
                                                             บทที่  2 
                                          เอกสารและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
  
 ในการศึกษาเอกสารและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของของงานวิจัยเร่ืองการบริหารจัดการโรงสีขาว
ที่มีผลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของลูกคาจากโรงสีขาวในจังหวัดอางทองในครั้งนี้
ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของตามลําดับหัวขอตอไปนี้ 
 1. ความรูเกี่ยวกับโรงสีขาวและการบริหารจัดการธุรกิจโรงสี 
 1.1 ความรูเกี่ยวกบัโรงสี 
 1.2 การจําแนกประเภทของโรงสี 
 1.3 การบริหารจัดการธุรกิจโรงสีขาว 
 1.4 การวัดประสิทธิภาพของการสีขาว 
 1.5 ระบบกระบวนผลิตของโรงสีขาว 
 2. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
   2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
   2.2 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
   2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
   2.4 แนวคิดเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด 
   2.5 ทฤษฎีเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
   2.6 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
   2.7 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 3. ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
   3.1 ผลงานวิจัยในประเทศ 
   3.2 ผลงานวิจัยตางประเทศ 
 
1.  ความรูเก่ียวกับโรงสีขาวและการบริหารจัดการธุรกิจโรงสี  
 1.1  ความรูเก่ียวกับโรงสีขาว 
 โรงสีขาวมีบทบาทที่สําคัญมากในการผลิตและจําหนายขาว ในการทําธุรกิจโรงสีที่เปดเสรี
มีการแขงขัน ทุกโรงสีก็ตองพัฒนาจริงจังในดาน เครื่องมือ อุปกรณการสีขาว เครื่องสีขาว การบรรจุ 
การสงการจําหนายเพื่อชิงความไดเปรียบในดานการคา มีหลายทานบอกวาเครื่องจักร เทคนิคการสขีาว 
อุปกรณมีความสําคัญตอธุรกิจโรงสีขาว แตการสีขาวนั้นไมไดมีเครื่องอุปกรณเทานั้นก็สีขาว
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ได  ส่ิงสําคัญที่สุด คือ คน เพราะถาไมมีคนที่เอาใจใส ดูแลเครื่องและปรับเครื่องใหอยูในสภาวะ   
การทํางานที่ดีแมวาเครื่องจะดีขนาดไหนก็ไมมีความหมายหัวใจของโรงสีขาวนั้นตองมี ส่ีประสานจึง
จะเรียกวาสมบูรณ (การบริหารโรงสีขาว.  2551 : ออนไลน) 
  1. พนักงานที่มีความสามารถ 
   2. เครื่องจักรที่มีคุณภาพ (เหมาะกับขาวเปลือกและขาวสารที่กําลังสีอยู) 
   3. การติดตั้งที่ดี ระบบการทํางานที่ไมซับซอน 
   4. วัตถุดิบ ที่มีคุณภาพดี  
 กระบวนการไดมาซึ่งผลิตภัณฑขาวที่ใชอุปโภค บริโภคกันในปจจุบัน มีรูปแบบของ
กระบวนการผลิตที่เร่ิมตนจาก การเพาะปลูกขาวของชาวนา การบํารุงรักษาจนเก็บเกี่ยวได ซ่ึง
ผลลัพธที่ไดก็ คือ ขาวเปลือกที่พรอมตอการแปรรูป  ตอจากนั้นก็นําไปแปรรูปเปนขาวสาร ซ่ึงตอง
ผานกระบวนการที่สําคัญที่เรารูจักกันวา “การสีขาว” และสถานที่ที่ประกอบกิจกรรมการสีขาวนี้ 
ชาวบานเรียกวา “โรงสีขาว” (ผดุงศักดิ์ วานิชชัง.  2535 : 1) 
 1.2  การจําแนกประเภทของโรงสี 
 ประเภทของโรงสีในปจจุบัน มีมาตรฐานมี่ใชจําแนกประเภทโรงสีขาวออกตามขนาด
กําลังการผลิตของโรงสี ความสามารถในการแปรรูปขาวเปลือก จํานวนคนงาน และพลังงานที่ใช
ขับเคลื่อนเครื่องจักรที่แตกตางกัน ซ่ึงสามารถแบงประเภทของโรงสีออกเปน 3 ประเภท ดังนี้ 
  1.2.1 จําแนกตามขนาดกําลังการผลิต ซ่ึงไดแก ความสามารถในการแปรรูป
ขาวเปลือกใน 1 วัน โดยตามระเบียบของกระทรวงอุตสาหกรรมไดแบงขนาดของโรงสีไวเพื่อใช 
ในการจดทะเบียน ออกเปน 3 ประเภท (กรมสงเสริมสหกรณ (กองชาง).  2538 : 5) ดังนี้ 
    1.2.1.1  โรงสีขนาดเล็ก เปนโรงสีที่มีกําลังการผลิตไม เกิน 5 ตันตอวัน          
สวนใหญเปนโรงสีที่รับจางสีขาวสวนที่ชาวนาใชในการบริโภค โรงสีเหลานี้มีจํานวนมากและ
กระจัดกระจายอยูตามแหลงปลูกขาว การรับจางสีขาวของโรงสีขนาดเล็กมี 2 ประเภท ประเภทแรก 
คือ กําหนดอัตราตนขาวที่จะจายคืนใหเกษตรกรแนนอน เชน ชาวนานําขาวเปลือกมาสี 100 
กิโลกรัม โรงสีจะคืน ตนขาวให 60 กิโลกรัม โดยโรงสีจะไดรับตนขาวสวนที่เหลือ ปลายขาวและ
รําขาวเอาไว และประเภทที่สองไมไดกําหนดอัตราตนขาวที่จะจายคืนไว ซ่ึงชาวนาจะไดรับตนขาว
ที่ไดจากการสีทั้งหมด โรงสีไดรับปลายขาว และรําขาวเปนคาจางสี 
     1.2.1.2 โรงสีขนาดกลาง เปนโรงสีที่มีกําลังการผลิตตั้งแต 5 ตันตอวัน จนถึง 
24 ตันตอวัน โรงสีขนาดกลางบางแหงดําเนินธุรกิจในรูปรับจางสีเหมือนโรงสีขนาดเล็ก และบางแหง
เปนผูซ้ือขาวเปลือกหรือขายขาวสารเหมือนโรงสีขนาดใหญ การซื้อขาวเปลือกอาจซื้อจากชาวนา
โดยตรงหรือซ้ือจากพอคารวบรวมทองถ่ิน ขาวสารที่สีไดจะขายใหพอคาขาวในทองถ่ิน 
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     1.2.1.3 โรงสีขนาดใหญ เปนโรงสีที่มีกําลังการผลิตมากกวา 24 ตันตอวัน โรงสี
ประเภทนี้จะมีผลผลิตเกินความตองการของตลาดในทองถ่ิน จึงตองนําผลผลิตสงเขามาขายในตลาด
กรุงเทพมหานครหรือตลาดอื่นนอกทองถ่ิน การรับซื้อขาวเปลือกจะเปนการซื้อจากพอคาขาวเปลือก
เปนสวนมาก หรือในบางกรณีอาจจะรับซื้อจากชาวนาโดยตรง 
   1.2.2 จําแนกตามจํานวนคนงาน (Size of employees) หมายถึง คนงานที่ทํางานใน
โรงสีขาว ซ่ึงอาจใชแรงงานในครัวเรือนหรือใชการจางแรงงานอื่นก็ได สามารถแบงออกไดเปน     
3 ขนาดดวยกัน (ผดุงศักดิ์ วานิชชัง.  2535 : 2-3) คือ 
   1.2.2.1 โรงสีขาวขนาดเล็ก คือ โรงสีที่ใชคนงานภายในครัวเรือนเทานั้น 

