
   
บทที่  2 

เอกสารและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

การศึกษาพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อปลาน้ําจืดของลูกคา ในตลาดเจาพรหม อําเภอ
พระนครศรีอยุธยา  จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผูวิจัยไดศึกษาหลักการ แนวคิด ทฤษฎี และขอมูลที่
เกี่ยวของจากเอกสารและผลงานวิจัยตางๆ โดยไดนํามาเรียบเรียงและบูรณาการณเนื้อหาดังกลาว
เพื่อใชเปนแนวทางการวิจัย  ดังมีหัวขอและรายละเอียดตอไปนี้ 
 1.  ขอมูลเกี่ยวกับปลาน้ําจืด   

1.1  ประเภทและชนิดของปลาน้ําจืดในประเทศไทย  
1.2  แหลงปลาน้ําจืดของประเทศไทย 

            1.3  การเพาะเลี้ยงปลาน้ําจืดของประเทศไทย 
2.   ตลาดปลาน้ําจืดของประเทศไทยและจงัหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 2.1  ภาวการณทางการตลาดของปลาน้ําจืดในประเทศไทย 
 2.2  สภาพทั่วไปและปญหาของตลาดปลาน้ําจืดในประเทศไทย 

       2.3  ประวัติตลาดเจาพรหม จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
 3.  การบริโภคปลาน้ําจืดในประเทศไทย 

 3.1   ประโยชนและคณุคาทางอาหารของปลาและปลาน้ําจืด 
         3.2  วัฒนธรรมและคานยิมในการรับประทานอาหารประเภทปลา 
         3.3  การบริโภคอาหารประเภทปลาของคนไทย 

 4.  แนวคดิและทฤษฎีที่เกีย่วของ 
 4.1  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 4.2  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 4.3  แนวคิดเกี่ยวกับการตลาด 
 4.4  ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 4.5  ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

     5.  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
1.  ขอมูลเก่ียวกับปลาน้ําจดื 



 10

ประเทศไทยเปนประเทศที่ตั้งอยูในโซนรอน มีอากาศที่คอนขางรอน และ อุณหภูมิของ
น้ําที่คอนขางสูงเกือบตลอดทั้งป เหมาะสมตอการเจริญเติบโตของสัตวน้ําชนิดตางๆ ไดอยาง
สม่ําเสมอ นอกจากนั้นฝนซึ่งเกิดจากฤดูมรสุมตะวันออกเฉียงเหนือ  ซ่ึงเปนลมที่มีความหนาวเย็น
และพัดมาจากประเทศจีนตอนเหนือ และ ลมมรสุมตะวันตกเฉียงใต ที่พัดผานทะเลมา จะนําเอา
ความชื้นและฝน มาสูประเทศไทยสลับกันไปเปนฤดูกาล เมื่อฝนตกสูพื้นดินไหลชะเอาปุยและเกลือ
แรตาง ๆ จากทางภาคเหนือลงแมน้ํา ปง วัง ยม นาน รวมกันเปนแมน้ําเจาพระยา แมน้ําทาจีน แมน้ํา
แมกลอง แมน้ําบางปะกง และแมน้ําเพชรบุรี  แลวไหลลงมาสูบริเวณ  กนอาวไทย  ทําใหแมน้ํา
ตางๆในประเทศไทย และ บริเวณอาวไทยอุดมสมบูรณไปดวยสัตวน้ํานอยใหญนานาชนิด       
     ในสมัยกอนคนไทยยังไมมีการสรางเขื่อนเพื่อเก็บกักน้ําไวใชในการเกษตรกรรม 
อยางเชนในปจจุบันนี้ เมื่อฝนตกน้ําไดไหลบาหลากทวมทนไปในที่ลุมทุกหนแหง ทําใหปลาไดมี
โอกาสเดินทางออกไปในสถานที่น้ําทวมเหลานั้น เพื่อแสวงหาอาหารและขยายพืชพันธุ ตอเมื่อน้ํา
ไดลดลงปลาก็จะพากันมารวมตัวกันอยูในบริเวณหนอง บึง บาง ทําใหเกิดการจับสัตวน้ําขึ้นมา 
ดังนั้นในฤดูน้ําไหลหลากซึ่งเรียกกันวา ฤดูน้ําแดง กรมประมงจึงไดมีการประกาศหามทําการจับ
สัตวน้ํา เพื่ออนุรักษพันธุปลาใหมีโอกาสไดแพรขยายพันธุตอไป 

ประเทศไทยเปนแหลงที่มีความหลากหลายของชนิดปลาน้ําจืด และ สัตวน้ําอื่นๆ สูงแหง
หนึ่งของโลก เพราะอยูในบริเวณที่เปนรอยตอของเขตชีวภูมิศาสตรตางๆ ของเอเซีย โดยมีระบบ
แมน้ําที่หลอเล้ียงอยูถึง 6 ระบบ ตั้งอยูในเขตชีวภูมิศาสตรยอย 3 แหง คือ เขตอินโดเบอรมีส , อินโด
ไชนีส , และซุนดาอิก ในพื้นที่แหลงน้ําตางๆ นั้น แบงได 2 แบบ คือแบบแมน้ําลําธาร และ แบบ
แหลงน้ํานิ่ง 

 พื้นที่ของประเทศไทยนั้นตั้งอยูระหวาง เสนละติจูด 5 องศา 45 / ถึง 20 องศา 30 ลิบดา
เหนือ และเสนลองกิจูด 97 องศา 30 ลิปดา ถึง 105 องศา 45 ลิบดาตะวันออก  มีความกวางสุดจาก
ตะวันตก ถึง ตะวันออก 800 กิโลเมตร และ ความยาว 1,500 กิโลเมตร ครอบคลุมพื้นที่ประมาณ 
513,517 ตารางกิโลเมตร ( สมโภชน อัคคะทวีวัฒน. 2545 : ออนไลน)    
  1.1  ประเภทและชนิดของปลาน้ําจืดในประเทศไทยและภาคกลาง  

1.1.1 ปลานิล  มีรูปรางคลายปลาหมอเทศ แตกตางกัน ที่ปลานิลมีลายสีดําและจุดสี
ขาวสลับกันไป บริเวณครีบหลัง ครีบกนและลําตัวมีสีเขียวปนน้ําตาล มีลายดําพาดขวางตามลําตัวมี
ความยาวประมาณ 10 - 30 เซนติเมตร  มีถ่ินกําเนิดเดิมอยูในทวีปแอฟริกา  ปลานิลเขาสูประเทศ
ไทยครั้งแรกโดยเจาชายฮากิฮาโต มงกุฎราชกุมารแหงประเทศญี่ปุน พบไดทั่วไปตามหนอง คลอง 
บึง และทะเลสาบ เนื่องจากเปนปลาที่อยูไดทั้งน้ําจืดและน้ํากรอย   สามารถปรับตัวใหเขากับ
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สภาพแวดลอมและธรรมชาติไดงาย (สถาบันสงเสริมและพัฒนานวัตกรรมการเรียนรู. 2550 : 
ออนไลน) 

1.1.2   ปลาสวาย  เปนปลาน้ําจืดที่ไมมีเกล็ด ชอบอยูรวมกันเปนฝูงสกุลเดียวกับปลา
เทโพมีรูปรางลักษณะความเปนอยูคลายกับปลาเทโพ ลําตัวยาว มีสันหลังคอนขางตรง สวนหนาจะ
ลาดไปถึงบริเวณปาก หนาทูปากกวางมีหนวด 2 คู ลําตัวมีสีนวลขาว บริเวณหลังมีสีเขม ครีบมีสี
เหลืองออน ปลาสวายขนาดเล็กจะมีแถบสีดําคาดลําตัว ขนาดความยาวประมาณ 20 - 10 เซนติเมตร 
สวนใหญพบในลุมแมน้ําเจาพระยาจนถึงนครสวรรค และแมน้ําโขง มีพฤติกรรมรักสงบ ตื่นตกใจ
งาย ชอบอยูรวมกันเปนฝูงในที่รมใกลพันธุไมน้ํา เล้ียง  (สถาบันสงเสริมและพัฒนานวัตกรรมการ
เรียนรู. 2550 : ออนไลน) 

1.1.3   ปลาทับทิมหรือปลานิลแดง เดิมชื่อปลานิลจิตรลดา  ตอมามีการผสมขามสาย
พันธุและเลือกเฉพาะลักษณะเดนจึงใหช่ือใหมวา  “ปลาทับทิม” มีลักษณะคลายปลานิล  ซ่ึงเปนปลา
ที่มีลําตัวเปนสีแดงอมชมพู  บางตัวก็เจือสีเหลืองออนแตที่สวนครีบทุกครีบเปนสีแดง  เนื้อปลาและ
ผนังทองจะมีสีขาว  เนื้อจะมีคุณภาพดีมีความหวานและนุมกวาปลานิล  มีโครงกระดูกเล็ก  กางนอย
และมีเนื้อมาก ซ่ึงปลาทับทิมเปนปลาที่อยูไดทั้งน้ําจืดและน้ํากรอย   ตามหวย  หนอง  คลอง  บึง  
สามารถปรับตัวใหเขากับสภาพแวดลอมและธรรมชาติไดงาย  สวนอาหารที่ใชเล้ียงสามารถให
อาหารเม็ดสําเร็จรูปหรือกากถั่วเหลือง ซ่ึงปลาทับทิมถือวาเปนปลาที่มีอัตราการเจริญเติบโตเร็ว  
ขยายพันธุไดงาย  กินอาหารเกง  ปรับตัวเขากับสภาพแวดลอมไดดี  และมีความตานทานตอโรค
สัตวน้ําตางๆ ไดดี (สถาบันสงเสริมและพัฒนานวัตกรรมการเรียนรู. 2550 : ออนไลน) 

1.1.4 ปลาชอน   มีรูปรางลักษณะคอนคางกลมยาวเรียวเล็กนอย   ปากกวาง  
ขากรรไกรยาวเลยตา  มีเกร็ดบนหัว  สีของลําตัวและสันหลังเขมและคล่ํากวาทอง  สวนหัวและโคน
หางจะแคบกวาลําตัว  อาศัยอยูตามพื้นหนาดินที่เปนโคนตมในแหลงน้ําธรรมชาติ  หวย  หนอง  
คลอง  บึง  อาศัยอยูในน้ําลึกไมเกิน  1  เมตร  หรือบริเวณที่มีพันธุไมน้ํา  ปลาชอนเปนปลาที่กินเนื้อ
รวมทั้งปลาขนาดเล็กและเมลง มีพฤติกรรมที่วองไว  ปราดเปรียว  อดทน  สามารถปรับตัวใหเขา
กับภาพแวดลอมไดดี  (สถาบันสงเสริมและพัฒนานวัตกรรมการเรียนรู. 2550 : ออนไลน) 
 1.1.5 ปลาดุก เปนปลาที่นิยมบริโภค ในอัตราที่สูง สามารถทํารายไดใหกับ
เกษตรกรผูเพาะเลี้ยงอยางงดงาม   ปลาดุกมีทั้งหมด 5 ชนิด แตเทาที่รูจักมีเพียง 2 ชนิด คือ 

 1.1.5.1   ปลาดุกอุย   สีของผิวหนังคอนขางเหลือง มีจุดประตามตัวและบริเวณ
ดานขางของลําตัวอยางเดนชัด เนื้อสีออกเหลือง มีมันมาก ลําคัวคอนขางทู สวนปลายของกระดูก
ทายทอยจะปานและสั้น  ผูบริโภคจะนิยมปลาดุกอุย เพราะใหรสชาติดีเนื้อปลานุม  ฟู  กล่ินดี  
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 1.1.5.2  ปลาดุกดาน  สีของลําตัวคอนขางคล่ําเล็กนอย เนื้อมีสีขาว มีมันนอย 
สวนหัวคอนขางแหลมและสวนปลายของกระดูกทายทอยมีลักษณะแหลมยาว ลักษณะดังกลาว 
สังเกตเห็นไดชัดเจนมาก ปลาดุกดานเปนปลาที่นิยมเลี้ยง เพราะเนื้อปลาดุกดานคอนขางแข็ง ทําให
สามารถขนสงไดในระยะทางไกลๆ ประกอบกับปลาดุกดานเลี้ยงงาย โตเร็ว จึงเปนที่นิยมเลี้ยงกัน
มาก พบแพรกระจายทั่วไปในแถบเอเชียตะวันออกเฉียงใต เชน ประเทศอินเดีย พมา ไทย ลาว 
กัมพูชา ฟลิปปนส เวียดนาม และมาเลเซีย สําหรับประเทศไทยพบปลาดุกในคลอง หนอง บึง ตางๆ
ทั่วทุกภาค เปนปลาที่อาศัยอยูในแหลงน้ําจืดทั่วไป แมในหนองน้ําที่มีน้ําเพียงเล็กนอยก็ยังพบปลา
ดุก ทั้งนี้เพราะปลาดุกเปนปลาที่มีอวัยวะพิเศษในการหายใจ เชนเดียวกับปลาชอน ดังนัน้จงึสามารถ
ดํารงชีวิตอยูไดในน้ําที่มีออกซิเจนเพียงเล็กนอยและถึงแมวาน้ําที่คอนขางกรอยปลาดุกก็ยังสามารถ
อาศัยอยูไดเปนอยางดี (สถาบันสงเสริมและพัฒนานวัตกรรมการเรียนรู. 2550 : ออนไลน) 

1.2  แหลงปลาน้ําจืดของประเทศไทยและภาคกลาง 
ประเทศไทยมียานน้ําที่จัดวามีความสําคัญ อยูสองลักษณะก็คือ ยานน้ําจืด และ ยาน

น้ําเค็ม ยานน้ําจืดนั้นก็ไดแก แมน้ํา ลําคลอง บึง บาง และ หนองตางๆ ที่มีกระจัดกระจายอยูทั่ว
ประเทศ บึงและหนองขนาดใหญซ่ึงมีความสําคัญของไทยในสมัยปจจุบัน คือ บึงบอระเพ็ด จังหวัด
นครสวรรค กวานพะเยา จังหวัดพะเยา หนองหาร จังหวัดสกลนคร หนองหลวง จังหวัดเชียงราย 
หวยละหาน จังหวัดชัยภูมิ และ ทะเลสาบสงขลา อันเปนทะเลสาบน้ําเค็ม กึ่งน้ําจืดที่ใหญที่สุดใน
ประเทศไทย 
 

ตาราง 1  แสดงขนาดของบงึธรรมชาติ และ ทะเลสาบที่สําคัญ ๆ ของประเทศไทย 

 
ที่ ช่ือ ที่ตั้ง ชนิดของน้ํา เนื้อที่ (ไร ) เฉลี่ยความลึก 

1 ทะเลสาปสงขลา สงขลาและ
พัทลุง 

น้ําจืดและน้ํา
กรอย 

616,000 1.0 เมตร 

2 บึงบอระเพ็ด นครสวรรค น้ําจืด 132,000 1.5 เมตร 

3 กวานพะเยา พะเยา น้ําจืด 10,600 1.0 เมตร 

4 หนองหาร สกลนคร น้ําจืด 46.000 0.75 เมตร 

5 หนองหลวง เชียงราย น้ําจืด 5,000 1.0 เมตร 

6 หวยละหาน ชัยภูม ิ น้ําจืด 18,000 0.50 เมตร 
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นอกจากแหลงน้ําธรรมชาติ  ยังมีอางเก็บน้ําที่ไดจัดสรางขึ้น  เพื่อใชในการผลิต
กระแสไฟฟา และ การชลประทานเพื่อการเกษตรทั่วราชอาณาจักร เชน เขื่อนภูมิพล เขื่อนสิริกิติ์ 
เขื่อนอุบลรัตน เขื่อนศรีนครินทร เขื่อนบางลาง เขื่อนวชิราลงกรณ ฯลฯ นอกจากนี้ยังมีแมน้ําที่
สําคัญ ๆ จํานวนมาก สวนมากไหลลงสูอาวไทย เชน แมน้ําเจาพระยา แมน้ําบางปะกง  แมน้ําทาจีน 
แมน้ําแมกลอง แมน้ําเพชรบุรี แมน้ําตาป แมน้ําปากพนัง เปนตน มีแมน้ําทางภาคอีสานไหลลงสู
แมน้ําโขง เชน แมน้ําชี แมน้ํามูล แมน้ําที่ไหลลงสูทะเลอันดามัน  ที่สําคัญคือ แมน้ําตรัง และ แมน้ํา
ปากจั่น อันเปนเสนกั้นพรมแดนระหวางไทยกับพมา อาณาบริเวณที่ติดตอกับแมน้ํา ยังมีลําคลอง              
ลําประโดง แตกแยกสาขาตางๆ ออกไปเปนจํานวนมาก ลําน้ําเหลานี้ลวนเปนที่อาศัยของสัตวน้ําจืด
นานาชนิด  

