในกระบวนการตัดสินใจซื้อทุกขั้นตอน ปจจัยเหลานี้ไมเพียงแตมี
ประโยชนสําหรับการตลาดในการปรับกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับผูบริโภคเทานั้น แตยังชวย
ใหกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคดียิ่งขึ้น  มีผูกลาวถึงปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจ
ไวดังนี้ (อดุลย  จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2545, หนา 152-154)     
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 1. ปจจัยดานลักษณะเฉพาะของบุคคล (personal factors)                         
 บุคคลที่มีความแตกตางในเรื่อง เพศ อายุ รายได สถานภาพของครอบครัว และอาชีพ 
จะมีความตองการ   ความคิดเห็นตางๆ  แตกตางไปตามปจจัยเหลานี้  ดังนั้น  จึงตองศึกษา 
พื้นฐานเฉพาะบุคคล ผูมีอายุแตกตางกันไมตองการเปาหมายในชีวิตเหมือนกัน เด็กๆ ตองการ 
ความสนุกสนาน วัยรุนตองการใหเพื่อนฝูงยอมรับ ตองการอิสระ เสรีในการแสดงออก ผูใหญ
ตองการประสบความสําเร็จในอาชีพ และมีฐานะมั่นคง ผูสูงอายุตองการความสงบสุข เปนตน ผูมี
รายไดนอยตองการสินคาราคาพอสมควร คุณภาพพอใชไดปริมาณใหเพียงพอ แตผูมีรายไดสูง
ตองการสินคาคุณภาพเยี่ยมราคาไมเกี่ยง ปริมาณไมตองมาก   ในสมัยกอนเพศหญิงและชายจะ
แสดงออกถึงความแตกตางที่แยกกันอยางชัดเจน แตปจจุบันนี้มีผลิตภัณฑหลายชนิดที่สามารถ
เสนอขายทั้งชายหญิงโดยไมแยกเพศ เชน เส้ือผาลําลอง รองเทา ผาใบ ถุงเทา บริการทําผม กีฬา 
กิจกรรมดานบันเทิง รวมไปถึงการเลือกอาชีพ เปนตน                     
 2. ปจจัยดานจิตวิทยา (psychological factors)                         
 2.1 ความตองการและแรงจูงใจ (need and motives) ไดกลาวถึงสาเหตุ เบื้องตนใน
การซื้อผลิตภัณฑวาผูบริโภคจะตองเกิดความตองการเปนแรงจูงใจใหกระทําการซื้อไปบําบัดความ
ตองการและความตองการของแตละบุคคลจะไมเหมือนกัน มีหลายๆ ลักษณะ หลายระดับความ
ตองการ สามารถนําหลักของ มาสโลว (a.h. maslow) ในเรื่อง hierarchy of needs มาประยุกตใชใน
การศึกษาความตองการของผูบริโภค ใหทราบวาเปนความตองการทางดานรางกาย ตองการความ
ปลอดภัย ตองการใหสังคมยอมรับ ตองการมีฐานะเดน ตองการประสบความสําเร็จในชีวิต มี
ช่ือเสียง เมื่อทราบวาผูซ้ือมีแรงจูงใจหรือความตองการระดับใด นักการตลาดจะเลือกกลยุทธที่
เหมาะสมมาใชกระตุนความตองการไดถูกตอง จะนําไปสูการซื้อได                         
 2.2 การรับรู (perception) การรับรูของแตละบุคคลมีระดับความเร็ว-ชา แตกตางกัน 
บางคนเขาใจเรื่องราวที่ผานเขามาในการรับรูไดรวดเร็ว แตบางคนตองการบอกเลาซ้ํา ๆ หลาย ๆ 
ครั้งจึงจะรับรู เขาใจได นอกจากนั้นดวยปจจัยประกอบดานสิ่งแวดลอมตางๆ จะทําใหการแปล
ความหมายจากการรับรูแตกตางกันออกไป การนําเสนอขอมูลเพื่อสรางแรงกระตุนในการซื้อ จึง
ตองศึกษาลักษณะการรับรูของกลุมตลาดเปาหมาย และเลือกขอมูลขาวสารที่กลุมตลาดเปาหมายจะ
รับรูไดงาย พฤติกรรมการรับรูโดยไมตั้งใจ เปนสิ่งที่ไมควรมองขาม การโฆษณาที่แฝงตัวไปกับ 
การเสนอขาวสารขอมูลอ่ืน ๆ แตทําซํ้า ๆ โดยสม่ําเสมอ จะคอย ๆ แทรกซึมเขาไปสูการรับรูได
เชนกัน ดังจะเห็นไดจากการโฆษณาน้ําอัดลมที่ใสแตเครื่องหมายการคาเล็ก ๆ ใหปรากฏในที่ตาง ๆ  
มากมาย  เมื่อผูคนไดพบเห็นบอยถึงแมจะไมตั้งใจดูก็จะซึมทราบรับรูทีละเล็กนอย โดยไม
รูตัว                         
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 2.3  ความเชื่อและทัศนคติ (Attitude) ความเชื่อ เปนลักษณะที่แสดงถึงความรูสึกนึก
คิดที่จะเปนไปได อันจะเปนจุดมุงหมายที่มีลักษณะเฉพาะซึ่งจะเปนความจริงหรือไมจริงก็ได ความ
เชื่อนี้อาจเกิดจากความรู ความคิดเห็น หรือ ศรัทธา ก็ได และอาจมี emotion ที่แปลวาอารมณ 
ความรูสึก หรือความสะเทือนใจ เขามาเกี่ยวของหรือไมก็ได (ยุทธนา ธรรมเจริญ, 2530,  
หนา 48)                         
 ความเชื่อ เปนตัวกอใหเกิดจินตภาพของผลิตภัณฑขึ้นในหมูผูบริโภค ถาหากปรากฏวา
ผูบริโภคมีความเชื่อผิด ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑยอมเปนหนาที่ของนักการตลาดที่จะตองทําการรณรงค
เพื่อแกไขความเชื่อใหถูกตองดวยกลวิธีตาง ๆ                          
 ทัศนคติ หมายถึง ความคิด ความเขาใจ ความคิดเห็น ความรูสึก และทาทีของบุคคลที่มี
ตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงมีอิทธิพลตอการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออกในทางที่เห็นดวย
หรือไมเห็นดวยก็ได   ทัศนคติที่บุคคลมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งนั้น มีธรรมชาติที่คอนขางเปลี่ยนแปลงยาก 
แทนที่จะเปลี่ยนทัศนคติ นักการตลาดจึงควรใชวิธีปรับขอเสนอใหสอดคลองกับ ทัศนคติ
แทน   นักการตลาดถาสามารถทําใหผูบริโภคมีความเชื่อวาผลิตภัณฑของตนมีคุณภาพดีเดนกวา
ผลิตภัณฑของคูแขงขัน ถาสามารถทําใหผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑของตนได ผลิตภัณฑ
นั้นยอมมีจินตภาพที่ดีอยูในหัวใจของผูบริโภคโอกาสที่ผลิตภัณฑจะขายไดยอมมีดวย                     
 3. การเรียนรู (learning)  
       นักจิตวิทยากลาวถึงพฤติกรรมของคนเราเปลี่ยนแปลงได จากการเรียนรูในเรื่องตาง 
ๆ ดวยการกระทําซํ้า ๆ  เพื่อใหไดผลตอบสนองที่พอใจ เมื่อเกิดความตองการใด ๆ จะพยายาม
ทดลองหาวิธีบําบัดความตองการ หากไดผลเปนที่พอใจจะทดลองทําซ้ําหลาย ๆ คร้ังจนแนใจวา
เปนวิธีที่ดีที่สุด และจะปฏิบัติคร้ังตอ ๆ ไปในการตอบสนองความตองการในรูปแบบการกระทํา
เดิม ๆ แตถาไมไดรับผลจากการกระทําใดเปนที่พอใจ ก็จะเลิกกระทําแลวหันไปคนหาทดลองวิธี
อ่ืน ๆ ใหมตอไป ในทฤษฎีการเรียนรูจะกลาวถึงองคประกอบที่เปนเหตุเปนผล คือ การถูกกระตุน 
(stimulus) และการตอบสนอง (response) ซ่ึงนักการตลาดไดนําทฤษฎีนี้ไปใชทําการสงเสริม
การตลาด การกระตุนซ้ําๆ ดวยการโฆษณา การแจกตัวอยาง การสาธิต ฯลฯ เปนการกระตุนให
เกิดปฏิกิริยาตอบสนองดวยการซื้อผลิตภัณฑที่ พบเห็นนั้น 
 4. ความคิดเก่ียวกับตนเอง (selfconcept)  
  แตละบุคคลจะมีความคิดเกี่ยวกับตนเองในลักษณะตาง ๆ และมีพฤติกรรมไปตาม
ความคิดนั้น เชน คิดวาตนเองสุขภาพแข็งแรง จะไมสนใจอาหารเสริม จะไมสนใจไปพบแพทย จะ
มุมานะทํางาน แตถาคิดวาตนเองเปนคนออนแอจะปฏิบัติในดานตรงขามได คิดวาตนเองมี 
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ความฉลาด มีความสามารถสูง มีความเดน จะพยายามซื้อสินคาที่จะตอบสนองในการเสริมความ
เชื่อมั่นของ ตนเองใหสูงสงขึ้นใหได                      
 5.  ปจจัยดานสังคม (social factors)   
  ปจจัยดานสังคมประกอบดวย                      

