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บทที่  2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 การวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคนมสดของผูบริโภคในถนนสีลม เขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดคนควาขอมูลจากเอกสาร งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ประกอบดวย 
             1.  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
                2.  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
                3.  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับนมสด 
                4.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2545 ,หนา 6) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง   
กิจกรรมตาง ๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับ บริโภคสินคา หรือ บริการ รวมไปถึงการขจัดสินคา หรือ
บริการหลังการบริโภคดวย  
 ดารา ทีปะปาล (2542,หนา 3) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง 
การศึกษาถึงกระบวนตาง ๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของเพื่อทําการเลือกสรรการซื้อ การ
ใช การบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อตอบสนองความ
ตองการ และความปรารถนาตางๆ ใหไดรับความพอใจ              
 ธงชัย สันติวงษ (2541, หนา29) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง การ
กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา และการใชซ่ึงสินคาและ
บริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดให
มีการกระทําดังกลาว  
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2539, หนา 3) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล และการใชจาย ใน      
ผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา หรืออาจหมายถึง กระบวนการ    
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ตัดสินใจ และลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเมื่อทําการประเมินผล  การจัดหา  การใช  และการ
ใชจาย เกี่ยวกับสินคาและบริการ  
 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาวิธีการที่แตละบุคคลทําการตัดสินใจที่จะใช
ทรัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร  และอื่น ๆ ) เกี่ยวกับการบริโภคสินคาซ่ึงนักการตลาดตองศึกษาวา 
สินคาที่เขาจะทําการเสนอขายนั้น  ใครคือลูกคา (who)  ผูบริโภคซื้ออะไร (what)  ทําไมจึงซื้อ  
(why)  ซ้ือเมื่อไร  (when)  ซ้ือบอยเพียงไร  (how  often)  รวมทั้งศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซื้อ   
พฤติกรรมผูบริโภค  เปนการศึกษาและวิจัยเกี่ยวกับ  พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อ
ทราบถึงลักษณะความตองการพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยให
นักการตลาดสามารถจัดทํากลยุทธการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได
อยางเหมาะสม คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2539, หนา 107-108) 
 ใครอยูในตลาดเปาหมาย  (Who is in the target market?)  เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย  (occupants) ทางดานประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร  จิตวิทยา  และพฤติกรรม
ศาสตร     
 ผูบริโภคซื้ออะไร  (What  does  the  consumer buy?)  เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อ เชน  คุณสมบัติ หรือ องคประกอบของผลิตภัณฑ (product components) 
 ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why  does  the consumer  buy?)  เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อของผูบริโภค  ซ่ึงจะตองศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ  
ปจจัยทางจิตวิทยา  ปจจัยทางสังคม  ปจจัยทางวัฒนธรรม  และปจจัยเฉพาะบุคคล 
 ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who  participates in  the  buying?)  เปนคําถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (organizations)  ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย ผูริเร่ิม 
ผูมีอิทธิพล  ผูตัดสินใจซื้อ ผูซ้ือ  และผูบริโภค 
 ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When  does  the  consumer  buy?)  เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
โอกาสในการซื้อ  (occasions)  เชน  ชวงเดือนใดของป  ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน  
เปนตน 
 ผูบริโภคซื้อที่ไหน  (Where  does  the  consumer  buy?)   เปนการหาคําถามที่ตองการ
ทราบถึงชองทางการจัดจําหนาย แหลงขายที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ พิจารณาวาสินคาชนิดนี้ผูซ้ือ 
ซ้ือที่ไหน ซ้ือจากรานคา หรือหางสรรพสินคา 
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 ผูบริโภคซื้ออยางไร  (How does the  consumer  buy?)  เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ   ซ่ึงประกอบดวย  การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผล  
การตัดสินใจซื้อ  และความรูสึกภายหลังการซื้อ   
 
พฤติกรรมการตอบสนองของผูบริโภค 
 การตอบสนอง (response)  หมายถึง  พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมาหลังจากที่บุคคลมี
ส่ิงมากระตุน ซ่ึงหมายถึงการตัดสินใจซื้อ ดังคําอธิบายตอไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2539, 
หนา 107-108) 
 การตัดสินใจดานผลิตภัณฑ (product  decision)  การตัดสินใจของผูบริโภคที่จะซื้อ     
ผลิตภัณฑใด  นั้นขึ้นอยูกับทัศนคติตอผูประกอบการธุรกิจและยี่หอ  ขึ้นอยูกับส่ิงดึงดูดดานราคาที่
กําหนดและการลดราคา ซ่ึงการตัดสินใจดานผลิตภัณฑจะทําการตัดสินใจเกี่ยวกับ  ยี่หอใดยี่หอ
หนึ่ง ขึ้นอยูกับ  ความเชื่อมั่น ศรัทธา  และทัศนคติที่มีตอยี่หอ  ซ่ึงจะมีผลตอการตัดสินใจเลือกตรา
ยี่หอนั้น                                            
 การตัดสินใจดานราคาและการลดราคา (price and deal decision) ราคาที่กําหนด      
แตกตางกันออกไปของแตละยี่หอ  จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  ทัศนคติและความ 
รูสึกตอราคาที่เปลี่ยนแปลงจะแตกตางกันไปตามผลิตภัณฑ 
 การตัดสินใจซื้อโดยฉับพลัน  (impulse  decision)  ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินใจซื้อ
โดยฉับพลัน  เนื่องจากถูกอิทธิพลของการจัดโชวแสดงสินคาและการวางผังรานคา  รวมทั้งการใช
ส่ิงดึงดูดทางดานรานคา  ในลักษณะการแจกของแถม เพื่อกอใหเกิดการตัดสินใจซื้อโดยฉับพลัน 
 การตัดสินใจดานรานคา  (store  decision)  การตัดสินใจเกี่ยวกับรานคาของผูบริโภค
หรือขึ้นอยูกับทัศนคติ ความรูสึกตอรานนั้น ๆ การเลือกรานคา หรือชองทางจําหนาย การเลือก 
รานคาขึ้นอยูกับ ทําเล ที่ตั้ง  ประเภทของสินคา ราคา บริการ 
 การตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการซื้อ  (method  of  purchase  decision)  ลักษณะหรือวิธีการ
ซ้ือของผูบริโภคจะใชหัวขอตอไปนี้พิจารณาคือ 

1. ทัศนคติตอเวลาและระยะทาง  (attitude toward time and distance) ผูบริโภคจะ 
เปรียบเทียบระหวางระยะทางการไปซื้อสินคา กับการใชเวลาในการเดินทาง 
  2. การตัดสินใจจับจายหลายประเภท  (multiple  shopping  decision) ผูบริโภค
จํานวนมากนิยมเขาไปเลือกชมสินคาที่แหงเดียว แตสามารถเลือกสินคาไดครบทุกอยางตามที่
ตองการตามคอนเซ็ปทที่วา   one-stop shopping       
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รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ 
 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ  หรือโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (consumer  behavior  model)  
เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่จะทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดส่ิง
กระตุน  (stimulus)  ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนจะผานเขามาในความคิดของผูซ้ือ (buyer’s 
black  box)  ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขาย ไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ  แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ   หรือการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ โดยมีรายละเอียดดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541 ,หนา 111) 
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เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 
การเมือง 

วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

สิ่งกระตุนภายนอก 
(Stimulus) 

สิ่งกระตุน
อื่นๆ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 

การจัดจําหนาย 

การสงเสริมการตลาด 

สิ่งกระตุนทางการ
ตลาด 

 
 

กลองดําหรือ
ความรูสึกนึกคิดของผู

ซื้อ 

(Buyer’s characteristic) 

   การเลือกผลิตภัณฑ 
   การเลือกตรา 

   การเลือกผูขาย 

   เวลาในการซื้อ 

   ปริมาณในการซื้อ  

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Response) 

Buyer’s black box 

ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s characteristic) 

   ปจจัยดานวัฒนธรรม 

   ปจจัยดานสังคม 

   ปจจยสวนบุคคล 

   ปจจัยดานจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s decision) 

   การรับรูปญหา 

   การคนหาขอมูล 

   การประเมินผลทางเลือก 

   การตัดสินใจซื้อ 

   พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม 
  1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 
  1.2 วัฒนธรรมยอย 
  1.3 ช้ันสังคม 

2. ปจจัยทางสังคม 
  2.1 กลุมอางอิง 
  2.2 ครอบครัว 
  2.3 บทบาทและ

สถานภาพ 

3. ปจจัยสวนบุคคล 
  3.1 อายุ 
  3.2 วงจรชีวิต    

ครอบครัว 
  3.3 อาชีพ 
  3.4 โอกาสทาง

เศรษฐกิจ 

4. ปจจัยดานจิตวิทยา 
  4.1 การจูงใจ 
  4.2 การรับรู 
  4.3 การเรียนรู 
  4.4 ความเชื่อ 
  4.5 ทัศนคติ 
  4.6 บุคลิกภาพ 

ปจจัยภายนอก ปจจัยภายนอก ปจจัยภายใน ปจจัยภายใน 

 
ภาพที่ 2.1  รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ  และปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
ที่มา:   ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 129. 
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 ส่ิงกระตุน (stimulus)  ทําใหบุคคลเกิดการตอบสนองหรือตัดสินใจ  ซ่ึงประกอบดวย 
ส่ิงกระตุนที่เกิดขึ้นเองในรางกาย  (inside  stimulus)  และสิ่งกระตุนที่เกิดขึ้นจากภายนอก (outside 
stimulus)   ซ่ึงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน  คือ  ส่ิงกระตุนทางการตลาด และสิ่งกระตุน
จากสภาพแวดลอมตาง ๆ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2541, หนา 130-141) 