1.3  การเพาะเลี้ยงปลาน้ําจืดของประเทศไทยและภาคกลาง 
1.3.1 การเพาะพันธุปลานิล ใชวิธีการเลียนแบบธรรมชาติไดผลดี เหมาะสําหรับ

เกษตรกรจะทําการเพาะพันธุลูกปลาไวเล้ียงเปนปลาใหญ หรือเพาะพันธุลูกปลาขายเปนอาชีพ                  
จะกระทํากัน ในเดือนกุมภาพันธเปนตนไป  โดยการเตรียมบอดินเปนกระบวนการปรับปรุงบอเพื่อ
ลดความเปนกรดของดิน และเพื่อสงผลใหน้ําในบอมีความเหมาะสม และเปนการเพิ่มปริมาณ
อาหารธรรมชาติ สําหรับการเตรียมกระชัง อุปกรณสําคัญใชในบอเพาะพันธุปลานิล คือ กระชังไน
ลอนตาถี่ซ่ึงชาวบานทั่วไปเรียกวามุงเขียว นํามาเย็บใหมีขนาด 1.80 6.00 .090 เมตร ซ่ึงใชไนลอนตา
ถ่ี (มุงเขียว) ที่วางขายในตลาดขนาดกวาง 90 เซนติเมตร ยาว 20 เมตร จํานวน 3 มวน จะทําไนลอน
ได 2 หลัง กระชังไนลอนตาถี่มีประโยชนตอกิจการเลี้ยงปลาน้ําจืดหลายประการคือ ประการแรกใช
เปนที่พักลูกปลานิลกอนบรรจุถุงพลาสติกนําไปจําหนาย ประการที่สองใชเปนที่พักปลาใหญกอน
จับไปจําหนาย และประการสุดทายใชเปนบอเพาะพันธุปลานิลได ในกรณีที่เกษตรกรไมมีพื้นที่ดิน
ทําบอปลา โดยเลี้ยงในอางเก็บน้ํา หนองบึง และลําน้ําตาง ๆ เปนตน โดยวางกระชังในบอดิน หรือ
ในหนองบึง อางเก็บน้ํา ใชหลักไม 4 หลักยึดปากกระชัง และพื้นกระชัง ใหแนน เพื่อใหกระชังขึง
ตึง (สถาบันสงเสริมและพัฒนานวัตกรรมการเรียนรู. 2550 : ออนไลน) 

1.3.2  การเพาะเลี้ยงปลาสวาย  สามารถเลี้ยงไดทั้งแบบผสมกับปลาชนิดอื่น หรือการ
เล้ียงชนิดเดียว ซ่ึงในปจจุบันการเลี้ยงปลาสวายชนิดเดียวมีการเลี้ยงอยู 2 วิธี คือ เล้ียงในบอดิน และ
เล้ียงในกระชัง โดยการเลี้ยงปลาสวายในบอดินทํากันมากในภาคกลาง โดยเฉพาะในเขตจังหวัด
นครสวรรคลงมาถึงสุพรรณบุรี ปทุมธานี และกรุงเทพมหานคร สําหรับการเลี้ยงปลาสวายใน
กระชัง ควรเปนแหลงน้ําจืดที่มีน้ําไหลถายเทได เชน แมน้ํา ลําคลอง หากจะเลี้ยงในอางเก็บน้ําควร
ตั้งกระชังใหอยูในบริเวณตอนบนของอาง เพื่อจะใหกระแสน้ําชวยถายเทของเสียจากกระชังไดบาง 
(สถาบันสงเสริมและพัฒนานวัตกรรมการเรียนรู. 2550 : ออนไลน) 
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1.3.3 การเพาะเลี้ยงปลาทับทิม โดยการจัดเตรียมกระชังปลาสําหรับเลี้ยงปลา ซ่ึงมี
ระยะเวลา 4 เดือน จากนั้นเตรียมพันธุปลาทับทิม ลูกปลาทับทิม ที่ไดรับการอนุบาลแลวคือ มีอายุ 
ประมาณ 2 เดือน น้ําหนักตัวอยูที่ 35-40 กรัม ลงในกระชังจํานวน 950 ตัว ตอหนึ่งกระชัง ลง
ทั้งหมด 4 กระชัง จากนั้นใหนํายาปฏิชีวนะ วิตามิน ผสมในอาหารสําเร็จรูป สูตร 9950 เปนเวลา 7 
วัน วันละ 4 คร้ัง หลังจากเลี้ยงไดประมาณ 1 เดือน ใหเปลี่ยนอาหารสําเร็จรูป สูตร 9951 โดยไมตอง
ผสมยาและวิตามิน ใชเวลาเลี้ยงประมาณ 60 วัน ซ่ึงสามารถจับขายได โดยระยะเวลาการเลี้ยงตั้งแต
เร่ิมแรกจนถึงเวลาจับขาย ใชเวลาทั้งสิ้น 4 เดือน หรือ 120 วัน (เทคโนโยลีการประมง. 2552 : 
ออนไลน) 

1.3.4 การเพาะเลี้ยงปลาชอน  นิยมเลี้ยงในบอดิน  ซ่ึงมีหลักการเตรียมบอดิน
เหมือนกับการเตรียมบอเล้ียงปลาทั่วๆไป  โดยอาหารที่ใชเล้ียงปลาชอนเปนอาหารที่มีโปรตีนสูง 
โดยทั่วไปเกษตรกรนิยมเล้ียงดวยปลาเปด  ชวงเวลาในการเลี้ยงปลาชอนประมาณ 8 – 9 
เดือน  สําหรับปลาลูกครอก สวนปลาชอนที่เร่ิมเลี้ยงจากขนาดปลารุน 20 ตัว / กิโลกรัม ถึงขนาด
ตลาดตองการ ใชเวลาเลี้ยงอีก 5 เดือน น้ําหนักจะอยูระหวาง 0.6 – 1.0 กิโลกรัม โดยทั่วไปน้ําหนัก
ปลาที่ตลาดตองการขนาด 0.5 – 0.7 กิโลกรัม (กรมประมง. 2552 : ออนไลน) 

1.3.5  การเพาะเลี้ยงปลาดุก  สามารถเลี้ยงไดทั้งในบอดิน บอซีเมนตและในกระชัง 
แตสวนมากนิยมเลี้ยงในบอดิน ซ่ึงขนาดบอดินที่เหมาะสมควรมีขนาดไมเกิน 1 ไร สถานที่ตองไม
เปนที่ลุมหรือที่ดอนเกินไป สามารถจัดระบบน้ําระบายน้ําเขา-ออกไดดี สภาพดินควรเปนดินเหนียว
สามารถทําเปนคันบอเก็บกักน้ําไดดี สําหรับสภาพน้ําตองเปนน้ําสะอาดปราศจากสารพิษของโลหะ
หนักหรือยาฆาแมลง หรือของเสียจากโรงงานอุตสาหกรรม (สถานีประมงน้ําจืด. 2552 : ออนไลน) 

แหลงเพาะเลี้ยงปลาน้ําจืดของเกษตรกรสวนใหญอยูที่จังหวัดในภาคกลางคือ  จังหวัด
สุพรรณบุรี  อางทอง  ปทุมธานี  นครปฐม  และมีการขายใหกับผูรวบรวมในตลาดภาคกลาง  เชน  
ตลาดไท  นครปฐม  อางทอง   

    
2.   ตลาดปลาน้ําจืดของประเทศไทยและจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

1. ตลาดไท เปนตลาดกลางสินคาการเกษตรแหงประเทศไทย ซ่ึงถือวาเปนศูนยกลาง
สินคาเกษตร และอุตสาหกรรม การเกษตร ครบวงจร มีพื้นที่กวางขวางกวา 500 ไร ทําใหตลาดไท 
ถูกออกแบบใหยิ่งใหญ กวางขวาง และสะดวกสบาย แตกตางจากตลาดกลางแบบเกาอยางสิ้นเชิง 
ดวยการแบงตลาดออกเปนสัดสวน ตามประเภทของสินคาที่หลากหลาย ทําใหสามารถรองรับ
ปริมาณ สินคาหมุนเวียนไดวันละเวียนไดวันละกวา 15,000 ตัน โดยเปดบริการ 24 ช่ัวโมง (ตลาด
ไท ตลาดกลางสินคาเกษตรแหงประเทศไทย. 2550 : ออนไลน) 
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2. ตลาดเจาพรหม  ตั้งอยูที่ตําบลหอรัตนไชย  อําเภอพระนครศรีอยุธยา  จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา เปนตลาดที่มีการจําหนายอาหารสดและอาหารแหงทุกชนิดทุกประเภท เชน ผัก 
ผลไม  เนื้อสัตวตางๆ เปนตน ซ่ึงในการจําหนายสินคาในตลาดเจาพรหมจะมีการจําหนายทั้งสงและ
ปลีก โดยไดแบงการจําหนายสินคาออกเปนสองรอบ คือ รอบเชา และรอบ บาย 

2.1  ภาวการณทางการตลาดของปลาน้ําจืดในประเทศไทย 
กรมประมงไดกําหนดแผนแมบทงานวิจัย ป พ.ศ. 2549 - 2551 โดยยึดกรอบยุทธศาสตร

ของกระทรวงเกษตร และสหกรณเปนหลัก เนนวิจัยในกลุมสัตวน้ําเศรษฐกิจเพื่อการสงออก 
โดยเฉพาะปลาน้ําจืดของ ไทยที่มีแนวโนมเติบโตไดในอนาคต พรอมเรงใหมีการศึกษาดาน
กฎหมายตางประเทศ และ การประมงตางประเทศเพื่อรับมือการคาเสรีในอนาคต (บทสรุปจากงาน
ปลาน้ําจืดครั้งท่ี 3. 2552 : ออนไลน) โดยกรอบการดําเนินงาน ยังคงยึดหลักยุทธศาสตร ของกระ
ทวงเกษตรและสหกรณเปนหลัก 5 ดาน คือ  
 1. การเพิ่มผลผลิตอยางมีคุณภาพ  

2. การสรางมูลคาเพิ่ม 
3.  การนําสินคาเกษตรและอาหารสูตลาดโลก 
4. การทําใหเกษตรกรกินดีอยูดี และการเพิม่  
5. ประสิทธิภาพระบบการบริหารจัดการ  
สําหรับการจัดลําดับความสําคัญดานการวิจัย จะเนนในกลุมสัตวน้ําเศรษฐกิจที่สําคัญ 

ไดแก กุงกุลาดํา กุงแชบวย กุงกามกราม ปลาสวยงามและพรรณไมน้ํา รวมถึงกลุมสัตวน้ําที่กําลัง
เปนที่ สนใจ และมีแนวโนมที่จะสามารถขยายการสงออกไดในอนาคต โดยเฉพาะปลาน้ําจืดของ
ไทย เชน ปลาดุก  ปลานิล ปลาบู ปลายี่สก และปลานวลจันทร ซ่ึงกําลังเปนที่สนใจของตลาด
ตางประเทศ โดยจะมีการศึกษาทั้งในดานการเพาะเลี้ยง การจัดการเพื่อลดตนทุน ปญหา เร่ืองโรค
สัตวน้ํา และการแปรรูปเพื่อเพิ่มมูลคา   นอกจากนี้ยังมีการเรงใหมีการศึกษาวิจัยดานกฎหมายตาง 
ประเทศ และการประมงตางประเทศ  กฎระเบียบและมาตรการใหมๆ   เพื่อเตรียมความพรอมใน
เร่ืองกฎระเบียบการคาระหวางประเทศใหมากขึ้น เพื่อ ปองกันมิใหเกิดความเสียเปรียบกับ
ผูประกอบการดานประมงของไทย  

โดยกระทรวงเกษตรฯ เตรียมสงเสริมปลานิลใหเปนเมนูหลักของอาหาร แทนปลาทะเล
ราคาแพงที่ตองพึ่งพิงการนําเขา เนื่องจากปจจุบันไทยมีศักยภาพสูงดานการผลิตปลานิล ได
ประมาณ 200,000 ตันตอป กรมประมงจึงมีนโยบายเพิ่มกําลังการผลิตปลานิลใหมากกวาที่เปนอยู
รอยละ 10 ทั้งนี้เพื่อขยายตลาดสงออกปลานิล  รอยละ 70 เปนการบริโภคภายในประเทศ โดยพันธุ
ปลานิลไทยที่ตางชาติยอมรับไดแก พันธุจิตรลดา 2 และ 3 แตขณะนี้ยังมีปญหาเรื่องตนทุนการเลี้ยง 
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โดยเฉพาะคาอาหารปลาที่สูงกวาประเทศคูแขงสําคัญคือ จีน แนวทางในการแกปญหาคือ การ
ผลักดันใหเกษตรกรรวมกลุมตั้งโรงงานผลิตอาหารสัตวรวมกัน เพื่อลดตนทุนในการเลี้ยง ซ่ึงจะทํา
ใหไทยสามารถขยายการสงออกปลานิลไดในอนาคต  

อยางไรก็ตามการเจาะขยายตลาดสงออกปลานิลนั้นตองเผชิญกับการแขงขันอยางรุนแรง
เพื่อแยงชิงสวนแบงตลาดจากจีน เนื่องจากตลาดนําเขาสินคาปลาสําคัญของโลกจะเปนสหรัฐฯหรือ
สหภาพยุโรป 

โดยในตลาดโลกขณะนี้สหรัฐอเมริกา (USA) มีการนําเขาปลานิล (Tilapia) เพิ่มมากขึ้น 
โดยในชวงเดือนมกราคม – มิถุนายน 2548 ที่ผานมา สหรัฐอเมริกา (USA) นําเขาเนื้อปลานิลสด            
แชเย็นและแชแข็งปริมาณ 11,606 ตัน มีอัตราสวนเพิ่มขึ้นรอยละ 15.3 และมีแนวโนมวาจะเพิ่มขึ้น
ทุกปๆ ละรอยละ 20 โดยประเทศผูสงออกรายใหญไดแก  จีน ฟลิปปนส ไตหวัน อินโดนีเซีย ไทย  
และเวียดนาม  การที่สหรัฐอเมริกา (USA) มีการนําเขาปลานิลเพิ่มมากขึ้น เพราะปลานิลเปนปลา
เนื้อขาว ราคาไมแพง สามารถใชทดแทนปลาเนื้อขาวที่มีช่ืออ่ืนๆ ไดเปนอยางดี และเนื่องจากเปน
ปลาเนื้อขาว มีลักษณะคลายคลึงกับปลาซีบาส (Seabas) และปลาค็อด (Cod) แตราคายอมเยากวา
มาก ซ่ึงคาดวาแนวโนมความนิยมในการบริโภคปลานิลจะเพิ่มมากขึ้นทั้งใน สหรัฐอเมริกา (USA) 
และ สหภาพยุโรป (EU) ซ่ึงหากพิจารณาจุดแข็งของไทยในการเพาะเลี้ยงปลาน้ําจืดในเชิงพาณิชย
แลว ไทยมีศักยภาพและความพรอมไมเปนรองเวียดนาม ซ่ึงหากไดรับการสนับสนุนและพัฒนา
อยางจริงจัง คาดวาไทยสามารถเพิ่มสวนแบงตลาดปลาน้ําจืดของเวียดนามใน สหภาพยุโรป (EU)  
ไดอยางแนนอน  (สํานักวิจัยและพัฒนาประมงชายฝง. 2552 : ออนไลน) 

2.2  สภาพทั่วไปและปญหาของตลาดปลาน้ําจืดในประเทศไทย 
ปญหาของการเพาะเลี้ยงสัตวน้ําจืด คือ ผูประกอบการยังเปนรายยอยและขาดการรวมตัว

ที่เหนียวแนน ตางคนตางทํา ทําใหขาดอํานาจตอรองในการดําเนินธุรกิจ ไมวาจะเปน การตลาด การ
ซ้ือวัตถุดิบ  