   1.2.2.2 โรงสีขาวขนาดกลาง คือ โรงสทีี่มีคนงานไมเกิน 10 คน 
     1.2.2.3 โรงสีขาวขนาดใหญ คือ โรงสีที่มีคนงานเกิน 10 คนขึ้นไป  
 1.2.3 จําแนกตามพลังงานที่ใชขับเคลื่อนเครื่องจักรสีขาว หมายถึง ลักษณะที่มาของ
พลังงานเครื่องจักเครื่องจักรตนกําลังสําหรับการสีขาว ที่ใชกันอยูในปจจุบัน (ผดุงศักดิ์ วานิชชัง.  
2535 : 3) มี 3 แบบ คือ 
   1.2.3.1 เครื่องจักรที่ใชพลังงานไอน้ํา โดยใชแกลบจากการสีขาวเปนเชื้อเพลิง 
การติดตั้งเครื่องจักรสีขาวแบบนี้ตองใชเงินทุนสูงเพราะเครื่องจักรหมอน้ําปลอง และคาใชจายใน 
การติดตั้งคอนขางสูง แตคาใชจายภายหลังการติดตั้งซึ่งเปนตนทุนผันแปร ไดแก คาแรงงานคนคุม  
น้ํามันหลอล่ืนและแกลบซึ่งเปนผลพลอยได จากการสีขาวรวมแลวต่ํากวาการใชพลังงานชนิดอื่นๆ
เครื่องจักรแบบนี้จึงเหมาะสําหรับโรงสีขนาดกลางและขนาดใหญ 
  1.2.3.2 เครื่องจักรสีขาวที่ใชพลังงานจากเครื่องยนตดีเซล ซ่ึงใชน้ํามันดีเซล 
เปนเชื้อเพลิงเหมาะสําหรับโรงสีขนาดกลางและขนาดเล็ก คาติดตั้งเครื่องจักรจะถูกกวาการใช
พลังงานชนิดอื่นแตคาใชจายผันแปรคอนขางสูง เพราะ น้ํามันเชื้อเพลิงซึ่งใชเปนพลังงานนั้นนับวัน 
จะยิ่งมีราคาสูงขึ้น จึงทําใหตนทุนผันแปรสูงตามไปดวย 
  1.2.3.3 เครื่องจักรสีขาวที่ใชพลังงานไฟฟา  การใชกระแสไฟฟาขับมอเตอร
เมื่อเร่ิมสับสวิทซใหมอเตอรทํางานจะเสียคากระแสไฟฟาสูง  แตมอเตอรทํางานขับเคลือ่นเครือ่งสขีาว
แลวคากระแสไฟจะลดนอยลงเร่ือย ๆ จากการวิเคราะหเปรียบเทียบใชพลังงานอีกสองชนิดสวนคาที่
ติดตั้งซึ่งตองมีหมอแปลงไฟฟาแรงสูงใหเหลือ 380 โวลตนั้นสูงกวาติดตั้งเครื่องยนตแตต่ํากวา 
เครื่องจักรไอน้ํามาก  การใชมอเตอรไฟฟาเปนตนกําลังนี้มีแบบที่ใชมอเตอรตวัเดยีว (ขนาดใหญ) และ
แบบใชมอเตอรขนาดเล็กหลายตัวเพื่อขับอุปกรณการสีขาวอยางอิสระ 
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 1.3 การบริหารจัดการธุรกิจโรงสีขาว  
 การประกอบธุรกิจโรงสีปจจุบันมีการแขงขันกันมากขึ้น เนื่องจากพื้นที่ตาง ๆ ซ่ึงเปน  
แหลงผลิตขาวที่สําคัญมีการคมนาคมขนสงที่ เชื่อมโยงถึงกันโดยสะดวก ดังนั้นจึงสงผลให          
เกิดการพัฒนาธุรกิจ เพื่อใหสามารถดําเนินธุรกิจตอไปไดการปรับปรุงวิธีการทํางานดานโรงสี (On 
the job training) อยางเปนระบบ ตั้งแตคุณภาพขาวที่มีผลตอการสีขาว กระบวนการสีขาว การดูแล
รักษาโรงสี การบริหารจัดการโรงสีขาวสมัยใหม  การพัฒนาผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑ  ซ่ึงรูปแบบ
ในดําเนินกิจกรรมการสีขาวประกอบไปดวยกระบวนการหลายขั้นตอน โดยเริ่มจากการรับซื้อ
ขาวเปลือก การเก็บรักษาขาวเปลือก การสีขาวและการจัดจําหนายผลผลิตที่ไดจากการสีขาว      
(ผดุงศักดิ์ วานิชชัง.  2535 : 5-8) ตามลําดับขั้นตอน ดังนี้ 
  1.3.1  ขั้นตอนการรับซื้อขาวเปลือก เปนขั้นตอนที่มีความสําคัญมากตอการประกอบ
ธุรกิจดานนี้ เพราะ ถาหากการจัดซื้อผิดพลาดจะทําใหผลประโยชนที่ควรจะไดรับลดลง การรับซื้อ
ขาวเปลือกมีขั้นตอนการรับซื้อดังนี้ 
   1.3.1.1 การสุมตัวอยางขาวเปลือก จะทําการสุมตัวอยางจากภาชนะที่บรรจุ
เพื่อนําไปตรวจสอบคุณภาพของขาวเปลือก โดยทั่วไปถาเปนรถบรรทุกจะสุมตัวอยางประมาณ 6-12 จุด
ตอ 1 คันรถหรือถาหากบรรจุเปนกระสอบก็อาจจะสุมจากทุกกระสอบก็ได 
   1.3.1.2 การตรวจสอบคุณภาพ จะนําตัวอยางที่ไดจากการสุมไปตรวจสอบ     
ในหองปฏิบัติการตาง ๆ คุณภาพที่ทําการตรวจสอบ ไดแก 1) ปริมาณของสิ่งเจือปน เชน กรวด ดิน 
แมลง ขาวผสม ขาวเสียและเศษสิ่งเจือปน 2) เปอรเซ็นตความชื้น 3) เปอรเซ็นตของตนขาว ขาวหักใหญ 
ขาวหักเล็ก 4) เปอรเซ็นตของแกลบ ขาวลีบ รํา และ 5) ความยาวของเมล็ดขาว ขาวทองไข ขาวเหลือง 
และขาวฟนหนู 
   1.3.1.3 การกํ าหนดราคาจะกํ าหนดตามคุณภาพของข าวเปลือกที่ทํ า              
การตรวจสอบแลว โดยอาจกําหนดราคาตามปริมาณความชื้นของเมล็ดหรือการกําหนดราคาตาม
ปริมาณของสิ่งเจือปนที่มีอยูในขาว 
  1.3.2 ขั้นตอนการเก็บรักษาขาวเปลือก เมื่อรับซื้อขาวเปลือกแลวจัดแบงขาวเปลือก
ออกตามคุณภาพเพื่อจัดแยกออกจากกัน โดยอาจนําไปเก็บในโรงเก็บหรือไซโลแบบถังสูงก็ได เพื่อ
รอการนําไปแปรรูปตอไป แตถาขาวเปลือกมีความชื้นสูงเกินไปไมปลอดภัยตอการเก็บรักษา 
จะตองทําการลดความชื้นกอนการเก็บ โดยมากใชลานตากหรือเคร่ืองอบเมล็ดที่มีความสะดวก    
ในการลดความชื้นกวา 
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   1.3.3  การสีขาว เปนขั้นตอนการแปรรูปขาวเปลือกใหเปนขาวสาร ซ่ึงมีขั้นตอน
หลายขั้นตอน ตั้งแตการทําความสะอาด การกะเทาะเปลือกออก การแยกแกลบ การแยกขาวเปลือก
ออกจากขาวกลอง การขัดเอารําออกจากขาวกลองและการคัดขนาดขาวสารจนไดเปนสินคาและ  
ผลพลอยได ซ่ึงสามารถสรุปและอธิบายออกมาเปนลําดับ ดังนี้ 
   กรรมวิธีการสีขาวขั้นตอนของการสีขาวของโรงสีโดยทั่วไปแบงออกเปน 4  ขั้นตอน
ใหญ ๆ (วิสูตร จิตสุทธิภากร.  2544 : 67-72) คือ 
   1.3.3.1 ขั้นตอนการสีขาวเปลือก เปนขั้นตอนการทําความสะอาดขาวเปลือก
กอนการสี โดยใชตระแกรงกระแทะขาวเปลือกเพื่อคัดเอาสิ่งเจือปน เชน เศษฟาง ขาวลีบ เศษขาว ดิน
และฝุน ออกไป นอกจากนั้นยังมีการคัดเมล็ดขาวเปลือกที่มีขนาดเล็กออก โดยใหขาวเปลือกผาน   
ตระแกรงที่มีรูขนาดตางกันๆ และมีลมเปาชวยในการแยกสิ่งเจือปนออกไป 
     1.3.3.2 ขั้นตอนการสีขาวกลอง เปนขั้นตอนการนําเอาขาวเปลือกที่ผาน       
การทําความสะอาดแลว ไปผานสูยังเครื่องกะเทาะขาวเปลือก ซ่ึงเครื่องจะทําการกะเทาะเปลือกขาว
ออกเพื่อใหกลายมาเปนขาวกลอง ในขั้นตอนนี้อาจมีขาวเปลือกบางสวนที่ยังมิไดถูกกะเทาะเปลือกออก 
และแกลบมาปนอยูกับในขาวกลองดวย “เรียกวาแกลบ”  ซ่ึงขาวแกลบทั้งหมดจะสงตรงผานมายัง
กระบวนการแยกขาวกลอง ขาวเปลือก แกลบ และรําหยาบออกจากกันดวยตูสีฝด ขาวเปลือกที่ยังมิได
ถูกกะเทาะเปลือกและขาวกลองที่แยกออกมาแลวจะสงไปสูกรรมวิธีตอไป สวนแกลบและรําหยาบจะ
ไปยังสถานที่เก็บรักษาดานนอกโรงสีเพื่อรอการจําหนาย 
   1.3.3.3 ขั้นตอนการสีขาวสาร เปนขั้นตอนการแยกขาวเปลือกที่ยังมิไดถูก
กะเทาะเปลือกและขาวกลองออกจากกันดวยเครื่องจักรที่เรียกวา “ตระแกรงโยก” เครื่องจักรนี้จะ      
ทําหนาที่แยกขาวเปลือกและขาวกลองออกจากกัน โดยจะนําเอาขาวกลองและขาวเปลือกซึ่งผาน
กระบวนการแกลบและรําหยาบออกแลวไปคัดแยก เพื่อแยกขาวกลองออกจากขาวเปลือก โดย        
ขาวกลองที่ผานการคัดแยกออกมาจากขั้นตอนนี้จะสงมาที่เครื่องจักรที่เรียกวา “เครื่องขัดขาวขาว”  
เพื่อขัดขาวกลองเปนขาวสารที่มีความขาวตามความตองการ สวนขาวเปลือกที่ถูกแยกออกโดย        
ตระแกรงโยกสงตอไปยังเครื่องกะเทาะเปลือกอีกครั้งเพื่อทําการกะเทาะซ้ํา 
    1.3.3.4 ขั้นตอนการทําเปอรเซ็นต ขาวสารที่ไดความขาวตามตองการแลวจะถูก
นําไปทําการคัดแยกขาวตนและปลายขาวออกจากกัน เมื่อเสร็จสิ้นกระบวนการตางๆ ทั้งหมดแลวก็จะ
ไดมาซึ่งผลิตภัณฑที่จําหนาย  
  ขั้นตอนโดยละเอียดของการสีขาวของโรงสีแตละโรง  อาจแตกตางกันบางตามขนาด
ของโรงสีและชนิดของเครื่องจักรที่ใช เชนโรงสีขนาดเล็กที่เรียกวา  โรงสีตูจะใชเครื่องจักรแตกตาง
จากโรงสีประเภทอื่น โดยเฉพาะเครื่องจักรที่ใชขั้นการกะเทาะเปลือกจะมีลักษณะคลายเครื่องจักรที่ใช
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ในการขัดขาวของโรงสีโดยทั่วไป  หรือแมแตโรงสีขนาดใหญก็มีการเลือกใชเครื่องจักรที่แตกตางกัน
แตยึดหลักในการทํางานอันเดียวกันดังที่กลาวมาขางตน 
   1.3.4 การเก็บรักษาขาวสาร เมื่อไดขาวสารที่ผานกระบวนการตางๆ มาเรียบรอยแลว 
จะตองแยกขาวสารไปเก็บรักษาในภาชนะหรือไซโลใหแยกจากกันเปนสัดสวนชัดเจน เมื่อตองการ
นําไปจําหนายก็จะนําขาวสารมาผสมกันใหไดเปอรเซ็นตตามตองการของผูซ้ือ ที่ตองการซื้อขาวสาร
ชนิดตาง ๆ หรือการบรรจุในภาชนะ เชน ถุงหรือกระสอบเพื่อรอการจําหนาย โดยมีการรมยาปองกัน
แมลงที่จะเขาทําลายขาวสารภายในโรงเรือนที่ทําการเก็บรักษา  
  1.3.5 การจัดจําหนายผลผลิตจากการสีขาว เปนขั้นตอนสุดทายที่มีความสําคัญมาก
เชนกัน เพราะจะเปนตังบงชี้ถึงผลประโยชนที่จะไดรับผลผลิตที่ไดจาการสีขาวที่จะนําออกจําหนาย 
ประกอบดวย ขาวสาร ปลายขาว รําดิบ แกลบและขี้เถาแกลบ ผลผลิตทุกชนิดสามารถที่จะนํา      
ไปจําหนายได 
 1.4 การวัดประสิทธิภาพของการสีขาว 
  ในระบบเศรษฐกิจที่มีการแขงขันเสรีขึ้น ไมวาจะประกอบกิจกรรมทางเศรษฐกิจ             
ดานการเกษตร อุตสาหกรรมหรือการบริการก็ตาม ส่ิงที่ผูประกอบการตองใหความสนใจมากก็ คือ  
ประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจนั้น ๆ เพราะประสิทธิภาพจะเปนปจจัยสําคัญชี้ใหเห็นถึง            
ความอยูรอดของการประกอบธุรกิจในดานการผลิตไมวาจะเปน การเกษตรหรืออุตสาหกรรม 
โดยทั่วไปนิยมใชผลผลิตสวนเพิ่มของปจจัยใดปจจัยหนึ่ง (Marginal productivity) เปนดัชนีวัด
ประสิทธิภาพ สวนในดานการแปรรูป การสีขาว การวัดประสิทธิภาพโดยใชอัตราการแปรสภาพหรือ
คาใชจายในการแปรสภาพเปนเครื่องวัด เพราะ เปนปจจัยมีผลกระทบโดยตรงตอผลตอบแทนจาก  
การประกอบธุรกิจ ผลผลิตที่ไดจากการสีขาวเปลือก  ปกติจะแบงเปนตนขาว ปลายขาวทอน(เอวัน) 
ปลายขาวเล็ก (ซี) รําละเอียดและรําหยาบ โรงสีสวนใหญจะสามารถคาดคะเนอัตราการสีขาวสารได
จากการทดลองบดขาวเปลือกที่จะนํามาสีหรือการใชเครื่องมือตรวจสอบ (ผดุงศักดิ์ วานิชชัง.  2535 : 
9-16) ซ่ึงพอสรุปได ดังนี้ 
 1.4.1 ปจจัยที่มีผลกระทบอัตราการแปรสภาพขาวเปลือกเปนขาวสาร(อัตราการสีขาว) 
เปนสวนหนึ่งที่ใชช้ีวัดประสิทธิภาพของโรงสีได ทั้งนี้เนื่องจากอัตราการสีขาว นอกจากจะขึ้นอยูกับ
คุณภาพของขาวเปลือก มาตรฐานขาวสาร สภาพแวดลอมของการสีขาว เชน อุณหภูมิของอากาศ 
ความชื้นของเมล็ดขาว และสภาพเครื่องสีของโรงสี ในการสีขาวของโรงสีปจจัยที่มีผลกระทบตอ
อัตราการสีขาวของโรงสีตาง ๆ ไดแก 
   1.4.1.1 คุณภาพของขาวเปลือกที่นํามาสีอันไดแก พันธุขาว ความแกรงของเมล็ด 
ความชื้น 
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     1.4.1.2 ขนาดของโรงสีและสภาพของเครื่องสี มีผลตออัตราการสีขาวนอยกวา
คุณภาพขาวเปลือก โดยโรงสีขนาดใหญมีแนวโนมจะสีไดตนขาวมากกวาโรงสีขนาดเล็ก แตทั้งนี้
จะขึ้นอยูกับสภาพของเครื่องจักรที่ใชการควบคุมและการปรับสภาพของเครื่องจักรใหเหมาะสม 
     1.4.1.3 มาตรฐานของขาวที่ตองการ หมายถึง คุณภาพของขาวสารที่ตอง เชน 
ความขาวที่ตองการ ชนิดของขาวสาร 5% / 15% หรือ 15%  อัตราการสีของโรงสีเปลี่ยนไปไดมาก
เนื่องจากตองทําการขัดสีมากนอยตางกัน 
     1.4.1.4 ปจจัยอ่ืนๆ ไดแก สภาพแวดลอมของการสี เชน อุณหภูมิของอากาศ 
ความชื้น ฯลฯ 
  1.4.2 ปจจัยที่มีผลกระทบตอตนทุนการสีขาว ในการสีขาวตนทุนในการสีขาวของ
โรงสีจะแตกตางกันตามขนาดของโรงสี ประเภทของเครื่องจักรตนกําลังที่ใช และอัตราการใช
เครื่องจักรในการสีขาว ซ่ึงพอสรุปได ดังนี้ 
    1.4.2.1 ขนาดของโรงสี คาใชจายในการสีของโรงสีขนาดเล็กจะสูงกวา
คาใชจายของโรงสีขนาดใหญ เพราะโรงสีขนาดเล็กไมมีการผลิตในปริมาณที่สูงอยางสม่ําเสมอ 
เหมือนโรงสี ใหญ จึงมีผลทําใหคาจางสีของโรงสีเล็กมีคาคอนขางสูงดวย 
    1.4.2.2 ประเภทของเครื่องจักรตนกําลัง เครื่องจักรตนกําลังที่ใชอยูในปจจุบัน
มีอยู 3 ชนิด คือ เครื่องจักรที่ใชพลังงานไอน้ํา เครื่องจักรที่ใชในน้ํามันดีเซล เครื่องจักรที่ใชไฟฟา       
จากการศึกษา พบวา การใชเครื่องจักรแตกตางกันนี้จะมีผลทําใหคาใชจายในการสีขาวตางกัน โดย
โรงสีที่ใชพลังงานไอน้ําจะมีคาใชจายแปรผันนอยกวาโรงสีที่ใชพลังงานอื่นๆ แตตองใชเงินทุน 
เร่ิมแรกในการซื้อเครื่องจักรและการติดตั้งคอนขางสูงมาก 
    1.4.2.3 อัตราการใชเครื่องจักรสีขาว หมายถึง อัตราสวนระหวางปริมาณ
ขาวเปลือกที่สีไดจริงกับกําลังการผลิตของโรงสี โดยทั่วไปแลวโรงสีขาวจะไมสามารถสีขาวได  
เต็มกําลังการผลิต 100 เปอรเซ็นต ทั้งนี้เนื่องมาจากวัตถุดบิ   
 1.5 ระบบกระบวนผลิตของโรงสีขาว ( Rice mill system ) 
 การสีขาวเปนการแปรรูปผลผลิตการเกษตรวิธีหนึ่ง โดยมีจุดประสงคที่จะใหไดมาซึ่งวัตถุ
ที่จะเปนอาหารหลักหรือสินคาที่ใชเปนเครื่องบริโภค เครื่องจักรที่ใชในการแปรรูปขาวเปลือกให
เปนขาวสารมีอยูหลายชนิด หลายแบบแตกตางกันไปตามความตองการของผูใช แตมีหลักใน      
การทํางานที่ใชรวมกันอยู 4 ประการ คือ การทําความสะอาดเมล็ดขาวกอนนําไปสี การกะเทาะเปลือก   
การขัดขาวกลองใหเปนขาวขาว และการคัดขนาดขาวสาร/ปลายขาว 
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 ในปจจุบันไดมีการพัฒนาใหมีขนาดใหญขึ้น เพื่อสีขาวเปนการคาและมีการจัดวางผัง  
เครื่องจักรตาง ๆ ในโรงสีที่แตกตางกันออกไปจากเดิม  ในที่นี้จะขอกลาวถึงการจัดวางรูปแบบของ
เครื่องในโรงสี เปน 2 แบบ คือ โรงสีแบบโมหิน (Conventional type rice mill) และโรงสีแบบลูกยาง       
(Rubber roll rice mill) โรงสีทั้งสองระบบนี้มีขอแตกตางกันอยูมาก ในการเลือกใชเครื่องจักรใน       
แตละขั้น ซ่ึงพอสรุปความแตกตางได ดังตาราง 