1) ครอบครัว (family) เปนกลุมสังคมที่ใกลชิดตัวบุคคลมากที่สุด ลักษณะของ 
ผูเล้ียงดู พอแม วิธีการเล้ียงดู รูปแบบการดํารงชีวิต อาหาร ความเปนอยู วิธีปฏิบัติตอกันใน
ครอบครัว เปนวัฒนธรรม และพฤติกรรมเหลานี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ การรับรู การเลือกส่ิงที่จะ
ตอบสนองความตองการแตกตางกัน                          

2) กลุมอางอิง (reference group) เมื่อบุคคลเติบโตขึ้น จะมีสังคมเพิ่มเติมนอกจาก
ครอบครัว มีเพื่อนรวมสถาบัน เพื่อนรวมงาน เพื่อนบาน เพื่อนรวมอาชีพ ฯลฯ การที่ตองเขากลุม
สังคมตาง ๆ ใหได จะทําใหแตละบุคคลพยายามปรับตัว และปฏิบัติตามอยางกลุมที่ตนเองพยายาม
เขาไปสังกัด ทําใหมีการพัฒนาในลักษณะตามอยางบุคลอ่ืนที่ตนนิยมยกยอง ดังนั้นการใชบุคคล
บางคนบางกลุมเปนผูเสนอขายผลิตภัณฑในโฆษณาจึงเปนการใชประโยชนจากกลุมอางอิง    

3) วัฒนธรรม (culture) ประเพณีหรือธรรมเนียมปฏิบัติในชีวิตประจําวันของ 
ชุมชนใหญที่แตละบุคคลเปนสวนหนึ่ง เชน เชื้อชาติ ศาสนา หรือ ทองถ่ิน จะเปนกรอบกํากับ 
พฤติกรรมการแสวงหาสิ่งตอบสนองความตองการของบุคคลอยางมาก ดังนั้น การศึกษาถึงลักษณะ
ของวัฒนธรรม ประเพณีตาง ๆ จะชวยใหนักการตลาดเขาใจพฤติกรรมการซื้อของตลาดเปาหมาย
ไดดีขึ้น และมีความจําเปนมากตอการตลาดระหวางประเทศแตละชนชาติ แตละประเทศ แตละ
ภูมิภาค จะมีประเพณีวัฒนธรรมที่แตกตางกันไปแมแตเรื่องเล็กนอยก็อาจทําใหเกิดความลมเหลว
ทางการตลาดได 
 

ความรูเกี่ยวกับน้ํามันพืช 
 
 น้ํามันพืชดีกวาน้ํามันสัตว 
 การเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับน้ํามันพืชและน้ํามันสัตว วารสารฉลาดซื้อ (ตุลาคม-
พฤศจิกายน, 2540, หนา 29) ไดเปรียบเทียบ ดังนี้ 

1. น้ํามันพืชหลายชนิดมีกรดไขมันอิ่มตัวนอยกวาไขมันสัตว 
2. น้ํามันพืชไมมีคอเลสเตอรอลเปนองคประกอบเนื่องจากพืชไมสามารถสราง 

คอเลสเตอรอลได ในขณะที่ไขมันสัตวมีคอเลสเตอรอลปนอยูไมนอย เนื่องจากไขมันสัตวไดมาจาก
การเปลี่ยนเซล ซ่ึงมีคอเลสเตอรอลเปนองคประกอบ 
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3. น้ํามันพืชไดมาจากกระบวนการกลั่น ซ่ึงมีการขจัด ส่ิงปนเปอนที่ไมตองการออกไป 
ขณะที่ไขมันสัตวมักไดมาจากการเตรียมเอง ซ่ึงอาจมีส่ิงปนเปอนที่สะสมอยู ไขมันไมสามารถขจัด
ออกได น้ํามันพืชมีจุดเปนควันสูงกวาน้ํามันสัตว แตก็อาจเปนขอเสียเปรียบของน้ํามันพืชได เชน 
ปญหาการตกคางของสารเคมีจากกระบวนการกลั่น ซ่ึงจําเปนตองไดรับการควบคุมดูแลเปนอยางดี 

4. น้ํามันพืชหลายชนิดมีวิตามินอี ซ่ึงเปนสารตานออกซิเดชั่น (สารอาหารชนิดหนึ่งที่
ตานอนุมูลอิสระ ซ่ึงกอใหเกิดโรคหลายชนิด) ตามธรรมชาติปนอยูสูง ในขณะที่ไขมันสัตวมีวิตามิน
อีในปริมาณที่ไมสูงมากนัก 
 ความเปนจริงท่ีควรทําความเขาใจเกี่ยวกับน้ํามันพืช 
 ความเปนจริงที่ควรทําความเขาใจเกี่ยวกับการโฆษณาขายน้ํามันพืชอาจกลาวได ดังนี้ 

1. ราคาไมไดเปนตัวกําหนดคุณภาพ แตเปนการสงเสริมหรือสนับสนุนคานิยม ดวย
เหตุนี้น้ํามันพืชราคาแพงจึงไมไดหมายความวาดีกวาน้ํามันพืชราคาถูก 

2. ตามความเปนจริงไมนิยมเก็บน้ํามันพืชในตูเย็น ดังนั้นจากการโฆษณาเรื่องการเปน
ไขของน้ํามันพืชเมื่อแชตูเย็น จึงไมใชตัวบงชี้ความเปนคอเลสเตอรอลของน้ํามันพืชชนิดนั้น เพราะ
น้ํามันพืชทุกชนิดไมมีคอเลสเตอรอลอยูแลว 

3. รางกายคนปกติมีอุณหภูมิที่ 37 องศาเซลเซียส ดังนั้นที่อุณหภูมินี้จึงไมอาจทําให
น้ํามันพืชที่รับประทานเขาไปนั้นเปนไขขึ้นในรางกายไดตามที่บุคคลบางคนเขาใจวา น้ํามันพืชที่
เปนไขในตูเย็นจะเขาไปเปนไขมันในกระแสเลือด 
 เกร็ดความรูเก่ียวกับน้ํามันพืช 
 ปจจุบันเปนที่ยอมรับทั่วไปวา การรับประทานอาหารที่มีไขมันหรือน้ํามันในปริมาณสูง
จะเปนสาเหตุสําคัญของโรคอวน ซ่ึงเปนปจจัยเส่ียงทําใหเกิดโรคหัวใจ ความดันโลหิตสูง เบาหวาน 
นิ่วในถุงน้ําดีและมะเร็งบางชนิด เชน ลําไส ถุงน้ําดี รังไข เตานม เปนตน ดังนั้นจึงมีขอควรระวังใน
การรับประทานอาหารที่มีไขมัน ดังนี้ 

1. ควรเลือกบริโภคน้ํามันพืชที่มีกรดไขมันทั้งกลุมอิ่มตัวและไมอ่ิมตัวในสัดสวนที่
เหมาะสม 

2. ควรลดการรับประทานอาหารประเภท ผัด ทอด หากจําเปนตองมีการผัดใหใชน้ํามัน
ที่มีองคประกอบของไขมันไมอ่ิมตัวสูงหรืออ่ิมตัวนอย (น้ํามันพืชหลายชนิดและมาการีน) 

3. ควรใชการปรุงอาหารแบบไทย ๆ เชน ตม ลวก ยาง แทนการทอดหรือผัด 
4. ผูบริโภคไมควรซื้อน้ํามันยี่หอใดยี่หอหนึ่งโดยตลอด ควรมีการสลับยี่หอหรือ

ประเภทน้ํามันพืชบาง 
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5. สําหรับผูบริโภคที่มีปญหาโรคหัวใจ หลอดเลือด หรือโรคอื่นๆ ดังกลาวขางตน ควร
ไดเลือกน้ํามันพืชที่มีองคประกอบของกรดไขมันอิ่มตัวนอย (น้ํามันพืชปลายชนิดและมาการีน) 