การทําธุรกิจการเพาะเลี้ยงสัตวน้ําจืด  
1. ในธุรกิจนี้จะมีเทคโนโลยีใหมๆ เขามาอยางตอเนื่อง ส่ิงสําคัญภาครัฐหรือองคกร

เอกชนที่เกี่ยวของตองแนะนําเทคโนโลยีที่เหมาะสมใหกับผูเล้ียงหรือทองถ่ินนั้น ย้ําวาที่เหมาะสม 
ไมใชที่ดีที่สุด  
 2. มีความจําเปนตองเพิ่มศักยภาพตอหนวยพื้นที่การผลิตใหสูงขึ้นหรือดีขึ้นและตองทํา
อยางยั่งยืน 

3. การรวมกลุมเพื่อสรางอํานาจตอรองใหครบวงจร ทั้งการขายสินคาและการซื้อปจจัย
การผลิต อาหาร พันธุปลา ตรงนี้สําคัญมากสําหรับรายยอย  
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4. ดูแลเรื่องของตนทุนการผลิตใหลดต่ําลงมา โดยเฉพาะเรื่องอาหารเม็ดเพราะเปน

ตนทุนหลักในการเลี้ยง เปนตนวาการเปลี่ยนวัตถุดิบแตคุณภาพอาหารเทาเดิมหรือการเปลี่ยน
อาหารเม็ดลอยเปนเม็ดจมแตเพิ่มการจัดการใหปลากินอาหารเชน ใชกระบะ เหลานี้เปนตน  

5.  ทั้งผูเพาะและผูเล้ียงตองหาตลาดที่ไมใกลจากแหลงผลิต เพื่อลดปญหาคาใชจายใน
การขนสง หรือลดขั้นตอนการตลาดใหนอยลง เราจะเห็นวาหลายครั้งดวยกันที่สินคาเมื่อถึงมือ
ผูบริโภคราคาคอนขางแพง เหตุเพราะขั้นตอนการตลาดมีหลายขั้นตอน สุดทายผูบริโภคไมอยากซือ้
สินคา ตลาดก็มีปญหา  

6. การทําบัญชีฟารม ตรงนี้จะทําใหผูเล้ียงใหภาพการทําธุรกิจไดอยางชัดเจน วาสิ่งที่ทํา
อยูจะขาดทุนหรือมีกําไรถาขาดทุนควรจะไปแกไขในสวนใด  

7. ควรมีการประสานความรวมมือกันระหวาง เกษตรกร ผูประกอบการ/บริษัท และ
ภาครัฐ โดยการประสานกันจะทําใหการผลิตสัตวน้ําจืดดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ เปนตนวา จะ
ผลิตปลาตัวไหนที่ตลาดมีความตองการ ตนทุนอาหารควรจะอยูแคไหนผูเล้ียงจึงพออยูได จะขยาย
ตลาดอยางไร ฯลฯ ซ่ึงขอมูลเหลานี้จะตองมีการประสานกันของทั้ง 3 สวน         

ปจจุบันทั่วโลกมีความตองการอาหารประเภทปลาเพิ่มขึ้น ดวยเหตุมาจากในธรรมชาติ
ไมเพียงพอ และเรื่องของสุขภาพ ปลาในตลาดตางประเทศโดยเฉพาะยุโรปและสหรัฐอเมริกา ที่
ตลาดตองการมีคุณสมบัติ 2 ขอดวยกัน คือ เนื้อขาวและไมมีรสชาติ สําหรับปลาที่มีคุณสมบัติ 2 ขอ
นี้ ไดแก ปลานิลและปลาเผาะ โดยในสวนของปลานิลนั้นประเทศไทยเราทําไดอยูประมาณ 
200,000 ตัน ซ่ึงมีปริมาณที่นอย เหตุเพราะปญหาในดานตนทุนการผลิตที่คอนขางสูง สวนตลาด
ปลานิลที่ใหญที่สุดของโลกคือ สหรัฐอเมริกา ซ่ึงที่ผานมานําเขาปลาจากจีนมากที่สุด แตประเทศจีน
ก็มีปญหาในดานการผลิตและคาดวาจะฟนตัวประมาณกลางป พ.ศ. 2552  แตจีนยังมีขาวไมดี
เกี่ยวกับเรื่องของคุณภาพเนื้อปลาและมาตรฐานการผลิต ซ่ึงสงผลตอการสงออกอยางชัดเจน  
สําหรับภาพรวมของการผลิตปลานิลในประเทศไทย ซ่ึงถือเปนปญหาตอการสงออก คือ คุณภาพ
เนื้อปลา ซ่ึงปจจุบันหลายพ้ืนที่มีปญหาเรื่องของส่ิงแวดลอม โดยเฉพาะในแหลงน้ําธรรมชาติ การ
เล้ียงในบอดิน ซ่ึงทําใหเนื้อปลามีคุณภาพโดยเฉพาะเรื่องของกลิ่นที่จะไมมีปญหาตอการสงออก 
(บทสรุปจากงานปลาน้ําจืดครั้งท่ี 3. 2552 : ออนไลน) 

2.3  ประวัติตลาดเจาพรหม จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
ตลาดเจาพรหมเปนตลาดสดที่อยูใน ตําบลหอรัตนไชย อําเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวัด

พระนครศรีอยธุยา   
ตลาดเจาพรหมมีอาณาเขตตดิตอ  ดังนี ้
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ทิศเหนือ จรด ถนนนเรศวร  
ทิศใต จรด แมน้ําเจาพระยา  
ทิศตะวนัออก จรด แมน้ําปาสัก  
ทิศตะวนัตก จรด ถนนคลองมะขามเรียง  
ตลาดเจาพรหมเปนตลาดที่มีการจําหนายอาหารสดและอาหารแหงทุกชนิดทุกประเภท 

เชน ผัก ผลไม  เนื้อสัตวตางๆ เปนตน ตลาดเจาพรหมไดแบงการจําหนายสินคาออกเปนสองรอบ 
คือ  รอบเชา   เวลาระหวาง 01.00 น. - 10.00 น.  และรอบบาย  เวลาระหวาง 10.00 น. - 18.00 น.  

การจัดจําหนายสินคาในตลาดเจาพรหม 
ในการจําหนายสินคาในตลาดเจาพรหมจะมีการจําหนายทั้งสงและปลีก  โดยพอคาคน

กลางหรือพอคาสงในตลาดจะมีการจัดซื้อปลา  เมื่อมีการสั่งปลาจากพอคาปลีกและผูคาสง  โดยจะ
มีการสั่งทั้งทางโทรศัพทและการสั่งดวยตนเองซึ่งจะเปนลูกคาประจํา พอคาคนกลางก็จะไปหาซื้อ
ปลาตามตลาดปลาตางๆ  เชน  ตลาดปลาอางทอง  ตลาดไท  ตลาดบางเลนที่จังหวัดนครปฐม  
หรือไมก็จะมีการติดตอไปยังที่บอปลาและใหนํามาสง  เมื่อพอคาคนกลาง ไดสินคาตามตองการก็
จะนํามาสงใหแกพอคาปลีกในตลาดเจาพรหม ในเวลา 01.00 น. พอคาปลีกก็จะตั้งรานจําหนายซึ่ง
ในการจําหนายจะเปนรานคาแผงลอยทั่วไปในตลาดและมีการจําหนายใหแกกลุมลูกคาตางๆ เชน 
รานขายอาหารในโรงงาน รานขายอาหารในโรงเรียน แมคาขาวแกงตามตลาดทั่วไป และผูที่ซ้ือเพื่อ
นําไปบริโภคเอง หรือนําไปปลอยเพื่อเปนการทําบุญสะเดาะเคราะห และพอคาคนกลางก็จะมีการ
ตั้งรานขายปลีกดวยเชนกันเพื่อเปนการระบายสินคาออกอีกทางหนึ่ง  

ในการจําหนายทั้งสงและปลีกจะมีความแตกตางกัน คือ การจําหนายแบบสงจะสงแบบ
เปนตัว จํานวนหลายๆ กิโลกรัม และจะมีราคาที่ถูกกวา  สวนการจําหนายแบบปลีกจะเปนการ
จําหนายทีละนอยกิโลกรัม มีทั้งแบบเปนตัวและหั่นชิ้นใหเสร็จแตจะมีราคาที่แพงกวาการจําหนาย
แบบสง ซ่ึงพอคาจะบวกคาบริการตางๆ ไปดวย  

การขนสงปลาน้ําจืดและการจัดเก็บ 
ในการขนสงปลาน้ําจืดนั้น  หากพอคาคนกลางจัดซื้อปลาซึ่งอยูในพื้นที่ใกลเคียงทําให

งายตอการขนสงและประหยัดทั้งคาใชจายและเวลาในการเดินทางแลวยังสามารถรักษาคุณภาพของ
ปลาไดอีกดวย  ในการขนสงปลาน้ําจืดจะมีอยู 2 แบบ คือ แบบปลามีชีวิตและปลาแชเย็น  

1.  ปลาที่มีชีวิตอยูจะมกีารใสลังและน้ําไวเพื่อใหปลายังคงมีชีวิตอยูและจําหนายตอ
ใหกับผูคาปลกีไดราคามากกวาปลาแชเยน็  เชน  ปลาดกุ  ปลาชอน  ปลาทับทิม 

2.  ปลาแชเย็น จะมีถังแชเก็บความเยน็ซึ่งจะเก็บความเยน็ไดดีโดยการใสปลาและน้ําแข็ง
ลงไปเปนชั้นๆ เพื่อรักษาคณุภาพปลาใหสดเสมอ เชน  ปลานิล  ปลาสวาย 
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การขนสงภายในตลาดเจาพรหมจะใชรถเข็นเขาสงตามรานของ พอคาปลีกและพอคา
ปลีกก็จะตั้งรานจําหนายซึ่งในการจําหนายจะเปนรานคาแผงลอยทั่วไป  สวนการขายใหกับพอคา
ปลีกที่นําไปขายในที่อ่ืนๆนอกเหนือจากในตลาดเจาพรหม  พอคาคนกลางก็จะนําไปสงใหที่รถของ
ลูกคา 

แตในการจําหนายก็จะมีเหลือบางในบางครั้งพอคาแตละคนก็จะมีการจัดเก็บโดยการใส
ถังแชเย็นและนําออกมา จําหนายในวันตอไปอีก สวนปลาที่มีชีวิตก็จะใสลังและใสน้ําขังเอาไว โดย
ในการจัดเก็บปลาที่เหลือใหกับพอคาปลีกพอคาคนกลางจะตองรับผิดชอบในเรื่องตางๆ เชน การ
ขาดกิโลของปลา ปลาเกิดการเสียหาย เชน ปลาที่สงมามีการแชเย็นไมดีซ่ึงทําใหปลาเนาได ในสวน
นี้พอคาคนกลางจะตองรับผิดชอบรวมถึงเรื่องของเวลาในการสง 

ปญหาและอุปสรรคของตลาดเจาพรหม 
ตลาดเจาพรหมเปนตลาดที่มีการจําหนายอาหารสดและอาหารแหงทุกชนิดทุกประเภท 

เชน ผัก ผลไม  เนื้อสัตวตางๆ เนื่องจากตลาดเจาพรหมเปนแหลงรวมการคาขายจึงทําใหมีพอคาและ
รานคามากมาย  จึงทําใหมีคูแขงขันสูง  นอกจากนี้ตลาดยังมีความแออัด  สถานที่จอดรถไมเพียงพอ
สภาพแวดลอมโดยรอบของตลาด ยังมีน้ําขัง ซ่ึงบางรานที่มีของสดขาย เชน รานคาที่จําหนายอาหาร
ทะเล ประเภทกุง ปลาหมึก ปลา เปนตน ซ่ึงสินคาประเภทของสดเหลานี้จําเปนตองมีการจัดการ
ของเสียอยางถูกวิธีเพื่อไมใหสงกลิ่นรบกวน   

 
3.  การบริโภคปลาน้ําจืดในประเทศไทย 
 ประเทศไทยเปนประเทศที่มีความอุดมสมบูรณทางธรรมชาติมีแหลงน้ําอยูมากมาย  ทํา
ใหมีปลาแพรพันธุอยูทั่วไป  และประกอบกับการดําเนินชีวิตของคนไทยมีความเกี่ยวของกับปลามา
ชานาน  ดังจะเห็นไดจาก  เมื่อวางเวนจากการทําไรทํานาชาวบานก็จะไปหาปลาเพื่อนํามาเปน
อาหาร  จะเห็นไดวาคนไทยมีความนิยมการบริโภคปลาเนื่องจากเปนอาหารที่หาไดงาย  ราคาไม
แพงแลวปลายังเปนอาหารที่มีคุณคาทางโภชนาการสูงอีกดวย  

3.1   ประโยชนและคุณคาทางอาหารของปลาและปลาน้าํจืด 
ประโยชนและคุณคาทางโภชนาการของปลา 
ปลาเปนอาหารที่มีคุณคาทางโภชนาการสูง เราจัดปลาไวในอาหารหลักหมูที่หนึ่งใน

ประเภทเนื้อสัตว ไข นม และถั่ว  ซ่ึงมีคุณคาทางโภชนาการ  ดังนี้ (คุณคาอาหารจากปลา. 2552 : 
ออนไลน) 

คุณคาทางดานโปรตีน ปลาเปนแหลงอาหาร ที่ใหสารโปรตีนที่มีคุณภาพดี  โดยทั่วไปใน
เนื้อปลามีโปรตีนประมาณรอยละ 17-23  หรือมี ปริมาณโปรตีนอยูระหวางรอยละ 14.4-23.0 กรัม 
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โปรตีนในเนื้อปลาจะเปนโปรตีน ที่ยอยงายโปรตีนในเนื้อปลาจะถูกนําไปใชในการเสริมสราง
เนื้อเยื่อ และซอมแซมสวนที่สึกหรอ   เหมาะสมตอการเจริญเติบโตของทารก เด็กวัยกอนเรียนและ
เด็กวัยเรียน ผูสูงอายุ และผูปวยที่ระบบการยอยอาหาร ทํางานไดไมเต็มที่ เนื้อปลาโดยลักษณะตาม
ธรรมชาติมี เนื้อเยื่อเกี่ยวพันนอยกวาเนื้อสัตวชนิดอื่น เมื่อเนื้อปลาสุกจะแยกออกเปนชิ้นๆ ตามมัด
ของกลามเนื้อเกี่ยวพัน เนื้อปลา จึงนุม ไมเหนียวและหดตัวมากเหมือนเนื้อสัตวอ่ืนๆ  
          คุณคาทางดานไขมัน  ปลามีคุณคาทางดานไขมัน เนื้อปลาประกอบดวย ไขมันที่จําเปน
ตอรางกาย โดยเฉพาะกรดไลโนเลอิค ที่ทําหนาที่ควบคุมระดับของโคเลสเตอรอล และไตรกลีเซอ
ไรดในกระแสเลือด และการชวยเรงการเผาผลาญโคเลสเตอรอลนี้ ทําใหระดับโคเลสเตอรอลใน
เลือดลดลง  นอกจากนี้ยังประกอบดวยกรดไขมันที่ไมอ่ิมตัว ที่มีความสําคัญตอรางกาย 2 ชนิด 
ไดแก  
          EPA กรดไอโคซาเพนทาอีโนอิก (Eicosapentaenoic acid : EPA) เปนกรดไขมันที่มี
คุณสมบัติลดการสรางลิโปโปรตีนในตับและลดปริมาณของคอเลสเตอรอลในกระแสโลหิต จึง
ปองกันการเกิดโรคความดันโลหิตสูงและโรคหัวใจ  นอกจากนั้นยังพบวาปลาตางๆ ทั้งปลาทะเล
และปลาน้ําจืดมีองคประกอบของอีพีเอสูง คิดเปนเปอรเซ็นตของไขมัน 0.15-10 เมื่อเปรียบเทียบ
การวิเคราะหหาปริมาณของอีพีเอในอาหารหมูเดียวกัน  
          DHA กรดโดโคซาเฮกซาอีโนอิก (Docosahexaenoic acid : DHA)  พบวาสารดีเอชเอใน
ผนังเซลลทั่วรางกาย ชวยทําใหเซลลมีความไวตอการรับสัญญาณประสาท นอกจากนั้น ยังพบวามี 
DHA ปริมาณสูงในจอตา และท่ีสําคัญที่สุดคือเปนไขมันที่เปนสวนประกอบของเซลลสมองถึง 
65% และกรดไขมันชนิดนี้เปนสารที่รางกายไมสามารถสรางขึ้นเองได แตไดจากอาหารที่บริโภค
คือจากปลา สําหรับกรดไขมันดีเอชเอนี้สมองมนุษยมีไขมันชนิดนี้เปนสวนประกอบอยูคร่ึงหนึ่ง
กอนกําเนิด สวนที่เหลือจะไดมาในชวงปแรกของชีวิต เพราะฉะนั้นดีเอชเอจึงมีความสําคัญมากตอ
สตรีในระยะตั้งครรภ และมารดาในระยะใหนมบุตรที่ชวยใหสมองทารกพัฒนาและเจริญเติบโต
อยางสมบูรณ  