1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด  (marketing  stimulus)  เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวน 
ประสมทางการตลาด  (marketing  mix)  ซ่ึงประกอบดวย 

1.1 ส่ิงกระตุนทางดานผลิตภัณฑ  (product)  เชน  เร่ืองรสชาดของนมสด  ความสด
ของสดสะอาดของนม  รวมถึงรูปแบบตาง ๆ ของการจัดราน  เปนตน 

1.2 ส่ิงกระตุนทางดานราคา  (price)  เชน  การกําหนดราคาของนมสดรสชาดตาง  ๆ    
ใหสอดคลองกับ ราคาและสภาวะการตลาดในขณะนั้น 

1.3 ส่ิงกระตุนทางดานชองทางการจัดจําหนาย  (place  หรือ   distribution)  เชน  
สถานที่ตั้งของรานนมสด ควรอยูใน แหลงชุมชน สามารถมองเห็นไดงาย และสะดุดตา  

2. ส่ิงกระตุนอื่น ๆ  (other  stimulus)  เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู 
ภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (economic)  เชน  ภาวะเศรษฐกิจ  รายไดของลูกคามี 
อิทธิพลตอความตองการดื่มนมสด 

2.2  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง  (law and political) เชน รัฐบาลจัดรณรงค 
ใหคนไทยหันมาบริโภคนมวัว ทําใหเกิดสิ่งกระตุนในการบริโภคนมเพิ่มมากขึ้น 
  2.3  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  (cultural)  เชน  คานิยมของการดื่มนมวา นมมี
ประโยชนตอรางกาย ดื่มแลวจะทําใหสุขภาพดี  
 กลองดําหรือความรู สึกนึกคิดของผู ซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผู ซ้ือเปรียบเสมือน 
กลองดํา  (black  box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได   จึงตองพยายามคนหาความรู        
สึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ  และกระบวนการ 
ตัดสินใจของผูซ้ือ ดังนี้ 
 1 .ลักษณะของผูซ้ือ (buyer characteristics) ลักษณะของผูซ้ือท่ีมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ  
คือ  ปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา  ซ่ึงจะกลาวถึง
ในหัวขอปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 2. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ  (buyer  decision  process) ประกอบดวยขั้นตอน  
คือ  การรับรูความตองการ  (ปญหา)  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ
และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  ซ่ึงมีรายละเอียดกลาวถึงในกระบวนการตัดสินใจซื้อการตอบสนอง
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ของผูซ้ือ  (buyer’s  response)  การตัดสินใจซื้อของ  ผูบริโภคหรือผูซ้ือ  ซ่ึงจะมีการตัดสินใจใน
ประเด็นตาง ๆ  ดังนี้ 
  2.1  การเลือกผลิตภัณฑ  (product  choice)  เชน  การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา        
มีทางเลือกคือ  นมสดกลอง  บะหมี่สําเร็จรูป  ขนมปง 
  2.2  การเลือกตราสินคา  (brand choice)  เชน  ถาผูบริโภคเลือก  นมสดกลองจะเลือก
ยี่หอโฟรโมสต  มะลิ  ฯลฯ 
  2.3  การเลือกผูขาย  (dealer choice)  เชน  ผูบริโภคจะเลือกซื้อจากหางสรรพสินคา
ใด  หรือรานคาใกลบานรานใด 
  2.4  การเลือกเวลาในการซื้อ  (purchase  timing)  เชน  ผูบริโภคจะเลือกเวลาเชา  
กลางวัน  หรือเย็น  ในการซื้อนมสดมาบริโภค 
  2.5  การเลือกปริมาณการซื้อ  (purchase  amount)  เชน   ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อ
นมสดหนึ่งแกว หรือสองแกว เปนตน  
 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 การศึกษาถึงความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย  เปนสิ่งที่กระทําไดยาก 
ดังนั้น  ผูขายตองพยายามคนหาวา ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายใน
ของผูบริโภค และกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ซ่ึงจะทําใหทราบถึงสาเหตุและปจจัยที่สําคัญ
อะไรบางที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ หรือการใชสินคาและบริการของผูบริโภค ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัย
ดานวัฒนธรรม  ดานสังคม  ดานสวนบุคคล และดานจิตวิทยา (ศิริวรรณ  เสรีรัตน   และคณะ, 2541,  
หนา 130 – 141) 
 1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม  (cultural  factors)  วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการ
พื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคล  โดยบุคคลจะเรียนรูเร่ือง  ทัศนคติ  ความชอบ  การรับรูและมี
พฤติกรรมอยางไรนั้น    จะตองอาศัยกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัวและสถาบัน
ตาง ๆ ในสังคม   คนที่อยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมีความสนใจที่แตกตางกัน  ดังนั้น  รานนมสดจึง
ตองเล็งเห็นถึงความตองการของผูบริโภค  ซ่ึงมีความแตกตางกันออกไปในแตละบุคคลซึ่งขึ้นอยูกับ
รากฐานทางวัฒนธรรมที่หลอหลอมกันมา  โดยวัฒนธรรมสามารถแบงได ดังนี้ 
  1.1  วัฒนธรรมพื้นฐาน(cultural) เปนส่ิงที่กําหนดความตองการซื้อ  และพฤติกรรม     
การซื้อของบุคคล  เชน  ลักษณะนิสัยคนไทย  ซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมจากสังคมไทย  
ทําใหมีลักษณะเปนคนมีน้ําใจเอื้อเฟอเผ่ือแผตอบุคคลทั่วไป  ชอบความสนุกสนาน 
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  1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย  (subculture)  เกิดจากลักษณะพื้นฐานทางภูมิศาสตร  
ลักษณะของเผาพันธุของมนุษยที่มีความแตกตางกัน  ไดแก  เชื้อชาติ  ศาสนา  สีผิว  ภูมิประเทศ  
อาชีพ ฯลฯ ที่ตางกันออกไป  ทําใหขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมของคนแตละกลุมมีความแตกตางกัน  
ซ่ึงสงผลตอชีวิตความเปนอยู  ความตองการ  แบบแผนการดํารงชีวิต  ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ
แตกตางกัน  และภายในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 
  1.3  ช้ันทางสังคม  (social  class)  เปนการแบงสมาชิกออกเปนระดับฐานที่แตกตางกัน  
หรือเปนการจัดลําดับบุคคลในสังคม  จากระดับสูงไประดับต่ํา  โดยใชลักษณะที่คลายคลึงกัน        
ไดแก  อาชีพ  รายได  ฐานะ  ชาติตระกูล  ตําแหนงงาน ฯลฯ ซ่ึงการศึกษาถึงลักษณะบุคคลนี้
เพื่อที่จะใชเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด  การกําหนดตลาดเปาหมาย  ตําแหนงผลิตภัณฑ  
รวมถึงการจัดสวนผสมทางการตลาดใหสามารถตอบสนองความตองการของชนชั้นในสังคมได
อยาง     ถูกตอง 
 2.  ปจจัยดานสังคม  (social  factors)  เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับชีวิตประจําวัน และมี   
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมสามารถแบงได ดังนี้ 
  2.1  กลุมอางอิง  (reference  groups) เปนกลุมบุคคลที่เขาไปเกี่ยวของและมีอิทธิพล
ตอทัศนคติ ความคิดเห็น  และคานิยม ของบุคคล  กลุมอางอิงสามารถแบงได  2  ระดับ  คือ  กลุม
ปฐมภูมิ (primary groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท ญาติ เปนตน และกลุมทุติยภูมิ (secondary 
groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลตาง ๆ ในสังคม  
กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรม และการดําเนินชีวิต รวมทั้ง
ทัศนคติและแนวคิดสวนบุคคล เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุมจึงตองปฏิบัติตาม
และยอมรับความคิดเห็นตาง ๆ จากกลุมอิทธิพล โดยเฉพาะเพื่อนสนิทจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เปนอยางมาก ดังนั้นจึงควรจะตองทราบวากลุมอางอิงเหลานี้มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคใน
แง ใดบาง 
  2.2  ครอบครัว(family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ 
ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล 
  2.3  บทบาทและสถานะ (roles and status)  บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 
ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันใน
แตละกลุมการที่จะจูงใจใหผูบริโภคนั้นดื่มกาแฟสด จึงตองคํานึงใครมีบทบาท เปนผูคิดที่จะให
บริโภคเปนความตองการของผูบริโภคเอง หรือ กลุมเพื่อน ส่ิงเหลานี้จึงตองพิจารณาถึงบทบาทของ
แตละบุคคลที่มีสวนในการตัดสินใจ 
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  3. ปจจัยสวนบุคคล  (personal  factors)  ปจจัยดานสวนบุคคลจะไดแก  วงจรชีวิต และ
ชวงอายุ การประกอบอาชีพ เศรษฐกิจ การดํารงชีวิต และบุคลิกสวนตัว 
   3.1 อายุและวงจรชีวิต  (age and life – cycle stage)การอุปโภคบริโภคจะ
เปลี่ยนแปลงไปตามอายุ การบริโภคจะทําใหวงจรชีวิตครอบครัวเปนรูปรางขึ้นวงจรชีวิตของ
ครอบครัว  7  ขั้นตอนรวมถึง  ฐานะทางการเงินและความสนใจในสินคานักการตลาดจะระบุตลาด  
เปาหมายตามวงจรชีวิตครอบครัวแลวปรับปรุงสินคากับแผนการตลาดใหเหมาะสมกัน 
   3.2   อาชีพ   (occupation)  การซื้อของผูบริโภค ไดรับอิทธิพลจากลักษณะอาชีพดวย  
เชน  คนทํางานในสํานักงานกับทํางานในเหมือง การพักผอนก็จะตางไปจากประธานบริษัท นักการ
ตลาดตองระบุกลุมอาชีพที่ตางกันเพื่อการผลิตสินคาที่ตรงกับความตองการของอาชีพนั้น 
   3.3  สถานการณทางเศรษฐกิจ  (economic circumstances) สถานภาพทางเศรษฐกิจ
จะมีผลกระทบตอการเลือกสินคา  ซ่ึงประกอบไปดวยรายไดเพื่อการใชจาย (spend  able income) 
ซ่ึงรวมถึงระดับรายได  ความมั่นคงและเวลาการออมและทรัพยสิน อํานาจการกูยืม  และทัศนคติที่
มีตอการใชจายและการออมทรัพย 
   3.4  แบบการดํารงชีวิต (lifestyle) บุคคลที่มาจากวัฒนธรรมยอยเดียวกัน มาจากชน
ช้ันสังคมเดียวกัน และแมวาจะมีอาชีพเดียวกันก็อาจจะมีแบบการดํารงชีวิตที่ตางกันก็ได แบบการ
ดํารงชีวิตของบุคคล หมายถึง แบบแผนการดํารงชีวิตอยูของบุคคลในสังคม  ซ่ึงจะแสดงออกมาใน
รูปกิจกรรม  ความสนใจ และความคิดเห็น แบบการดํารงชีวิตจะมีผลกระทบตอสภาพแวดลอมของ
เขา  และมีผลกระทบตอชนช้ันสังคมดวย  ดังนั้นในการเตรียมกลยุทธการตลาดสําหรับสินคาและ 
บริการ นักการตลาดจะคนหาความสัมพันธระหวางสินคา  หรือตรายี่หอ กับรูปแบบการดํารงชีวิต 
   3.5  บุคลิกภาพและการนึกถึงตนเอง บุคลิกลักษณะของบุคคลหมายถึงลักษณะ     
ทางนิสัยที่แตกตางกัน ของแตละบุคคลซึ่งจะนําไปสูการตอบสนองที่ตรงกันและสัมพันธกับ      
สภาพแวดลอมของเขา  บุคลิกลักษณะ  จะเห็นไดจาก  ความเชื่อมั่นในตนเอง  (self – confidence)  
ความเปนตัวของตัวเอง (autonomy)  การเขาสังคม (sociability) การปองกันตัวเอง (defensiveness) 
ความเคารพ (deference)  การปรับตัว (adaptability) ความมีอํานาจ (dominance) บุคลิกภาพเปน
ปจจัยที่มีประโยชนในการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคซ่ึงจะมีผลตอการเลือกซื้อสินคา         
และบริการ   
  4. ปจจัยดานจิตวิทยา (psychological  factors) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพล     
จากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีตอพฤติกรรมการซื้อหรือใชบริการ
ประกอบดวย 
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   4.1 การจูงใจ (motivation)  เปนสิ่งที่เกิดภายในตัวบุคคล  และอาจเกิดจากผลกระทบ
จากปจจัยภายนอกที่เกิดจากสิ่งกระตุนทางการตลาด  เพื่อทําใหผูบริโภคเกิดความตองการ (Need)  
และตอบสนองมาในรูปพฤติกรรมผูบริโภค  
   4.2  การรับรู  (perception)  เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัด
ระเบียบ  และตีความหมายขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย  หรือหมายถึงกระบวนการความ
เขาใจ  (การเปดรับ)  ของบุคคล  ที่มีตอโลกที่อาศัยอยู  การรับรูจึงเปนกระบวนการของแตละบุคคล
ซ่ึงขึ้นอยูกับปจจัยภายใน  เชน  ความเชื่อ  ประสบการณ  ความตองการและอารมณ  การรับรูและ
แสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5  โดยการรับรูมีทั้งหมด  4  ขั้นตอนคือ 
    1  การเปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร 
   2  การตั้งใจรับขอมูลที่ไดเลือกสรร 
   3 ความเขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร 
   4  การเก็บรักษาขอมูลที่ไดเลือกสรร 
   4.3  การเรียนรู (learning) เปนการเปลี่ยนแปลง พฤติกรรม ที่เปนผลจาก
ประสบการณของบุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับส่ิงกระตุน  (stimulus)  และ
เกิดการตอบสนอง  (response)  เชน  ผูบริโภคไดรับสื่อโฆษณานมสดจากใบปลิว  เปนสิ่งกระตุน
ใหผูบริโภครูสึกวาอยากลองดื่มนมสดที่รานนี้  เปนตน  การเรียนรูจะเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง 
เชน     ทัศนคติ  ความเชื่อ  และประสบการณ 
   4.4  ความเชื่อ (beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  ซ่ึงเปนผลจาก
ประสบการณในอดีต  เชน  คนที่ดื่มนมสดเปนประจํา  บางนิยมดื่มที่รานมนตนมสด ซ่ึงทําให      
ภาพพจนความมีช่ือเสียงของรานนมสดเกิดขึ้น 
   4.5  ทัศนคติ (attitude)  เปนความรูสึกนึกคิดของบุคคล  ที่มีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 
ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ  โดยที่ 
ทัศนคติกอตัวมาจากประสบการณ  และสงผลใหมีการเปลี่ยนแปลงหรือชี้แนะตอพฤติกรรม   
ซ่ึงเปนการประเมินความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคในแนวทางที่ชอบ  ไมชอบ  พอใจ  หรือไมพอใจ 
ซ่ึงทัศนคติในตัวบุคคลเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไดยาก  ทําใหพฤติกรรมของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง
นั้นคอนขางคงที่ 
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บทบาทหนาท่ีของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ (consumer buying roles) 