6. ควรลดอาหารประเภทฟาสฟูดตะวันตก เชน มันฝร่ัง แฮมเบอรเกอรและไกทอด 
7. ผูบริโภคควรรับประทานผลไมแทน ขนมเคก ขนมปง หรือ ช็อกโกแลต ฯลฯ 
8. ผูบริโภคตองพยายามรับประทานอาหารจําพวกปลาแทนเนื้อสัตวประเภทตาง ๆ  
การตัดสินใจซื้อน้ํามันพืชมาประกอบอาหาร 
ผูบริโภครูจักน้ํามันพืชดีแคไหน ? เพื่อเปนทางเลือกในการตัดสินใจซื้อน้ํามันพืชยี่หอใด

ที่ดีที่สุด หรือจะงดการบริโภคน้ํามันพืชไปเลยดีหรือไม ? 
ศูนยวิจัยไขมันและน้ํามัน จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัยไดใหทัศนะตอน้ํามันพืชวา ในอดีต

นั้นมนุษยไมไดรับประทานน้ํามันพืช รับประทานแตไขมันจากสัตว เชนประเทศไทยใชน้ํามันจาก
หมู ไก ในการปรุงอาหาร แตถาเปนประเทศในแถบหนาวสวนใหญจะรับประทานน้ํามันจากวัว 
อยางไรก็ตามเฉพาะสังคมไทยอาจแตกตางจากสังคมอื่นเล็กนอย โดยการใชกะทิ ซ่ึงแสดงวาคน
ไทยรูจักน้ํามันพืชมานานแลว ในทางโภชนาการแนะนําใหบริโภคไขมันไมเกิน 30 % ของพลังงาน
ที่รางกายไดรับหรือถารับประทานใหนอยที่สุด เราก็สามารถตัดไขมันออกจากอาหารของเราได
ทั้งหมด ในทางโภชนาการแนวใหมถือวาไขมันและน้ําตาลกําลังเปนปญหาในการครองตลาดบาน
เรา ถือวาเปนสิ่งฟุมเฟอยตัดใหเหลือศูนยได เพราะรางกายไดน้ํามันจากพืชและเนื้อสัตวอยูแลว  
เชน ถ่ัว ขาว เนื้อไก ฯลฯ 

กรณีของน้ํามันปาลมโอเลอินและถั่วเหลือง ผูบริโภคตองเขาใจกอนวาถ่ัวเหลือง 
และน้ํามันปาลมโอเลอินในประเทศไทยมีไมเพียงพอตองนําเขาปริมาณมาก เพราะพืชชนิดนี้ปลูก
มากในเขตอบอุน สวนน้ํามันปาลมโอเลอินแมไทยจะผลิตไดเกือบทั้งหมด แตราคากลับสูงขึ้นใน
ปจจุบันเหมือนกัน อยางไรก็ตามทั้งน้ํามันปาลมโอเลอินและน้ํามันถ่ัวเหลืองก็ยังมีราคาถูกกวา
น้ํามันชนิดอื่น เนื่องจากผลิตภายในประเทศ 

เมื่อถ่ัวเหลืองเปนวัตถุดิบที่นําเขาจากตางประเทศและมีราคาแพงขึ้น จึงทําใหราคาน้ํามัน
ถ่ัว เหลืองสูงไปดวย  ผู เชี่ ยวชาญดานน้ํ ามันพืชใหความเห็นแนวโนมในอนาคตน้ํ ามัน 
ปาลมโอเลอินและรําขาวจะมีราคาถูกที่สุด เนื่องจากใชวัตถุดิบจากในประเทศ 

ชนิดของน้ํามันพืช 
น้ํามันพืชอาจแบงชนิดตามกระบวนการสกัดหรือการกลั่นไดดังนี้ 
1. น้ํามันพืชใชสารเคมีเปนตัวสกัด เชน น้ํามันรําขาว ถ่ัวเหลือง เมล็ดทานตะวัน ดอก

คําฝอย ขาวโพด 
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2. น้ํามันพืชที่สกัดโดยกระบวนการทางกายภาพ  โดยใชความดัน การขับไอน้ํา  
ความรอน เชน น้ํามันปาลม มะพราว มะกอก (ในบางกระบวนการ) น้ํามันถ่ัวลิสง น้ํามันงา 

       น้ํามันพืชที่สกัดโดยใชกระบวนการทางเคมีและกลั่นสารเคมีออกไปหมดแลวแตก็
ยังมีภาพลักษณในเชิงลบ เนื่องจากผูบริโภคยังมีความรูสึกวายังไมปลอดภัยจากสารเคมีดังกลาวที่
เขาปนเปอน ซ่ึงปจจุบันกรณีดังกลาวนี้ไมนาเปนหวงอีกตอไป เนื่องจากเทคโนโลยีกาวหนาไปมาก
แลวและทําใหน้ํามันพืชที่วางขายในตลาดไดผานการรับรองมาตรฐานทางอุตสาหกรรมมาแลว
ทั้งส้ิน 

3. น้ํามันพืชที่ผลิตโดยวิธีการเคี่ยวหรือเจียวเปยก ซ่ึงเปนการผลิตน้ํามันพืชโดยไมตอง
ซ้ือ แตวิธีนี้ไมเปนที่นิยมกันในปจจุบันเพราะจะมีกล่ินเหม็นหืนมากไมคุมกับเวลาและเงินทุนที่เสีย
ไป นอกจากนั้นยังตองระวังสารปนเปอนที่อาจจะเกิดจากการใชปุย ยาฆาแมลง เชน น้ํามันมะพราว 
ถ่ัวลิสง น้ํามันงา เปนตน 
                  ในการเลือกบริโภคน้ํามันพืช น้ํามันพืชที่มีคุณภาพดีไมไดขึ้นอยูกับราคาและสีสัน เชน 
น้ํามันพืชจากตางประเทศราคาสูง ๆ เมื่อเทียบกับน้ํามันปาลมโอเลอิน ถ่ัวเหลือง ขวดละ 40-45 บาท 
ไมมีความแตกตางกันในทางโภชนาการ ดังนั้นคุณคาทางโภชนาการจึงไมไดขึ้นอยูกับราคา สวน
สีสันของน้ํามันพืชนั้น คนไทยมักมีคานิยมวา น้ํามันพืชสีใสยอมมีคุณภาพดี สีเขมมีคุณภาพดอย
กวา ซ่ึงถือวาเปนความเชื่อที่ไมถูกตองนัก เนื่องจากสีสันในน้ํามันพืชมาจากเม็ดสีที่ละลาย ซ่ึงจะให
วิตามินบางตัว เชน สีอมสม คือ ตนกําเนิดของวิตามินเอ ที่ เรียกวา แคโรทีน  ใหคุณคาทาง
โภชนาการที่ดีกวา คานิยมของคนไทยมักจะสวนทางกับคุณคาทางโภชนาการ น้ํามันพืชที่ใสจะ
ผานกระบวนการคอนขางมาก จึงใชสารเคมีมาก สวนที่วาจะเติมสีเขาไปหรือไมนั้นก็จะเปนการ
เพิ่มตนทุนในกระบวนการผลิต ซ่ึงคิดวาคงไมมีผูผลิตรายใดจะกระทําอยางนั้น 
 สวนคานิยมที่วา น้ํามันพืชที่แชตูเย็นแลวไมเปนไขมีคุณภาพดีวาน้ํามันพืชที่แชตูเย็นแลว
เปนไขนั้น ถือวาเปนความฉลาดของการโฆษณา ความจริงมีวา น้ํามันพืชที่แชตูเย็นแลวไมเปนไข
ยอมแสดงวา น้ํามันพืชชนิดนั้นมีปญหาอยูในอุณหภูมิปกติไมได ซ่ึงคุณภาพน้ํามันพืชที่ดีควรอยู
นอกตูเย็นไดน้ํามันพืชที่ใสตูเย็นนั้นใชกับน้ํามันสลัด ซ่ึงนําไปปรุงอาหารในความรอนสูงไมได
หรือไดแตไมดี เนื่องจากจะเกิดอนุมูลอิสระไดงายเพราะเปนไขมันชนิดไมอ่ิมตัวสูง สวนน้ํามันพืช
ที่ใสตูเย็นแลวเปนไขไดงาย  เชน น้ํามันปาลมโอเลอิน ปรากฏวาใชปรุงอาหารที่ตองใชความรอน
สูงไดดีกวา จะเห็นไดวาน้ํามันพืชแตละชนิดมีขอดีขอเสียแตกตางกันไป แตไมไดหมายความวา
น้ํ า มั น ถ่ั ว เห ลือ งดี ก ว าน้ํ า มั นปาล ม โอ เลอิ น  ห รือน้ํ า มั นปาล ม โอ เล อินดี ก ว าน้ํ า มั น 
ถ่ัวเหลือง 
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 องคประกอบสําคัญในน้ํามันพืช 
 น้ํามันพืชประกอบดวยองคประกอบสําคัญคือ กรดไขมัน กลีเซอรีนและวิตามินอี ซ่ึงจะ
ไดพิจารณาคุณลักษณะสําคัญๆ แตละองคประกอบตอไปดังนี้  
 1. คุณลักษณะสําคัญของกรดไขมัน 
 กรดไขมันเปนตัวกําหนดชนิดของไขมันในน้ํามันพืช มี 3 ชนิด ดังนี้  