ปลาจึงเปนอาหารที่มีคุณคา ตอสมองอยางยิ่ง ไขมันที่มีอยูในเนื้อปลาเปนสาร ที่รางกาย
ไมสามารถสรางเองได แตจะไดจากการกินเนื้อปลา  
         คุณคาทางดานวิตามินและแรธาตุ เนื้อปลา นอกจากจะใหคุณคา ดานโปรตีนและไขมัน
แลว ยังใหวิตามินและแรธาตุอ่ืนๆ อีก ซ่ึงคุณคาดานวิตามิน นั้น เนื้อปลา ประกอบดวยวิตามินบี
หนึ่ง บีสอง และไนอะซิน ที่มีความจําเปน ตอการใชประโยชนของคารบอนโบไฮเดรต ไขมันและ
โปรตีน ทําใหรางกายมีประสิทธิภาพ ในการประกอบการงานและการเรียนรู  
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          คุณคาทางดานแรธาตุ ปลาประกอบดวยธาตุแคลเซียม และฟอสฟอรัส  มีสวนในการ
สรางกระดูกและฟน มีธาตุเหล็กชวยในการสรางเม็ดโลหิต ปองกันโรคโลหิตจาง สวนปลาทะเลมี
ธาตุไอโอดีน ซ่ึงชวย ปองกันโรคคอพอก ปลานอกจากจะใหคุณคา ทางโภชนาการตอรางกายแลว 
จะตองเปนปลาที่ผานการประกอบอาหาร ใหสุกดวยความรอน การกิน ปลาดิบ จะใหโทษตอ
รางกาย เนื่องจากปลาดิบมีพยาธิตัวจี๊ดจะไช ไปตามกลามเนื้อ ผิวหนังและอวัยวะตางๆ ทั่วรางกาย  
           คุณประโยชนของกรดไขมันโอเมกา-3 ปลามีไขมันต่ําและมีกรดไขมันไมอ่ิมตัวหรือที่
เรียกวาโอเมกา-3 ซ่ึงเปนไขมันที่จาํเปนตอรางกายซึ่งเราไมสามารถสรางเองได  กรดไขมันโอเมกา-
3 ยังมีประโยชนในดานอื่นๆ อีกมากไดแก  
           ลดความเสี่ยงของโรคหัวใจ การบริโภคปลาอยางนอยสัปดาหละ 1-2 คร้ัง จะชวยลด
ความดันโลหิต ซ่ึงเปนปจจัยเสี่ยงใหเกิดโรคหัวใจลงได นอกจากนั้น ไขมันปลามีกรดไขมันอีพีเอ 
(EPA) ซ่ึงเปนกรดไขมันในกลุมโอเมกา- 3 ที่ชวยลดปริมาณคอเลสเตอรอลในเลือดและลดระดับ
ไตรกลีเซอไรดลงไดซ่ึงเปนสาเหตุสําคัญของโรคหลอดเลือดหัวใจ  
          บํารุงสมอง กรดไขมันดีเอชเอ (DHA) ในโอเมกา- 3 มีสวนสําคัญในการพัฒนาสมอง 
โดยเฉพาะในสวนของความจําและการเรียนรู  
          บรรเทาอาหารของโรคไขขออักเสบ น้ํามันปลาชวยบรรเทาอาการของผูปวยโรคไขขอ
อักเสบจนสามารถลดการใชยาบางสวนลงได  
          ลดการอักเสบของโรคผิวหนัง การกินปลาที่มีไขมันมากจะชวยบรรเทาอาการของโรค
ผิวหนัง เชน โรคสะเก็ดเงิน (หรือโรคเรื้อนกวาง) เพราะปลามีวิตามินดีจากกรดไขมันโอเมกา-3 ใน
ปริมาณมาก  
          ชวยลดความเครียด น้ํามันปลาสามารถลดความเครียดในผูปวยโรคประสาทที่มักจะ
อาละวาดทําใหอารมณเย็นลงได  
          บรรเทาอาการซึมเศรา การขาด โอเมกา-3 ซ่ึงเปนกรดไขมันที่จําเปนตอสมอง อาจเปน
สาเหตุทําใหคนมีอาการซึมเศรา สมาธิส้ัน และขาดความสามารถในการอานหนังสือได  

การเลือกชนิดของปลาใหคุณคากรดไขมัน 
ปลามีไขมันต่ํา มีกรดไขมันไมอ่ิมตัวหรือที่เรียกวา โอเมกา 3  ถึงแมปลาทุกชนิด จะจัดวา

มีคาไขมัน และพลังงานต่ํากวาเนื้อสัตวชนิดอื่นแลว อยางไรก็ตาม ชนิดของปลายังมีผลตอปริมาณ
ไขมันของปลาที่มีอยูในเนื้อปลาสด ซ่ึงผูบริโภคควรเลือกทานตามความ เหมาะสม เราสามารถ
จัดแบงชนิดของเนื้อปลาสด ออกเปน 4 กลุม ไดแก (คุณคากรดไขมันโอเมกา-3 จากปลาทะเล. 2552 
: ออนไลน) 
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           1.  ปลาที่มีไขมันต่ํามาก (นอยกวาหรือเทากับ 2 กรัมตอ 100 กรัม) ไดแก ปลาไหล ปลา
กราย ปลานิล ปลากะพงแดง และปลาเกา 

2.  ปลาที่มีไขมันต่ํา (มากกวา 2-4 กรัมตอ 100 กรัม) ไดแก ปลาทูนึ่ง ปลากะพงขาว ปลา
จะละเม็ดดํา และปลาอินทรี 

3.  ปลาที่มีไขมันปานกลาง (มากกวา 4-8 กรัมตอ 100 กรัม) ไดแก  ปลาสลิด ปลา
ตะเพียน และปลาจะละเม็ดขาว 

4.  ปลาที่มีไขมันสูง (มากกวา 8-20กรัมตอ 100 กรัม) สวนมากมีเนื้อสีเหลือง ชมพูหรือ
เทาออน ไดแก ปลาชอน ปลาสวาย ปลาดุก และปลาสําลี 

นอกจากนั้นแลว วิธีการปรุงอาหารใหสุกตามที่นิยม อยางการตม นึ่ง ทอด ยาง และเผา 
ยังมีผลตอปริมาณไขมันของปลาดวยเชนกัน จากการวิจัยพบวาปลาดิบและปลา ที่ทําใหสุกโดยการ
ตมและนึ่งทุกชนิด จัดวาใหคาไขมันและพลังงานต่ํา แตถานําปลาเหลานี้ไปยางหรือทอด จะให
ไขมันและพลังงานสูงขึ้น 

พฤติกรรมการซื้ออาหารประเภทปลา 
การเลือกอาหารสด เพื่อนํามาปรุงหรือประกอบอาหารเปนปจจัยสําคัญที่มีผลตอคุณภาพ

ของอาหารที่ปรุง วัตถุดิบที่นํามาปรุงควรจะมีความสด สะอาดและมีคุณคาทางโภชนาการ ในการ
เลือกซื้อปลา ตองซื้อปลาสด เมื่อนํามาประกอบอาหาร จะไดมีรสชาติอรอย 

กล่ิน  ปลาสด ตองไมมีกล่ินเหม็นเนา แตจะมีกล่ินน้ําทะเลหรือกล่ินโคลนธรรมชาติ ตาม
ลักษณะของปลาแตละชนิด ไมมีแมลงวันตอม 

ตา  ปลาจะตองตาใส ไมขุนมัว และไมจมลึกในเบาตา 
เหงือก  สะอาดเปนสีแดงสด ถาเปนปลาตายนานแลว เหงือกจะเปนสีชมพูอมเทาหรือเทา 

เหงือกเปดอางาย เมื่อเอานิ้วเขี่ย แตถาเหงือกอาและหุบไดเอง แสดงวาปลายังไมตาย 
ลําตัว  สมบูรณและอวัยวะครบทุกสวน 
เกล็ดหรือหนัง   เปนเงา ไมขุน และมีความลื่น 
เนื้อ  เนื้อปลาแนน เมื่อกดดู เนื้อปลาจะตองคืนตัว ไมบุมตามรอยนิ้วมือ ตามตัวและครีบ 

ไมมีแผล จุดขาวจ้ําเลือด เพราะอาจเปนเชื้อรา แบคทีเรีย หรือปนเปอนสารพิษจากแหลงน้ําได 
เนื้อปลาแล ช้ินเนื้อควรแนน ไมแหงกระดาง มีความชื้นในเนื้อสูง เนื้อใส แตไมเละ 
หากตองซื้อปลาตาย ควรเลือกซื้อปลาจากรานที่แชปลาหรือวางปลาบนน้ําแข็ง  

นอกจากวิธีการสังเกต การดมกลิ่น การสัมผัส ซ่ึงทั้ง 3 วิธีนี้ใหไดกับปลาที่มีเกล็ดและ
ปลาไมมีเกล็ด ยังมีขอควรคํานึงในการเลือกซื้อปลาใหไดประโยชนและประหยัด ดังนี้ 

1. ซ้ือปลาตามฤดูกาล จะไดปลาสดใหม ราคาถูกและรสชาติดี 
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2. ซ้ือในปริมาณที่จะใชประกอบอาหารในแตละครั้ง ไมควรซื้อจํานวนมาก แมจะราคา
ถูก ถาเก็บปลาไวนานๆ ปลาจะมีกล่ินแรงและเนื้อยุย รับประทานไมอรอย 

3. ซ้ือตามสวนของตัวปลาที่ตองการจะใช เชน เฉพาะเนื้อหรือหัวปลา เปนตน 
4. ซ้ือชนิดของปลาใหเหมาะสมกับเครื่องปรุงและวิธีทํา เชน ปลาบางชนิดเหมาะที่จะ

ยาง บางชนิดเหมาะที่จะแกง ผัด นึ่ง เปนตน เพื่อจะไดอาหารปลาที่อรอย 
3.2  วัฒนธรรมและคานิยมในการรับประทานอาหารประเภทปลา 
ตั้งแตสมัยสุโขทัยมีคําจารึกในหลักศิลาสมัยพอขุนรามคําแหง ที่กลาวแสดงถึงความอุดม

สมบูรณของทรัพยากรตางๆ ดวยคําวา “ในน้ํามีปลา ในนามีขาว” ในไตรภูมิพระรวงก็มีการกลาวถึง
ขาวและปลาดวยเชนกัน ในสมัยอยุธยาก็มีการระบุในประวัติศาสตรสมัยพระเจาทรงธรรมวาคน
ไทยนิยมรับประทานขาวกับปลาแหง เพราะไมฆาสุกรซึ่งเปนสัตวขนาดใหญ และยังมีการใหปลารา
เปนของขวัญแกประเทศฝรั่งเศส ตอมาในสมัยรัตนโกสินทร มีการบันทึกเกี่ยวกับขาว ขาวเหนียว
แกว และปลาแหง 

ในจดหมายเหตุงานสมโภชพระแกวมรกต ในสมัยรัชกาลที่ 2 ยังมีการกลาวถึงปลารา ไต
ปลา ขาว 

ในกาพยเหเรือชมเครื่องคาวหวาน  นับไดวาไทยมีวัฒนธรรมการประกอบอาหารที่มีสวน
เกี่ยวของกับวิถีชีวิต และวัฒนธรรมของคนไทยในหลายดาน และเมื่อกลาวถึงอาหาร ก็จะมีปลาเปน
สวนหนึ่ง 

นอกจากนี้ ขาวและปลายังเปนอาหารที่เกี่ยวของกับวิถีชีวิตอื่นๆ ของไทย เร่ิมตั้งแตการ
กลาวคําทักทาย “กินขาว กินปลามารึยัง”   ปลานั้น เปนอาหารที่มีความสําคัญ และมีบทบาทในการ
ดํารงชีวิต ของคนไทยมานาน นับแตอดีตจนถึงปจจุบัน นับวาคนไทย รูจักเลือกอาหารจากแหลง
ธรรมชาติมาบริโภคไดอยางถูกตองเหมาะสม  

3.3  การบริโภคอาหารประเภทปลาของคนไทย 
พฤติกรรมการรับประทานอาหารประเภทโปรตีน 
เนื้อสัตวเปนแหลงอาหารโปรตีนที่คนนิยมบริโภคมาก  และมีการบริโภคเปนประจําใน

ชีวิตประจําวัน  นอกจากนั้นการบริโภคเนื้อสัตว  โดยเฉพาะสัตวน้ํานอกจากจะมีสารอาหารโปรตีน  
ยังมีแรธาตุและกรดไขมันที่มีประโยชนตอรางกาย  ความตองการสารอาหารโปรตีนของรางกาย
คนเราจะแตกตางกัน  ขึ้นอยูกับอายุและสภาวะของรางกาย  คนปกติควรไดรับโปรตีนเฉลี่ยวันละ
ประมาน  0.8  กรัม  ตอกิโลกรัมน้ําหนักตัว  โดยเฉพาะเด็กทารก  หญิงมีครรภ  หญิงใหนมบุตร  
ผูปวยและคนชรา  ซ่ึงตองการโปรตีนสูง   มีผลการศึกษาวิจัยระบุวา คนไทยบริโภคเนื้อปลา 32 
ก.ก./คน/ป ซ่ึงเปนปลาจากฟารมเลี้ยงประมาณ 10% ที่เหลือเปนปลาที่จับจากทะเล แตเนื่องจากปลา
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ทะเลหายากและมีตนทุนการจับปลาที่สูงขึ้น ขณะที่ปลาน้ําจืดจากฟารมเลี้ยงมีตนทุนการผลิตคงที่ 
ทําใหปลาน้ําจืดจากฟารมเลี้ยงจึงมีโอกาสเติบโตสูงอยางตอเนื่อง เห็นไดจากสัดสวนการบริโภค
ปลาในชวง 4-5 ปที่ผานมา พบวาปริมาณการบริโภคปลาน้ําจืดที่มาจากฟารมเลี้ยงมีอัตราขยายตัวที่
ดีขึ้น สูงถึงปละ 20%  

การจับปลาเพื่อรับประทานในอดีตจนเปนการจับปลาแบบเศรษฐกิจ 
จากอดีตจนถึงปจจุบัน  จะเห็นไดวาปลาเกี่ยวของกับวิถีชีวิตของคนไทยมาชานาน  จาก

หลักศิลาจาลึกสมัยพอขุนรามคําแหง ที่กลาวแสดงถึงความอุดมสมบูรณของทรัพยากรตางๆ ดวยคํา
วา “ในน้ํามีปลา ในนามีขาว”   ในอดีตแหลงน้ําลําคลอง  หวย  หนอง  คลอง  บึง  มีความอุดม
สมบรูณเปนแหลงเพาะพันธุปลาและเปนที่อยูอาศัยของปลานานาชนิด  คนไทยสวนใหญเมื่อ
วางเวนจากการทําไร  ทํานา  ก็จะไปจับปลาในแหลงน้ําเพื่อนํามาประกอบอาหาร 

ในอดีตประชากรมีจํานวนไมมากนัก  แหลงน้ําธรรมชาติยังมีความอุดมสมบรูณ  ทําให
ปลาที่มีอยูในแหลงน้ํามีอยูชุกชุม  แตเมื่อเวลาผานไปแหลงน้ําธรรมชาติมีความเสื่อมโทรมทําให
ปลาน้ําจืดมีจํานวนลดลง  ประกอบกับจํานวนประชากรที่เพิ่มมากขึ้น  ความตองการอาหารเพิ่ม
สูงขึ้น  ปลาที่มีอยูในแหลงน้ําจึงมีไมเพียงพอตอการบริโภค  จึงมีการเลี้ยงปลาในบอหรือกระชัง
เพื่อบริโภคในครัวเรือน  ปจจุบันไดมีการเพาะเลี้ยงปลา  เพื่อใหปลามีปริมาณที่เพียงพอตอความ
ตองการของผูบริโภคที่เพิ่มสูงขึ้น  และมีธุรกิจผูผลิตปลาขนาดใหญโดยกอตั้งเปนฟารมเลี้ยงปลา  มี
การเพาะพันธุปลา  เล้ียงปลาและจับปลาขาย  เพื่อนําไปจําหนายใหกับผูคาสงรายใหญหรือจับไป
ขายใหกับแหลงรวบรวม  อยางเชน  ตลาดไท  ตลาดกลางการเกษตร  ปจจุบันเปนการจับแบบ
เศรษฐกิจการคาและการสงออกไปยังตางประเทศ (ประวัติศาสตรการกินปลา. 2552 : ออนไลน) 