  นักการตลาดควรรูวา  ผูบริโภคแตละคนที่อยูในตลาดตางก็มีตําแหนงหนาที่ที่เกี่ยวของ
กับการตัดสินใจซื้อสินคาแตกตางกันตามสถานการณ   เชน  ผูบริโภคที่เปนลูกที่อยูในวัยเรียน      
อาจเปนผูที่มีอิทธิพลตอผูซ้ือ (พอแม) ในการซื้อบาน และขณะเดียวกันผูเปนลูก ก็มีบทบาทในการ
เรียนรูผูตัดสินใจซื้อเองในการซื้อของใชสวนตัว 
  ฉะนั้นในการตัดสินใจซื้อ  ผูบริโภคมักจะมีหลายบทบาทที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ
สินคาของตนเอง  และผูอ่ืนดวย ดังพิจารณาไดจากรายละเอียดที่ผูบริโภคแตละคนมีบทบาทหนาที่
ตอไปนี้ (Kotler, 1994 อางถึงใน ยงยุทธ  พูพงศศิริพันธ และคณะ, 2546 ,หนา28) 

 

 

 

 

 

การรับรูถึงความ
ตองการ (need 

recognition) หรือ
การรับรูปญหา
ปญหา (problem 

recognition) 

การคนหาขอมูล 
(information 

search) 

การประเมินผล
ทางเลือก 

(evaluation of 
altematives) 

การตัดสินใจ
ซื้อ (purchase 

decision) 

พฤติกรรม
ภายหลังการ
ซื้อ (post 
Purchase 
behavior) 

ภาพที่  2.2  โมเดล  5   ขั้นตอนของกระบวนการซื้อของผูบริโภค   (Five–Stage Model of the 
Consumer buying process) 
ที่มา:   Kotler, 2000 อางถึงใน ยงยุทธ  พูพงศศิริพันธ และคณะ, 2546, หนา 29. 
 

  ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภค จากการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมากในกระบวนการซื้อ พบวาผูบริโภค
ผานกระบวนการ  5  ขั้นตอน คือ  การรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล   การประเมินผล
ทางเลือก   การตัดสินใจซื้อ  และพฤติการณภายหลังการซื้อ ซึ่งแสดงใหเห็นวากระบวนการซื้อ
เร่ิมตนกอนการซื้อจริงๆ และมีผลกระทบหลังการซื้อ 
  1. การรับรูถึงความตองการ (need recognition) หรือการรับรูปญหา  (problem 
recognition) การบุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดขึ้นเอง หรือเกิดจากสิ่ง
กระตุน เชน ความหิว  ความกระหาย ความตองการทางเพศ  ความเจ็บปวด ฯลฯ  ซ่ึงรวมถึงความ
ตองการของรางกาย (physiological  needs) และความตองการที่เปนความปรารถนา (aegvired 
needs) อันเปน  ความตองการทางดานจิตวิทยา (psychological needs) ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับ
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หนึ่งจะกลายเปนสิ่งกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต 
ทําใหรูวาจะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 
  2.  การคนหาขอมูล (information search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งที่
สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที 
เมื่อความตองการถูกกระตุนไดสะสมไวมาก จะทําใหเกิดการปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่ง คือ ความ
ตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ เขาจะพยายามคนหาขอมูล เพื่อหาทางสนองความตองการที่
ถูกกระตุน แหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 4 กลุม   
   1.  แหลงบุคคล (personal sources) ไดแก ครอบครัวเพื่อน เพื่อนบาน คนรูจักฯลฯ 
   2.   แหลงการคา (commercial sources)  แก ส่ือการโฆษณา  พนักงานขาย ตัวแทน
จําหนาย การบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา ฯลฯ 
   3.  แหลงชุมชน (public sources) ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค  แหลง
ประสบการณ  (experiential sources) 
   4.  แหลงทดลอง (experimental sources)  ไดแก  หนวยงานที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ
หรือหนวยงานวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใช     
ผลิตภัณฑ  
  3.  การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternatives) เมื่อผูบริโภคไดรับขอมูล
มาแลวจากขั้นที่สอง ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตางๆ นักการตลาด
จําเปนตองรูถึงวิธีการตาง ๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผล
ไมใชส่ิงที่งาย และไมใชกระบวนการเดียวที่ใชกับผูบริโภคทุกคน และไมใชเปนของผูซ้ือคนใดคน
หนึ่งในทุกสถานการณซ้ือ กระบวนการการประเมินผลพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 
   1.  คุณสมบัติผลิตภัณฑ (product attributes) กรณีผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑวามี
คุณสมบัติอะไรบาง ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุมหนึ่ง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ
ในความรูสึกของผูซ้ือสําหรับแตละชนิดจะแตกตางกัน เชน รสกลมกลอม  มีแอลกอฮอลสูงหรือต่ํา  
ความขม  ปริมาณบรรจุ และราคา  เปนตน 
   2. ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ   แตกตางกัน 
นักการตลาดตองพยายามคนหาและจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
   3.  ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา ความเชื่อถือในตราสินคา
ของผูบริโภคขึ้นอยูกับประสบการณของผูบริโภคในการใชสินคานั้น  และความเชื่อถือเกี่ยวกับตรา        
ผลิตภัณฑสามารถจะเปลี่ยนแปลงไดเสมอขึ้นอยูกับความตองการของผูบริโภค 
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   4.  ผูบริโภคที่มีทัศนคติในการเลือกตราสินคา  โดยผานกระบวนการประเมินผล
เร่ิมตนดวยการ  กําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่เขาสนใจ 
  4.  การตัดสินใจซื้อ (purchase decision)  จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นที่สาม จะ
ชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ที่เปนทางเลือกโดยทั่ว ๆไป ผูบริโภค
จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด 
 ความรูสึกภายหลังการซื้อ (post purchase feeling) หลักจากซื้อ  และทดลองใชผลิตภัณฑ
ไปแลว  ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ ซ่ึงนักการตลาด
จะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซื้อเราจะพบวาประสบการณ     
เกี่ยวกับตราสินคา มีผลกระทบที่สําคัญที่เกี่ยวกับความชอบตราสินคา ถาตราสินคาที่ซ้ือไมสราง
ความพอใจใหแกผูซ้ือ ผูซ้ืออาจจะมีทัศนคติที่ไมดีตอตราสินคา และอาจเลิกซื้อผลิตภัณฑเลย         
ในทางตรงกันขาม ถาผูซ้ือมีความพึงพอใจภายหลังการซื้อสินคาจะทําใหเกิดการซื้อผลิตภัณฑอีก 