ตาราง 1   แสดงการจัดวางผังเครื่องจักรและแสดงความแตกตางของระบบเครื่องจักร 

งาน โรงสีแบบโมหิน โรงสีแบบลูกยาง 
1.  การทําความสะอาด 

ใชพัดลมดูดและตระแกรงโยก 
ใชพัดลมดูดตระแกรง
ทรงกระบอกกลมและ 

ตระแกรงโยก 
2.  การกะเทาะ ใชโมหินกะเทาะแนวนอน ใชลูกยางกะเทาะ 
3.  การแยกรําหยาบ ใชตระแกรงโยกแยกรําหยาบ

และปลายเล็ก ๆ ไมมี 

4.  การแยกแกลบ ใชพัดลมดูดแตไมแยก
ขาวเปลือกไมสมบรูณ 

ใชพัดลมแยกแกลบและขาว 
ที่สมบูรณออกจากสวนผสม 

5.  การแยกขาวเปลือกออก 
     จากขาวสาร 

ใชเครื่องแยกขาวเปลือก 
แบบโตะแยก 

ใชเครื่องแยกขาวเปลือก 
แบบถาดแยก 

6.  การขัดขาว ใชลูกหินขดัขาว 
แบบกรวยแกนตั้ง ใชลูกหินขดัขาวแกนนอน 

7.  การแยกปลายขาวเล็ก ใชตระแกรงแยกขาวหัก
ภายหลังการขัดทุกครั้ง 

ทําการแยกขาวหักเพียง 
คร้ังเดียวหลังการขัดขาว 

ทุกขั้นตอนแลว 
8.  การแยกรํา ตกลงเองดวยแรงดึงดูด ใชพัดลมดูดแยกรําออก 

 

 
ที่มา: ผดุงศักดิ์  วานิชชัง.  2535 : 20 
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2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับท่ีเก่ียวของ 
 2.1  แนวคิดเกี่ยวกับ การบริหารจัดการ 
 ไดมีผูใหคําจํากัดความและความหมายของการบริหาร การจัดการและการบริหารจัดการ ดังนี้ 
 แคสทและโรเซนซไวก (Kast and Rosenzwieq.  1995 : 5) กลาวถึงการบริหารไววา          
การบริหารเปนรูปแบบการทํางานดวยความรูสึกนึกคิด โดยบุคลลากรในองคกรรวมถงึการรวมมอืของ
บุคลากรและทรัพยากร เพื่อสําเร็จตามจุดประสงค 
  สโตเนอรและฟรีแมน (Stoner and Freeman.  1992 : 3) กลาววาการบริหาร หมายถึง 
กระบวนการวางแผนการจัดองคกร ภาวะผูนําและการควบคุมการทํางานของสมาชิกองคกร และ     
การใชประโยชนจากทรัพยากรเพื่อใหบรรลุเปาหมายองคกร   

เจริญผล  สุวรรณโชติ (2544 : 179) ไดกลาววา การบริหารเปนกระบวนการของสังคม    
อยางหนึ่งที่เกิดขึ้นกับกลุมคนกลุมหนึ่งที่เขามารวมกันเพื่อกระทํากิจกรรมอยางหนึ่งหรือหลายอยาง   
เพื่อใหบรรลุถึงจุดหมายตามที่ไดกําหนดไว การกระทํานั้นจะเปนการกระทําที่ เกี่ยวของกับ              
การสรางสรรค การดําเนินการ เพื่อใหคงอยูตอไป การกระตุนหรือการยั่วยุใหเกิดการกระทํา            
การควบคุม และการกระทําที่ทําใหเกิดการรวมกันเขาเปนอันหนึ่งอันเดียวกันอยางมีระบบแบบแผน 
ทั้งในดานของบุคคล และในดานวัตถุ 
 คุนทส (สมคิด บางโม.  2542 : 61 ; อางอิงจาก  Koontz.  1992.  Principleg of management :    
An analysis of managerial functions) ไดใหความมายวา การจัดการ หมายถึง การดําเนินงานใหบรรลุ
วัตถุประสงคที่ตั้งเอาไว โดยอาศัยปจจัยทั้งหลาย ไดแก คน เงิน วัสดุ ส่ิงของ(ซ่ึงเปนอุปกรณ           
การจัดการทั้งนั้น) 
  สมคิด บางโม (2542 : 61) มีความเห็นวา การจัดการ หมายถึง ศิลปะในการใชคน เงิน วัสดุ
อุปกรณขององคการ และนอกองคการ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการอยางมีประสิทธิภาพ 
จากความหมายดังกลาวจะเหน็วาการจัดการมีองคประกอบที่สําคัญ ดังนี้ 
   1.  การจัดการเปนศิลปะในการใชคนทํางาน 
   2.  การจัดการตองอาศัยปจจัยพื้นฐาน คือ คน เงิน และวัสดุอุปกรณ 
   3.  การจัดการเปนการดําเนินงานของกลุมบุคคล 