 
4.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 4.1  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับ  “การตัดสินใจ” ไวหลายความหมายแต
ผูศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวนดังนี้   
 ชูชัย  เทพสาร  (2546 : 9) ไดสรุปนิยามของการตัดสินใจวาเปนกระบวนการประเมินผล
เกี่ยวกับทางเลือก หรือตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมายการคาดคะเนผลที่เกิดจากทางเลือกที่
สงผลตอการบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด 
 เสรี  วงษมณฑา (2542 : 192)  ไดกลาวถึง  กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภควาในการที่
ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งนั้นจะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเริ่มตนไปจนถึงทัศนคติ
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หลังจากที่ไดใชสินคาแลว  ซ่ึงสามารถพิจารณาเปนขั้นตอนไดดังนี้  การมองเห็นปญหาการ
แสวงหาภายใน  การแสวงหาภายนอก  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ  ทัศนคติหลังการซื้อ 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน  (2542 : 195) กลาววา การตัดสินใจ คือ การเลือกทางเลือกใดทางเลือก
หนึ่งที่ตั้งอยูบนรากฐานของกฎเกณฑจากทางเลือกสองทาง หรือมากกวาสองทางเลือกที่เปนไปได
และใหความเห็นวามีระดับขั้นตอนความสําคัญอยูหลายประการ คือ 
 ประการแรก  เปนกิจกรรมทางดานเชาวนปญญา (Intelligence activity) ซ่ึงความหมายนี้
เปนการยืมความหมายทางดานการทหาร หมายถึง บรรดาเสนาธิการที่จะตองไปสืบเสาะหาขาวสาร 
สภาพการทางสิ่งแวดลอมสําหรับที่จะใชในการตัดสินใจ 
 ประการที่สอง  เปนกิจกรรมออกแบบ  (Design activity) หมายถึงวา เปนการสราง พัฒนา
วิเคราะห แนวทางตางๆ ที่นาจะนําไปปฏิบัติได 
 ประการที่สาม  คือ กิจกรรมคัดเลือก (Choice activity) คือ การเลือกทางเลือกอันเหมาะสม
ที่จะนําไปปฏิบัติไดจริง 
 แสวง  รัตนมงคลมาศ (2542 : 73) ใหความหมายของคําวา “การตัดสินใจ” คือการเลือก
บนทางเลือก (Choice alternative) ซ่ึงทางเลือกนั้นจะตองมี 
 1.  ทางเลือกหลายทาง หากมีทางเลือกทางเดียวไมถือวาเปนการตัดสินใจ 
 2.  ตองใชเหตุผลประกอบการพิจารณา โดยใชขอมูลตัวเลขตางๆ มาพิจารณาตัดสินใจดวย 
 3.  มีจุดมุงหมายแนนอน วาการตัดสินใจนั้นกระทําไปเพื่ออะไร 
 ชูชัย  เทพสาร (2546 : 8) ไดใหความหมายของการตัดสินใจวา เปนการกระทําอยางรอบคอบ
ในการเลือกจากทรัพยากรที่เรามีอยู โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว จากความหมาย
ของการตัดสินใจมีแนวคิด 3 ประการ คือ 
 1.  การตัดสินใจรวมถึงทางเลือก ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียว การตัดสินใจยอมเปนไป
ไมได 
 2.  การตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิดจะตองมีรายละเอียด สุขุม รอบคอบ เพราะ
อารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
 3.  การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําที่มีจุดมุงหมายเพื่อใหไดผลลัพธ และความสาํเรจ็
ที่ตองการและหวังไว  
 ดังนั้น พอจะสรุปไดวา  การตัดสินใจ  หมายถึง  กระบวนการในการเลือกทางใดทางหนึ่ง
โดยใชเหตุผลซ่ึงมีกระบวนการตั้งแตเร่ิมตนจนถึงไดรับสินคาเพื่อนําไปสูการบรรลุเปาหมายและ
ตอบสนองความตองการที่ดีที่สุด 
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 กระบวนการตัดสินใจ มีนักวิชาการกลาวไว  ดังนี้ 
 คอทเลอร (Kotler. 2000 : 167-178) อธิบายถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อวามีสวนประกอบ
ตางๆที่เกี่ยวของดังนี้ 
 1.  บทบาทในการซื้อ (Buying roles) นักการตลาดจะตองทราบวาใครเปนผูซ้ือที่แทจริง ซ่ึง
ในกระบวนการซื้อนั้นจะมีผูที่เกี่ยวของตางๆ ดังนี้ 
 2.  ผูริเร่ิม (Initiator) เปนบุคคลซึ่งเปนผูเร่ิมใหคําแนะนํา และแนวคิดเกี่ยวกับสินคาหรือ
การบริการนั้นๆ 
 3.  ผูมีอิทธิพล (Influences) เปนบุคคลผูที่สามารถใหคําแนะนํามีอิทธิพลตัดสินใจซื้อ 
 4.  ผูตัดสินใจ (Decider) เปนผูซ่ึงมีสิทธิ์ในการตัดสินใจซื้อวาจะซื้อหรือไมซ้ืออะไรซื้ออยางไร 
และซื้อที่ไหน 
 5.  ผูซ้ือ (Buyer) เปนผูที่ทําการซื้อที่แทจริง 
 6.  ผูใชงาน (User) เปนผูบริโภคหรือใชสินคาหรือบริการ 
 เอสเซล  (Assael. 1998 : 43)  ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปน
กระบวนการ ที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใด และจะซื้อที่ไหน ซ่ึงแนวทาง   ที่
ผูบริโภคใชในการตัดสินใจนั้นเปนผลโดยตรงมาจากกลยุทธการตลาดของนักการตลาด เปนตนวา
หากผูบริโภคตองการคุณประโยชนจากผลิตภัณฑตรายี่หอใดๆ นักการตลาดก็ควรจะวางกลยุทธ
โดยเนนที่คุณประโยชนของผลิตภัณฑนั้นลงไปในโฆษณา ดังนั้น เกณฑที่ผูบริโภคใชในการตดัสนิใจ
เลือกตรายี่หอ จึงเปนแนวทางสําคัญที่นักการตลาดควรศึกษา เพื่อนําไปบริหารจัดการ         กลยุทธ
การตลาดใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 43) อธิบายวามีปจจัย 4 ประการดวยกัน ที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ซ่ึงปจจัยดังกลาวไดแก 
 1.  ขอมูลขาวสาร (Information) เพราะในการตัดสินใจซื้อสินคานั้นผูบริโภคจําเปน     
จะตองมีขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา ราคาสินคา และคุณลักษณะตาง ๆ ของตัวสินคา เปนตน ซ่ึง
แหลงขอมูลขาวสารที่สําคัญแบงออกเปน  2  แหลง คือ แหลงที่โฆษณาเพื่อการคา  และแหลงที่มา
จากสังคม เชน เพื่อน คนรูจัก  ครอบครัว  ซ่ึงไดมีการพูดคุยแลกเปลี่ยนขอมูล  หรือบอกตอ  เปนตน 
 2.  สังคมและกลุมทางสังคม  (Social and group forces) ไดแก วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย 
กลุมอางอิง  ครอบครัว  ชนชั้นทางสังคม  ปจจัยดังกลาวเปนปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลโดยตรงตอ
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
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 3.  แรงผลักดันดานจิตวิทยา (Psychological forces) ไดแก  แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู
บุคลิกภาพ และทัศนคติของผูบริโภค  ซ่ึงเปนปจจัยภายในที่จะผลักดันใหเกิดความตองการซื้อ หรือ
การตัดสินใจซื้อ  อุปนิสัยในการซื้อ  และความภักดีในตราสินคา  เปนตน 
 4.  ปจจัยดานสถานการณ (Situational factors) ไดแก  เวลา และโอกาส จุดมุงหมาย
สถานที่ รวมทั้งเงื่อนไขในการซื้อ ซ่ึงปจจัยเหลานี้มีผลทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจที่แตกตางกัน 
 ดังนั้น การตัดสินใจนั้นเปนกระบวนการคิดอยางมีเหตุมีผลในการเลือกแนวทางปฏิบัติ   
ที่ถูกตอง เหมาะสมหรือพอใจเพื่อจะไดนําไปสูการปฏิบัติใหบรรลุตามวัตถุประสงคที่ตองการ หรือ
แกไขปญหาได ซ่ึงขึ้นอยูกับสถานการณ ทรัพยากร และบุคคลจากความหมายดังกลาว จึงสามารถ
จําแนกองคประกอบที่สําคัญของการตัดสินใจได 3 ประการ คือ 
 1.  การตัดสินใจตองมีทางเลือก และการเลือกที่จะกระทําอยางใดอยางหนึ่งนั้นตองมี
มากกวาหนึ่งทางเลือก จึงตองทําการตัดสินใจ ถามีทางเดียวก็ไมมีการตัดสินใจในทางเลือกนั้นๆ 
 2.  การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง หรือหลายอยางที่
ตองการบรรลุ และเราเองไมแนใจวาหนทางเลือกตางๆนั้น ทางเลือกใดที่จะบรรลุวัตถุประสงคได
ดีกวากัน 
 3.  การตัดสินใจเปนเรื่องของกระบวนการใชความคิด ใชหลักเหตุผลและความพอใจเปน
เกณฑในการประเมินทางเลือกที่ สําคัญคือความสามารถของทางเลือกในการสนองตอบ                
ตอวัตถุประสงคที่ตองการ 
 สรุปวา กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการที่มีบุคคลเขามาเกี่ยวของ ไดแก  
ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ ผุซ้ือและผูใชงาน ซ่ึงเปนเทคนิคที่ชวยลดขั้นตอนในการตัดสินใจให
เหลือเพียงทางเลือกเดียว โดยมีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ไดแก ขอมูล
ขาวสาร สังคมและกลุมทางสังคม แรงผลักดันดานจิตวิทยาและปจจัยดานสถานการณ 
 ตัวแปรที่กออิทธิพลตอการตัดสินใจ 
 การตัดสินใจของผูบริโภคมีความหลากหลายและแตกตางกันในแตละรูปแบบ เนื่องจาก
ปจจัยหรือตัวแปรหลายอยาง ซ่ึงเราสามารถจัดกลุมไดดังนี้ (อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล. 
2545 : 25) 
 1.  ตัวกระตุนทางการตลาด (Marketing stimuli) ตัวกระตุนทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือที่
นักการตลาดใชเพื่อจูงใจผูบริโภค ซึ่งตัวกระตุนดังกลาวก็คือ 4 P’s นั่นเอง 
 2.  อิทธิพลจาดสิ่งแวดลอม ผูบริโภคอาศัยอยูในสิ่งแวดลอมที่มีความสลับซับซอน 
กระบวนการตัดสินใจและพฤติกรรมของเขาไดรับจากวัฒนธรรม ช้ันทางสังคม อิทธิพลจากตัว
บุคคล เปนตน 
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 3. อิทธิพลและความแตกตางของตัวบุคคล เปนปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
ผูบริโภคมีความแตกตางกันที่ทรัพยากรมนุษยและความรูของผูบริโภค การจูงใจ ทัศนคติ 
บุคลิกภาพและแบบของการใชชีวิต (Lifestyle) เปนตน 
 4. กระบวนการทางจิตวิทยา จากคําจํากัดความของตัวแปรเหลานี้ ทําใหเราไดทราบถึง
ลักษณะเบื้องตนของตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  
 วัตถุประสงคของการตลาด คือ การสรางการแลกเปลี่ยนใหเกิดขึ้นเพื่อมุงหวังกําไร        
จากกิจกรรมดังกลาว ดังนั้นกิจกรรมทางการตลาดจึงเปนสิ่งที่มีอิทธิพลอยางยิ่งตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค การใชสวนผสมทางการตลาด (4P’s) แตละอยาง ผลิตภัณฑ การวางราคา 
ชองทางการจําหนาย และการสงเสริมการตลาด (ส่ือสารการตลาด) ตางก็กระทบตอกระบวนการซื้อ
ในขั้นตางๆ ดวยในฐานะที่เปนตัวกระตุนหรือส่ิงเราทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
 ผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑอาจกระทบตอพฤติกรรมการซื้อ
ของผูบริโภค คือความสลับซับซอนและคุณภาพที่คนรับรูไดของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑที่ใหมและ
สลับซับซอนอาจตองมีการตัดสินใจแบบเต็มรูปแบบ ถาเรารูเร่ืองนี้แลวในฐานะนักการตลาดเรา
ควรจะเสนอทางเลือกที่งายกวาผูบริโภคมีความคุนเคย เพื่อใหผูบริโภคที่ไมตองการเสาะแสวงหา
ทางเลือกอยางกวางขวางพิจารณารูปรางการของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลากสามารถ  
กออิทธิพลตอกระบวนการซื้อของผูบริโภคหีบหอที่ “สะดุดตา” อาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพื่อ
พิจารณา ประเมิน เพื่อการตัดสินใจซื้อ ปายฉลากที่แสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของ
ผลิตภัณฑที่สําคัญก็จะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกัน สินคาคุณภาพสูงหรือสินคาที่ปรับ     
เขากับความตองการบางอยางของผูซ้ือมีอิทธิพลตอการซื้อดวย 
 ราคา (Pricing) ราคาเปนองคประกอบสําคัญ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
โดยเฉพาะในชวงการประเมินทางเลือกและตัดสินใจซื้อ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาต่ํา 
นักการตลาดจึงพยายามที่จะลดตนทุนการซื้อ และเสนอขายในราคาที่ไมแพง หรือใชลักษณะอื่นๆ 
ทําใหผูบริโภคตัดสินใจ เชน ประเภทสินคา เปนตน 
 โดยปกติสําหรับสินคาฟุมเฟอย ราคามีอิทธิพลตอการซื้อเปนอยางยิ่ง เนื่องจากราคาเปน
เครื่องประเมินคุณคา (Value) สินคาในสายตาของผูบริโภค ราคาสูงไมไดทําใหการซื้อสินคาลดลง 
 ชองทางการจําหนาย (Place-channel of distribution) กลยุทธของนักการตลาดในการ
นําเสนอและจัดจําหนายผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอระดับการเขาถึงผลิตภัณฑของผูบริโภค 
 เนื่องจากการแพรหลายและระดับความสะดวกในการซื้อสินคาเปนปจจัยหนึ่งที่ผูบริโภค
นําไปพิจารณาเมื่อมีความตองการสินคา นอกจากนี้ประเภทของชองทางการจําหนายสินคา ยังกอ
อิทธิพลตอภาพพจนของผลิตภัณฑในสายตาผูบริโภคอีกดวย เชน ยาสระผมและครีมนวดนําเขาจาก
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ตางประเทศ มักนิยมจัดหนายตามรานเสริมความงามชั้นนําที่มีช่ือเสียง มากกวาจะใชการจดัจาํหนาย
โดยวางตาม “ช้ันวางของ” ในซุปเปอรมาเกต 
 การสงเสริมตลาด (Promotion-marketing communication)การสงเสริมตลาดสามารถกอ
อิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ขาวสารที่นักการตลาดสงไป      
อาจ “เตือนใจ” ใหผูบริโภครูวาเขามีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถแกไขปญหาไดและมัน
สามารถสงมอบคุณคาใหไดมากกวาสินคาของคูแขง เมื่อไดขาวสารหลังการซื้อเปนการยืนยันวา
การตัดสินใจซื้อของลูกคาถูกตอง 
 ลักษณะของรานคาและผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 คุณสมบัติตางๆของรานคา ซ่ึงเกี่ยวกันในภาพพจนของผูบริโภคที่จะใชบริการ สวนใหญ
ขึ้นอยูกับหลักคุณสมบัติ ดังนี้ (ปริญ  ลักษิตานนท.  2544 : 154) 
 การเลือกรานคาและที่ตั้ง (Store choices & locations) ลักษณะของรานคายอมบอกถึง
กลุมผูบริโภคเปนกลุมๆ ไป โดยเนนถึงความประสงคและความปรารถนาของผูบริโภค รานคา
ประเภทผลิตภัณฑเฉพาะเจาะจง (Specialty goods store) จะขายแตเพียงสายผลิตภัณฑนั้นเพียงอยาง
เดียวโดยมีทุกขนาดและสีสัน แตในขณะเดียวกันรานคาปลีกแบบสรรพสินคาจะเสนอผลิตภัณฑให
ผูบริโภคโดยทั่วไปและเกือบทุกชนิด พรอมทั้งสรรพหารจัดจําหนายอีกดวย แตบางครั้งผูบริโภคยัง
คํานึงถึงระยะทางที่ตั้งรานคามากขึ้น 
 ราคาที่จัดจําหนาย(Pricing) ราคาเปนตัวกําหนดถึงความสามารถหรืออํานาจการซื้อ
ผลิตภัณฑของผูบริโภค แตในขณะเดียวกันก็ไมสามารถจะเปนตัวกําหนดที่ตายตัวเลยทีเดียว เพราะ
บอยครั้งผูบริโภคใหเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑดวยเหตุผลอ่ืนๆ  
 การโฆษณาสงเสริมผลิตภัณฑ (Advertising & promotions) เปรียบเสมือนตัวกําหนดที่
ผูบริโภคใหความสนใจเปนตัวอุปถัมภเกี่ยวกับการขาย นโยบายใหม ผลิตภัณฑใหม เปนที่ยอมรับ
ทั่วไปวาการโฆษณามีอิทธิพลตอการนึกเห็นภาพพจนของผูบริโภค และจากการสํารวจพบวา       
ส่ือคําพูด (ปากตอปาก) ชวยสงเริมการโฆษณาอยางมหาศาล 
 พนักงานขาย (Sales representatives) พนักงานขายเปนเสมือนตัวแทนของรานคาปลีกเลย
ทีเดียว เพราะการแสดงออกในดานกิริยามารยาท การพูดจา การแตงตัว ยอมเปนปจจัยในการ       
นึกภาพพจนของผูบริโภคไดเปนอยางดี 
 การจัดวางผลิตภัณฑโดยเฉพาะตามชั้น(Display-shelf) ตามพื้นที่มุมใดมุมหนึ่งบน
เคานเตอรจายเงิน ตามชั้น เพื่อกอใหเกิดความสนใจ ความดึงดูด และความตองการซื้อ 
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 ความกวางและความสูงของชั้นวางผลิตภัณฑ (Width & height of shelves) ยอมเปนจุดหนึ่ง
ในการแสดงรูปแบบของผลิตภัณฑที่ควรจะวางความกวาง ความสูงของชั้น ลักษณะนี้ควรวาง
ผลิตภัณฑชนิดใด ประเภทใด ซ่ึงตองมีสวนสัมพันธกัน 
 แนวความลึกของการจําแนกประเภทของผลิตภัณฑ (Depth of product categories) การ
แยกประเภทของผลิตภัณฑเปนประเภทและแนวความลึก ความกวาง และความยาว ยิ่งมีอิทธิพลตอ
ภาพพจน การใชเวลาเดินซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภค 
 ผลิตภัณฑที่จัดจําหนาย (Products) การจําหนายผลิตภัณฑที่เหมาะสมกับลักษณะของราน
ที่ประกอบธุรกิจและการจัดประเภทเปนหมูเปนแถว เปนตน ยอมชักจูงใหผูบริโภคมารับบริการ 
ตองเขาใจวาผูบริโภคนั้นมีความตั้งใจซื้อ แตทุกอยางยอมขึ้นอยูกับสิ่งแวดลอมของรานและการ
ตกแตงภายในราน อีกทั้งคุณสมบัติของผูบริโภคดวย ความตั้งใจซื้อยอมขึ้นอยูกับตราผลิตภัณฑ 
สรรพคุณของผลิตภัณฑ ฯลฯ 
 การบริการตางๆ (Services)  นโยบายการบริการตางๆ ยอมชักจูงใจใหผูบริโภคโอนออน
ยินยอมและใหการอุดหนุนรานคานั้น บริษัทเชียส แอน โรบอรด ซ่ึงเปนหางสรรพสินคาระบบ
ลูกโซที่ใหญที่สุดบริษัทหนึ่งในสหรัฐอเมริกา ไดใหบริการผูบริโภคโดยเสนอบริการ “ลูกคา
ประกอบใจโดยคืนเงินใหทันทีเมื่อไมชอบใจสินคาที่ซ้ือไป” และบริษัท รานคาปลีกระบบลูกโซ     
ก็ใชหลักการบริการเชนเดียวกัน ยิ่งทําใหบริษัททั้งสองแหงนี้เปนที่รูจักเปนอยางดีในกลุมผูบริโภค
ทั้งหมดในสหรัฐอเมริกา 
 ผูบริโภคมีความรูสึกตอรานคาแตกตางกัน เพราะอยูในสังคมตางกัน วิถีชีวิตตางกัน 
เศรษฐกิจตางกัน และคุณสมบัติสวนตัวแตกตางกัน 
 โรเจอร และ บริทเทน (Roger and Brittain. 2004 : 88) อธิบายเกี่ยวกับการซื้อสินคาของ
รานคาปลีก  วาการตัดสินใจซื้อสินคาตองมีการพิจารณา ระบุสินคาและจํานวนสินคาที่จะซื้อ การ
เลือกซื้อจากแหลงขาย และควรซื้อในเวลาใด 
 การกําหนดลักษณะสินคาหรือชนิดของสินคาที่จะซื้อ ตองมีการพิจารณาถึงการขาย      
ในอดีตประกอบการซื้อสินคา และขอมูลความตองการของลูกคา การคาดการณความตองการ      
ในอนาคต การขายในปจจุบัน รวมทั้งการรับ และแสวงหาขอมูลสินคาจากายนอกเชน การ
เปรียบเทียบกับรานคาอื่น จากผูขายเปนตน  
 จํานวนสินคาที่จะซื้อตองพิจารณาถึงการมีสินคาใหเลือกทั้งดานของจํานวนสินคา ชนิด 
ประเภทของสินคาที่ขายในราน งบประมาณในการซื้อสินคา จํานวนวงเงินเครดิต และการประมาณ
การสั่งสินคาของลูกคา รวมทั้งยังตองพิจารณาการเก็บสินคาดานพื้นที่และการดูแลรักษา ความ
คลองตัวของสินคาการขายหรือการหมุนของสินคา รวมทั้งอายุของสินคาที่จะนํามาขาย 
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 การเลือกซื้อจากแหลงขาย วิธีที่รานคาปลีกจะติดตอกับผูขายสามารถเลือกไดหลายทาง 
ซ่ึงจะขึ้นอยูกับการตัดสินใจของผูคาปลีก ดังนี้ ซ้ือจากผูผลิตโดยตรง ซ้ือจากแหลงกลางสินคา หรือ
ตลาดผูคาสง ซ้ือจากตัวแทน ซ้ือจากผูคาปลีกรายอื่น ฯลฯ โดยการเลือกผูขายสินคาจะตองสิเคราะห
ผูขายเพื่อเปนแนวทางในการตัดสินใจเลือกซื้อ โดยผูคาปลีกจะตองรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับผูขาย   
แตละราย เชน ขอมูลประเภทของสินคาที่ขาย ฐานะทางการเงิน ราคา ความนาเชื่อถือ ตนทุนของ
เงิน เงื่อนไขการใหสินเชื่อ การโฆษณาและสงเสริมตลาด การจัดสงสินคา และสวนลด หลักจาก  
ไดขอมูลแลวจึงประเมินขอมูลเหลานั้นโดยใชมาตรการดังนี้ 
 1.  ขอมูลประเภทของสินคาที่ขาย ซ่ึงรานคาปลีกควรเลือกซื้อชนิดสินคาอยูในความ
ตองการของลูกคา 
 2.  คุณภาพสินคาที่ขาย เพื่อที่การนําไปขายปลีกจะไมเกิดปญหาแกผูคาปลีก 
 3.  ช่ือเสียง ความนาเชื่อถือ เพราะชื่อเสียงเปนสิ่งที่รับประกันคุณภาพในสินคาที่ขาย ซ่ึง
เกิดจากการบริการที่ดี และความไววางใจของลูกคาที่มีตอผูขาย 
 4.  ทําเลที่ตั้งของผูขาย การมีทําเลใกลกับรานคาปลีกทําใหเกิดความสะดวกในการบริหาร
สินคาภายในราน 
 5.  นโยบายการโฆษณา และสงเสริมการขาย การที่มีนโยบายชัดเจนในเรื่องการโฆษณา
และสงเสริมการขายราคาเพราะจะเปนตัวกระตุนยอดขายสินคาในรานคาปลีกได 
 6.  ความสม่ําเสมอในการจัดสงสินคา การที่ผูขายจัดสงสินคาอยางตรงเวลาจะเปนการชวย
ใหการบริหารสินคาคงคลังในรานคาปลีกทําไดงายยิ่งขึ้น และมีสินคาตอบสนองลูกคาไดตลอดเวลา 
 7.  เงื่อนไขการชําระเงิน เชน การใหสวนลดปริมาณ สวนลดเงินสด และการใหเครดิต 
ระยะเวลาการชําระ 
 8.  ความรวมมือประสานงาน บริการและความชวยเหลืออ่ืนๆ 
 การตัดสินใจในเรื่องของชวงเวลาที่จะซื้อ ผูคาปลีกจะกําหนดเวลาที่จะซื้อโดยตอง
พิจารณาจากการที่สินคามีเพียงพอกับความตองการของลูกคาในแตละชวงเวลา ฤดูกาลในการขาย
สินคา และการบริหารสินคาคงคลัง 