 
องคประกอบของพฤติกรรม 

  พฤติกรรมมนุษยมีองคประกอบ  6  ประการ คือ 
  1.  ความมุงหมาย (goal) คือ ความตองการที่ทําใหเกิดกิจกรรมเพื่อตอบสนองความ
ตองการที่เกิดขึ้น ความตองการบางอยางสามารถตอบสนองไดทันที แตบางอยางตองใชเวลานานจึง
จะบรรลุความตองการได 
  2.  ความพรอม (readiness) คือ ระดับวุฒิภาวะ หรือ ความสามารถที่จําเปนในการทํา     
กิจกรรมเพื่อสนองความตองการ 
  3.  สถานการณ  (situation) คือ  เหตุการณที่ เปดโอกาสให เลือกทํากิจกรรม  เพื่อ
ตอบสนองความตองการ 
  4.  การแปลความหมาย  (interpretation)  คือ กอนที่จะทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งลงไป
มนุษยจะพิจารณาสถานการณกอนแลวจึงตัดสินใจเลือกวิธีการที่เกิดความพึงพอใจมากที่สุด เพื่อ
ตอบสนองความตองการ 
 5.  การตอบสนอง (response) คือ การกระทํากิจกรรมเพื่อสนองตอบความตองการ โดย
วิธีการที่ไดเลือกแลวในขั้นแปลความหมาย 
 6.  ผลที่ไดรับ หรือ ผลที่ตามมา (consequence) คือ เมื่อทํากิจกรรมแลว ยอมไดรับผล
การกระทํานั้น ผลที่ไดรับอาจเปนไปตามที่คิดหรืออาจตรงขามก็ได 
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ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 เสรี  วงษมณฑา  (2542, หนา 11) ใหความหมายของ  สวนประสมทางการตลาด  
(marketing  mix)  วาหมายถึง  การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได  
ขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได  และผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุม  รวมถึงมีการจัด
จําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อใหความสะดวกแกลูกคา  ดวยความ
พยายามจูงใจใหเกิดความเห็นชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง  
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ(2541, หนา 35-36) อธิบายถึงสวนประสมทางการตลาด
4P’s  มีดังตอไปนี้  
  1.  ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง  ส่ิงที่นําเสนอขายโดยธุรกิจ  เพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตน  หรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย  สินคา  บริการ  ความคิด  สถานที่  องคกร  หรือบุคคล  โดยที่ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน  (utility)  มีคุณคา  (value)  ในสายตาของลูกคา  จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได  
   1.1. แนวคิดดานผลิตภัณฑ (product  concept)  เปนคุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑ
ที่สามารถ  ตอบสนองความตองการของผูบริโภค  ผลิตภัณฑของบริษัทตองมีความชัดเจนวา เปน
แชมพูกันรังแค  น้ําผลไมไรน้ําตาล  แชมพูทูอินวัน  น้ํายาปรับผานุม  รถยนตขนาดเล็กเพื่อใชใน
เมือง รถขนาดกลางสําหรับครอบครัว  ฯลฯ  ผลิตภัณฑ  สถานที่ขายสินคา  บริการหรือแนวคิด  
ตองกําหนดลงใหแนชัด 
   1.2.  คุณสมบัติผลิตภัณฑ  (product  attribute)  จะตองทราบวาผลิตภัณฑนั้นผลิต     
มาจากอะไร มีคุณสมบัติอยางไร  ลักษณะทางกายภาพ  ฟสิกส  เคมี  ชีวะ  ขนาด  ความดี  ความงาม  
ความคงทนดานรูปราง  รูปแบบผลิตภัณฑที่มีอยูในตัวของมันเอง 
   1.3.  คุณสมบัติเดนของสินคา  (product feature)  คือการนําสินคาของบริษัทไป
เปรียบเทียบกับสินคาของคูแขงขันแลวมีคุณสมบัติแตกตางกัน  และจะตองรูวาสินคาของเรามี
ลักษณะอะไรเดนเปนพิเศษวาสินคาอื่น  เพื่อดึงดูดลูกคาใหใชสินคาเรา  จุดเดนนั้นเราเรียกวา  
ลักษณะเดน  (feature)  ในความเปนจริงสินคาที่ผลิตออกมานั้น  เมื่อนําไปตรวจสอบโดยการ
เปรียบเทียบกับกลุมเปาหมายแลวจะตองหาลักษณะเดนใหได  เพราะสินคาไมมีลักษณะเดน  ยากจะ
เปน   ผูนําหรือผูทาชิงได  แตกลายเปนเพียงผูตาม 
   1.4 . ประโยชนของผลิตภัณฑ  (product  benefit)  เมื่อพิจารณาวาสินคามีลักษณะ
เดนอยางไรแลว  ตองพิจารณาอีกวาสินคาใหประโยชนอะไรกับลูกคาไดบาง  ระหวางการใหสัญญา
กับลูกคา  (proof)  ดวยลักษณะเดน  หลายคนสับสนกัน  โดยเอาลักษณะเดนมาเปนจุดขายแทนขอ
สัญญา  ซ่ึงจริง  ๆ  แลวไมใชลักษณะเดน    แตเปนเพียงจุดสนับสนุนจุดขายใหนาเชื่อถือเทานั้น 
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 2. ราคา  (Price)  หมายถึง  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน หรือราคาเปนตนทุน  (cost)      
ที่ลูกคาจายเงินไปเพื่อใหไดรับสินคาหรือบริการนั้นมา  โดยที่จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา  (value)  
ผลิตภัณฑกับราคา ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาจะตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการนั้น โดยขั้นตอนการ
วางแผนดานราคา  มี 2  ประการคือ           
   2.1.  การแบงตลาด (price sensitive market)  การเนนราคาสําหรับตลาดที่เนนราคา  
เปนตลาดที่กลุมเปาหมายไมสนใจกับประเด็นอื่น ๆ  เชน  บริการหรือประโยชนทางออม  แตสนใจ
เร่ืองราคาอาจจะเปนเพราะวาในเรื่องภาพพจน  ช่ือเสียง  บริการหรืออะไรก็ตามที่เปนปจจัยใหราคา
สินคาสูงขึ้น  ไมมีความสําคัญในสายตาผูบริโภค  เพราะฉะนั้นในการที่บริษัทจะสรางกลยุทธ
การตลาดนั้นส่ิงแรกจะตองพิจารณาวาบริษัทอยูในตลาดกลุมเปาหมายที่สนใจดานราคา  กลยุทธ
การตลาด  คือ  พยายามทําใหตนทุนสินคาต่ําที่สุด  ถาตนทุนการผลิตต่ํา  ก็สามารถใชนโยบายการ
ตั้งราคาใหแตกตางกัน  (price discrimination)  กับลูกคา  เพราะกลุมเปาหมายที่สนใจดานราคา
บริษัทจําเปนที่จะตองมีราคาต่ําเพื่อการแขงขัน  (competitive price)  หรือใชราคาที่เรียกวาตลาดที่
คน     ทั่วไปกําลังใชอยู  (ongoing price)  เชนขาวสารกิโลกรัมละกี่บาทเหลานี้ตองใชราคาตลาด  
ถาราคาสินคาของบริษัทมากกวาคูแขงขันก็ไมสามารถขายได  สวนใหญแลวตลาดนี้จะเปนตลาดซึ่ง          
ผูบริโภครูจักสินคามาก มีความรูเกี่ยวกับสินคามาก  มีความรูเกี่ยวกับสินคาหลายยี่หอ  สินคาไมมี
ความแตกตางกัน  ไมมีความรีบรอนในการซื้อ  เนื่องจากซื้อไปกักตุนไวได  หรือสามารถที่จะรอ
เวลาซื้อได  อยางนี้เปนตน 
   2.2.  การตั้งราคาสําหรับตลาดที่เนนภาพพจน (image sensitive market)  ตัวอยาง 
เชน  สินคาที่มีช่ือเสียงยี่หอหรือลายเซ็นของเจาของเปนยี่หอ  (name brand or signature brand)  เชน 
หลุยสวิกตอง  กุชชี่  อามารนี่  โรเล็กซ  คาเทียร  ลูกคาซ้ือเพราะใชเสริมบุคลิกมากกวา
อรรถประโยชนในตัวของสินคาที่แทจริงความสําเร็จของสินคาประเภทนี้อยูที่วา  ถาสามารถสราง
ภาพพจนในตัวสินคาไดดีราคาแพงกวาคนก็ซ้ือ  เชน  เสื้อผา  เครื่องเสียง  รถยนต  กระเปา  กลยุทธ
การตลาด  ก็คือสินคาคุณภาพดีกวา  ราคาสูงกวา  อาศัยการทําโฆษณา  อยางตอเนื่องเปนเอกลักษณ
เฉพาะตัว  การตั้งราคาสําหรับสินคาประเภทนี้ยังสามารถแบงออกเปนอีก 2 กรณี  คือ  ตลาดที่ตั้ง
ราคาโดยเนนภาพพจน  และตลาดในแงคุณภาพ (quality sensitive)  ซ่ึงทั้ง 2 ตลาดไมไดคํานึงถึง
ราคา  ( non-price sensitive) 
 การตั้งราคาสําหรับเนนคุณภาพ หมายถึง  เห็นคุณภาพของสินคา    มีคุณภาพมองเห็น
ไดอยางชัดเจน  ดังนั้นจึงมีการพัฒนาผลิตภัณฑที่มีความแตกตาง  ใหไดอยางชัดเจนสามารถ          
ดึงดูดใจผูบริโภคใหเห็นวาคุมคากับราคาที่จายแพงกวา 
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 กลยุทธดานราคา (price strategy)  จะตองพิจารณาดังนี้ 
  1.   ตั้งราคาตามตลาด  หรือตั้งราคาตามความพอใจ  (leading price) 
  2.   สินคาจะออกเปนแบบราคาสูง(premium price) หรือราคามาตรฐาน  (standard 
price)  หรือตราสินคาเพื่อการแขงขัน  (fighting brand) 
  3.  การตั้งราคาเทากันหมด (one  price) หรือราคาแตกตางกัน (discriminate  price) 
  4.  การขายผลิตภัณฑ  (line  extension) 
  5.  การขยับซื้อสูงขึ้น (trading  up) การขยับซื้อต่ําลง (trading down) 
  6.  การใชกลยุทธดานขนาด  (size) 
 3.  การจัดจําหนาย  (place)  หมายถึง  โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย  สถาบัน
และกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  สถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือ  สถาบันตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคาประกอบดวย  
การขนสง  การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  เปนตน  ดังนั้นสถานที่ตั้งของราน       
กาแฟสด  ที่มีการคมนาคมสะดวกใกลแหลงชุมชน  เชน  สยามสแควร  อนุสาวรียประชาธิปไตย  
อนุสาวรียชัยสมรภูมิ  ฯลฯ  จะเปนแหลงที่ตั้งของรานกาแฟสดที่มีช่ือเสียงหลายแหง  กลยุทธการ
จัดจําหนายหรือกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย  จะตองพิจารณาถึงรายละเอียดดังนี้ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย  (channel  of  distribution)  เปนเสนทางที่สินคา
เคลื่อนยายจากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภคหรือผูใช  ซ่ึงอาจจะผานคนกลางก็ไดโดยจะตอง
พิจารณาวา  ชองทางการจัดจําหนายที่ทําอยูนั้นถูกตองดีพอหรือไมตองการที่จะปรับชองทางใหม
หรือไมดังนั้นในแงของการวางแผนการตลาดจึงตองวางแผนโดยพิจารณาวาใชชองทางการจัด
จําหนายแบบใดจึงเหมาะสม 
  3.2  ประเภทของรานคา (outlets) ทุกวันนี้จะพบวาวิวัฒนาการของการจัดจําหนาย
นั้นเปนสิ่งที่เจริญเติบโตมาก  ประเภทของรานคามีมากมาย  จนแทบจะตามไมทัน 
  3.3 จํานวนคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย (number  of  intermediaries) หรือ
ความหนาแนนของคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย  (intensity  of  distribution) 
  3.4  การจําหนายแบบเจาะจง  (exclusive  distribution)  เปนการเลือกรานคาเพียง
ไมกี่รานเพื่อขายสินคาของบริษัท  เปนรานเฉพาะตัวของบริษัท  สินคาจะเปนประเภทเจาะจงซื้อ      
ตั้งใจเลือกยี่หออยูแลว  ดังนั้นสินคาจะไปลงที่ไหนอยางไรลูกคาก็จะตามไปซื้อ 
  3.5  การสนับสนุนการกระจายสินคาเขาสูตลาด  (market  logistics)  เปนกิจกรรมที่
เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายปจจัยการผลิต  และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิตผานโรงงาน 
ผูผลิต  แลวกระจายไปยังผูบริโภค  จะจัดทําเลที่เปนของสื่อท่ีเปนองคประกอบของธุรกิจอยางไร  
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เชน  สํานักงานอยูที่ไหน  คลังสินคาอยูที่ไหน  โรงงานผลิตอยูที่ไหน  แหลงวัตถุดิบอยูที่ไหน   
การดําเนินการขนสงเปนอยางไร  เพราะในธุรกิจบางครั้งแพชนะกันไดในเรื่องนี้  เชน  คูแขงขัน
ของเราตั้งโรงงานอยูใกลทาเรือ  ทําใหเขาขนสงไดสะดวกกวาเรา 
  3.6  ทําเลที่ตั้งศูนยจําหนาย  (location)  จะพิจารณาเกี่ยวกับสถานที่วาขายสินคา  ณ  
ที่ใดถาสถานที่ไดเปรียบมีโอกาสมากกวาคูแขง 
  3.7  การบริหารสินคาคงคลัง (inventory  control) ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการกระจาย
สินคา  หลักการของการบริหารสินคาคงคลัง  คือ 

1. ตองไมทําใหสินคาขาดตลาด 
2. ตองไมทําใหของสินคาคงคลังตกคางกลายเปนภาระทางการเงิน และยังตอง 

เสียคาใชจายในการจัดเก็บสินคา 
                              3.8  การบริหารสินคา  (merchandizing)  ประกอบดวย 

1.การจัดสรรสต็อก 
2.การนําเสนอสินคาหรือการจัดแสดงสินคา (display) 