เซอรโต (Certo.  1989 : 8) ใหความหมายวา การบริหารจัดการ หมายถึง กระบวนการ
ของการมุงสูเปาหมายองคกรจากการทํางานรวมกัน โดยใชบุคคลและทรัพยากรอื่นๆหรือเปน
กระบวนการออกแบบและรักษาสภาพแวดลอมที่บุคคลทํางานรวมกันในกลุมใหบรรลุเปาหมาย    
ที่กําหนดไวอยางมีประสิทธิภาพ 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2545 : 18) ใหความหมายวา การบริหารจัดการ หมายถึง ชุด
ของหนาที่ตางๆ (A set of fundtims) ที่กําหนดทิศทางในการทําประโยชนจากทรัพยากรทั้งหลาย
อยางมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล เพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคกร การใชทรัพยากรอยางมี
ประสิทธิภาพ (Efficient) หมายถึง การใชทรัพยากรอยางเฉลียวฉลาดและคุมคา(Cost-effective)  
สวนการใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิผล (Effection) หมายถึง การตัดสินใจไดอยางถูกตอง (Right  
decision) และมีปฏิบัติการไดสําเร็จตามแผนที่กําหนดไว  ดังนั้นผลสําเร็จของการบริหารจัดการจึง
ตองมีทั้งประสิทธิภาพและประสิทธิผลควบคูกัน 
 จากความหมายที่มีผูใหคําจํากัดความและใหความหมายดังกลาวขางตน สรุปไดวา           
การบริหารจัดการเปนกระบวนการของกิจกรรมที่ตอเนื่องและประสานงานกัน โดยใชเทคนิคและ
วิธีการตางๆ ซ่ึงผูบริหารตองเขามาชวยเพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคขององคกรรวมกัน 
 2.2 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค ไดมีผูที่ใหความหมายหรือแนวคิดไวหลากหลาย และมีลักษณะ       
ที่คลายคลึงกันหลายทาน ดังนี้ 
 เลาดอน และบิตตา (Loudon & Bitta.  1990 : 5) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของ เมื่อมีการประเมินการไดมา 
การใชหรือการจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและบริการ 
 อิงเกิล, แบลคเวล และไมเนียด (Engle, Blackwell & Miniard.  1993 : 5) ใหความหมาย
ของพฤติกรรมผูบริโภควาหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเพื่อ
ทําการประเมินผล การจัดหา การใชและการใชจายเกี่ยวกับสินคาและบริการใหไดมาซึ่งการบริโภค 
 ชิฟฟแมนและแคนุก (Schiffman & Kanuk.  2000 : 7) ไดใหความหมายของพฤติกรรม
ผูบริโภค วาหมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหาความตองการเกี่ยวของกับการซื้อ การใช 
การประเมิน การใชจายในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา 
 โมเวนและไมเนอร (Mowen & Minor.  1998 : 5) ใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง การศึกษาถึงหนวยการซื้อและกระบวนการแลกเปลี่ยนที่เกี่ยวของกับการไดรับมา         
การบริโภค และการกําจัดอันเกี่ยวกับสินคา บริการ ประสบการณและความคิด  
 โฮเยอรและแม็คอินนีส (Hoyer & Macinnis.  1997 : 3) ใหความหมายไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค เปนผลสะทอนของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้งหมดที่สัมพันธกับการไดรับมา      
การบริโภคและการจํากัด อันเกี่ยวกับสินคา บริการ เวลาและความคิด โดยหนวยตัดสินใจซื้อ(คน) 
ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง 
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 ปริญ ลักษิตานนท (2544 : 45) พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการ
ตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา  
 อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2545 : 6) ไดใหคําจํากัดความของพฤติกรรม
ผูบริโภควา  เปนกิจกรรมตาง ๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับบริโภคสินคาหรือบริการ รวมไปถึง      
การขจัดสินคาหรือบริการหลังการบริโภคดวย 
 พอสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวของกับการซื้อ
และการใชสินคาหรือบริการ โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลตองมีการตัดสินใจทั้งกอน
และหลัง  การกระทําตาง ๆ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับความพอใจและความตองการของบุคคล 
 2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการการตัดสินใจ 
  การตัดสินใจเปนกระบวนการเลือกหาทางเลือก จากบรรดาทางเลือกตางๆ เพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคที่ตองการ มีนักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับการตัดสินใจ ไวหลาย
ความหมายแตผูศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวนดังนี้ 
  เอสเซล (Assael.  1998 : 43) ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการ ที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใด 
และจะซื้อที่ไหน ซ่ึงแนวทางที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจนั้นเปนผลโดยตรงมาจากกลยุทธ
การตลาดของนักการตลาด เปนตนวาหากผูบริโภคตองการคุณประโยชนจากผลิตภัณฑตรายี่หอใดๆ 
นักการตลาดก็ควรจะวางกลยุทธโดยเนนที่คุณประโยชน ของผลิตภัณฑนั้นลงไปในโฆษณา ดังนั้น 
เกณฑที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจเลือกตรายี่หอ จึงเปนแนวทางสําคัญที่นักการตลาดควรศึกษา 
เพื่อนําไปบริหารจัดการกลยุทธการตลาดใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 เสรี วงษมณฑา (2542 : 192) ไดกลาวถึง กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภควาในการที่
ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งนั้นจะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเริ่มตนไปจนถึงทัศนคติหลังจาก
ที่ไดใชสินคาแลว  ซ่ึงสามารถพิจารณาเปนขั้นตอนไดดังนี้  การมองเห็นปญหา การแสวงหาภายใน  
การแสวงหาภายนอก  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ  ทัศนคติหลังการซื้อ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2545 : 132) การตัดสินใจ (Decision) เปนการเลือกระหวาง  
ทางเลือกซึ่งคาดหวังวาจะนําไปสูผลลัพธที่พึงพอใจ จากปญหาใดปญหาหนึ่ง แมวาการตัดสินใจในการ
บริหารไมไดเร่ิมตนหรือส้ินสุดดวยการตัดสินใจ เพราะตองมีการกําหนดปญหากอนจะตัดสินใจได 
 โดยสรุปการตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการคิดโดยใชเหตุผลในการเลือกหรือ ตัวเลือก  
ส่ิงใดสิ่งหนึ่งจากหลายทางเลือกที่มีอยู โดยไตรตรองอยางรอบคอบที่จะนําไปสูการบรรลุ เปาหมาย
ใหมากที่สุด เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีสุดและตอบสนองความตองการของตนเองใหมากที่สุด 
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2.4 แนวคิดเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด 
 คอตเลอร (Kotler.  2000 : 15) ไดใหคํานิยามไววา “สวนประสมการตลาด หมายถงึ ชุดของ
เครื่องมือตางๆ ทางการตลาด  ซ่ึงบริษัทนํามาใชเพื่อปฏิบัติการใหไดตามวัตถุประสงคทางการตลาด  
ในตลาดเปาหมาย” 
 แลมบ แฮรและเมคคาเนียล (Limb,  Hair & Mc Daniel.  2000 : 44) ไดใหคํานิยามของ
สวนประสมการตลาดวา สวนประสมการตลาด  หมายถึง การนํากลยุทธเกี่ยวกับผลิตภัณฑ          
การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และการกําหนดราคามาประสมกันเปนหนึ่งเดียว จัดทําขึ้น
โดยมีจุดมุงหมายเพื่อกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนกับตลาดเปาหมายและทําใหเกิดความพึงพอใจซึ่งกัน
และกันทั้งสองฝาย   
 ธงชัย สันติวงษ (2538 : 34-38) ไดกลาวถึง สวนประสมทางการตลาด หมายถึง “การผสม      
ที่เขากันไดอยางดีเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของการกําหนดราคา การสงเสริมการขาย ผลิตภัณฑที่     
เสนอขายและระบบการจัดจําหนาย ไดมีการจัดออกแบบเพื่อใชสําหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภคที่
ตองการ”    
 แนวคิดสวนผสมทางการตลาด ( มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.  2548 : 15) สรุปวา เปน
ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได 4 ประการ  ซ่ึงหลังจากธุรกิจกําหนดตลาดเปาหมายแลว  
งานขั้นตอไป คือ การกําหนดสวนประสมการตลาดซึ่งจะตองนํามาใชรวมกันเพื่อความตองการ      
ของตลาดเปาหมาย (Target market)  สวนประสมการตลาดหรือ 4 P’s  ประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาทั้งที่มีตัวตนและไมมีตัวตนหรือสินคาบริการ     
ที่นําเสนอตลาด โดยมีองคประกอบตาง ๆ ซ่ึงจะกอใหเกิดอรรถประโยชนและความพอใจใน      
การเปนเจาของหรือบริโภคสินคานั้น โดยเรียกองคประกอบทั้งหมดที่สรางความพอใจแกผูบริโภค
วา “ผลิตภัณฑรวมหรือผลิตภัณฑเบ็ดเสร็จ” (Total product) และนิยมเรียกสั้นๆ วา “ผลิตภัณฑ” 
 องคประกอบของผลิตภัณฑ  ที่สรางความพอใจใหแกผูบริโภคประกอบดวยตัวผลิตภัณฑ
แทๆ สวนประกอบที่นอกเหนือตัวผลิตภัณฑแทๆ และบริการของผลิตภัณฑ ส่ิงที่ประกอบขึ้นเปนรูป 
  1.1 ตัวผลิตภัณฑแท ๆ หมายถึง ส่ิงที่ประกอบขึ้นเปนรูป ลักษณะของสินคานั้นๆ ซ่ึง
ไดแก รูปราง รส สี กล่ิน ขนาด น้ําหนัก คุณภาพ ประโยชนของผลิตภัณฑนอกจากนี้สินคาบางอยาง 
ตัวผลิตภัณฑเปนสิ่งที่ไมมีรูปรางเปนตัวตน สินคาดังกลาวคือ สินคาประเภทบริการ เชน การประกัน 
การขนสง ตัวผลิตภัณฑจะหมายถึง ประสิทธิภาพบริการที่ใหความรูสึกที่รับรู ไดแก ลูกคา 
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   1.2 สวนประกอบนอกเหนือตัวผลิตภัณฑสินคาแท ๆ หมายถึง รูปทรงและวัสดุ 
ภาชนะบรรจุ กระดาษหอหุม รายละเอียดบอกประโยชนวิธีการใชผลิตภัณฑ ตลอดจนตราสินคา 
ระบุผูผลิต แหลงผลิต และรวมถึงรูปภาพหรือสัญลักษณที่แสดงถึงเอกลักษณ ภาพพจน ช่ือเสียง 
และความเชื่อมั่นที่จะไดรับจากการเปนเจาของหรือบริโภคสินคานั้น 
  1.3 บริการของผลิตภัณฑ หมายถึง บริการที่กิจการใหแกผูบริโภค บริการที่กลาวถึงนี้
มิใชสินคาบริการแตหมายถึงบริการที่เปนสวนหนึ่งของผลิตภัณฑ เชน การรับประกันคุณภาพ        
การตรวจซอมฟรี การบริการติดตั้ง การใหความสะดวกในการสั่งซื้อ การบริการสงสินคาถึงตัว
ผูบริโภค เปนตน ดังนั้น ไมวาสินคามีตัวตนหรือสินคาบริการก็จําเปนตองมีบริการเพื่อสราง         
ความพอใจใหแกผูบริโภค 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินที่ผูซ้ือจายสําหรับสินคาและบริการ โดยราคาเปน
ตัวกลางที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงความเปนเจาของ 
 กลยุทธในการกําหนดราคา ผูบริหารจําเปนตองรูกลยุทธตางๆ ในการกําหนดราคาเพื่อ
เลือกใชใหเหมาะกับสภาพการณ โดยนําราคาที่ไดคํานวณแลวนั้นมาปรับดวยกลยุทธตางๆ ที่จะ    
กลาวนี้กอนที่จะนําราคาเสนอใหลูกคาเพื่อเสริมบรรยากาศการซื้อ - ขาย กลยุทธตางๆ ไดแก 
  2.1 กลยุทธการตั้งราคาโดยกําหนดสวนลด การกําหนดสวนลดเพื่อจูงใจใหผูบริโภค
ซ้ือสินคานั้น สวนลดที่นิยมกําหนด ไดแก สวนลดการคา (Trade discount) เปนสวนลดที่ใหกัน
ระหวางชองทางการจําหนาย เชน ถาขายใหพอคาสง คิดสวนลดใหรอยละ 10 แตถาขายใหพอคาปลีก 
อาจจะคิดสวนลดใหรอยละ 5  ดังนั้น ถาราคาสินคาที่กําหนดเทากับ 100 บาท ก็ขายใหพอคาสง          
ในราคา 90 บาท แตถาขายใหพอคาปลีก ขายในราคา 95 เปนตน 
   2.2 กลยุทธการตั้งราคาเชิงจิตวิทยา กลยุทธนี้มีจุดมุ งหมายเพื่อให ผูบริโภคมี    
ความรูสึกตางๆ ที่ดีตอสินคาซึ่งความรูสึกเหลานี้จะเปนผลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคานั้นไดแก
    2.2.1  การตั้งราคาเปนราคาพิเศษ ซ่ึงนิยมสําหรับการตั้งราคาขายปลีกเพื่อให
ผูบริโภครูสึกวาสินคาราคาไมแพง เชน ตั้งราคา 99 บาท แทนที่จะใชราคา 100 บาท เปนตน 
    2.2.2  การตั้งราคาเคยชิน เปนการตั้งราคาที่พิจารณาจากทางดานผูซ้ือแทนที่ 
จะพิจารณาจากทางดานผูขาย โดยประมาณราคาที่ผูซ้ือเคยชินและยินดีจาย เชน หนังสือพิมพราคา
ฉบับละ 7 บาท เปนราคาที่ผูซ้ือเคยชิน เปนตน 
    2.2.3  การตั้งราคาเพื่อศักดิ์ศรี เปนการตั้งราคาเพื่อใหผูซ้ือมีความรูสึกวาสินคานั้น 
เปนสินคามีคุณภาพดี ราคาที่ตั้งจึงมักจะสูงกวาปกติ เชน การตั้งราคานาฬิกาบางยี่หอ 
 