 4.2  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค   
 พฤติกรรมผูบริโภค ไดมีผูที่ใหความหมายหรือแนวคิดไวหลากหลาย และมีลักษณะ
ที่คลายคลึงกันหลายทาน ดังนี้ 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งเกี ่ยวของ
โดยตรงกับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้น
กอนและมีสัดสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา (ปริญ  ลักษิตานนท.  2544 : 45) 
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 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง เปนกิจกรรมตางๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับบริโภค
หรือสินคาบริการ รวมไปถึงการขจัดสินคาหรือบริการหลังการบริโภคดวย (อดุลย จาตุรงคกุล 
และดลยา จาตุรงคกุล.  2545 : 6) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ที่เกี่ยวของโดยตรงกับ
การจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้ หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมีสวน
ในการกําหนดใหมีการกระทํา  (ศิวารัตน ณ ปทุม และคณะ.  2550 : 13) 
 ประเด็นสําคัญของคําจํากัดความขางตน ก็คือ กระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอน (Precede) 
หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคในขณะใดขณะหนึ่งที่ผูบริโภคซื้อสินคานั้น จะมี
กระบวนการทางจิตวิทยาและสังคมวิทยาที่มีสวนสรางสมและขัดเกลาทัศนคติรวมทั้งคานิยม 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) ตามการจํากัดความของสมาคมการตลาดแหง
สหรัฐอเมริกา หมายถึง พฤติกรรมการแลกเปลี่ยนตางๆ ที่เกิดขึ้นในชีวิตของมนุษย ซ่ึงดําเนินไป
ภายใตผลสะทอนที่เกิดจากภาวะแวดลอม พฤติกรรม ความรูสึกนึกคิด และความรูความเขาใจของ
มนุษย ซ่ึงมีการเปลี่ยนแปรอยูเสมอ (อัศนอุไร   เตชะสวัสดิ์.  2549 : 2) หรือ พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง เร่ืองที่เกี่ยวกับหนวยการซื้อ (The buying units) และกระบวนการแลกเปลี่ยน ซ่ึงเกี่ยวของ
กับการไดมา การบริโภค และการกําจัดทิ้งซึ่งผลิตภัณฑบริการ ประสบการณ และความคิดตางๆ 
ทั้งนี้ คําวา หนวยการซื้อ จะครอบคลุมทั้ง ผูบริโภคโดยทั่วๆไป ทั้งที่เปนรายบุคคล เปนกลุมหรือ
เปนองคกรก็ได  หรือ พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง เร่ืองที่เกี่ยวกับบุคคลแตละคน กลุมคนหรือ
องคกร และกระบวนการที่ใชในการเลือกเฟน การสรางความมั่นใจ การใช และการกําจัดผลิตภัณฑ 
บริการ ประสบการณหรือแนวความคิด เพื่อสนองความตองการและความพึงพอใจของตน 
ตลอดจนผลกระทบของกระบวนการดังกลาว ที่มีตอผูบริโภคและสังคม 
 จากความหมายดังกลาวขางตน เราอาจสรุปถึงลักษณะสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคได
ดังนี้   
 1.  พฤติกรรมผูบริโภคมีความแปรเปลี่ยน เนื่องจากเปนการกระทําของมนุษยที่ไดรับ
อิทธิพลจากสิ่งที่ไมมีความคงที่ อันไดแก สภาวะแวดลอมภายนอกและพฤติกรรมความรูสึกนึกคิด 
ความรูความเขาใจของผูบริโภคเอง ดังนั้นนักการตลาดพึงตระหนักวา กลยุทธการตลาดควรตองมี
การปรับเปลี่ยนเพื่อใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคดวยเชนกัน 
 2.  พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการมีปฏิสัมพันธกันระหวางความรูสึกนึกคิดการ
กระทําของตัวผูบริโภคกับสภาวะแวดลอมภายนอก กลาวคือพฤติกรรมผูบริโภคที่เกิดขึ้น มิไดเกิด
จากปจจัยดานตัวผูบริโภค เพียงลําพัง แตจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายนอกที่อยูแวดลอมผูบริโภค
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ดวย ดังนั้นนักการตลาดพึงเขาใจวากิจกรรมการตลาดทั้งมวล สามารถสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ในทางใดทางหนึ่งไดเชนกัน 
 3.  พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยน กลาวคือ มีการแลกเปลี่ยนบางสิ่งที่มี
คาระหวางมนุษยดวยกัน ซ่ึงอาจจะแลกโดยการซื้อดวยเงินและสิ่งอื่นๆ เพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ 
บริการ ความคิด หรือประสบการณตางๆ และกอใหเกิดความพอใจระหวางผูแลกเปลี่ยนทั้งสองฝาย
ในที่สุด 
 4.  พฤติกรรมผูบริโภค เกี่ยวของกับกระบวนการ การไดมา (Acquiring) การบริโภค 
(Consuming) และการกําจัดทิ้ง (Disposing) ซ่ึงผลิตภัณฑ บริการ ความคิดและประสบการณตางๆ 
จะเห็นวาพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับ 3 ชวงเวลาใหญๆ ไดแก ชวงการคนหาและทําการซื้อ
เพื่อใหไดมา ชวงของการใชหรือการบริโภค และชวงเลิกใชหรือการกําจัดทิ้ง ซ่ึงนักการตลาดที่มี
ความละเอียดรอบคอบตองดําเนินการกลยุทธการตลาดที่สามารถสรางความพึงพอใจแกผูบริโภคได
ทั้ง 3 ชวงเวลา 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ที่ทําให
เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความ
ตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดํา ที่ผูผลิตและผูขายไมสามารถคาดได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือที่จะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แมจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response หรือการตัดสินใจของ      
ผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision)  
 พฤติกรรมผูซ้ือ (Buyer behavior) 
 พฤติกรรมของผูซ้ือ หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของกับการ
แลกเปลี่ยนซื้อสินคา หรือบริการดวยเงิน รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซึ่งเปนตัวกําหนดใหมีการ
กระทํา หรือพฤติกรรมของผูซ้ือ  (ศิวารัตน ณ ปทุม และคณะ.  2550 : 13) 
 ทั้งนี้ หมายรวมถึงผูซ้ือที่เปนอุตสาหกรรม (Industrial buyer) หรือที่เปนการซื้อของบริษัท
ในอุตสาหกรรม หรือผูซ้ือเพื่อขายตอ คือ ผลิตเปนสินคาแลวนําไปขายตอยังผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค จึงอาจใหคําจํากัดความวา เปน “ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของ
โดยตรงกับการไดรับและหารใชสินคา หรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของการ
ตัดสินใจ ซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง” 
 คําจํากัดความที่กลาวมานี้ อาจแบงออกเปนสวนสําคัญ 3 สวน คือ 
 1.  ปฏิกิริยา หมายถึง กิจกรรมตางๆ เชน การเดินทางกลับจากรานคา การจายของใน
รานคา การซื้อ การขนสินคา การใชประโยชนและการประเมนิคาสินคา เปนตน 
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 2.  บุคคลเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคา หรือบริการทางเศรษฐกิจ ซ่ึง
หมายถึง ผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer)โดยมุงที่ตัวบุคคลผูซ้ือสินคา หรือบริการเพื่อ
นําไปอุปโภคเอง และ/หรือเพื่อการบริโภคที่มีลักษณะคลายคลึงกัน เชน ครอบครัว หรือเพื่อน 
 3.  กระบวนการตางๆ ในการตัดสินใจที่เกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ ซ่ึง
รวมถึงการตระหนักถึงความสําคัญของกิจกรรมการซื้อของผูบริโภค ที่กระทบโดยตรงตอปฏิกิริยา
ทางการตลาดที่สังเกตได เชน การติดตอกับพนักงานขาย ส่ือโฆษณาและการเปดรับขาวสารโฆษณา 
การสอบถามอยางไมเปนทางการจากญาติมิตร การสรางความโนมเอียง หรือ เกณฑในการประเมิน
คาทางเลือกตางๆ และปฏิกิริยาตางๆ เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหลังจากการระบุและพิจารณา
ทางเลือกตางๆ  
 สรุปวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของกับ
การสรรหาสิ่งที่ดีที่สุดและการใชผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการและเกิดความ         
พึงพอใจมากที่สุด 
 จากแนวความคิดตางๆ ของนักวิชาการที่ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาว   
ทําใหเห็นไดวาพฤติกรรมผูบริโภคเปนสวนหนึ่งของพฤติกรรมมนุษย (Human behavior) หมายถึง 
“กระบวนการตางๆ ของตัวบุคคลที่จะปฏิบัติตอสภาพแวดลอมภายนอก” หรือกลาวอีกนัยหนึ่ง 
“พฤติกรรมของมนุษยเปนเรื่องที่เกี่ยวกับความนึกคิด (Thought) ความรูสึก (Feeling) หรือการ
แสดงออกของมนุษย (Action) ในการดํารงชีวิตประจําวันนั้น แตละบุคคลยอมจะมีกระบวนการแหง
พฤติกรรมของตนเสมอ และพฤติกรรมที่แสดงออกนั้นไมจําเปนตองเหมือนกันมนุษยและคนยอมมี
ทัศนคติหรือส่ิงจูงใจ (Motive) ของตนเอง ที่ทําใหพฤติกรรมของตนเองแตกตางจากบุคคลอื่นๆ 
ทัศนคติหรือส่ิงจูงใจเหลานั้นจะเกิดขึ้นอยูตลอดเวลา โดยผลจากการยึดถือส่ิงตางๆ ในความคิดของ
ตนและการรับเอาสิ่งตางๆ จากภายนอกเขามา มนุษยแตละคนตองตัดสินใจภายใตส่ิงควบคุมเหลานี้
เพื่อการแสดงออกซึ่งพฤติกรรมของตนอยูตลอดเวลา จากความเห็นตางๆ อาจสรุปไดวา “การศึกษา
พฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษากระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคแตละคนวาจะทําการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาและบริการอะไร (What) ทําไมจึงซื้อ (Why) และสมมุติวาถาจะซื้อจะซื้อสินคาที่ไหน 
(Where) เมื่อไร (When) อยางไร (How) ซ้ือบอยแคไหน (How often) และซ้ือจากใคร (Who)           
จึงจะเหมาะสมและสรางความพึงพอใจในการซื้อใหแกตนมากที่สุด (กอเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา.   
2550 : 3) 
 พฤติกรรมของผูบริโภคในอดีต  แตกตางจากปจจุบันมาก หรือนอย ขึ้นอยูกับแรงกดดัน
จากสิ่งแวดลอมทั้งปวง และมีผลถึงแนวโนมที่จะเกิดขึ้นในอนาคต อันเปนมาตรการที่สําคัญ
สําหรับการตลาดที่จะตองวางแผนการตลาดใหรัดกุมถูกตองเทาที่จะกระทําได โดยการศึกษาตลาด
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และแนวพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อสรรหาผลิตภัณฑที่ตรงตอความตองการของตลาดและผูบริโภค   
ในที่สุด  (ศิวารัตน ณ ปทุม และคณะ.  2550 : 52) 
 ลักษณะผูบริโภคในปจจุบันมีลักษณะ ดังนี้  
 1.  การซื้อ (Purchasing) ผูบริโภคมีระดับคาครองชีพสูงขึ้น ฐานะทางสังคมชั้นกลาง
เพิ่มขึ้น และอาศัย อยูตามชานเมือง จึงนิยมซื้อผลิตภัณฑอุปโภคบริโภคมากักตุนไวกอนในปริมาณ
มาก แตถาอยูในระดับต่ําลงมา แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑจะมากขึ้นเชนกัน เพราะสิ่งอํานวย      
ความสะดวก อาทิ ตูเย็น ตูเย็นแชแข็ง มีใชกันโดยสวนใหญ สามารถเก็บรักษาไวไดนานมากขึ้น 
 2.  เวลาการใหบริการ (Service time) เมื่อกอนมักจะพบแตตลาดโตรุงที่เปดซื้อขายสินคา
กันตลอด 24 ช่ัวโมง แตเดี๋ยวนี้เร่ิมมีกิจกรรมที่เปนรานคาเล็ก หรือใหญก็ตาม เปด 24 ช่ัวโมง ดวย
เชนกัน การบริการซุปเปอรมารเก็ต  เริ่มเปลี่ยนรูปแบบจากอยูภายในหางสรรพสินคา หรือ
ซูเปอรมารเก็ตยอย ก็เปลี่ยนมาเปนซุปเปอรมารเก็ตขนาดใหญ มีที่จอดรถกวางขวาง อีกทั้งการ
บริการก็อยูในชวงเวลาการเดินซื้อของ เชน เวลา 10.00 – 22.00 น. 
 3.  ความสามารถในการใชผลิตภัณฑ (Product usage) อุปกรณอํานวยความสะดวกที่
รวดเร็วในชีวิตประจําวันถูกประดิษฐขึ้นมาสอดคลองกับวิวัฒนาการของมนุษยที่ตองปรับปรุงอยู
เสมอ ผนวกกับเวลาที่ยุงเหยิงในการทํางาน หรือใชเวลาในการทองเที่ยวพักผอนใหมากขึ้น ดังนั้น
ผลิตภัณฑที่ผลิตอกมาสูตลาดตองสอดคลองกับสิ่งแวดลอม กลาวคือ การบรรจุหีบหอก็ตองเก็บ
รักษาไดนาน 
 4.  ระบบบัตรสินเชื่อและบัตรธนาคาร (Credit card & bankcard) การใชระบบบัตรสินเชื่อ
เร่ิมมีการใชมากขึ้นโดยเฉพาะอยางยิ่งบัตรฝาก-ถอนธนาคาร (ATM) ซ่ึงเปนระบบการเงนิโดยใชเครือ่ง
คอมพิวเตอร สามารถเกิดการผันแปรสถานภาพการเงินจากบุคคลหนึ่งไปสูอีกบุคคลหนึ่งไดรวดเร็ว
ยิ่งขึ้น 
 5.  ความสามารถของสื่อ (Media strength) ไมวาจะเปนสื่อใดๆก็ตามไดรับการพัฒนา
ปรับปรุงใหดีขึ้น มีการเขาถึงเปาหมายและมวลชนไดไหล และกวางขวางขึ้น 
 4.3  แนวคิดเกี่ยวกับการตลาด 
 แนวคิดเกี่ยวกับการตลาด ไดมีผูอธิบายความหมายไว ดังนี้ 
 อารมสตรองและคอตเลอร (Armstrong and  Kotler. 2006 : 5) ไดใหความหมายของ
การตลาดไวดังนี้ “การตลาด คือ กระบวนการการจัดการทางสังคม ในอันที่จะใหปจเจกชนและกลุม
บุคคล ไดรับในสิ่งที่ เขามีความจําเปนและมีความตองการ โดยอาศัยการสรางสรรคและการ
แลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ และสิ่งมีคุณคากับผูอ่ืน” 
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 อารมสตรองและคอตเลอร ไดอธิบายความหมายของนิยามไวดังนี้ 
 1.  ความจําเปน ความตองการ และอุปสงค (Need want and demand) จุดเริ่มตนอันเปน
พื้นฐานสําคัญที่สุดที่ทําใหเกิดกิจกรรมการตลาด 
 2.  ผลิตภัณฑและบริการ (Product and service) หมายถึง ส่ิงใดๆที่สามารถเสนอขายตอ
ตลาดเพื่อตอบสนองความตองการหรือความจําเปน ทําใหผูที่ซ้ือสินคาไปใชไดรับความพึงพอใจ 
 3.  คุณคา ความพึงพอใจ และคุณภาพ (Value, satisfaction and quality) โดยปกติผูบริโภค
จะเผชิญกับผลิตภัณฑและบริการตางๆมากมาย ที่จะสามารถเลือกนํามาตอบสนองความตองการ
เพื่อใหไดรับความพึงพอใจ โดยผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑที่ใหคุณคาแกตนเองมากที่สุด  