    3.9  การขนสง  (transportation) เปนอีกองคประกอบหนึ่งของการกระจายสินคา  
จัดการเดินรถอยางไร  มีจํานวนกี่คัน  จึงจะทําใหเราสามารถบริการลูกคาไดอยางดีที่สุด  สินคาได
กระจายอยางทั่วถึงและทันเวลา  
   3.10 การกําหนดเครือขายประสานงาน  (communication  network)  โดยการกําหนด
ราคา  ติดตอประสานงานอยางไร เพราะบางครั้งการทําการตลาดที่พายแพเพราะการประสานงาน
ไมดีพอ  คําวาการจัดจําหนาย  (place)  ไมไดหมายถึงสถานที่เทานั้น  แตหมายความรวมไปถึงการ
ควบคุมปริมาณสินคา  การขนสง  การติดตอส่ือสาร  แมกระทั่งเรื่องประเภทของราน  จํานวนราน  
โกดัง  การกระจายทางกายภาพ  วิธีการกระจายสินคาปจจุบันนิยมใชหลายชองทาง  (multiple  
channel)  นั้นคือการกระจายการจําหนายสินคา  โดยผานคนกลางหลายระดับและหลากหลาย
ประเภท  เพราะวิธีการขายพัฒนาขึ้นมามากจากเดิมที่เปนการขายปลีก (retail)  การขายหนารานและ
อาจจะมีการขายโดยบุคคล  (direct  sales)  แตปจจุบันเฉพาะเรื่องขายปลีกเพียงอยางเดียวก็แยกเปน
หลายประเภทมากมาย  เชน  ขายโดยใชเครื่องอัตโนมัติ  (vending  machine)  รานสะดวกซื้อ  
(convenience  store)  หางสรรพสินคา  (department  store)  และรานประเภทตาง ๆ อีกมากมาย 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง 
ผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  การสื่อสารอาจจะใชบุคคลหรือไมใชบุคคลก็
ได  เครื่องมือติดตอส่ือสารมีหลายรูปแบบอาจเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบผสมผสานกัน 
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(integrated marketing communication)โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑ   
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดหมายรวมกันได  เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญมีดังนี้ 
  4.1  การโฆษณา (advertising) หมายถึง เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคกร  หรือผลิตภัณฑบริการหรือความคิดเห็นที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
 การกําหนดยุทธวิธีการโฆษณา  ตองอาศัยคําถาม  6  ประการดังนี้ 
   1.1  ทําโฆษณาไปทําไม  (Why do we advertising?) 
       1.2  ใครคือกลุมเปาหมาย  (Who is the target group?) 
 1.3  ใชจุดขายอะไร  (What is the selling point?) 
       1.4  จะใหการสนับสนุนอยางไร  (How should we support the selling?) 
       1.5  บุคลิกภาพตราสินคาเปนอยางไร  (What is the brand personally?) 

1.6 โอกาสจากการสื่อสารเปนอยางไร  (What is the media opportunity?) 
   4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling)  หมายถึงกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคลซึ่งยอดขายของสินคาจะไดมากหรือนอยข้ึนอยูกับการขายของ        
บุคคลนั้น ๆ 
 4.3  การสงเสริมการขาย (sales promotion)  หมายถึง  กิจกรรมที่นอกเหนือจากงาน
โฆษณาการขายโดยใชพนักงาน  และการประชาสัมพันธ  ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจทดลองใช
หรือการซื้อไดแก  การลด  แลก  แจก  แถม  ซ่ึงทางรานนมสดมักใชกลยุทธในการสะสม  point  ถา
ครบตามที่กําหนดก็จะไดทานฟรีหนึ่งแกว  ความจําเปนที่ตองทําการสงเสริมการขาย   ไดแก  

1. การนําสินคาใหมออกมาครั้งแรก 
2. สกัดกั้นคูแขงที่กําลังจะออกสินคาใหมไมใหประสบผลสําเร็จ 
3. การนําสินคาเขาสูตลาดใหมอีกครั้ง 
4. การสรางความภักดีที่ตอเนื่อง 
5. ดึงใหผูบริโภคกลุมเปาหมายดูโฆษณา 
6. ชวยการตัดสินใจของผูบริโภค ณ จุดขายมีสินคาหลายอยางที่ผูบริโภคมักจะ

ไมไดตัดสินใจกอนที่จะไปซื้อสินคา 
7. เพิ่มยอดขายในวาระตาง ๆ 
8. ลดราคาสินคาที่ใกลจะลาสมัย 
9. พยายามขายสินคาที่ขายไดนอยควบคูไปกับสินคาที่ทํากําไร  

  4.4  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (publicity and public relations)  การให
ขาวสารเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  สวนการ
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ประชาสัมพันธ  หมายถึง  ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง  เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
โครงการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง  การใหขาวสารเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ  
เครื่องมือการประชาสัมพันธประกอบดวย 
            4.1  การเผยแพรขาวสาร   
  4.2  ส่ือมวลชนสัมพันธ 
  4.3  ชุมชนสัมพันธ 
  4.4.  กิจกรรมสาธารณะ 
  4.5  การจัดกิจกรรมพิเศษ 
  4.6  การพัฒนาบุคลากร 
  4.7  การบริหารขาวเชิงกลยุทธ 

ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับนมสด 

ความหมายของนมสด 
  ประไพศรี ปรีชาเลิศศิลป (2544 ,หนา 15) ไดใหความหมายของนมสดวา นมสดคือ  
นมที่ไดจากแมโค ซ่ึงนมที่รีดมาจากแมโคมี 3 ชนิดดวยกนั คือ 
  1. นมที่มิไดแยกออกหรือเตมิวัตถุใด ๆ เขาไป ซ่ึงมีธาตุน้ํานมไมรวมมันเนยไมนอย
กวารอยละ 8.5  ของน้ําหนัก และมีมันเนยไมนอยกวารอยละ 3.2  ของน้ําหนกั 
  2. นมที่ไดจากการแยกมันเนยออกจากนมสด ซ่ึงมีธาตนุ้ํานมไมรวมมนัเนย ไมนอย
กวารอยละ 8.5 และมีมันเนยไมนอยกวารอยละ 0.1 และไมถึงรอยละ 3.2 ของน้ําหนัก 
  3. นมสดขาดมันเนย ทีแ่ยกมันเนยออกมาแลวจากนมสด มีธาตุน้ํานมไมรวมมันเนย 
ไมนอยกวารอยละ 8.8 ของน้ําหนัก และมีมนัเนยไมถึงรอยละ 0.1 ของน้ําหนัก 
 ธรรมดาน้ํานมนั้นจะเนาเสยีงาย เนื่องมาจากน้ํานมที่เรารดีมาจากแมโคนั้นมี
เชื้อจุลินทรียปนเปอนอยู ดังนั้น จึงทําใหน้าํนมที่ไดเนาเสียงาย การเนาเสียของน้ํานมทําใหมีการคิด
หาวิธีทางที่จะสงวนอาหารบางสวน หรือสวนใหมในน้ํานม ซ่ึงเทคโนโลยีตาง ๆ ในยุคปจจุบันนี้ทาํ
ใหพบวิธีการตาง ๆ ที่จะใหน้ํานมปลอดภยัจากเชื้อจุลินทรีย และน้ํานมยังคงสภาพเดิม 
 ทองยศ อเนกะเวียง (2545, หนา 3)  ใหความหมายของนมสดวา  นมสด  หมายถึง      
นมโคดิบ(raw milk) ที่มีลักษณะเปนของเหลว (liquid) ไดแกนมที่รีดมาจากแมโค มี 3 ชนิด 
  1. นมสดที่มิไดแยกออกหรือเติมเขาไปซึ่งวัตถุใด 
  2. นมสดพรองมันเนยที่ไดแยกมันเนยบางสวนออกจากนมสด 
  3. นมสดขาดมันเนยทีไ่ดแยกมันเนยออกแลวเกือบหมดจากนม 
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 นอกจากการทําใหน้ํานมปลอดจากเชื้อจุลินทรีย ที่เปนอันตราย โดยวิธีการใหความรอน
ซ่ึงน้ํานมที่ผานความรอนนี้ยังชวยรักษานม  โดยการกําจัดเอ็นไซมบางชนิดที่อาจใหนมเสีย
เนื่องจากมีการเจริญเติบโตของจุลินทรีย ที่ทําใหเกิดโรค หนาที่ของนมหรือผลิตภัณฑนมคือ
เสริมสรางคุณคาทั้งหมดของอาหารผสม อาหารที่มีความสําคัญที่สุดและตองการมากที่สุดก็คือ 
โปรตีน แคลเซียม วิตามินเอ และไรโบฟลาวินที่มีอยูสูง 

มาตรฐานหรือคุณภาพของนมสด  

 นมสดจะมีคุณภาพดานโภชนาการและดานความปลอดภัยเพียงใด ขึ้นอยูกับการควบคุม
คุณภาพของนมสด ซ่ึงมีหลักเกณฑดังนี้  
  1. นมสดตองปราศจากเชื้อโรคอันอาจติดตอถึงคนได 
  2. นมสดตองไมมีน้ํานมเหลืองเจือปน 
  3. นมสดตองไมมีสารที่เปนพิษในปริมาณที่เปนอันตรายตอสุขภาพ  เชน  สาร
ปฏิชีวนะ สารตกคางจากยาฆาแมลง 
  4. นมสดที่มีคุณภาพตองมีธาตุน้ํานมไมรวมมันเนย ไมนอยกวารอยละ 8.5 ของ
น้ําหนักและมีมันเนยไมนอยกวารอยละ 3.2 ของน้ําหนัก สําหรับนมสดตามขอ 1. และ 2. 
  5. มีธาตุน้ํานมไมรวมมันเนยไมนอยกวา 8.8 ของน้ําหนัก และมีมันเนยไมถึงรอยละ
0.1ของน้ําหนักสําหรับ นมสดขาดมันเนย 
  6. ผานความรอนตามกรรมวิธีตาง ๆ กอนจําหนายแกผูบริโภคโดยตรง  