1.1 ไขมันอ่ิมตัว  (Saturated fats) มักมีในไขมันสัตวมากกวาไดจากพืช มีลักษณะแข็ง
หรือเปนกอนแมในอุณหภูมิปกติ เชน  เนยแข็ง เนยสด น้ํามันหมูทั้งที่เหลวหรืออัดเปนกอน  
มาการีนแข็ง ช้ินไขมันสัตว  เปนไขมันที่ทําใหเกิดคอเลสเตอรอลในเลือดสูง อาหารหรือขนมที่มี
ไขมันชนิดนี้สูง เชน ขาวขาหมู ขาวมันไก ช็อกโกแลต ไอครีม เคก เปนตน สําหรับน้ํามันพืชมี
ไขมันชนิดนี้สูง ไดแก น้ํามันปาลมที่ยังไมผานกรรมวิธีและน้ํามันมะพราว 
 การบริโภคไขมันชนิดอิ่มตัวในปริมาณมากเกินไป ทําใหเกิดคอเลสเตอรอลชนิดเหลว 
ซ่ึงทําใหเกิดการอุดตันในเสนเลือด เลือดมีระดับคอเลสเตอรอลเพิ่มขึ้น จึงควรลดการบริโภคไขมัน
ชนิดนี้ดวยการควบคุมเปนพิเศษ เพราะในชีวิตประจําวันของเราทุกคนยอมไดรับไขมันชนิดนี้จาก
อาหารที่เปนเนื้อสัตวอยูแลว 

1.2 ไขมันชนิดไมอิ่มตัวเชิงเดี่ยว (Monounsaturated fats) มีปริมาณสูงในน้ํามันพืชหลาย
ชนิดและมาการีน เดิมนักโภชนาการไมคอยใหความสําคัญมากนัก เนื่องจากยังไมเห็นผลชัดเจน
ของการเพิ่มหรือลดของคอเลสเตอรอลในเลือด แตปจจุบันไดคนพบแลววา น้ํามันพืชที่มีกรดไขมัน
ไมอ่ิมตัวเชิงเดียว เชน กรดโอเลอิค (Oleic acid)  มีสวนในการลดลงคอเลสเตอรอลชนิดเหลวใน
เลือดได แตมีความสามารถในการลดระดับคอเลสเตอรอลอาจนอยกวากรดไลโนเลอิค และไมมี
ผลกระทบตอคอเลสเตอรอลชนิดดี นักโภชนาการจึงแนะนําวาเมื่อตองการลดไขมันชนิดอ่ิมตัวก็
สามารถบริโภคไขมันชนิดไมอ่ิมตัวเชิงเดี่ยวนี้ทดแทนกันได  

1.3  ไขมันชนิดไมอ่ิมตัวเชิงซอน (Polyunsaturated fats) (นักวิชาการบางทานเรียกวา
ไขมันชนิดไมอ่ิมตัวหลายตําแหนง หรือไขมันชนิดไมอ่ิมตัวสูง) ไขมันชนิดไมอ่ิมตัวเชิงซอนมีมาก
ในน้ํามันพืชและมาการีน ไขมันชนิดนี้มีกรดไขมันที่จําเปนตอรางกาย คือ กรดไลโนเลอิค (Linoleic 
acid) กรดไลโนเลนิค (Linolenic acid) และกรดอะแรกคิโดนิค (Arachidonic acid)  

กรดไลโนเลอิคชวยลดปริมาณคอเลสเตอรอลในเลือดได แตมีขอเสีย คือ เปนกรดไขมัน
ชนิดไมอ่ิมตัวเชิงซอน ซ่ึงลดปริมาณคอเลสเตอรอลในเลือดทั้งแบบชนิดเลวและชนิดดีไปพรอม ๆ 
กัน ซ่ึงไมเปนผลดีตอการบําบัดโรคหัวใจและหลอดเลือด นักโภชนาการจึงแนะนําวา ควรบริโภค
ในปริมาณพอเหมาะไมมากไมนอยเกินไปจะชวยลดความเสี่ยงตอการเกิดโรคหัวใจและหลอดเลือด
ได  
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 ไขมันชนิดไมอ่ิมตัวเชิงซอนมีโครงสรางโมเลกุลที่ถูกเหนี่ยวนําใหเกิดอนุมูลอิสระไดงาย 
หากทําปฏิกิริยากับออกซิเจนนานเกินไป (ปฏิกิริยาออกซิเดชั่น)  โดยมีความรอนสูงเปนตัวเรง
ปฏิกิริยา ตัวอยาง การใชน้ํามันพืชในการทอดแบบน้ํามันทวม เปนตน 
 อนุมูลอิสระจะสรางปญหาในการสะสมของคอเลสเตอรอลตามผนังเสนเลือดอันเปน
สาเหตุการเกิดโรคมะเร็ง และยังเกี่ยวกับกระบวนการแก (ความชรา) ตอกระจก เปนตน 
 น้ํามันพืชที่มีไขมันชนิดไมอ่ิมตัวเชิงซอนอยูมากหากไดรับความรอนเปนเวลานาน (เชน 
การทอด เปนตน) จะสรางควันหรือโพลีเมอรไฮโดรคารบอนขึ้นได ซ่ึงโพลีเมอรเหลานี้เปนสารกอ
มะเร็งอีกกลุมหนึ่ง นอกจากนั้นน้ํามันพืชที่มีไขมันชนิดไมอ่ิมตัวเชิงซอนยังมีจุดออนอีกอยางหนึ่ง 
คือ การเกิดกลิ่นหืนไดงายเนื่องจากทําปฏิกิริยากับอากาศจึงตองเติมสารกันหืนเขาไป เชน สารที
บีเอชคิว (TBHQ) บีเอชที (BHT) หรือกาซไนโตรเจน จึงไมควรเตรียมอาหารที่ตองเก็บไวนาน ๆ 
สําหรับไนโตรเจนจะชวยปองกันไมใหออกซิเจนที่มีอยูเหนือน้ํามันในขวดเขาไปทําปฏิกิริยาออกซิ
เดชั่น ชวยในการเก็บรักษาน้ํามันที่ยังไมเปดใชไดดี แตถาไดเปดขวดใชน้ํามันแลว ไนโตรเจน
เหลานั้นก็จะสลายออกไปทันที 
 ความแตกตางของคอเลสเตอรอลชนิดเลว (LDL) กับชนิดดี (HDL) 
 คอเลสเตอรอลเปนไขมันไหลเวียนอยูในกระแสเลือด  ซ่ึงเกิดมาจาก  2 ทาง  คือ 
รับประทานเขาไปในรูปอาหารกับอีกสวนหนึ่งรางกายสามารถผลิตขึ้นเองได หนาที่สําคัญคือ 
การสรางเซลใหมในรางกาย ซอมแซมสวนสึกหรอ เปนตัวการสําคัญในการสรางฮอรโมนเพศหญิง 
คือ เอสโตรเจน โปรเจสโตรเจน และวิตามินดี 
 คอเลสเตอรอลจะถูกพาไปกับกระแสเลือดโดยโปรตีนหนึ่ง เรียกวาไลโป-โปรตีน (Lipo-
proteins) ซ่ึงมีสวนผสมของไขมันกับโปรตีน ไลโป-โปรตีน มี 2 ชนิด คือ  

(1) LDL (Low density lipo-proteins) (มักถูกเรียกวาเปนคอเลสเตอรอลเลว) เปน 
ไลโป-โปรตีนที่มีความหนาแนนของสารต่ํามาก เปนตัวนําคอเลสเตอรอลถึง 70 % ดังนั้นหาก
กระแสเลือดมีปริมาณ LDL สูงก็จะนําคอเลสเตอรอลมากดวย สงผลใหเกิดการพอกและการเกาะตัว
ของคอเลสเตอรอลที่ผนังเสนเลือดสูง จึงเปนผลใหเกิดโรคหัวใจสูงดวย  