  
22

    2.2.4  การตั้งราคาเชิงระดับ เปนการตั้งราคาเพื่อแยกระดับคุณภาพของสินคา  เชน 
การตั้งราคาเสื้อเชิ้ตในราคาตางๆ เพื่อใหผูซ้ือพิจารณาเปรียบเทียบคุณภาพสินคาในแตละระดับราคา    
การตั้งราคาแบบนี้นิยมใชในการตั้งราคาสินคาในสายผลิตภัณฑเดียวกัน 
 3. การจัดจําหนาย (Place) สวนประสมการตลาดดานการจัดจําหนายเปนสวนประสม
การตลาดที่ทําใหเกิดอรรถประโยชนทางดานเวลาและสถานที่ ผูบริโภคไดบริโภคสินคาที่ตองการ
ในเวลาและสถานที่ตองการ ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงสถานที่จําหนายอยางเดียว แตเปน   
การพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางตางๆ อยางไร? และมีการเคลื่อนยายสินคาอยางไร?       
สวนประสมในการจัดจําหนายประกอบดวยงาน 2 สวน ไดแก 
  3.1 การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย (Channels of distribution) เปนกิจกรรม
เกี่ยวกับการกําหนดสถาบันการตลาดที่จะเขามาทํากิจกรรมการโอนและการรับโอน เพื่อเปลี่ยนมือ
สินคาจากจุดเริ่มตน คือ ผูผลิตไปจนถึงผูบริโภคคนสุดทายอยางรวดเร็วและกวางขวาง สถาบันเหลานี้ 
ไดแก  ตัวแทน พอคาสง พอคาปลีก ฯลฯ 
   3.2 การแจกจายตัวสินคาหรือการจําแนกแจกจาย (Physical distribution) เปนกิจกรรม
เกี่ยวของกับการอํานวยความสะดวกในการเคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตไปจนถึงผูบริโภคคนสุดทาย 
โดยใหเกิดอรรถประโยชนทางดานเวลาและสถานที่ กิจกรรมเหลานี้ ไดแก การขนสง การหีบหอ    
การเก็บรักษาสินคา การจัดการคลังสินคา ฯลฯ การจําแนกแจกจายที่มีประสิทธิภาพ มีผลทําใหตนทุน 
การขนสง ตนทุนคลังสินคา ฯลฯ ลดลง ราคาสินคาก็ลดลงดวย 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดเกี่ยวกับการสื่อขาว
ของธุรกิจไปสูผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย โดยกิจกรรมมีวัตถุประสงคหลักในการสงเสริม         
ทั้งทางตรงและทางออม  ใหผลิตภัณฑที่เสนอขายตอตลาดเปาหมายไดรับการตอนรับจากลูกคา 
และทํายอดขายไดตามกําหนด กิจกรรมที่เกี่ยวกับการสงเสริมการตลาดประกอบดวย การโฆษณา 
การขายโดยบุคคล การสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ โดยเรียกรวมวา “สวนประสมการ
สงเสริมการตลาด” (Promotion mix) กิจการควรจัดใหกิจกรรมเหลานี้รวมกันในสัดสวนที่เหมาะสม 
จึงจะมีผลทําใหกิจการบรรลุวัตถุประสงคหลักของการสงเสริมการตลาด 
   4.1 การโฆษณา (Advertising)  เปนการนําเสนอความคิดสงเสริมสินคาโดย         
ผานสื่อตาง ๆ ไดแก หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน ปาย ทางไปรษณีย ใชภาพยนตร เปนตน 
เพื่อจูงใจผูบริโภคกลุมเปาหมายใหมีการแสดงพฤติกรรมการซื้อ 
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   4.2 การขายโดยบุคคล (Personal selling) หมายถึง การนําเสนอความคิดสงเสริม         
การคาโดยวาจา ดวยการสนทนากับผูซ้ือที่คาดหวังรายบุคคลหรือกลุม โดยมีจุดมุงหมายเพื่อทํา  
การขายสินคา การขายโดยบุคคลผลสําเร็จจะขึ้นอยูกับพนักงานขายเปนสําคัญ โดยมีขั้นตอนเริ่มจาก  
การแสวงหาลูกคาที่คาดหวัง ตอจากนั้นตองมีการเตรียมการกอนเขาพบลูกคา เตรียมหาขอมูลลูกคา และ
เตรียมตัวผูขายใหพรอม ขั้นตอไป คือ การเขาพบลูกคาโดยพยายามสรางความสนใจใหแกลูกคา 
ตอจากนั้นก็เสนอการขายเพื่อกระตุนความตองการ โดยพนักงานขายตองปรับวิธีการเสนอขายให    
ทันกับสถานการณแวดลอมและลักษณะของผูบริโภค เมื่อลูกคามีขอของใจตองพรอมที่จะตอบปญหา
เพื่อกอใหเกิดความมั่นใจแกลูกคา และขั้นสุดทาย คือ ขั้นปดการขาย เปนขั้นสําคัญที่แสดงถึง         
การตัดสินใจของลูกคา พนักงานขายตองใหลูกคาแสดงออกดวยวิธีตาง  ๆเชน ลงชื่อในใบสั่งซื้อ  เปนตน 
   4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่กระตุน
การซื้อของผูบริโภคและกระตุนใหผูขายทําการขายอยางมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น ไดแก การแจก
ตัวอยางสินคา การใหคูปอง การจัดนิทรรศการสินคา  เปนตน 
 การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภคทดลองใชสินคา เพื่อใหเกิดการซื้อซํ้า 
จนเกิดความเคยชิน เพื่อสรางความจงรักภักดีในตราสินคา เพื่อเพิ่มหรือรักษาสวนแบงการตลาด 
ของกิจการ ฯลฯ เชน การแจกตัวอยางสินคา การชิงโชค เปนตน 
 การสงเสริมการขายมุงสูผูจัดจําหนาย ไดแก ตัวแทนจําหนาย ผูคาสง ผูคาปลีก เพื่อให 
เกิดกําลังใจแกผูจัดจําหนาย เพื่อเปนการใหรางวัลแกผูจัดจําหนาย และเพื่อจูงใจใหผูจัดจําหนายเรง
ซ้ือสินคามากขึ้น ฯลฯ เชน การใหสวนลด การแขงขันการขาย เปนตน 
 การสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย เพื่อเปนแรงจูงใจใหพนักงานขายใชความพยายาม
ในการขายสินคาใหไดมากที่สุด เชน การใหเงินรางวัลพนักงานขาย เปนตน 
   4.4 การประชาสัมพันธ (Public relation) คือ การแจงขาวตอสาธารณชนโดยมี
วัตถุประสงคเพื่อสรางภาพพจนที่ดี สรางความเขาใจอันดี สรางความเชื่อถือและกอใหเกิด               
การสนับสนุน วิธีการประชาสัมพันธทําโดยจดหมายแจงขาวใหส่ือส่ิงพิมพลงขาว เชน หนังสือพิมพ 
นิตยสาร ฯลฯ ขาวเกี่ยวกับการมีผูมาเยี่ยมชมกิจการ การจัดงานสังสรรค การมอบรางวัลใหผูโชคดี  
ตลอดจนการจัดใหมีวารสารออกโดยกิจการ แจกพนักงานและหนวยงานอื่น ๆ 
 สรุปไดวา สวนผสมทางการตลาดเปนตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได
ประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ คือ สินคาที่มีตัวตนและไมมีตัวตนหรือสินคาบริการที่นําเสนอตลาด 
 2. ราคา คือ จํานวนเงินที่ซ้ือจายสําหรับสินคาและบริการ โดยราคาเปนตัวกลางที่ทํา
ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงความเปนเจาของ 
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 3. การจัดจําหนาย คือ กิจกรรมเกี่ยวกับการกําหนดสถาบันการตลาด และการอํานวย
ความสะดวกในการเคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตไปจนถึงผูบริโภค 
 4. การสงเสริมการตลาด คือ กิจกรรมทางการตลาดเกี่ยวกับสื่อ ขาวของธุรกิจไป      
สูผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย 
 2.5 ทฤษฎีเก่ียวกับการบริหารจัดการ 
 ในการศึกษาเรื่องกระบวนการบริหาร ไดมีนักวิชาการใหความเห็นวา การบริหารจัดการ 
หมายถึง กระบวนการทํางานรวมกับคนอื่นและโดยอาศัยคนอื่นเพื่อใหบรรลุจุดหมายองคกรอยาง            
มีประสิทธิภาพ และไดระบุความรับผิดชอบทางการบริหารวา ประกอบดวยการดํารงรักษา                  
ความเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน ในองคการ และการปรับตัวกับสภาพภายนอก นอกจากนั้นผูเขียนได
กลาววา การบริหารยังอาจหมายถึงกระบวนการของภารกิจ ซ่ึงภารกิจที่นักทฤษฎีตางๆ กลาวถึงไดแก 
การวางแผน การจัดองคการ การจูงใจ และการควบคุม สําหรับกระบวนการบริหารมีนักวิชาการได
กลาวถึงไวหลายทาน มีรายละเอียดดังนี้ 
 เฟรคเดอริก ดับเบิลยู เทยเลอร (ธงชัย สันติวงศ.  2540 : 38 ; อางอิงจาก  Frederick W. Taylor. 
1947. Scientific Management) เปนผูกอตั้งแนวคิดการบริหารที่มีหลักเกณฑ  ไดใชวิธีการศึกษา
วิเคราะหตางๆ แลวทําการแบงแยกงานออกเปนสวนตางๆ แลวพิจารณาหาทางที่จําทําใหงานนั้นเสร็จ
ส้ินไปอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด  ถาจะกลาวงาย ๆ วิธีของ Taylor คือคนหา“วิธีเปนเลิศที่ดีที่สุด”    
ที่จะนํามาใชทํางานใหลุลวงไปไดอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด 
 กูลิค (Gulick.  1937 : 13) ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการในการบริหารไว  7 ประการ
ดวยกันเรียกยอๆ วา “POSDCORB” กระบวนการนี้เปนผลสืบเนื่องมาจากการจัดการแบบวิทยาศาสตร 
(Scientific managenetn) ซ่ึงพยายามที่จะคนหาวิธีการที่ดีที่สุด และไดสรุปกระบวนการบริหารนี้ไวใน 
วิธีการจัดการแบบวิทยาศาสตร (Papers on the science to administration) ในป ค.ศ. 1937 โดยมี
กระบวนการ ดังนี้ 
 1. การวางแผน หมายถึง การวางแผนแนวทางในการปฏิบัติงาน รวมทั้งวิธีการ
ปฏิบัติงานตามแนวทางนั้นๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตามที่ตั้งไว 
 2. การจัดองคกร หมายถึง การจัดทําโครงสรางการบริหารงานแบบเปนทางการ ของ
อํานาจหนาที่การสั่งการ ซ่ึงใชในการจัดแบงการกําหนดและการประสานงานของหนวยงานยอยๆ  
เพื่อบรรลุวัตถุประสงคตามที่ไดตั้งไว 
 3. การบริหารงานบุคคล หมายถึง การจัดการดานบุคลากรทั้งหมด ตั้งแตการรับเขา
ทํางาน การฝกอบรม การรักษาสภาพการทํางานใหดีอยูเสมอ 
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 4. การอํานวยการ หมายถึง การดําเนินการในการตัดสินใจและการสั่งการใหบริการตาง  ๆ
ดําเนินไปอยางมีระเบียบแบบแผนทั้งในลักษณะทั่วๆ ไป และในลักษณะเฉพาะรวมทั้งใหคําแนะนํา     
ซ่ึงเปรียบเสมือนเปนผูนําของหนวยงาน 
 5. การประสานงาน หมายถึง การรวมมือกันในการปฏิบัติงานในสวนตางๆ ให
ประสานงานสอดคลองและกลมกลืนกัน 
 6. การรายงาน หมายถึง การจัดทําบันทึกรายงานการตรวจสอบ 
 7. การงบประมาณ หมายถึง การจัดสรรงบประมาณ ในรูปแบบการวางแผน การเงิน  
การทําบัญชี และการควบคุมการเงิน 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2545 : 19) ไดกลาวถึง กระบวนการบริหารจัดการ โดยแบง
หนาที่ของการบริหารัดการออกเปน 4 หนาที่ คือ 
  1. การวางแผน เปนขั้นตอนในการกําหนดวัตถุประสงคและพิจารณาถึงวิธีการที่ควร
ปฏิบัติเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น ดังนั้น ผูบริหารจึงตองตัดสินใจวาบริษัทมีวัตถุประสงคอะไร  
ในอนาคต  และจะตองดําเนินการอยางไรเพื่อใหบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงคนั้น ลักษณะ          
การวางแผน มดีังนี้   
 1.1  การดําเนินการตรวจสอบตัวเอง เพื่อกําหนดสถานภาพในปจจุบันขององคการ 

  1.2  การสํารวจสภาพแวดลอม 
  1.3  การกําหนดวัตถุประสงค 
  1.4  การพยากรณสถานการณในอนาคต 
  1.5.  การกําหนดแนวทางปฏิบัติงานและความจําเปนในการใชทรัพยากร 
  1.6  การประเมินแนวทางปฏิบัติงานที่วางไว 

   1.7  การทบทวนและปรับแผนเมื่อสถานการณเปล่ียนแปลงและผลลัพธของ 
การควบคุมไมเปนไปตามที่กําหนด 

  1.8  การติดตอส่ือสารในกระบวนการของการวางแผนเปนไปอยางทั่วถึง 
  2.  การจัดองคการเปนขั้นตอนในการจัดบุคคลและทรัพยากรที่ใชในการทํางาน
เพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายในการทํางานนั้นหรือเปนการจัดแบงงานและจัดสรรทรัพยากรสําหรับงาน
เพื่อใหงานเหลานั้นสําเร็จ การจัดองคกร ประกอบดวย 
 2.1  การระบุและอธิบายงานที่จะถูกนําไปดําเนินการ 
 2.2  การกระจายงานออกเปนหนาที่ 
 2.3  การรวมหนาที่ตางๆ เขาเปนตําแหนงงาน 
 2.4  การอธิบายสิ่งที่จําเปนหรือความตองการของตําแหนงงาน 
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 2.5  การรวมตําแหนงงานตางๆ เปนหนวยงานที่มีความสัมพันธอางเหมาะสม
และสามารถบริหารจัดการได 
 2.6  การมอบหมายงาน ความรับผิดชอบ  และอํานาจหนาที่ 
 2.7  การทบทวนและปรับโครงสรางขององคการเมื่อสถานการณเปลี่ยนแปลง
และผลลัพธของการควบคุมไมเปนไปตามที่กําหนด 
 2.8  การติดตอส่ือสารในกระบวนการของการจัดองคการเปนไปอยางทั่วถึง 
 2.9  การกําหนดความจําเปนของทรัพยากรมนุษย 
 2.10 การสรรหาผูปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพ 
 2.11 การคัดเลือกจากบุคคลที่สรรหามา 
 2.12  การฝกอบรมและพัฒนาทรัพยากรมนุษยตางๆ  
 2.13  การทบทวนและปรับคุณภาพและปริมาณของทรัพยากรมนุษยเมื่อ
สถานการณเปลี่ยนแปลงและผลลัพธของการควบคุมไมเปนไปตามที่กําหนด 
 2.14  การติดตอส่ือสารในกระบวนการของการจัดคนเขาทํางานเปนไปอยางทั่วถึง   
  3.   การนํา  เปนขั้นตอนในการกระตุนให เกิดความกระตือรือรนและชักนํา              
ความพยายามของพนักงานใหบรรลุเปาหมายองคการ ซ่ึงจะเกี่ยวของกับการใชความพยายาม     
ของผูจัดการที่จะกระตุนใหพนักงานมีศักยภาพในการทํางานสูง ดังนั้นการนําจะชวยใหงาน
บรรลุผลสําเร็จ  เสริมสรางขวัญและจูงใจผูใตบังคับบัญชา การนํา ประกอบดวย 

   3.1 การติดตอส่ือสารและอธิบายวัตถุประสงคใหแกผูบังคับบัญชาไดทราบ 
   3.2 การมอบหมายมาตรฐานของการปฏิบัติงานตาง 
   3.3 การใหคําแนะนําและคําปรึกษาแกผูใตบังคับบัญชาใหสอดคลองกับ

มาตรฐานของการปฏิบัติงาน 
   3.4 การใหรางวัลแกผูใตบังคับบัญชาบนพื้นฐานของผลการปฏิบัติงาน 
   3.5 การยกยองและสรรเสริญและการตําหนิติเตียนอยางยุติธรรมและถูกตอง

เหมาะสม 
   3.6 การจัดหาสภาพแวดลอมมากระตุนการจูงใจ โดยการติดตอส่ือสารเพื่อ

สํารวจความตองการและสถานการณการเปลี่ยนแปลง 
   3.7 การทบทวนและปรับวิธีการของภาวะความเปนผูนํา เมื่อสถานการณ

เปลี่ยนแปลง  และผลลัพธของการควบคุมไมเปนไปตามที่กําหนด 
   3.8 การติดตอส่ือสารโดยทั่วทุกแหงในกระบวนการของภาวะความเปนผูนํา 
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  4. การควบคุม เปนการติดตามผลการทํางานและแกไขปรับปรุงสิ่งที่จําเปนหรือ    
เปนขั้นตอนของการวัดผลการทํางานและดําเนินการแกไขเพื่อใหบรรลุที่ตองการ ซ่ึงการควบคุม
ประกอบดวย 
   4.1 การกําหนดมาตรฐาน 
   4.2 การเปรียบเทียบและติดตามผลการปฏิบัติงานกับมาตรฐาน 
   4.3 การแกไขความบกพรอง 
   4.4  การทบทวนและปรับวิธีการควบคุม เมื่อสถานการณเปลี่ยนแปลงและ
ผลลัพธของการควบคุมไมเปนไปตามที่กําหนด 
   4.5 การติดตอส่ือสารในกระบวนการของการควบคุมเปนไปอยางทั่วถึง  