3.1  คุณคาของลูกคา ( Customer value)  คือ ความแตกตางระหวางคุณคาที่ลูกคา
ไดรับจากการเปนเจาของและการใชผลิตภัณฑกับตนทุน หรอื “คาใชจาย” ที่เขาตองใชจายไป
เพื่อใหไดผลิตภัณฑนั้นมา 

3.2  ความพึงพอใจของลูกคา (Customer satisfaction) ขึ้นอยูกับความสามารถในการ
ทํางานของผลิตภัณฑที่สงผลใหเกิดคุณคาแกเขา เปรียบเทียบกับความคาดหวังของผูซ้ือ ซ่ึงเขียน
เปนเงื่อนไข ไดดังนี้  

 3.2.1  ถาการทํางานของผลิตภัณฑ (Product’s performance) ไมไดตามที่ลูกคาค
สดหวัง (Customer’s expectations) ลูกคาจะ “ไมพอใจ” (Dissatisfied) 

 3.2.2  ถาการทํางานของผลิตภัณฑไดเทากับที่ลูกคาคาดหวัง ลูกคาก็จะ “พอใจ” 
(Satisfied) 

 3.2.3  ถาการทํางานของผลิตภัณฑไดเกินกวาที่ลูกคาคาดหวัง ลูกคาก็จะ “ดีใจ” 
(Delighted)  

3.3  คุณภาพ (Quality) หมายถึง ผลิตภัฑณที่สามารถทําใหความตองการของลูกคา
ไดรับความพึงพอใจ 
 4.  การแลกเปลี่ยนธุรกรรมและความสัมพันธกับลูกคา (Exchange, transactions and 
relationships)  
 5.  ตลาด (Markets) 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2547 : 519) ไดอธิบายความหมายวา การตลาด คือ กิจกรรม
ทั้งหมดที่สรางขึ้นเพื่ออํานวยความสะดวกและกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนที่มุงสนองความตองการ
ของมนุษยใหเกิดความพึงพอใจหรือหมายถึงทุกกิจกรรมของบุคคลและองคกรที่ใชเพื่อคนหา 
(identifying) และตอบสนองความจําเปนและความตองการของลูกคา (Satisfy customer needs and 
wants) และ หรือกิจกรรมทั้งหมดของธุรกิจที่กําหนดขึ้นเพื่อที่จะวางแผน กําหนดราคา สงเสริม
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การตลาด และจัดจําหนายคุณคาในผลิตภัณฑ บริการและความคิดไปยังตลาดเปาหมายเพื่อบรรลุ
วัตถุประสงคขององคการ หรือ หมายถึงกระบวนการ วางแผน (Planning) และกระบวนการบริหาร
ความคิด การตั้งราคา (Price) การสงเสริมการตลาด (Promotion) การจัดจําหนายสินคา บริการและ
ความคิด (Distribution goods, idea and services) เพื่อสรางใหเกิดการแลกเปลี่ยน (Exchange) โดย
สามารถบรรลุวัตถุประสงคของอคกรและสนองความพึงพอใจของบุคคล 

สวนประสมทางการตลาด เปนแนวความคิดที่สําคัญอยางหนึ่งทางการตลาด เพราะการ
บริหารการตลาดเพื่อสรางความพอใจใหกับลูกคา นักการตลาดจะใชสวนประสมทางการตลาดเปน
เครื่องมือหลักสําคัญ ซ่ึงจะตองพัฒนาใหสอดคลองกับตลาดเปาหมาย (Target market) ที่ได
เลือกสรรไว  (พิบูล ทีปะปาล. 2545 : 42)  
 สําหรับคํานิยามของสวนประสมการตลาด มีผูใหนิยามไวตางๆ กัน ดังนี้ 
 คอตเลอร (Kotler. 2000 : 15) ไดใหคํานิยามไววา “สวนประสมการตลาด หมายถึง ชุด
ของเครื่องมือตางๆ ทางการตลาด ซ่ึงบริษัทนํามาใชเพื่อปฏิบัติการใหไดตามวัตถุประสงคทางการ
ตลาด ในตลาดเปาหมาย” 
 จากนิยามความหมายของสวนประสมการตลาดดังกลาวขางตน สรุปไดวา สวนประสม
การตลาด ประกอบดวยกลยุทธทางการตลาด 4 ดาน ที่นักการตลาดพัฒนาขึ้นพรอมกัน เพื่อใหเปน
แผนชุด เพื่อใหสอดคลองกับตลาดเปาหมายที่ไดเลือกสรรไว (พิบูล ทีปะปาล.   2545 : 44) 
 พิบูล ทีปะปาล  (2545 : 45) กลาววา การพัฒนาสวนประสมการตลาด เพื่อมุงตลาด
เปาหมายเปนเรื่องยืดยาวเพราะมีตัวแปรที่จะตองนํามาพิจารณาตัดสินใจมากมายหลายประการ ดังนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) การพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหสอดคลองเปนไปตามความตองการ
ของตลาดเปาหมาย ฝายจัดการจําเปนตัดสินใจเกี่ยวกับปญหาที่เกี่ยวของดังนี้ 
 1.1  การเลือกผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ 
 1.2  การเพิ่มหรือลดรายการผลิตภัณฑในสายผลิตภัณฑ 
 1.3  ตราสินคา 
 1.4  การกําหนดมาตรฐานและการจัดเกรดของสินคา 

2. ราคา  (Price)  ในขณะที่ผูจัดการฝายการตลาดกําลังดําเนินงานเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ 
การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด เพื่อใหไดตามเปาหมายตรงตามความตองการของตลาด
อยูนั้น ในขณะเดียวกันกับสิ่งที่เขาจําเปนตองคิดถึงอีกอยาง คือ การตัดสินใจเพื่อกําหนดราคาที่
เหมาะสมและยุติธรรมไปพรอมๆ กันอีกดวย ทั้งนี้เพื่อใหครบตามองคประกอบของการพัฒนาสวน
ประสมการตลาดทั้ง 4 อยาง และทั้งยังทําใหโปรแกรมการตลาดเปนที่ดึงดูดความสนใจของลูกคา
อีกดวย ในการกําหนดราคาที่ถูกตองนั้น ผูบริหารจําเปนตองพิจารณาถึงสิ่งตางๆ ดังตอไปนี้  
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 2.1  ลักษณะการแขงขันในตลาดเปาหมาย 
 2.2  การกําหนดกําไรที่เคยปฏิบัติกันมา 
 2.3  การใหสวนลดและเงื่อนไขในการขายที่เปนอยู 
 2.4  กฎหมายควบคุมราคาสินคาตางๆ 