(2) HDL (High density lipo-proteins) (มักถูกเรียกวาเปนคอเลสเตอรอลดี) เปน 
ไลโป-โปรตีนชนิดมีความหนาแนนสูงมาก เปนตัวนําคอเลสเตอรอลไดเพียง 15 % ดังนั้นถาใน
กระแสเลือดมีปริมาณ HDL สูงอัตราการเปนโรคหัวใจก็จะลดลง ทั้งนี้เพราะ HDL จะชวยเก็บ 
สารคอเลสเตอรอลและนําไปสูตับ ใหตับชวยเผาผลาญและเปลี่ยนเปนกรดน้ําดี 
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 น้ํามันพืชที่วางขายในตลาดจะมีองคประกอบของไขมันทั้ง 3 ชนิด คือ ชนิดอ่ิมตัว ชนิด
ไมอ่ิมตัวเชิงเดี่ยวและชนิดไมอ่ิมตัวเชิงซอน โดยมีสัดสวนมากนอยแตกตางกันไป แตไขมันชนิดไม
อ่ิมตัวจะเปนจุดสําคัญของน้ํามันพืชที่เจาของผลิตภัณฑนํามาใชเปนจุดขาย 
 การแนะนําใหบริโภคน้ํามันพืชที่มีไขมันไมอ่ิมตัวสูงเปนสิ่งที่ดีที่สุดนั้นตองเปนเรื่อง
ระมัดระวังมาก เพราะการไมอ่ิมตัวสูงนั้นอาจเกิดจากการที่มีไขมันไมอ่ิมตัวเชิงซอนในปริมาณมาก
ก็อาจเปนได ซ่ึงถาบริโภคมากอาจนําไปสูการลดคอเลสเตอรอลชนิด HDL (ชนิดดี) ไปโดย
รูเทาไมถึงการณ ดังนั้นทางที่ดีที่สุดก็คือ การสลับการบริโภคน้ํามันพืชยี่หอตางๆ บางอยาติดอยูกับ
ยี่หอใดยี่หอหนึ่งเพียงอยางเดียว และหากมีความจําเปนตองเลือกใชน้ํามันพืชชนิดไขมันไมอ่ิมตัวก็
ควรเปนไขมันไมอ่ิมตัวเชิงเดี่ยว 
 น้ํามันพืชชนิดไขมันไมอ่ิมตัวเชิงซอนนั้นถามีมากเกินไปในตางประเทศเขาไมแนะนํา 
จะมีเฉพาะแตในประเทศไทยเทานั้นที่บอกวา น้ํามันพืชชนิดที่มีไขมันไมอ่ิมตัวสูง ยิ่งสูงยิ่งดี ซ่ึง
เปนความเชื่อของคนไทยที่ไดรับอิทธพิลจากการโฆษณา 
 2. ความสําคัญของวิตามินอีในน้ํามันพืช 
 ดังไดกลาวมาแลววาปกติน้ํามันพืชจะมีไขมันไมอ่ิมตัวเชิงซอนเปนองคประกอบอยูมาก 
จึงเกิดปฏิกิริยาออกซิเดชั่นหรือถูกทําลายดวยออกซิเจนจากอากาศไดงาย  กอใหเกิดอนุมูลอิสระ ซ่ึง
หากเกิดขึ้นในรางกายบอย ๆ ก็จะสงผลอันตรายตอรางกายได 
 วิตามินอีเปนสารอาหารอีกชนิดหนึ่งที่ตานอนุมูลอิสระหรือสารตานออกซิเดชั่น วิตามิน
อีเปนสารอาหารที่ละลายไดในไขมันแบงเปน 2 กลุม คือ 

2.1 กลุมโทโคเฟอรอล (Tocopherols)  
2.2 กลุมโทโคไตรอีนอล (Tocotrienols)  

 น้ํามันพืชเปนแหลงใหวิตามินอีที่ดีที่สุด แตน้ํามันพืชแตละชนิดมีปริมาณวิตามินอีใน
ปริมาณไมเทากัน พบมากที่สุดในน้ํามันปาลมโอเลอิน ซ่ึงเปนน้ํามันพืชที่มีราคาไมแพงมากนัก 
นอกจากนั้นยังพบวิตามินอีในกลุมโทโคไตรอีนอลมากกวาน้ํามันพืชนิดอื่น ๆ ดวย 
 3. สารพิษตกคางในน้ํามันพืช 
 น้ํามันพืชที่ใชสารเคมีเปนตัวสกัดหรือที่เรียกวาผลิตผานกรรมวิธีในปจจุบันไดรับการ
ยืนยันจากผูเชี่ยวชาญจํานวนมาก มีความเห็นวา น้ํามันพืชมีสารพิษตกคางอยูในระดับนอยมากจน
ถือวาอยูในระดับมีความปลอดภัยสําหรับการบริโภค 
 สําหรับน้ํามันพืชที่ผลิตจากถั่วเหลืองนั้น กองวัตถุมีพิษการเกษตรกรมวิชาการเกษตร 
กระทรวงเกษตรและสหกรณไดเปดเผยวา น้ํามันพืชที่เคยตรวจวัตถุมีพิษนั้น พบวา มีสารมีพิษ
คอนขางนอยหรือเกือบไมมีเลย เพราะไดผานกระบวนการดูดสี กําจัดกล่ิน และมีการดูดซับสารพิษ
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ออกไปดวย เนื่องจากตองผานกระบวนการผลิตคอนขางมากไมเหมือนน้ํามันหมู ซ่ึงพบสารตกคาง
มากอันเนื่องมาจากอาหารสัตว 
 สารพิษตกคางในน้ํามันพืชอาจเกิดได 2 สาเหตุ ดังนี้ 

3.1 สารพิษตกคางในกระบวนการผลิต ปกติจะไมเกินปริมาณที่ทางคณะกรรมการ
อาหารและยากําหนดไว 