นมและผลิตภัณฑจากนม 

 นมเปนอาหารเพียงอยางเดียวของสัตวเล้ียงลูกดวยนมเมื่อยังเปนตัวออน เพราะมี
ปริมาณสารอาหารครบถวนพอเหมาะและยอยงาย  น้ํานมเปนแหลงโปรตีนที่สําคัญ นมสด1ถวย
ตวงมีโปรตีน 8 กรัม ไขมันในนมที่เรียกวามันเนยเปนแหลงพลังงาน และมีกรดไขมันที่จําเปนตอ
รางกาย ไขมันในนมเปนหยดเล็กๆที่ยอยงาย นมที่มีไขมันสูงขายไดดีมากกวานมที่มีไขมันต่ํา ตาม
ประกาศของกระทรวงสาธารณสุขระบุวา น้ํานมสดตองมีมันเนยไมนอยกวารอยละ  3.25 
คารโบไฮเดรตในนมเปนน้ําตาลสองชั้น ช่ือแลคโตส สําหรับทารกน้ําตาลชนิดนี้มีคุณคาสูงกวา
น้ําตาลชนิดอื่นๆ เพราะชวยดูดฟอสฟอรัสและแคลเซียมดวยแคลเซียมและฟอสฟอรัสในนมมี        
มาก และจําเปนสําหรับทารก เพราะเปนการใชในการสรางกระดูกและฟนในระยะที่มีการเจริญ      
เติบโตสูง  
 ในน้ํานม  มีวิตามินเอสูง  ซ่ึงถาเปนนมวัว   ตองดูที่อาหารของวัววา  วัวกินอาหาร ที่มี
แคโรทีนสูงมากแคไหน ถาวัวกินมาก ในน้ํานมวัวนั้นก็จะมีวิตามินเอสูงมาก ในนมมีวิตามินบีและ
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ไนอาซินมาก และมีวิตามินบี2มาก วิตามินบี2จะถูกทําลายดวยแสง ถาตั้งนมไวในในภาชนะใส
กลางแดด จะทําใหเหลือวิตามินบีเพียงครึ่งเดียว ดังนั้น เวลาเก็บนม ควรเก็บไวในภาชนะทึบแสง
นมมีวิตามินซีนอยมาก เมื่อนมถูกความรอน วิตามินซีจะถูกละลาย 

สวนประกอบของนม 

 โปรตีน ที่สําคัญๆไดแก เคซีน แลคโตโกลบูลิน และ แลคตัลบูมิน ไขมัน ไขมันลอยอยู
ในนมเปนหยดเล็กๆหยดไขมันของน้ํานมวัวพันธุเจอรซ่ียใหญกวาหยดไขมันของนมวัวพันธุ
โฮลสเตน  ถาตั้งน้ํานมที่รีดใหม ๆ ไวสักชั่วครู ไขมันจะลอยตัวขึ้นขางบน ถาคนนมแรง  และนาน 
จะไดไขมันรวมกันเปนกอนเนย   เรียกไขมันในนมวามันเนย  น้ํานมสวนใหญมักผานขบวนการ   
โฮโมเจนไนส เปนการใชความดันสูงผลักใหน้ํานมผานเขาไปในรูเล็กๆ ใหไขมันแตกตัวเปนหยด
เล็กๆมีขนาดหยดละ 1 ไมครอน ทําใหไขมันรวมกับน้ําไดดีขึ้น แมตั้งนมที่ผานกระบวนการนี้แลว
นานๆ ไขมันก็จะไมแยกตัวจากน้ํา ไขมันในนมสามารถดูดกลิ่นตางๆไดงาย ดังนั้น ควรเก็บนมไว
ในภาชนะที่สะอาด และหางจากกลิ่นที่ไมดีตางๆ คารโบไฮเดรต เมื่อแลคโตส (น้ําตาลสองชั้นที่พบ
ไดในเฉพาะนม)ถูกยอย ก็จะไดกลูโคสและกาแลกโตส แลคโตสใหความหวานไมมาก แลคโตส 
ละลายน้ําไดไมคอยดี จึงเปนปญหาสําคัญในอุตสาหกรรมนม ในนมขนหวาน แลคโตสมักตกผลึก 
เพราะมีน้ําเหลืออยูนอยไมพอละลายกับน้ําตาล เมื่อไดรับความรอนแลคโตสจะสลายตัว และเกิด
สารสีน้ําตาลที่เรียกวาคาราเมล เมื่อโปรตีนในนมถูกทําใหตกตะกอนดวยเรนิน แลคโตสจะเหลืออยู
ในน้ํา เนยแข็งซึ่งทําจากสวนที่เปนตะกอนจึงไมมีรสหวาน แบคทีเรียที่เรียกวา  แลคโตบาซิลลัส 
สามารถเปลี่ยนแลคโตสในน้ํานมใหกลายเปนกรดแลคติค ทําใหนมมีรสเปรี้ยว  วิตามินและเกลือ
แร ในนมมีวิตามินและเกลือแรมากมาย เชน แคลเซียม ฟอสฟอรัส โซเดียม แมกนีเซียมคลอไรด 
กํามะถัน เหล็ก ทองแดง แมงกานีส ไอโอดีน สังกะสี และโคบอลต  เกลือซิเตรท มีในนมสด สวน
เกลือแลคเตท เปนผลิตผลของจุลินทรียในนมเปรี้ยว เอนไซม นอกจากเอนไซมที่ยอยโปรตีน 
คารโบไฮเดรต และไขมันแลว  ยังมีเอนไซมที่ชวยกระตุนปฏิกิริยาทางเคมีอ่ืนอีก  เชน  ออกซิเดส 
คาตาเลส เพอรรอกไซเดส และ ฟอสฟาเตส เอนไซมฟอสฟาเตสทนความรอนขั้นพาสเจอรไรส     
ไมได 
 สีของน้ํานม น้ํานมมีสีขาวและทึบแสง เพราะเปนแสงสะทอนจากสารแขวนลอย
แคลเซียมแคซิเนท แคลเซียมฟอสเฟต และแสงสะทอนจากหยดไขมัน  ความเปนกรด นมมีฤทธิ์
เปนกรดเล็กนอย มีpH อยูระหวาง 6.5 และ 6.7 เมื่อนํานมไปอุน ความเปนกรดจะลดลง นมเปรี้ยวมี
ความเปนกรดมาก เพราะมีกรดแลคติค  pHอยูระหวาง  5 ถึง 6 
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ชนิดของน้ํานม 
 1. นมขนหวาน  คือนมที่ระเหยน้ําออกไปครึ่งหนึ่งโดยประมาณ  แลวเติมน้ําตาลลงไป
ประมาณรอยละ 40 เพื่อปองกันไมใหนมเสีย นมขนหวานยังมีรสคลายน้ํานมสด ยกเวนวิตามินบาง
ตัวที่มีปริมาณนอยลง เพราะผานความรอนมาแลว ไมควรเลี้ยงทารก เปนอาหารที่ดอยประโยชน 
ปกติเราจะใชนมขนหวานในการทําขนมหรือนําไปผสมเครื่องดื่ม 
 2.  นมเปรี้ยว     คือนมที่ปลอยใหจุลินทรียในนมเติบโตจนมีรสเปรี้ยว  วิธีผลิตคือ  นํา
นมพาสเจอรไรสชนิดที่มีมันเนย หรือขาดมันเนยมาอุนใหไดอุณหภูมิที่พอเหมาะ แลวเติมเชื้อ
แบคทีเรียพวกแลคโตบาซิลลัสลงไป   แบคทีเรียตัวนี้จะทําการเปลี่ยนใหน้ําตาลแลคโตส เปนกรด
แลคติค นมเปรี้ยวจะมีราคาแพงกวานมสด มีคุณคาคลายนมสด ยอยงายกวานมชนิดใด ๆ ทั้งหมด 
เหมาะกับผูที่กําลังลดน้ําหนัก 
 3. เนยแข็ง การทําเนยแข็งเปนวิธีถนอมอาหารอยางหนึ่ง การผลิตเนยแข็งทําไดโดย ใช
กรดหรือเรนเนท เปนตัวทําใหนมตกตะกอน จากนั้นก็แยกเอาตะกอนออก นําไปผานความรอนและ
บีบเอาน้ําออก แลวจึงเติมสี เกลือ หรือกลิ่นตามที่ตองการ เนยแข็งมีจํานวนทั้งหมดเกือบ 300 ชนิด 
จําแนกตามปริมาณของน้ําที่มีอยูไดเปน 2 ประเภท คือ เนยแข็งอยางออนที่มีน้ํารอยละ40-75 และ 
เนยแข็งอยางแข็ง มีน้ํารอยละ30-40 เนื่องจากวา เนยมีหลายชนิด ดังนั้นสารอาหารในเนยยอมมี
ความแตกตางกัน แตก็สามารถกลาวไดวา เนยแข็งทุกชนิดประกอบดวยแคลเซียม วิตามินเอ และ
วิตามินบี2 
 4. ครีมคือไขมันในนม   เมื่อตั้งนมทิ้งไว    ครีมจะลอยตัวข้ึนขางบน    ทําใหตักออกมา
ใชได   หากเปนครีมในอุตสาหกรรม  ตองใหครีมผานกระบวนการพาสเจอรไรส เพื่อฆา
เชื้อจุลินทรีย หรือบางครั้งก็อาจตองผานกระบวนการโฮโมเจนไนสดวย ครีมมีไขมันแตกตางกัน 
ควรเลือกซ้ือครีมที่เปนครีมอยางเบา ซ่ึงมีไขมันในปริมาณรอยละ 18 เหมาะสําหรับผสมทําขนม
และเครื่องดื่ม สวนครีมอยางหนัก ซ่ึงมีปริมาณไขมันไมนอยกวา 30 เหมาะสําหรับ whiping 
รับประทานกับผลไมหรือไอศกรีม แตงหนาขนมเคก เปนตน 