สมยศ นาวีการ (2544 : 24-25) กลาววา กระบวนการบริหารควรประกอบดวย 4 ประการ คือ 
   1. การวางแผน หมายถึง การกําหนดเปาหมายที่ตองการ พิจารณาถึงความพรอมของ
องคการตลอดจนปจจัยที่ชวยใหองคการหรือหนวยงานบรรลุเปาหมายและจัดทําแผนงานขึ้นมา      
เพื่อดําเนินงาน 

 2. การจัดองคการ หมายถึง การใหรายละเอียดงานทุกอยางที่ตองกระทํา เพื่อ
ความสําเร็จของเปาหมายขององคการ การแบงปริมาณงานทั้งหมดเปนกิจกรรมตางๆ ที่สามารถปฏิบัติ
ไดโดยบุคคลคนเดียว และการกําหนดกลไกของการประสานงานของสมาชิกขององคการ เพื่อทําให
เปนอันหนึ่งอันเดียวกัน 

 3. การจูงใจ หมายถึง กระบวนการของการจูงใจ และการจูงใจในการรวมกิจกรรมตางๆ 
ของสมาชิกของกลุม 
   4. การควบคุม หมายถึง ความพยายามอยางมีระบบ เพื่อกําหนดมาตรฐานของ            
การปฏิบัติงาน การออกแบบระบบขอมูลยอนกลับ การเปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานที่เกิดขึ้นจริง    
กับมาตรฐานที่กําหนดไวลวงหนา พิจารณาวามีขอแตกตางหรือไมและทําการแกไขใดๆ ที่ตองการ      
เพื่อเปนหลักประกันวาทรัพยากรทุกอยางขององคการไดถูกใชอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด          
เพื่อความสําเร็จของเปาหมายขององคการ 

จากทฤษฎีการบริหารจัดการ สรุปไดวา เปนกระบวนการของภารกิจซึ่งจะประกอบ ไปดวย 
4  กระบวนการ คือ 1) ดานการวางแผน 2) ดานการจัดองคการ 3) ดานการจูงใจ 4) ดานการควบคุม      
ที่จะนํามาใชทํางานใหลุลวงไปไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 
 
 



  
28

 2.6  ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 เลวิทท (Leavitt) ไดกลาววา “ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา จะตอง
มีสาเหตุที่ทําใหเกิดพฤติกรรมนั้นๆ เสมอ ซ่ึงสาเหตุดังกลาวจะเปนสิ่งกระตุนทําใหมนุษยเกิด      
ความตองการ และจากความตองการดังกลาวจะสงผลใหเกิดแรงจูงใจ เพื่อแสดงพฤติกรรมออกมา” 
จากทฤษฎีขางตนสามารถสรุปไดวาพฤติกรรมของผูบริโภคจะมีลักษณะ (ทิวา พงษธนไพบูลย,           
ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ และอมรศรี ตันพิพัฒน.  2544 : 16) ดังนี้ 
 1. พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิดความตองการขึ้น 
 2. พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ตองมีส่ิงจูงใจใหแสดงพฤติกรรมตาง ๆ 
 3. พฤติกรรมผูบริโภคที่เกิดขึ้น ยอมมีเปาหมายในเรื่องของการตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค 
 ฟลิป คอตเลอร บิดาแหงวงการดานการตลาด (ทิวา พงษธนไพบูลย, จรรยา เครือวิริยะพันธ 
และ อมรศรี ตันพิพัฒน.  2544 : 17) ไดนําทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคขางตน มาสรางเปนตัวแบบ
พฤติกรรมผูบริโภคขึ้น โดยกลาววา “ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมเพราะมีส่ิงเราหรือส่ิงกระตุน 
(Stimulus) ทําใหเกิดความตองการ  โดยจะถูกปอนเขาสูความรู สึกนึกคิดของผูบริโภค  ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) โดยผูผลิตไมสามารถคาดคะเนไดวา ความรูสึกนึกคิดไดเกิดขึ้น
เนื่องจากไดรับอิทธิพลจากปจจัยใดบาง ซ่ึงผูบริโภคก็จะเกิดการตอบสนอง (Response) เรียกตัว
แบบพฤติกรรมผูบริโภควา ส่ิงกระตุนการตอบสนอง (Stimulus - Response model ; S - R model) 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) หมายถึง ส่ิงเราที่จะทําใหเกิดความตองการ หรือเกิดความนึกคิด
อยางใดอยางหนึ่ง (ทิวา พงษธนไพบูลย, ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ และอมรศรี ตันพิพัฒน.  2544 : 17) 
สามารถแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ 
                   1.1 ส่ิงกระตุนภายใน (Inside stimulus) หมายถึงสิ่งกระตุนที่เกิดจากความตองการ
ภายในรางกายของผูบริโภค หรือเปนความตองการที่เกิดขึ้นตามสัญชาตญาณ เชน ความหิว      
ความเจ็บปวย ความกลัว เปนตน 
   1.2 ส่ิงกระตุนภายนอก (Outside stimulus) หมายถึงสิ่งกระตุนที่มิไดเกิดขึ้นเองจาก
ความตองการภายในรางกาย  แตเปนสิ่งที่นักการตลาดสรางใหเกิดขึ้น เพื่อใหผูบริโภคเกิด        
ความตองการ โดยใชส่ิงจูงใจทางดานเหตุผลและอารมณ ประกอบดวย 2 สวน คือ 
    1.2.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เกิดจากการที่นักการตลาดนํา
สวนประสมทางการตลาด มาเปนตัวกระตุนใหเกิดความตองการ (วารุณี ตันติวงศวาณิช และคณะ.  
2545 : 91) ไดแก 



  
29

 ผลิตภัณฑ  (Product) โดยการพัฒนาสวนประกอบตาง ๆ ซ่ึงอาจเปนคุณภาพ ปริมาณ  
การออกแบบบรรจุภัณฑ เปนตน  
 ราคา (Price) โดยการกําหนดราคาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับคุณภาพ  
 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) โดยการวางจําหนายผลิตภัณฑอยางทั่วถึง สามารถหา  
ซ้ืองายและสะดวกในการเดินทาง หรือจัดตกแตงรานคาใหสวยงาม เปนระเบียบ  
 การสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยมีการโฆษณาสม่ําเสมอ มีการสงพนักงานขาย     
ไปสาธิตสินคา การแจกสินคาตัวอยางเพื่อทดลองใช มีการลดราคาสินคา เปนตน 
 อยางไรก็ตามการกระตุนความตองการของผูบริโภค โดยใชส่ิงกระตุนทางการตลาดนั้น
ควรนําสวนประสมทางการตลาด มาใชควบคูกันวา ผูบริโภคคิดอยางไร ซ้ืออยางไร เปนตน  
    1.2.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนภายนอกที่เกิดขึ้นและ
เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ซ่ึงไมสามารถควบคุมได แตสามารถสรางโอกาสใหเกิดขึ้นได ไดแก 
 ภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic) 
 เทคโนโลยี (Technology)  
 กฎหมายและการเมือง (Law and political)  
 วัฒนธรรม (Culture) 
        2. ความรูสึกนึกคิดหรือกลองดํา (Black box) เปนความรูสึกนึกคิดที่เกิดขึ้นภายหลังจากที่
ไดรับสิ่งกระตุน ซ่ึงผูผลิตหรือจําหนายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิด
ดังกลาว  เพื่อจะไดใหสอดคลองกับความตองการของผูบ ริโภค  (ทิวา  พงษธนไพบูลย ,                      
ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ และอมรศรี ตันพิพัฒน.  2544 : 16) ประกอบดวย 
   2.1 ลักษณะของผูบริโภค (Consumer characteristics) ไดแก ลักษณะสวนบุคคล 
วัฒนธรรม สังคม และจิตวิทยา  
   2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Buyer decision process) คือการรับรู
ปญหาหรือความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ   
พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 3. การตอบสนอง (Response) คือการแสดงออกของผูบริโภค โดยผานการตัดสินใจ      
ในประเด็นตาง ๆ ไดแก การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกเวลาใน
การซื้อ และการเลือกปริมาณการซื้อ  
 วิลเลียม เจ สแตนตัน ไดคิดคนตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภค วาพฤติกรรม       
ผูบริโภคจะเกิดขึ้นเนื่องจากมีพลังกระตุน 4 ประการ (ทิวา พงษธนไพบูลย และคณะ.  2544 : 16) คือ 
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 1. สังคมและกลุมตางๆ ในสังคม ประกอบดวย วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย ชนชั้น       
ทางสังคม กลุมอางอิง ครอบครัว  เปนตน 
 2. สภาพทางจิตวิทยา ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพ ทัศนคติ ความเชื่อ 
ที่ยึดมั่น เปนตน 
 3. ขาวสารขอมูลตางๆ ไดแก ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ขอมูลทางดานราคา 
ขอมูลทางดานการจัดจําหนาย ขอมูลของบริษัทผูผลิต เชน ภาพลักษณ ช่ือเสียง ฐานะการเงิน      
เปนตน ซ่ึงขอมูลเหลานี้ผูบริโภคสามารถรับทราบไดโดยผานสื่อตาง ๆ ไมวาจะเปนการโฆษณา
ผานสื่อโทรทัศน วิทยุ  หรืออาจผานสื่อทางดานตัวบุคคล เชน พนักงานขาย เพื่อนฝูง เปนตน 
 4. สภาวการณตาง ๆ ยอมมีผลตอการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคเสมอ เชน เวลา 
สถานที่ โอกาส เงื่อนไขในการซื้อ เปนตน 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการวิเคราะหเพื่อคนหาลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อ ตลอดจนพฤติกรรมการใชของผูบริโภค ซ่ึงผลที่ไดนั้นจะเปนแนวทางสําหรับให
นักการตลาดของบริษัทธุรกิจ ไดนําไปวางแผนเพื่อกําหนดกิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมกับ
ความตองการ และสรางความพึงพอใจใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค นํามาซึ่งผลกําไรของบริษัทในที่สุด 
 คําถามที่นํามาวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who) 
 2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What) 
 3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why) 
 4. ผูใดมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Which) 
 5. ผูบริโภคซื้อเมื่อไร (When) 
 6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where) 
 7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How) 
 2.7 ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ เปนการศึกษาพฤติกรรมของบุคคล เพื่อแสดงใหเห็นวา    
การกระทําของบุคคลนั้นเปนผลมาจากการที่บุคคลมีความเชื่อหรือไมเชื่อในสิ่งนั้น ๆ ดังนั้นใน  
การตัดสินใจเลือกกระทําพฤติกรรมทางสังคมของบุคคลทุกเรื่องจึงเปนผลมาจากการที่มีความเชื่อ
และไมเชื่อดังกลาว โดยเฉพาะพฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวกับการตัดสินใจนั้น  รีเดอร ไดเสนอ
ความคิดและแนวทางการวินิจฉัยในพฤติกรรม โดยการแสดงใหเห็นถึงความเชื่อมโยงของ       
ปจจัยตางๆ จํานวน 15 ปจจัยที่เกี่ยวพันกับความเชื่อถือ โดยแบงปจจัยดังกลาวนี้ออกเปนปจจัย 
ความเชื่อ 10 รูปแบบ และความไมเชื่อ 5 รูปแบบ ที่สงผลใหเกิดการตัดสินใจ และกระทําพฤติกรรม
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ทางสังคม รีเดอร ไดแบงปจจัยออกเปนประเภทตางๆ ถึง 3 ประเภท ปจจัยดึง (Pull factors) ปจจัยผลัก 
(Push factors) และปจจัยความสามารถ (Able factors) ดังนี้ 
(คณะกรรมการบริหารหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต.  2547 : 5/1 – 5/10) 
 1. ปจจัยดึง ประกอบดวย 
   1.1 เปาประสงค (Goal) ความมุงประสงคที่จะใหบรรลุและใหสัมฤทธ์ิจุดประสงค
ในการกระทําสิ่งหนึ่งสิ่งใดนั้น ผูกระทําจะมีการกําหนดเปาหมาย หรือจุดประสงคไวกอนลวงหนา 
และผูกระทําพยายามกระทําทุกวิถีทางเพื่อใหบรรลุเปาประสงค 
   1.2 ความเชื่อ (Belief orientation) ความเชื่อนั้นเปนผลมาจากการที่บุคคลไดรับรู   
ไมวาจะเปนแนวคิด ความรู ซ่ึงความเชื่อเหลานี้จะมีผลตอการตัดสินใจของบุคคลและพฤติกรรม
ทางสังคม ในกรณีที่วาบุคคลจะเลือกรูปแบบของพฤติกรรมบนพื้นฐานของความเชื่อที่ตนยึดมั่นอยู 
   1.3 คานิยม (Value standards) เปนสิ่งที่บุคคลยึดถือเปนเครื่องชวยตัดสินใจ และ
กําหนดการกระทําของตนเอง คานิยมนั้นเปนความเชื่ออยางหนึ่งมีลักษณะถาวร คานิยมของมนุษย
จะแสดงออกทางทัศนคติ และพฤติกรรมของมนุษยในเกือบทุกรูปแบบ คานิยมมีผลตอการตัดสนิใจ 
ในกรณีที่วาการกระทําทางสังคมของบุคคลพยายามที่จะกระทําใหสอดคลองกับคานิยมที่ยึดถืออยู 
   1.4 นิสัยและขนบธรรมเนียม (Habits and customs) คือ แบบอยางพฤติกรรมที่สังคม
กําหนดแลวสืบตอกันดวยประเพณี และถามีการละเมิดก็จะถูกบังคับดวยการที่สังคมไมเห็นชอบ
ดวยในการตัดสินใจที่จะเลือกกระทําพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งของมนุษยนั้น สวนหนึ่ง            
จึงเนื่องมาจากแบบอยางพฤติกรรมที่สังคมกําหนดไวใหแลว 
 2. ปจจัยผลัก ประกอบดวย 
   2.1 ความคาดหวัง (Expectation) คือ ทาทีของบุคคลที่มีตอพฤติกรรมของบุคคล      
ที่เกี่ยวของตัวเอง โดยคาดหวังหรือตองการใหบุคคลนั้นถือปฏิบัติ และกระทําในสิ่งที่ตนตองการ 
ดังนั้นในการเลือกกระทําพฤติกรรมสวนหนึ่งจึงขึ้นอยูกับการคาดหวังและทาทีของบุคคลอื่นดวย 
   2.2 ขอผูกพัน (Commitments) คือ ส่ิงที่ผูกระทําเชื่อวาเขาถูกผูกมัดที่จะตองกระทํา
ใหสอดคลองกับสถานการณนั้น ๆ ขอผูกพันจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ และการกระทําของสังคม 
เพราะ ผูกระทําตั้งใจที่จะกระทําสิ่งตาง ๆ นั้น เนื่องจากเขารูวาเขามีขอผูกพันที่จะตองกระทํา 
   2.3 การบังคับ (Force) คือ ตัวชวยกระตุนใหผูกระทําตัดสินใจกระทําไดเร็วขึ้น 
เพราะขณะที่ผูกระทําตั้งใจจะกระทําสิ่งตาง ๆ นั้น เขาอาจจะยังไมแนใจวาจะกระทําพฤติกรรมนั้น 
ดีหรือไมแตเมื่อมีการบังคับก็จะใหตัดสินใจกระทําพฤติกรรมนั้นไดเร็วข้ึน 
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 3. ปจจัยความสามารถ ประกอบดวย 
   3.1 โอกาส (Opportunity) เปนความคิดของผูกระทําที่เชื่อวาสถานการณที่เกิดขึ้น
ชวยใหมีโอกาสเลือกกระทํา 
   3.2 ความสามารถ (Ability) คือ การที่ผูกระทํารูถึงความสามารถของตัวเอง            
ซ่ึงกอใหเกิดผลสําเร็จในเรื่องนั้นได การตระหนักถึงความสามารถนี้จะนําไปสูการตัดสินใจและ     
การกระทําทางสังคม  โดยท่ัวไปแลวการที่บุคคลกระทําพฤติกรรมใดๆ  บุคคลจะพิจารณา
ความสามารถของตนเองเสียกอน 
   3.3 การสนับสนุน (Support) คือ ส่ิงที่ผูกระทํารูวาจะไดรับหรือคิดวาจะไดรับจาก 
การกระทํานั้น ๆ  
 จากองคประกอบทั้ง 10 ปจจัยที่มีตอความเชื่อที่สงผลใหเกิดการตัดสินใจและการกระทําทาง
สังคม รีเดอร ไดอธิบายถึง แนวความคิดเกี่ยวกับปจจัยหรือสาเหตุที่มีผลตอการกระทําทางสังคม ดังนี้ 
 1. ในสถานการณของการกระทําทางสังคมจะเกี่ยวของกับพฤติกรรมของบุคคลหลายคน 
ซ่ึงแตละคนก็จะมีเหตุผลแตละอยางในการตัดสินใจในการกระทํา 
 2. บุคคลหรือองคการจะตัดสินใจ หรือแสดงการกระทําบนพื้นฐานของกลุมเหตุผล      
ซ่ึงผูตัดสินใจเองไดคิดวามันสอดคลองหรือตรงกับปญหาและสถานการณนั้น 
 3. เหตุผลบางประการจะสนับสนุนการตัดสินใจ และเหตุผลบางประการอาจจะ    
ตอตานการตัดสินใจ 
 4. เหตุผลนั้น ผูตัดสินเองตระหนัก หรือใหน้ําหนักที่แตกตางกันในการเลือกเหตุผล   
หรือปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
 5. เหตุผลที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจนั้น อาจจะเปนเหตุผลเฉพาะ ซ่ึงแตกตางกันออกไป
ในแตละคน 
 6. อาจจะมีเหตุผลสองหรือสามประการจากเหตุผลทั้ง 10 ประการ หรืออาจจะไมมีเลยที่
จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในทุกโอกาส 
 7. กลุมของปจจัยหรือเหตุผลที่มี อิทธิพบตอการกระทําทางสังคมนั้น  ยอมจะมี            
การเปลี่ยนแปลงได 
 8. ผูกระทํา ผูตัดสินใจสามารถที่จะเห็นไดจากทางเลือกที่ถูกเลือก 
 9. สําหรับกรณีเฉพาะบางอยางภายใตการกระทําทางสังคม จะมีบอยคร้ังที่จะมีทางออก
สองหรือสามทาง เพื่อที่สนองตอบตอสถานการณนั้น 
 10. เหตุผลที่จะตัดสินใจ สามารถที่จะเห็นไดจากทางเลือกที่ถูกเลือก 
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 ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) จากการสํารวจผูบริโภคในขบวนการซื้อ 
พบวาผูบริโภคจะผานขบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมูล การประเมนิผล
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อและความรูสึกหลังการซื้อซ่ึงแสดงใหเห็นวาขบวนการซื้อนั้นเริ่มตนกอน
การซื้อจริงๆ และมีผลกระทบหลังจากการซื้อ (Kotler,  1994 : 194) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ภาพประกอบ  2 ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 