3.2 สารพิษที่เกิดในกรณีปรุงอาหาร  เกิดไดในขณะที่ปรุงอาหารดวยความรอนสูงเปน
เวลานาน ๆ ใชน้ํามันพืชซํ้าหลายครั้ง ซ่ึงกอใหเกิดอนุมูลอิสระหรือสารโพลีเมอรบางตัวมากขึ้นใน
น้ํามันพืช บางตัวอาจเปนสารกอมะเร็ง บางตัวเปนพิษตอระบบตาง ๆ สารพิษบางตัวสะสมใน
รางกายได 
 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
          ผูศึกษาไดทําการคนควางานภาคนิพนธ งานการศึกษาคนควาดวยตนเอง และงานวิจัย
จากหนวยงานตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับหัวขอในการคนควาอิสระครั้งนี้ ซ่ึงสามารถสรุปไดดังนี้      
 นพพร  ประยูรวงศ (2541,บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
น้ํามันพืชของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จุดมุงหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมและปจจัยใน 
การตัดสินใจซื้อน้ํามันพืช พฤติกรรมการเปดรับส่ือทั่วไปและสื่อโฆษณาน้ํามันพืช ทัศนคติของ
ผูบริโภคที่มีตอน้ํ ามันพืชในดานคุณสมบัติ  ชนิดวัตถุดิบ  การเปนไขของน้ํ ามันพืช  และ
ความสัมพันธระหวางปจจัยประชากรศาสตรกับขอพิจารณาในการตัดสินใจซื้อ และคุณสมบัติของ
น้ํามันพืช 
 ผลการศึกษา พบวา กวารอยละ 80 ของกลุมตัวอยางเปนเพศหญิง สวนใหญจะอยูในชวง
อายุ 20-39 ป มีหลากหลายระดับรายได โดยมากจบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ สวนใหญมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 
ปจจัยที่ใชพิจารณาในการตัดสินใจซื้อน้ํามันพืชที่สําคัญ คือ ชนิดของวัตถุดิบที่ใชสกัดเปน 
น้ํามันพืช และการมีคุณคาดีตอสุขภาพ สวนคุณสมบัติน้ํามันพืชที่นาสนใจที่สุด คือ ไมมีกล่ินหืน
และโคเลสเตอรอล น้ํามันพืชที่ใชบอยที่สุด คือ ตราองุนและกุก กลุมตัวอยางสวนใหญจะทราบ
ชนิดวัตถุดิบของน้ํามันพืชที่ใชอยู และตอบชนิดของวัตถุดิบไดถูกตอง โดยรับทราบชนิดของ
วัตถุดิบจากฉลากและโฆษณา ขนาดของน้ํามันพืชที่กลุมตัวอยางซื้อบอยที่สุด คือ ขนาด 1 ลิตร  
ซ้ือคร้ังละ 1-2 ขวด สถานที่ซ้ือสวนใหญคือที่ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา กลุมตัวอยาง 
สวนใหญมีความเห็นวา น้ํามันพืชที่ผลิตจากวัตถุดิบตางชนิดกันจะมีคุณภาพตางกัน โดยจัดอันดับ
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ใหน้ํามันถ่ัวเหลืองเปนน้ํามันที่มีคุณภาพดีที่สุด กลุมตัวอยางมีความเห็นวาน้ํามันพืชที่เปนไขนั้น
เปนอันตรายตอสุขภาพ และคิดวาไขกับโคเลสเตอรอลเกี่ยวของกัน โดยไขทําใหเกิดโคเลสเตอรอล
ไปอุดตันในเสนเลือด ความซื่อสัตยตอตรายี่หอของกลุมตัวอยาง มีไมสูงนัก พรอมที่จะเปลี่ยนยี่หอ
ใหมหากไมมียี่หอเดิมหรือเมื่อราคาแพงขึ้น 
 สําหรับพฤติกรรมการเปดรับสื่อจะเปดรับสื่อโทรทัศนมากที่ สุด  รองลงมาคือ 
หนังสือพิมพและวิทยุ สวนใหญเคยเห็นโฆษณาน้ํามันพืชจากสื่อโทรทัศน และโฆษณาที่กลุม
ตัวอยางจดจําและชื่นชอบมากที่สุด คือ น้ํามันพืชกุก รองลงมาคือ น้ํามันพืชองุน และ ทิพ แตยังมี
กลุมตัวอยางจํานวนมากที่ไมระบุวาชอบโฆษณาน้ํามันพืชใด การจดจําไดและความชื่นชอบใน
โฆษณาสงผลถึงการตัดสินใจของผูบริโภคดวย 
 ปจจัยประชากรศาสตรที่มีความสัมพันธกับขอพิจารณาในการตัดสินใจซื้อน้ํามันพืช 
พบวา มี 4 ปจจัย ไดแก เพศ อายุ รายได และระดับการศึกษา โดยพบวาปจจัยดานเพศนั้น ผูหญิงจะ
ใหความสําคัญตอปจจัยการปรุงอาหารไดอรอยของน้ํามันพืชมากกวาชาย ปจจัยดานอายุ พบวา มี  
3 ขอที่มีความสัมพันธในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่มีอายุตางกัน จะใหความสําคัญตอราคา  
การเห็นโฆษณาและการปรุงอาหารไดอรอยของน้ํามันพืชตางกัน ปจจัยดานรายได พบวา ผูมีรายได
ตางกันจะใหความสําคัญตอชนิดวัตถุดิบที่ใชผลิตและการปรุงอาหารไดอรอยของน้ํามันพืชตางกัน 
ปจจัยดานการศึกษา พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกัน ใหความสําคัญตอการหาซื้องาย  
การเห็นโฆษณา และการปรุงอาหารไดอรอยตางกัน 
 ปจจัยประชากรศาสตรที่มีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอคุณสมบัติของน้ํามันพืช พบวา 
มี 3 ปจจัยที่มีความสัมพันธกัน คือ เพศ รายได และการศึกษา ดังนี้ ปจจัยดานเพศ พบวา ผูหญิงให
ความสนใจเรื่องของสีออนใสและการไมเปนไขของน้ํามันพืชมากกวาผูชาย ปจจัยดานรายได พบวา 
ผู บ ริ โภคที่ มี ร า ย ได ต อ เ ดื อนต า ง กั น  ให ค ว ามสนใจต อ คุณสมบั ติ ก า รทอดแล ว ค ง 
ความกรอบนาน และการมีตรารับรองความอรอยของน้ํามันพืชตางกัน ปจจัยดานการศึกษา พบวา 
ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกัน ใหความสนใจตอคุณสมบัติการทอดแลวคงความกรอบนาน
และการมีตรารับรองความอรอยของน้ํามันพืชตางกัน 
 ขอเสนอแนะในการศึกษาวิจัยนี้ เปนขอเสนอแนะสวนผสมทางการตลาดสําหรับ 
การวางกลยุทธการตลาดในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ ดานกลุมผูบริโภค ควรแบงจําแนกกลุมดังนี้ 
กลุมที่มีระดับการศึกษาและรายไดตอเดือนสูง ใหความสําคัญเรื่องคุณคาที่มีตอสุขภาพของ 
น้ํามันพืช สวนกลุมที่มีระดับการศึกษาและรายไดนอยถึงปานกลาง คํานึงถึง การปรุงอาหารได
อรอยเปนสําคัญ ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคนิยมใชน้ํามันพืชที่ผลิตจากถั่วเหลือง เพราะคิดวามี
คุณภาพดีที่สุด แตในภาวะเศรษฐกิจซบเซาเชนนี้ น้ํามันพืชที่มีราคาที่ถูกกวาจะไดเปรียบมากขึ้น
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และนักวิชาการของไทยยังแนะนําใหใชน้ํามันรําขาวและน้ํามันปาลมเพิ่มขึ้น เพราะราคาถูกกวาแต
ใหคุณคาทางโภชนาการสูงเชนกัน  สวนขนาดของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคนิยมซื้อคือ ขวดขนาด 1 
ลิตร คร้ังละ 1-2 ขวด อาจเพิ่มยอดขายโดยบรรจุรวม 3 ขวด และตั้งราคาต่ําลงเล็กนอยเพื่อเปน
แรงจูงใจแกผูบริโภค สีของน้ํามันพืช ควรประชาสัมพันธใหผูบริโภคทราบวา สารสีสมในน้ํามัน
พืชนั้นเปนประโยชนตอรางกาย สวนเรื่องความไมเปนไขของน้ํามันพืช ควรเสนอความรูที่ถูกตอง
แกผูบริโภค โดยไมทําโฆษณาใหผูบริโภคสับสน คิดวาไขคือโคเลสเตอรอล เพราะในน้ํามันพืชทุก
ชนิดไมมีโคเลสเตอรอล ดานราคา ควรกําหนดราคาใหเหมาะสม เพราะเปนปจจัยหลักขอหนึ่งที่
ผูบริโภคใชพิจารณาในการตัดสินใจซื้อ สําหรับดานชองทางการจําหนาย ควรวางจําหนายใหทั่วถึง
มากที่สุด และใหมีสินคาอยูในชั้นเสมอ โดยเฉพาะในซุปเปอรมารเก็ตเพราะผูบริโภคพรอมที่จะซื้อ
ยี่หออ่ืนหากไมมียี่หอเดิม การออกแบบสีสันของบรรจุภัณฑเปนสิ่งสําคัญ ควรออกแบบใหเดน  
สะดุดตา และใสรายละเอียดที่เปนประโยชนตอตัวสินคาในฉลากสําหรับการสงเสริมการขาย มี 4 
ชนิด ดังนี้ การโฆษณา ควรใชส่ือโทรทัศนและเสริมความถี่ส่ือดวย หนังสือพิมพและวิทยุ รายการที่
เลือกลง ควรมีกลุมเปาหมายเปนผูหญิง และนําเสนอจุดขายใหแตกตางจากคูแขง ควรเสริมกิจกรรม
ดานประชาสัมพันธเขามาเพื่อลดคาใชจายในการโฆษณา และยังสรางความนาเชื่อถือใหกับสินคา
มากขึ้น สวนวิธีการสงเสริมการขายที่ผูบริโภคชอบมากที่สุด คือ การลดราคา แตควรระวังไมใหเสีย
ภาพลักษณของสินคา สําหรับน้ํามันพืชยี่หอใหม ที่เพิ่งวางเขาสูตลาด อาจตองใชพนักงานขายคอย
แนะนําสินคา ณ จุดขายดวย แตไมเหมาะกับน้ํามันพืชที่วางตลาดนานแลว เพราะมีคาใชจายสูง 
 บุษบง  ขําแปง (2549, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคอาหารพรอมปรุงของ
ผูบริโภคในหางสรรพสินคากรุงเทพมหานคร การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารพรอมปรุงของผูบริโภคในหางสรรพสินคากรุงเทพมหานคร และเพื่อเปรียบเทียบ
พฤติกรรมการซื้อและการปรุงอาหารพรอมปรุงของผูบริโภค ระหวางสถานภาพสวนบุคคลที่
ตางกัน ความรูในการเลือกซื้ออาหารพรอมปรุงที่ตางกัน เจตคติตอการเลือกซื้ออาหารพรอมปรุงที่
ตางกันและเงื่อนไขในการเลือกซื้ออาหารพรอมปรุงตางกัน ผลการวิจัย พบวา  