 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 ประไพศรี  ปรีชาเลิศศิลป (2544, บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง  พฤติกรรมการบริโภคนม
พรอมดื่ม ยู.เอช.ที.ของนักเรียนชั้นมัธยมปลาย   ศึกษาเฉพาะกรณี : โรงเรียนในสังกัดกรมสามัญ
ศึกษา เขตยานนาวามีวัตถุประสงค 2 ประการ คือ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคนมพรอมดื่ม ยู.
เอช.ที ของนักเรียนชั้นมัธยมปลาย และ เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคนมพรอม
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ดื่ม ยู.เอช.ที.ชองนักเรียนชั้นมัธยมปลาย กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ คือนักเรียนระดับมัธยม
ปลาย ม.4-ม.6 .ในโรงเรียนที่สังกัดกรมสามัญศึกษา เขตยานนาวา อันไดแก โรงเรียนนนทรีวิทยา 
และโรงเรียนเจาพระยาวิทยาคม จํานวน 160 คน ซ่ึงเปนนักเรียนวัยรุนซึ่งอยูในวัยเจริญเติบโต และ
บริโภคนมพรอมดื่ม     ยู.เอช.ที.ในการศึกษาครั้งนี้ไดใชแบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวมผลและ
ประมวลผล โดยใชสถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมานอันไดแกไคสแควร 
 ผลการศึกษาพบวา ลักษณะพฤติกรรมการบริโภคนมพรอมดื่ม ยู.เอช.ที. ของนักเรียน
ช้ันมัธยมปลายประมาณ 2 ใน 3 จะไมดื่มนมเปนประจําทุกวัน คิดเปนรอยละ 68.1 และที่เหลือเพียง 
1 ใน 3 ดื่มนมเปนประจําทุกวัน ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคนม คือ เพื่อน โดยเพื่อนเปน     
ผูชักชวนใหดื่มนมและใหความรูในคุณประโยชนของนม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ     
บริโภคนม  
 ดังนั้นผูศึกษาจึงมีขอเสนอแนะเพื่อทําใหนักเรียนเกิดพฤติกรรมการบริโภคนมเปน
ประจําดังตอไปนี้ 
 ใหมีการประชาสัมพันธเกี่ยวกับประโยชนของนม โดยการใชส่ือตาง ๆ เชน โปสเตอร 
วิทยุ ทีวี   หากเปนโปสเตอรควรมีการติดตามสถานที่ตาง ๆ  เชน โรงเรียน หางสรรพสินคา        
โรงภาพยนต  หรือ  สถานที่ๆวัยรุนนิยม  โดยเปนสื่อท่ีดึงดูดใหนักเรียนเกิดความสนใจ  หากใชส่ือ
ทางทีวี  หรือทางวิทยุ  จะตองทําอยางตอเนื่องเพื่อทําใหเกิดเปนแรงกระตุนใหนักเรียนหันมา
บริโภคนมเปนประจํา 

- ควรมีการบรรจุเร่ืองนม และประโยชนของนมไวในหลักสูตรการเรียนการสอน 
- ทางโรงเรียนควรใหมีการแขงขันตอบคําถามทางดานวิชาการ เกี่ยวกับนม หรือจัด 

นิทรรศการเพื่อใหความรูในเรื่องเกี่ยวกับนม และประโยชนของนม 
- เนื่องจากเด็กในวัยนี้อยูในวัยที่ติดเพื่อน มักมีพฤติกรรมการเลียนแบบเพื่อน จึงควร 

หาตัวตนแบบของนักเรียนที่ดื่มนมเปนประจํา เพื่อดึงดูดใหนักเรียนคนอื่น ๆ เกิดพฤติกรรมที่อยาก
ดื่มนมตาม 
 มาลัยทิพย อมตฉายา (2543, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ตลาดอุตสาหกรรมนมพรอมดื่มตาม
ทัศนะของผูบริโภค  มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาพฤติกรรมโดยทั่วไปและทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอ
นมพรอมดื่มและเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลที่มีตอทัศนคติของผูบริโภคนมพรอมดื่ม กลุม        
ตัวอยางที่ใชในการวิจัยไดแก ประชาชนที่มีอายุ 11 ปขึ้นไป ที่มีภูมิลําเนาอยูในเขตกรุงเทพมหานคร  
ที่เคยบริโภคนมพรอมดื่มจํานวน 440 คน เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยคือแบบสอบถาม เก็บรวบรวม
ขอมูลโดยการสัมภาษณ   ผลการวิจัยพบวา ประเภทของนมพรอมดื่มที่ผูบริโภคชอบดื่มมากที่สุด 
คือ นมเปรี้ยวพรอมดื่ม ตราดัชมิลล รสสม สาเหตุที่ชอบตรายี่หอดังกลาวเพราะรสชาดไดรับความรู
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เกี่ยวกับนมพรอมดื่มจากแหลงส่ือส่ิงพิมพของบริษัทผูผลิตนมพรอมดื่ม ตัดสินใจซื้อดวยตนเอง มี
วิธีเลือกบริโภคนมพรอมดื่ม โดยพิจารณาจากสวนประกอบบนฉลากนม บริโภคนมเกือบทุกวัน 
พฤติกรรมในการซื้อนมพรอมดื่มครั้งละ 1 หนวย (ถุง/ขวด/กลอง) กลัวปญหานมหมดอายุเร็วกวา
กําหนด นิยมบริโภคนมพรอมดื่มที่บรรจุในภาชนะแบบกลองกระดาษ ขนาด 180-200 ซี.ซี. สวน
สถานที่ซ้ือสวนใหญซ้ือจากหางสรรพสินคามากกวาแหลงอ่ืน ๆ   เพราะอยูใกลบาน/ที่ทํางาน/
สถานศึกษา 
 สุมนฑา ชํานาญกิจ (2548, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกคาตอรานมนต
นมสด สาขาเสาชิงชา เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา 

1. ลูกคามีความพึงพอใจตอรานมนตนมสด สาขาเสาชิงชา เขตกรุงเทพมหานคร ใน  
ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานพนักงาน  ดานสิ่งแวดลอมของราน  และดานกระบวนการ ลูกคามี
ความพึงพอใจอยูในระดับมาก สวนดานสถานที่ และดานการสงเสริมการขายลูกคามีความพึงพอใจ
อยูในระดับปานกลาง 

2. ลูกคาที่มีเพศแตกตางกัน  มีความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดาน 
ไดแก  ด านผลิตภัณฑ  ด านราคา  ด านสถานที่  ดานการสง เสริมการขาย  ด านพนักงาน                    
ดานสิ่งแวดลอมของรานและดานกระบวนการไมแตกตางกัน 

3. ลูกคาที่มีอายุแตกตางกัน มีความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดใน             
ดานผลิตภัณฑ ดานพนักงาน ดานสิ่งแวดลอมของราน และดานกระบวนการ แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานราคา ดานสถานที่ และดานการสงเสริมการขาย ลูกคามี
ความพึงพอใจไมแตกตางกัน 

4. ลูกคาที่มีสถานภาพแตกตางกัน  มีความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดใน 
ดานพนักงานและดานกระบวนการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวน          
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการขาย และดานสิ่งแวดลอมของราน ลูกคา
มีความพึงพอใจไมแตกตางกัน 

5. ลูกคาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน   มีความพึงพอใจตอสวนประสมทาง
การตลาดในดานผลิตภัณฑ  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนดานราคา ดาน
สถานที่ ดานการสงเสริมการขาย ดานพนักงาน ดานสิ่งแวดลอมของรานและดานกระบวนการ 
ลูกคามีความพึงพอใจไมแตกตางกัน 

6. ลูกคาที่มีอาชีพแตกตางกัน  มีความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดใน         
ดานพนักงาน ดานสิ่งแวดลอมของรานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวน      
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการขาย ลูกคามีความพึงพอใจไมแตกตางกัน 
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7. ลูกคาที่มีรายไดแตกตางกัน  มีความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดใน        
ดานผลิตภัณฑและดานสถานที่ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดาน
ราคา  ดานการสงเสริมการขาย ดานพนักงาน ดานสิ่งแวดลอมของราน และดานกระบวนการ  
ลูกคามีความพึงพอใจไมแตกตางกัน 
 อภิชัย นิปทธหัตถพงศ (2548, บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑนม
พรอมดื่มของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม  ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 225 คน  คิดเปนรอยละ 64.29  อายุ 36 ถึง 45 ป จํานวน 155 คน คิด
เปนรอยละ 44.29 ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลายลงมา จํานวน 179 คน คิดเปนรอยละ 51.14 
อาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 29.71 รายไดสวนตัว 5,000 ถึง 10,000 บาท 
จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 38.86 และจากการทดสอบสมมติฐานคุณลักษณะสวนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑนมพรอมดื่มพบวา คุณลักษณะสวนบุคคล เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑนมพรอมดื่ม คือใครอยูในตลาด
เปาหมาย ผูบริโภคซื้ออะไร ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ ใครมีสวนรวมในการซื้อ ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
ผูบริโภคซื้อที่ไหน ผูบริโภคซื้ออยางไร 
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