 
 
 

ที่มา: Kolter.  1994 : 194  

 1. การรับรูความตองการ (Need arousal) คือ กระบวนการซื้อจะเริ่มตนเมื่อผูซ้ือรับรูถึง
ปญหาและความตองการ ซ่ึงการที่บุคคลรับรูถึงความตองการอาจจะเกิดจากสิ่งกระตุนที่มีอยู          
2 ประเภท คือ ส่ิงกระตุนภายในบุคคล ไดแก ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ         
ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่งกระตุนนอกบุคคล จะเรียนรูถึงวิธีการจัดการกับ
ส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะสนองสิ่งกระตุนอยางไร 
  2. การคนหาขอมูล (Information search) เมื่อความตองการถูกกระตุนมากพอและสิ่งที่
สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที 
เชน บุคคลที่หิวมองเห็นรานอาหารจะเขาไปซื้ออาหารเพื่อบริโภคทันทีแตในบางครั้งความตองการ
ที่เกิดขึ้นไมไดรับการตอบสนองในทันที ความตองการจะถูกจดจําไวเพื่อหาการสนองความตองการ
ในตอนหลังเมื่อความตองการที่ถูกกระตุนไดสะสมไวมาก จะทําใหเกิดการปฏิบัติในสภาวะอยางหนึ่ง 
คือความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ เขาจะพยายามคนหาขอมูล เพื่อการสนองความตองการ
ที่ถูกตอง จากแหลงขอมูลสําหรับลูกคา นักการตลาดตองคํานึงถึงดานความสําคัญของผลิตภัณฑ   
และดานราคา ลูกคามักจะถูกถามวา รูจักสินคาไดอยางไรและขอมูลเกี่ยวกับสินคาที่ไดรับ ตอมา    
เปนอยางไร ซ่ึงคําตอบที่จะชวยใหบริษัทจัดเตรียมขาวสารที่มีผลตอเปาหมายของตลาดได 
  3. การประเมินการเลือก (Evaluation of alternative) เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจากนั้น
ขั้นที่ 2 ผูบริโภคจะเกิดการเขาใจและประเมินผลความตองการ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการ
ตางๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือก ขบวนการประเมินผลไมใชส่ิงที่งายและไมใช
กระบวนการเดียวที่ใชกับผูบริโภคทุกคนและไมใชเปนของผูซ้ือ คนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณ
การซื้อ ซ่ึงแนวคิดพื้นฐานที่ชวยเหลือในขบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบริโภคมี 4 ประการ คือ 

การรับรูความ 
ตองการ 

การคนหา     
ขอมล 

ความรูสึก     
หลังการซื้อ 

การประเมิน
ทางเลือก 

การตัดสินใจซือ้
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  3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ กรณีนี้ผูบริโภคพิจารณาผลิตภัณฑวามีคุณสมบัติอะไรบาง
อยางใดอยางหนึ่ง คุณสมบัติของผลิตภัณฑในความรูสึกของผูซ้ือสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิด      
จะแตก - ตางกัน 
  3.2 ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อเกี่ยวกับราคา เนื่องจากความเชื่อถือของผูบริโภคขึ้นอยู
กับประสบการณเฉพาะอยางของผูบริโภค และความเชื่อถือเกี่ยวกับผลิตภัณฑจะเปลี่ยนแปลงไดเสมอ 
  3.3 ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรงโดยผานขบวนการประเมินผลเริ่มตนดวย  
การกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่เขาสนใจแลวเปรียบเทียบคุณสมบัติผลิตภัณฑตางๆ 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) โดยทั่วไปผูบริโภคมีความตั้งใจหรือตัดสินใจ  
ซ้ือสินคาตราที่ตนชอบมากที่สุดได อยางไรก็ตามอาจมีปจจัยเขาไปขัดขวางความตั้งใจหรือ              
การตัดสินใจซื้อได 2 ขบวนการ คือ 
 4.1 ทัศนคติของบุคคลอื่นๆ (Attitudes of others) ในกรณีทัศนคติของบุคคลอื่นนั้น 
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคระบุวา ยิ่งบุคคลอื่นมีความใกลชิดกับผูบริโภคหรือผูซ้ือมากเทาใด 
ทัศนคติของบุคคลนั้นจะยิ่งมีอิทธิพลตอผูซ้ือไดมากเทานั้น ทัศนคติของบุคคลอื่นจะมีทั้งใน      
ดานบวก เชน  เห็นวาผลิตภัณฑมีคุณภาพไมดี ราคาแพงเกินไปก็จะทําให ผูบริโภคเกิดความลังเล
และอาจยกเลิกการซื้อได 
  4.2 เหตุการณที่ไมไดคาดคิด (Unanticipated situational factors)สวนในกรณีเหตุการณ
ที่ไมคาดคิดนั้น โดยปกติการตัดสินใจซื้อหรือความตั้งใจซื้อของผูบริโภค จะเกิดจากรายได ราคา
สินคาและการคาดคะเนถึงประโยชนที่จะไดรับ ฉะนั้นหากมีเหตุการณที่ไมคาดคิด เชน เกิดตกงาน  
ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะเปนตัวการทําใหการซื้อชะงักไดหรืออาจจะมีอีกปจจัยหนึ่ง คือ การรับรู ความเสี่ยง 
(Perceived risk) ที่ผูซ้ืออาจมองเห็นไดการซื้อของผูซ้ือก็จะชะงักไดเชนกัน โดยอาจจะพยายาม
หลีกเลี่ยงการตัดสินใจซื้อแลวหันไปหาขอมูลเพิ่มเติมจากเพื่อน หรืออาจหันไปซื้อสินคาตรายี่หอ      
ที่ยอมรับมากกวา 
 ปญหานี้นักการตลาดตองมีความเขาใจในการจัดเตรียมขอมูลที่เพียบพรอมและสิ่ง
สนับสนุนที่ดีเขาชวยลดความรูสึกเสี่ยงนั้นใหได ในการซื้อสินคาผูซ้ือจะมีการตัดสินใจยอย           
5 ระดับ คือ 1) การตัดสินใจเลือกตราสินคา (Brand decision) 2) การตัดสินใจเลือกผูขาย (Vendor 
decision) 3) การตัดสินใจดานปริมาณ (Quantity decision) 4) การตัดสินใจดานระยะเวลาที่ซ้ือ 
(Time decision) 5) วิธีการชําระเงิน (Payment method decision)  
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 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase behavior) หลังจากการซื้อสินคาไปแลว ผูบริโภค
อาจจะมีโอกาสเกิดความพอใจหรือไมพอใจตอสินคานั้นได ดังนั้นนักการตลาดจึงไมควรจะ         
จบภารกิจของตนเองตั้งแตผูบริโภคซ้ือสินคาไป แตควรจะมีภารกิจตอไปอีกชวงเวลาหนึ่งหลัง    
จากขายสินคาไปแลว สําหรับความพอใจในตัวสินคาของผูบริโภค จะเกิดขึ้นไดจาก 
 5.1 สินคานั้นตรงกับความคาดหวังของตน (The buyer’s product expectation) 
 5.2 สินคาถูกผลิตมาตามที่ตนคาดไว (The product perceived performance) 
 5.3 ไมผิดหวัง (Disappointed) 
 5.4 พอใจ (Satisfied) 
 5.5 สรางความนิยมยนิดี (Delighted) 
 จึงพอสรุปไดวาการตัดสินใจเลือกกระทําพฤติกรรมเกิดขึ้นจากปจจัยทั้ง 3 ประเภท คือ 
ปจจัยดึง ปจจัยผลัก ปจจัยความสามารถ โดยเหตุผลในการตัดสินใจจะแตกตางกันออกไปแตละคน
ขึ้นอยูกับการใหน้ําหนักในการเลือกเหตุผล และความสอดคลองกับปญหาหรือสถานการณขณะนั้น  
ซ่ึงเหตุผลที่เลือกอาจเปนเหตุผลที่สนับสนุนการตัดสินใจหรือตอตานการตัดสินใจก็ได 
 