1. สถานภาพสวนบุคคลของผูบริโภคอาหารพรอมปรุง สวนใหญเปนหญิง มีอายุ
ระหวาง 21-30 ป สถานภาพโสด มีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัท มีรายไดตอ
เดือนไมเกิน 10,000 บาท ซ้ืออาหารพรอมปรุงเพื่อเปนอาหารของครอบครัว ประเภทเนื้อสัตว และ
ผัก ซ้ือปรุงโดยวิธีการผัดและทําแกงจืด ถาอาหารพรอมปรุงเปนพิษจะเลิกซื้อยี่หอนั้น และโทษ
ตนเองวาปรุงไมสุก โดยซ้ือเดือนละ 2-3 ครั้ง คาใชจายประมาณ 50-100 บาท เฉลี่ยนอยกวา 500 
บาทตอเดือน โดยผูบริโภคมีสถานภาพสวนบุคคลที่ตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภคอาหารพรอม
ปรุงไมตางกัน 
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2. ดานพฤติกรรมการซื้ออาหารพรอมปรุงและการปรุงอาหารพรอมปรุงถูกสุขลักษณะ 
ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้ออาหารพรอมปรุง โดยอานฉลากวัน เดือน ปที่ผลิต และวันหมดอายุ  
ซ้ืออาหารพรอมปรุงที่มีความปลอดภัย สดและใหม มีประโยชนตอสุขภาพและถูกสุขลักษณะ มี
คุณคาทางโภชนาการกอนตัดสินใจซื้อเทียบราคา คํานึงถึงความสูญเสียทางคุณคาทางโภชนาการ 
ผูบริโภคอาหารพรอมปรุงจะบริโภคอาหารที่ปรุงเสร็จใหม ๆ และคํานึงถึงความสะอาดถูก
สุขลักษณะ ความปลอดภัย ใชเวลานอยในการปรุง ใชไมโครเวฟในการปรุง 

3. ดานความรูในการเลือกซื้ออาหารพรอมปรุง ผูบริโภคมีความรูปานกลางในการเลือก
ซ้ืออาหาร คือ มีความรูเกี่ยวกับการอานฉลากบอกวันที่ผลิต และวันหมดอายุ เพื่อใหไดรับอาหารที่
สะอาดถูกสุขลักษณะและมีความปลอดภัยสูง สด และนารับประทาน มีคุณคาทางโภชนาการและ
เปนประโยชนตอสุขภาพ ปราศจากเชื้อรา แบคทีเรีย  ไมมีสารพิษเจือปน มีเครื่องหมายที่สํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยารับรอง โดยผูบริโภคมีความรูในการเลือกซื้อท่ีตางกัน มีพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารพรอมปรุงตางกัน ทั้งการซื้ออาหารพรอมปรุงและการปรุงอาหารพรอมปรุงที่ถูก
สุขลักษณะ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

4.    ดานเจตคติตอการเลือกซ้ืออาหารพรอมปรุง ผูบริโภคมีเจตคติสูงตอการเลือกซ้ือ
อาหารพรอมปรุง เพราะมีความสะดวกสบาย ใชเวลานอย มีหลากหลายชนิดงายตอการเลือกซื้อและ
มีคุณภาพไดมาตรฐานโดยการเก็บรักษาดวยความเย็นที่เพียงพอ สะอาดสด และปลอดภัยมีราคาถูก 
และประหยัดกวาซ้ือมาปรุงเอง โดยผูบริโภคมีเจตคติตอการเลือกซ้ือที่ตางกัน มีพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารพรอมปรุงตางกัน ทั้งการซื้ออาหารพรอมปรุง และการปรุงอาหารพรอมปรุงที่ถูก
สุขลักษณะ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

5.    ดานเงื่อนไขในการเลือกซื้ออาหารพรอมปรุง ผูบริโภคมีเงื่อนไขในการเลือกซื้อ
อาหารพรอมปรุง คือ หาซื้อไดสะดวกตามหางสรรพสินคา มีหลากหลายชนิดใหเลือกซื้อเปนอาหาร
สดและใหมถูกสุขลักษณะมีคุณคาทางอาหารมาก มีปริมาณเหมาะสมเพียงพอตอสมาชิกของ
ครอบครัว ใชเปนอาหารในเวลาที่เรงรีบ  เพราะใชเวลาเตรียมอาหารนอย คํานึงถึงความปลอดภัย 
เปนอาหารที่สมาชิกในครอบครัวชอบรับประทาน บรรจุในภาชนะที่เหมาะสม สวยงาม มีการลด
ราคา มีเอกสารแนะนําใหซ้ือ ซ่ึงผูบริโภคมีเงื่อนไขในการเลือกซื้อท่ีตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภค
อาหารพรอมปรุงตางกัน ทั้งการซื้ออาหารพรอมปรุง และการปรุงอาหารพรอมปรุงที่ถูกสุขลักษณะ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สวลักษณ   พันกมลศิลป (2547, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยการตัดสินใจซื้ออาหารจาน
ดวนเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาและ
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เปรียบเทียบปจจัยการตัดสินใจซื้ออาหารจานดวนเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา โดยจําแนกตามคุณลักษณะสวนบุคคล ผลการศึกษา พบวา  

1. สถานภาพสวนบุคคลของกลุมตัวอยางที่เปนผูบริโภคอาหารจานดวนเพื่อสุขภาพ 
จากแบบสอบถามที่สมบูรณ จํานวน 400 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนหญิง จํานวน 
233 คน คิดเปนรอยละ 58.3 อายุ 21-30 ป จํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 38.3 สถานภาพสมรส 
โสด จํานวน  199 คน คิดเปนรอยละ 49.8 การศึกษาจบชั้นปริญญาตรีหรือเทียบเทา จํานวน 187 คน 
คิดเปนรอยละ 46.8 อาชีพลูกจาง, พนักงานบริษัท จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40.0 รายไดตอ
เดือน  5,100-15,000 บาท จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 46.8 

2. ปจจัยการตัดสินใจซื้ออาหารจานดวนเพื่อสุขภาพของผูบริโภค ในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา โดยรวม พบวา ลูกคามีปจจัยการตัดสินใจซื้ออาหารจานดวนเพื่อสุขภาพ โดยให
ความสําคัญในดานตางๆ เรียงลําดับจากมากไปหานอย พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาด 

3. ผลการเปรียบเทียบปจจัยการตัดสินใจซื้ออาหารจานดวนเพื่อสุขภาพของผูบริโภค 
พบวา ผูบริโภคอาหารที่มีเพศ อายุ อาชีพ และรายไดตางกัน มีการตัดสินใจซื้ออาหารจานดวนเพื่อ
สุขภาพไมแตกตางกัน ผูบริโภคอาหารที่มีการศึกษาตางกัน มีการตัดสินใจซื้ออาหารจานดวนเพื่อ
สุขภาพแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสติที่ระดับ .05 
 นาวิทย เอี่ยมสะอาด  (2546,บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ
เห็ดหลินจือของผูบริโภคใน เขตกรุงเทพมหานคร  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑเห็ดหลินจือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาความสัมพันธ ระหวาง
คุณลักษณะสวนบุคคล ของผูบริโภค กับ พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ เห็ดหลินจือ ในการศึกษาครั้ง
นี้ เก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคที่มา
ซ้ือผลิตภัณฑเห็ดหลินจือ จํานวน 250 ราย ขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถาม ผูศึกษาไดทําการวิเคราะห
โดยใชคาสถิติรอยละ และทดสอบสมมติฐานโดยใชคาสถิติแบบไคสแควร ผลการศึกษา พบวา  
                  พฤติกรรมการซื้อของผูซ้ือ ส่ิงกระตุนทางการตลาดที่เปนปจจัยสําคัญที่สุดที่จูงใจใหเกิด
การ ตัดสินใจซื้อ คือ คุณภาพและการผลิตที่เชื่อถือได รองลงมาคือ ราคาที่เหมาะสม หาซ้ืองาย และ
การไดรับขอมูลเชิงประชาสัมพันธ ตามลําดับ เมื่อผูซ้ือไดรับสิ่งกระตุนแลวก็จะเกิดกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ และการซื้อจริง ๆ ในที่สุด จากการศึกษาพบวา ผูซ้ือสวนใหญ มีวัตถุประสงคในการ
ซ้ือสินคาเพื่อใชสวนตัวเพื่อบํารุงสุขภาพ ผู ซ้ือ คนหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากนิตยสาร 
ผลิตภัณฑเห็ดหลินจือที่ผูซ้ือนิยมซื้อ คือผลิตภัณฑประเภท เครื่องดื่ม ยี่หอโครงการสวนพระองค 
สวนจิตรลดา  รองลงมาคือ  ยี่หอโรงงานจุฬาภรณพิพัฒน  นิยมซื้อที่ ซุปเปอรมาร เก็ตใน
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หางสรรพสินคา และแหลงผลิต เชน โครงการสวนพระองค สวนจิตรลดา โรงงานจุฬาภรณพิพัฒน 
สถาบันวิจัยจุฬาภรณ และองคการเภสัชกรรม เปนตน ชวงเวลาที่ซ้ือไมแนนอน ในแตละครั้งซื้อ
เปนจํานวนเงิน 101 – 300 บาท และมีพฤติกรรมภายหลังการซื้อ คือ มีความพอใจและจะกลับมาซื้อ
อีก สวนปญหาในการซื้อคือ เร่ือง ราคาแพง ซ่ึงผูซ้ือมีความคิดเห็นวาควรปรับปรุงในเรื่องของราคา
มากที่สุด 
                  จากการทดสอบความสัมพันธระหวางคุณลักษณะสวนบุคคล กับพฤติกรรมการซื้อ
พบวา อายุไมมีความสัมพันธกับชวงเวลาที่ซ้ือ ผูซ้ือที่มีชวงอายุ 31-40 ป นิยมซื้อผลิตภัณฑ 
เห็ดหลินจือในชวงวันปกติที่ไมมีเทศกาล สวนผูซ้ือที่มีชวงอายุ ระหวาง 21-30 ป นิยมซื้อใน
ชวงเวลาที่ไมแนนอน ดานระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับสถานที่ซ้ือ ผูที่มีการศึกษาตั้งแต
ปริญญาตรีลงมา นิยมซื้อผลิตภัณฑจากซุปเปอรมารเก็ต ในหางสรรพสินคา สําหรับผูซ้ือที่มี
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี นิยมซื้อจากแหลงผลิตและจําหนาย ไดแก โครงการสวนพระองค  
สวนจิตรลดา ดานอาชีพไมมีความสัมพันธกับประเภทของผลิตภัณฑ ที่เลือกซื้อ โดย ผูซ้ือท่ีมีอาชีพ
อิสระ นิยมซื้อผลิตภัณฑเครื่องดื่ม สวนอาชีพอ่ืน ๆ นิยมซื้อผลิตภัณฑประเภทชิ้น แหงหรือดอก 
นอกจากนี้อาชีพยังมีความสัมพันธกับจํานวนเงินที่ซ้ือในแตละครั้ง ผูซ้ือที่มีอาชีพรับราชการ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัทเอกชน สวนใหญซ้ือผลิตภัณฑเปนจํานวนเงิน 101 – 300 
บาท สวนอาชีพอ่ืน ๆ ซ้ือเปนจํานวนที่สูงขึ้น นอกจากนี้ยังพบวาปจจัยทางดานผลิตภัณฑ คุณภาพ
และการผลิตที่เช่ือถือได รูปแบบรับประทานสะดวกและชื่อเสียงของตรายี่หอ ทําใหผูซ้ือสวนใหญ
ใหความสําคัญในระดับสูงในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเห็ดหลินจือ ประเภทชนิดเครื่องดื่มมากกวา
ประเภทอื่น ๆ 
 เพชรรัตน จาดหนู (2549, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องปรุงอาหาร
สําเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องปรุง
อาหารสําเร็จรูปของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ 2) เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือ เครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูปของผูบริโภค จําแนกตามคุณลักษณะของประชากร โดยใชวิธี
การศึกษาจากแบบสอบถาม เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง วิเคราะหขอมูล โดยใชโปรแกรม 
SPSS-MS window รอยละ และคาไคสแควร 
 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 262 คน คิดเปน
รอยละ 65.5 เพศชาย 138 คน คิดเปนรอยละ 34.5 กลุมผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเครื่องปรุงอาหาร
สําเร็จรูปสวนใหญเปนเพศหญิง ดานอายุ พบวา  กลุมตัวอยางที่มีอายุอยูในชวง 26 ถึง 36 ป จํานวน 
136 คน คิดเปนรอยละ 34.0 รองลงมา 36  ถึง 45 ป จํานวน 95 คนคิดเปนรอยละ 23.75  ดานระดับ
การศึกษา พบวาผูบริโภคสวนใหญมีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี จํานวน 171 คน คิดเปน
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รอยละ 42.75 ดานอาชีพ พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัท จํานวน 106 คน คิดเปน
รอยละ 26.50 รองลงมาคือ  ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.5  ดานรายได 
พบวา ผูบริโภคมีรายไดตอเดือน 5,000 ถึง 10,000 บาทจํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.0 
รองลงมา ผูบริโภคมีรายไดตอเดือนอยูในชวง 10,001 ถึง 15,000 บาท จํานวน 107 คน คิดเปน 
รอยละ 26.75 และมีพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูป ประเภทผลิตภัณฑเครื่องปรุง
อาหารสําเร็จรูปที่ซ้ือเปนประจําคือ เครื่องตมยําสําเร็จรูปมีจํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.75 
สถานที่ที่ เ ลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูปเปนประจําคือ ซุปเปอรมาร เก็ตใน 
หางสรรพสินคามีจํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.25 ปริมาณคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑ 
เครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูปในแตละคร้ัง 20 ถึง 50 บาท มีจํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 47.75 
วัตถุประสงคในการซื้อผลิตภัณฑเครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูปเพื่อคนในครอบครัวจํานวน 247 คน 
คิดเปนรอยละ 61.75 ปกติชอบใชผลิตภัณฑเครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูปซอง และใชประกอบอาหาร
เปนประจํามีจํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.0 รสชาติที่ชอบคือ เผ็ดปานกลางมีจํานวน157 คน 
คิดเปนรอยละ 39.25  
                  สถานภาพสวนตัวของผูบริโภค ที่ความสัมพันธ กับ พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค
ทางดาน เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได สวนใหญมีความสัมพันธกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ 
เครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูป แสดงวาผูบริโภคที่มีสถานภาพสวนตัวที่ตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อที่
แตกตางกัน พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูปมีความสัมพันธกับเพศหญิงและ
มีแนวโนมชอบซื้อผลิตภัณฑเครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูปมากกวาเพศชาย รายไดที่ตางกันจะมี 
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูปแตละครั้งที่มีราคาไมสูง ผูบริโภคจะเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูปโดยพิจารณาจากรสชาติ ผูบริโภคนิยมหาซื้อผลิตภัณฑ 
เครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูปที่ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา 

เกริกกลา ชาครัตพงศ (2547, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง  ปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เพื่อสุขภาพของผูบริโภค มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาและเปรียบเทียบปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เพื่อสุขภาพของผูบริโภค จําแนกตามคุณลักษณะสวนบุคคล โดยใชการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey 
Research) จากกลุมตัวอยาง จํานวน 314 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูล ผูศึกษาใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล คือ คาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
คา F-test, t-test   ผลการศึกษาพบวา  

1. กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญ เปนเพศหญิง มากกวา เพศชาย มีอายุ
ระหวาง 26-45 ปจบการศึกษาระดับ ปวช. - ปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีอาชีพขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มีรายไดพอสมควรอยูประมาณ 10,000-20,000 บาท 
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2. ปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภค  โดยผูบริโภคให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) เปนอันดับแรก โดยใหระดับความสําคัญมาก โดย
เห็นวาผลิตภัณฑควรมีคุณภาพดี ระบุวันหมดอายุไว มีบรรจุภัณฑคุณภาพดี ปลอดภัย มีเครื่องหมาย 
“อ.ย.” มีฉลากผลิตภัณฑกํากับ และมีรายละเอียดกํากับสินคา เพื่อประกันความปลอดภัย ปจจัย
สําคัญอันดับ 2 คือ ปจจัยดาน สถานที่ หรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) มีระบุความสําคัญ 
เพื่อใหสามารถใชผลิตภัณฑมีประสิทธิภาพ โดยมีการรับรองจากแพทย โดยที่ลูกคาใหความสําคัญ
ดานคุณภาพสูง เพื่อใหขายผานแผนการบริการลูกคาเพื่อความสะดวก และควรมีพนักงานขายเปน 
ผูอธิบายสรรพคุณ และคุณประโยชนในการใช ปจจัยที่ 3 คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) มีระดับความสําคัญปานกลาง ผูบริโภคพอใจกับการขาย โดยมีการสงเสริมการขาย 
อยางตอเนื่อง ใหลูกคาพอใจในตัวผลิตภัณฑ และสามารถจูงใจใหซ้ือสินคาไดเพิ่มขึ้น โดยใช
พนักงานขายที่ยิ้มแยม เปนกันเองกับลูกคา ปจจัยสุดทายปจจัยทางดานราคา (Price) มีระดับ  
ความสําคัญมากเชนกัน เนื่องจากถาราคาสูงกวาคูแขงก็ไมสามารถเรียกลูกคามาใช หรือซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อ สุขภาพ  

3. การเปรียบเทียบ ปจจัยการตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑ เพื่อสุขภาพ ของผูบริโภค ซ่ึง 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด เปรียบเทียบกับ เพศ 
อายุ อาชีพ การศึกษา รายได เปนตน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวาผูบริโภคที่มีอายุตางกันมี
ปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพไมแตกตางกัน สวนผูบริโภคที่มีอาชีพ, รายได ที่ตางกัน
มีปจจัยการตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพแตกตางกัน กลุมตัวอยางจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เพื่อสุขภาพ โดยเนนที่คุณภาพของมากกวาราคา 
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