 3. ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ในการศึกษาไดมีผูทําการวิจัยที่เกี่ยวของกับโรงสีขาวดังนี้ 
 3.1 ผลงานวิจัยในประเทศ 
 ศิริพร อรุณเดชาชัย (2540 : บทคัดยอ) ไดศึกษาการบริหารการผลิตในกิจการโรงสีขาว 
ผลการวิจัยพบวา การบริหารการผลิตมีความสําคัญอยางมากตอความสําเร็จในกิจการโรงสีขาว   
การผลิตขาวใหไดข าวมีคุณภาพดีนั้น  จะตองคํานึง ถึงปจจัยหลายส่ิงที่มีสวนเกี่ ยวของ                    
ในขบวนการผลิตขาวในแตละขั้นตอน เชน เทคโนโลยีการผลิตขาวใหไดคุณภาพ การกําหนด
มาตรฐานคุณภาพขาว และการตรวจสอบ คุณภาพขาวเปลือก ประเด็นปญหาและสาเหตุของกิจการ
โรงสีขาว ไดแก ปญหาขาวเปลือกในสตอกของโรงสี ขาวมีมากเกินไป กําลังการผลิตและผลผลิต
ไมเพียงพอตอความตองการของผูบริโภค สําหรับแนวทางแกไขนั้น ควรจะทําการวางแผนกอน  
การผลิตเพื่อใหไดขาวที่มีประสิทธิภาพและควรใหการผลิต ดําเนินไปอยางสม่ําเสมอ และเกิด 
ความสมดุลกันระหวาง ตนทุนเวลาและคาใชจายในการผลิต การศึกษาครั้งนี้มีการวางแผนโดยได
ทําการวิเคราะหและเปรียบเทียบแนวทางแกไขอยู 2 ทางเลือก คือ การสรางโรงสีใหมหรือการขยาย
โรงสีเดิมโดยการเพิ่มเครื่องจักร ซ่ึงไดพิจารณาทั้งขอดีและขอเสีย คาใชจายในการลงทุน ระยะเวลา
ในการคืนทุน และจุดคุมทุนในการผลิตโดยไดใชขอมูล เหลานี้เปนพื้นฐานในการตัดสินใจใน    
การเลือกทางเลือกที่เหมาะสมแกกิจการ   
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 สุทธิชัย หาญตระกูล (2543 : บทคัดยอ) ไดศึกษาความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจชุมชน 
กรณีศึกษา โรงสีขาวชุมชนเขตอีสานใต จากผลการศึกษาพบวา เงื่อนไขของความสําเร็จที่โรงสีขาว
ชมรมรักษธรรมชาตินํามาใชประเมินความสําเร็จประกอบดวย เงื่อนไขของการสรางผลกําไร เงื่อนไข
ของการมีสวนรวม เงื่อนไขของความเชื่อมั่นที่มีตอผูนํา และเงื่อนไขของการกระจายผลประโยชนไปสู
สมาชิก ในขณะที่โรงสีขาวของเครือขายเกษตรกรแปรรูปขาว 3 ตําบล จะใชเงื่อนไขของการสราง    
ผลกําไร เงื่อนไขของการมีสวนรวม เงื่อนไขของความเชื่อมั่นที่มีตอผูนํา และเงื่อนไข                    
การขอความชวยเหลือจากภายนอกเปนเงื่อนไขในการประเมินความสําเร็จ สวนโรงสีขาวของ         
สหกรณการเกษตรพิมายจะใชเงื่อนไขของการสรางผลกําไร เงื่อนไขของการมีสวนรวม และ
เงื่อนไข ของการสรางผลประโยชนใหกับสมาชิกเปนเงื่อนไขในการประเมินความสําเร็จ โดยสรุป
แลว โรงสีขาวชุมชนที่ประสบความสําเร็จในการดําเนินงาน คือ โรงสีขาวชมรมรักษธรรมชาติ  
และโรงสีขาวของสหกรณการเกษตรพิมาย โดยสาเหตุที่ทําใหโรงสีขาวชมรมรักษธรรมชาติ
ประสบความสําเร็จเพราะมีการดําเนินงานโดยใชทุนทางสังคมที่เขมแข็ง ในขณะที่โรงสีขาวของ
สหกรณการเกษตรพิมายประสบความสําเร็จ เพราะมีการดําเนินงานโดยใชทุนทางเศรษฐกิจ           
ที่เขมแข็ง สวนโรงสีขาวเครือขายเกษตรกรแปรรูปขาว 3 ตําบล ยังไมสามารถดําเนินธุรกิจให
ประสบความสําเร็จ เพราะไมสามารถสรางทุนทางเศรษฐกิจและทุนทางสังคมที่เขมแข็งได   
 อัจฉรา ไวยราบุตร (2544 : บทคัดยอ) ไดศึกษาการตลาดขาวเปลือกและกิจกรรมทาง 
การตลาดของโรงสีขาวในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จากผลการศึกษาพบวา เกษตรกรจะขายขาว
ผานพอคารวบรวมทองถ่ินมากที่สุด ทําใหระบบตลาดขาวเปลือกมีพอคาเขามาซื้อขาวจํานวนมาก
และขาวเปลือกมีความแตกตาง ในสายตาของผูซ้ือในดานความชื้นและสิ่งเจือปน การกําหนดราคา
รับซื้อขาวเปลือกจะถูกสงผานจากโรงสีมายังพอคาระดับตางๆ และราคาจะขึ้นอยูกับคุณภาพ
ขาวเปลือก การซื้อขายขาวมีการตอรองราคาแตจะสิ้นสุดที่ระดับโรงสี ในการทําหนาที่ทาง 
การตลาดของโรงสีขาว พบวา โรงสีจะทําหนาที่ในการซื้อ การขาย การเก็บรักษาและแปรรูป      
โดยการกําหนดราคาซื้อขาวเปลือกจะเริ่มจาก โรงสีขนาดใหญไปยังโรงสีขนาดกลางและโรงสี
ขนาดเล็กตามลําดับ ซ่ึงราคารับซื้อขาวขึ้นอยูกับอุปสงคขาวสารในตลาดและคุณภาพของ
ขาวเปลือกและโรงสีทุกขนาดสามารถ กําหนดหลักเกณฑการรับซื้อเอง โรงสีขนาดใหญและโรงสี
ขนาดกลางมีสถานที่เก็บขาวแตโรงสีขนาดเล็กไมมี โรงสีขนาดใหญและโรงสีขนาดกลางจะแปรรปู
ขาวเปลือกเพื่อการคา สวนโรงสีขนาดเล็กจะแปรรูปเพื่อแลกกับผลพลอยไดจากการสีขาว เชน รํา
และปลายขาว สําหรับสวนเหลื่อมการตลาดในตลาดขาวเปลือกพบวา โรงสีมีสวนเหลื่อมมากที่สุด
และเมื่อแบงตามขนาดโรงสีพบวาโรงสีขนาดใหญมีสวนเหลื่อมการตลาดมากที่สุด สําหรับผล   
การทดสอบประสิทธิภาพของตลาดขาวเปลือก พบวา โรงสีทุกขนาดมีคาความแตกตางของราคา
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ขาวเปลือกในอุดมคติและราคารับซื้อขาวเปลือกที่แทจริงมากกวาศูนย จากการศึกษาครั้งนี้ให
ขอเสนอแนะวารัฐบาลควรสนับสนุนใหมีการพัฒนาตลาดกลางขาวเปลือกใหมีบทบาทสําคัญ      
ในการเปนแหลงซื้อขายขาวเปลือกเพราะจะเปนแหลงในการกําหนดราคาซื้อขาย ที่สําคัญแทน
พอคาคนกลาง นอกจากนี้ควรใหความรูกับเกษตรกรในดานวิทยาการหลังการเก็บเกี่ยวเพ่ือลด 
ความสูญเสียจาดขาวมีความชื้นสูง นอกจากนี้สภาพของการแขงขันของโรงสีในพื้นที่ดังกลาวมี   
ผลตอผลตอบแทนในระดับที่ต่ํา เมื่อเทียบกับตนทุน ดังนั้นการเสริมสรางประสิทธิภาพใหกับโรงสี
จึงเปนปจจัยสําคัญเพื่อลดตนทุนทั้งการตลาดและการแปรรูปใหต่ําลง    
 ศิริพร ทัตติยกุล (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับผลการดําเนินงาน
โรงสีสหกรณการเกษตรขาวขวัญตอสมาชิก การผลวิจัยคร้ังนี้พบวา ปจจัยที่มีความสัมพันธกับ    
ผลการดําเนินงานโรงสีตอสมาชิก คือ รายไดทั้งหมด แรงงานที่ใชในการผลิตขาว ผลประโยชนของ
สมาชิก ความพอใจตอการบริหารงานของคณะกรรมการโรงสีทั้งดานสมาชิกและดานโรงสี 
ขอเสนอแนะที่พบจากการศึกษาครั้งนี้ คือ  1) สมาชิกตองการใหโรงสีมีการชําระเงินคาขาวเปลือก  
ที่รับซื้อใหรวดเร็วขึ้น  2) การจัดการเรื่องการสีขาวใหมีความสอดคลองกับการรับซื้อขาวเปลือก
และความตองการของตลาด และ 3) สมาชิกเขามามีสวนรวมในกิจกรรมและนําขาวเปลือกมาขาย
ใหโรงสีมากขึ้น   
 3.2 ผลงานวิจัยตางประเทศ 
 ฮาโร, มิลส และนอรตัน (Hareau, Mills, & Norton.  2005 : Abstract) ไดศึกษาเรื่อง  ผลดีที่
สําคัญของขาวขามสายพันธุในการตอตานวัชพืชในประเทศอุรุกวัย : บทเรียนสําหรับประเทศพัฒนา
ขนาดเล็ก ผลการวิจัยพบวา ในประเทศกําลังพัฒนาหลายประเทศ ผลประโยชนสําคัญจากการนํา  
ความหลากหลายขามสายพันธมาใช ซ่ึงพัฒนาขึ้นโดยบริษัทที่มีสาขาในหลายประเทศถูกจํากัดจาก
ฐานการผลิตที่มีขนาดเล็ก งานวิจัยนี้เสนอการประเมินผลกระทบดานเศรษฐกิจของขาวขามสายพันธ 
ที่ตานยาฆาแมลงในประเทศกําลังพัฒนาขนาดเล็ก  

สรุปจากผลงานวิจัยที่นําเสนอขางตน พบวามีการศึกษาแตกตางกันหลายดาน เชน ระบบ
ตลาดขาวเปลือก การบริหารการผลิตในกิจการโรงสีขาว กิจกรรมทางการตลาดของโรงสีขาว   
ปจจัยที่มีสวนเกี่ยวของตอความสําเร็จในกิจการโรงสีขาว และเงื่อนไขของความสําเร็จที่โรงสีขาว 
ซ่ึงผลวิจัยพบวา ราคาขาวเปลือกมีการกําหนดโดยโรงสี ซ่ึงโรงสีจะพิจารณาความแตกตางของ
คุณภาพขาวเปลือกในดานความชื้นและสิ่งเจือปน ผลงานวิจัยของ ศิริพร อรุณเดชาชัย และ      
อัจฉรา ไวยราบุตร มีความคลายคลึงกัน โดยใหความสําคัญกับกระบวนการบริหารจัดการโรงสีขาว 
แตผลที่พบมีความกระจายไปหลายปจจัย  การวางแผนเพื่อการผลิต กิจกรรมทางการตลาด คุณภาพ
ขาวเปลือก และหนาที่ของโรงสีขาว ไดแก การซื้อ การขาย การเก็บรักษาและแปรรูป สวนดาน  
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การประเมินความสําเร็จของโรงสีขาวพิจารณาจาก การสรางผลกําไร การมีสวนรวม ความเชื่อมั่น  
ที่มีตอผูนํา และการกระจายผลประโยชนเปนเงื่อนไข อยางไรก็ตามมีผลวิจัยของ ศิริพร ทัตติยกุล ที่
ศึกษาถึงปจจัยที่มีความสัมพันธตอผลการดําเนินงานโรงสีขาว พบวา รายได แรงงาน ผลประโยชน 
ความพอใจตอการบริหารงานโรงสี เปนปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจโรงสีขาว ซ่ึงงานวิจัย
ขางตนนี้ไดนํามาเปนแนวทางในการกําหนดตัวแปรที่ใชศึกษา ซ่ึงไดแก การบริหารจัดการและ
ปจจัยดานการตลาด ที่อาจมีผลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคาโรงสีขาวจะทําหนาที่ในการซื้อ       
การขาย การเก็บรักษา และแปรรูป  

 