3.  การจัดจําหนาย (Place) ปญหาที่เกี่ยวของกับเรื่องการจัดจําหนายสินคาและบริหารที่
สําคัญ ที่ผูบริหารจะตองคํานึงอยางมากคือเร่ืองเวลา และสถานที่ ที่ลูกคาตองการ เราตองพิจารณา
วาที่ไหนเมื่อไร และใครจะเปนผูเสนอสินคาและบริหารใหแกลูกคา บางครั้งการจัดจําหนาย
จําเปนตองผานชองทางหลายขั้นตอนจึงจะไดผล แตบางครั้งอาจใชวิธีงายๆ ไมสลับซับซอน การ
ดําเนินการเกี่ยวกับการจัดจําหนายผลิตภัณฑและบริการนี้ปกติแลวจะเกี่ยวของกับเรื่อง การคาสง 
การคาปลีก การขนสง และการเก็บรักษาสินคา อยูเสมอ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)   การสงเสริมการตลาดเกี่ยวของกับการ
ติดตอส่ือสาร ไมวาโดยวิธีใดก็ตามไปยังตลาดเปาหมาย เพื่อใหลูกคาทราบวาเรามีผลิตภัณฑที่เขา
ตองการออกจําหนายแลว ซ่ึงลูกคาจะสามารถหาซื้อเพื่อนําไปสนองความตองการของเขา ณ ที่ใด
ไดบาง โดยซ้ือไดในราคาที่เหมาะสมยุติธรรม และยังรวมถึง การสงเสริมการขาย การโฆษณา การ
ขายโดยบุคคล การประชาสัมพันธ และการตลาดเจาะจง อีกดวย ซึ่งวิธีการตางๆ เหลานี้เปนวิธีชวย
เสริมสรางการติดตอส่ือสารใหลูกคามีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑที่เราเสนอขายในทองตลาด
มากยิ่งขึ้น 

พิษณุ จงสถิตยวัฒนา (2542 : 21) กลาววา ปจจัยแปรผันทางการตลาด เปนเครื่องมือ
โดยตรงสําหรับการวางแผนงานทางการตลาด และเปนศูนยกลางของกิจกรรมทางการตลาด เพราะ
เปนสิ่งแปรผันที่ผูบริหารสามารถบริหารและควบคุมได ปจจัยแปรผันทางการตลาดเปนปจจัยที่อยู
ภายใตการควบคุมของบริษัท และบริษัทสามารถใชไดอยางเต็มที่ในการสรางสรรคการขาย 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 18) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาด คือ เครื่องมือทาง
การตลาดชุดหนึ่งที่บริษัทใชใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย จําแนกเครื่องมือ
เหลานี้เปนกลุมกวางๆ 4 กลุมที่เขาเรียกวา 4Ps ของการตลาด คือ สินคา (Product) ราคา (Price) 
สถานที่ (Place) และการสงเสริมการจําหนาย (Promotion)  
 อภิสิทธิ์  ฉัตรทนานนท (2547 :110)  กลาววา สวนผสมทางการตลาด (Marketing mix)  
หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาดซึ่งธุรกิจใชรวมกันในการวางแผนกลยุทธ  เพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคทางการตลาด คือการตอบสนองความตองการของผูบริโภค  เครื่องมือการตลาด             
4  ประการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด ซ่ึงเรียกสั้น ๆ 
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วา 4 P’s โดยมีรายละเอียดดังแสดงในภาพประกอบ 7  สวนผสมทางการตลาดแตละดานมี
รายละเอียดดังนี้  
 1. ผลิตภัณฑ  เปนเครื่องมือพื้นฐานของสวนผสมทางการตลาดซึ่งอาจจะหมายถึง  สินคา   
หรือ บริการก็ได สวนของสินคาสําเร็จรูปจะหมายถึงคุณภาพของสินคา รูปแบบ ความหลากหลาย 
คุณลักษณะ ตราสินคา และบรรจุภัณฑ รวมถึงบริการตาง ๆ ที่เสนอรวมไปกับสินคา เชน การ
ฝกอบรม  การขนสง และการซอมแซมดูแล เปนตน สวนของบริการเสริมนี้จะสามารถเพิ่มความ
ไดเปรียบในการแขงขันกับคูแขงในตลาดปจจุบันไดดีขึ้น 
 2.  ราคา นับเปนเครื่องมือที่สําคัญเพราะเปนสวนที่ลูกคาตองจายในการซื้อสินคา การตั้ง
ราคาจะขึ้นกับวัตถุประสงคของบริษัท ไดแก เพื่อความอยูรอด เพื่อใหไดกําไรมากที่สุด เพื่อใหได
รายไดมากที่สุด เพื่อใหไดอัตราการเติบโตมากที่สุด เพื่อตลาดบน เทานั้น หรือเพื่อเปนผูนําในดาน
คุณภาพผลิตภัณฑ  เปนตน   
 3. การจัดจําหนาย  จะรวมกิจกรรมตาง ๆ ที่บริษัทไดทําขึ้นเพื่อใหสินคามีในตลาดและ
ทําใหลูกคาเปาหมายสามารถหาซื้อไดสะดวก บริษัทตองเลือกชองทางในการจัดจําหนาย ซ่ึงอาจใช
ตัวกลางเปนผูจัดจําหนายโดยตองมีความสามารถในการใหขอมูลขาวสาร การสงเสริมการขาย  การ
ตอรอง  การสั่งสินคา  การเงิน  การรับความเสี่ยง  การจายเงิน  เปนตน  ชองทางการจําหนาย
จําเปนตองคํานึงถึงการเลือกตัวกลางไดอยางถูกตองและความสามารถที่กระตุนใหตัวกลางสามารถ
ทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล  โดยตองสรางความสัมพันธกันอยางเปนหุนสวน
ธุรกิจในระยะยาวซึ่งสามารถสรางผลกําไรใหแกทั้งสองฝายได  แตละชองทางการตลาดตองมีการ
ประเมินผลเปนระยะ ๆ โดยเปรียบเทียบกับมาตรฐานที่ตั้งไวและอาจมีการปรับเปลี่ยนมาตรฐาน
เมื่อเงื่อนไขของตลาดเปลี่ยนไปทุกชองทางการตลาดจะมีขอดีขอดอยแตกตางกันไป  และอาจ
กอใหเกิดความขัดแยงในแตละชองทางได  บริษัทจะตองพิจารณาศึกษาใหดีและหาทางแกปญหา
ในจุดตาง ๆ ที่เกิดขึ้น 
 4. การสงเสริมการตลาด  จะรวมทุกกิจกรรมของบริษัทที่ทําใหเพื่อส่ือสารและสงเสริม
การซื้อสินคาไปยังกลุมลูกคาเปาหมายซึ่งสามารถใชสวนผสมทางการสงเสริม  คือ การสงเสริมการ
ขาย  การโฆษณา  การใชทีมขาย  การประชาสัมพันธ  และการใชการขายตรง    
 ศิวฤทธิ์  พงศกรรังศิลป (2547 : 15) ไดอธิบายวาสวนประสมทางการตลาด (Maketing 
mix) เพิ่มเติม จากเดิม 4Ps มาเปน 8Ps โดยเพิ่มอีก 4Ps ดังนี้ 
 P5 : People (พนักงาน) หมายถึง การจัดการบริการอยางมีประสิทธิภาพดวยบุคลากรของ
กิจการ โดยเริ่มตั้งแตการสรรหาคัดเลือก การพัฒนาและฝกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝง
ลักษณะที่จําเปนตอการใหบริการ เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาหรือผุใชบริการใหมากที่สุด 
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ไดแก การทักทายลูกคาหรือผูใชบริการ การขอบคุณลูกคาหรือผูใชบริการทุกครั้งที่มาใชบริการ 
สาเหตุที่พนักงานเปนสวนประสมทางการตลาดที่สําคัญอีกประการหนึ่ง คือ พนักงานเปนสิ่งที่
ลูกคาพบเปนอันดับแรกหลังจากเขามาติดตอในบริเวณสํานักงาน ดังนั้นลูกคาจะรับรูและเขาใจถึง
ภาพลักษณของบริษัทฯ จากบุคลิกของพนักงานเปนอันดับแรก ธุรกิจจึงตองมีการใหการพัฒนาและ
การฝกอบรมพนักงานใหมีบุคลิกภาพที่ดี 
 P6 : Process (กระบวนการ) หมายถึง การวางระบบและออกแบบใหมีขั้นตอนที่อํานวย
ความสะดวกใหกับลูกคาหรือผูใชบริการมากที่สุด ลดขั้นตอนที่ทําใหผูบริโภคตองรอนาน 
เนื่องจากการรอคอยนาน อาจทําใหเกิดความไมพอใจ รวมทั้งการพัฒนามาตรฐานการใหบริการ 
เพื่อสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคา 
 P7 : Physical envidence (ส่ิงอํานวยความสะดวกในสํานักงาน) หมายถึง การออกแบบ
วางผังสํานักงาน อุปกรณตางๆ ที่ใชในสํานักงาน ใหเปนระเบียบเรียบรอยเหมาะสมกับภาพลักษณ
ของบริษัท เนื่องจากลูกคาเมื่อมาติดตอจะพบเห็นสิ่งตางๆ ที่จัดไว ซ่ึงจะเปนการนําเสนอภาพลักษณ
ผานสิ่งเหลานี้ 
 P8 : Public (สาธารณชน)  หมายถึง กลุมประชาชนหรือผูที่เกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจ
ของบริษัทฯ ที่ไดรับผลกรระทบจากการดําเนินการธึรกิจ โดยบริษัทตองคํานึงถึงความอยูดีกินดี
ของสาธารณชนและความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินของสุขภาพของสาธารณชน การสราง
ความสัมพันธที่ดีกับสาธารณชนเปนสิ่งสําคัญยิ่ง เพื่อจะลดแรงตอตานและเพิ่มแรงสนับสนุนจาก
สาธารณชน 

จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับการตลาด สรุปไดวา เปนเครื่องมือทางการตลาด ไดแก 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยมีการเพิ่มเติมขึ้นอีก 6Ps คือ 
บรรจุภัณฑ ความแปลกใหม พนักงาน กระบวนการ ส่ิงอํานวยความสะดวก และสาธารณชน                      
ที่ผูขายจะตองปรับปรุง เปลี่ยนแปลงเพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคที่ตองการ 

 3.4  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision making theory) ชิฟฟแมน และคานุค (Schiffman 
& Kanuk. 1994 : 560) ไดกลาวถึง ตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of consumer decision  
making) ตัวแบบนี้จะรวมความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและพฤติกรรมของผูบริโภค 
ซ่ึงมีสวนสําคัญ 3 สวน  คือ 
 1.  การนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรม
ของผูบริโภค  ซ่ึงมาจากกิจกรรมสวนประสมทางการตลาดที่พยายามสื่อสารไปยังผูบริโภคที่มีศักยภาพ  
ซ่ึงแยกเปน 
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 1.1  การนําเขาทางการตลาด (Marketing inputs)  คือ  กิจกรรมทางการตลาดที่พยายาม
เขาถึงการกําหนดและจูงใจผูบริโภคใหซ้ือหรือใชผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธตาง ๆ  เชน  ใชหีบหอ 
ขนาด การรับประกันและนโยบายดานราคาเปนตน 
 1.2   การนําเขาของวัฒนธรรมทางสังคม (Socioculture inputs) เปนการนําเขาที่ไมเกี่ยวของ
กับการคา  เชน ความคิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนังสือพิมพ วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม ซ่ึงเปนอิทธิพล
ภายในของบุคคล ที่มีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 
 2.  กระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้ เราจะพิจารณาถึง อิทธิพลของ
ปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ)ที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2  ประการ  คือ 
 2.1  การรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived  risk) คือ ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญ  เขาไม
สามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อ  ดังนั้น ผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการในที่เดิม  ๆ 
เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น  ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑ  เขาจะเชื่อถือในชื่อเสียงของ
รานคานั้น ๆ   ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอน  เพื่อลดความเสี่ยงเพราะเขาคิดวาของแพง
ตองเปนของดี 
 2.2   กลุมที่ยอมรับได(Evoked set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อซ่ึงประกอบดวย 
สินคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคยจําได และยอมรับการตัดสินใจของผูบริโภค ประกอบดวย 3 สวนคือ 
 2.2.1  ขั้นความรูความตองการ (Need  recognition)  ขั้นรับรูความตองการจะเกดิขึน้
เมื่อผูบริโภคเผชิญกับปญหา เชน การซื้อของจากเครื่องขายอัตโนมัติกับปญหาซับซอน คือ ปญหาที่มี
การพัฒนาใหซับซอนขึ้น เชน เมื่อใชรถไปนาน ๆ  ก็มีความคิดที่จะเปลี่ยนรถใหมเพื่อหลีกเลี่ยงคา
ซอมรถเกา เปนตน  
 2.2.2  การคนหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ (Pre - purchase search)  ขั้นตอนนี้จะ
เร่ิมตนเมื่อผูบริโภครูวาจะไดรับความพอใจจากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ  ผูบริโภคจะตองการ
ขอมูลเพื่อใชเปนพื้นฐานในการเลือก (ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลย  แตถาไมมีก็ตองคนหา)   
 2.2.3  การประเมินทางเลือก (Evaluation  of  alternative)เปนขั้นตอนในกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อซ่ึงผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของผลิตภัณฑที่กําลัง
พิจารณาจะใช 2 รูปแบบ คือ ใชรายชื่อตราที่เลือกไวแลว (Evoke set) และเลือกเอาจากทั้งหมดที่มี        
ในตลาด  
 กฎการตัดสินใจ (Affect  referral  decision  rules)  หมายถึง  กฎการตัดสินใจที่งายที่สุด 
ซ่ึงผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณที่ผานมามากกวาคุณสมบัติดาน
อ่ืน ๆ  การแบงสวนตลาดผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซื้อมี 4 แบบ คือ  1) การปฏิบัติดวยความ
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ซ่ือสัตย (Practical loyalists) ซ้ือตราที่ซ้ือเปนตราประจํา 2) ผูซ้ือที่นิยมราคาต่ําสุด (Bottom line 
price shoppers) ซ้ือราคาต่ําสุดโดยไมสนใจสินคา 3) ผูซ้ือที่เปลี่ยนการซื้อตามโอกาสหรือผูฉวย
โอกาส (Opportunistic switchers) ใชคูปองแลกซื้อหรือซ้ือที่ลดราคา และ 4) นักลาอยางแทจริง 
(Deal hunters)  ซ้ือที่มีเงื่อนไขที่ดีที่สุด ไมมีความภักดีในตราสินคา 
 3.  การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซื้อ และการประเมนิ
หลังการซื้อ วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ
ของพวกเขา โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 3.1  พฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2  ประเภท  
คือ ทดลองซื้อ (Trial  purchase) และซื้อซํ้า (Repeat purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิดหนึ่งหรือ
ตราหนึ่งเปนครั้งแรก  และซื้อในปริมาณนอยกวาปกติ การซื้อนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการทดลองซื้อ  
นั่นคือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินคาโดยผานการ
ใชโดยตรง ถาตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว  ถูกคนพบจากการทดลองใชวาทํา
ใหเกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่น หรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการซื้อซํ้าพฤติกรรม 
การซื้อซํ้านี้ใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand loyalty) ซ่ึงทุกบริษัท
พยายามจะใหมีขึ้นกับตราสินคาของตนเอง การซื้อซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจในสินคา 
 3.2  การประเมินหลังการซื้อ  (Post purchase evaluation)  เมื่อผูบริโภคใชผลิตภัณฑ
โดยเฉพาะอยางยิ่งในระหวางการทดลองใช พวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของสิ่งที่พวกเขา
คาดหวัง  ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเปนไปไดที่จะออกมาใน  3  รูปแบบ  ดังนี้ 
 3.2.1  สินคานั้นตรงกับความคาดหวัง ซ่ึงจะนําไปสูความรูสึกที่เปนธรรมชาติ 
 3.2.2  สินคานั้นดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก 
 3.2.3  สินคานั้นไมดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบ   
 จากการศึกษาทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ สรุปไดวา  การตัดสินใจเปนการแสดงถึงความ
คาดหวังและความพอใจของผูบริโภคเกี่ยวของกับการที่ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินประสบการณ
ของเขาเทียบกับความคาดหวังเมื่อพวกเขาทําการประเมินหลังการซื้อ ซ่ึงประกอบดวย 3 สวน ไดแก
การนําเขาขอมูล กระบวนการ  และการแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก 

3.5   ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 เลวิทท ไดกลาววา “ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา จะตองมี
สาเหตุที่ทําใหเกิดพฤติกรรมนั้นๆ เสมอ ซ่ึงสาเหตุดังกลาวจะเปนสิ่งกระตุนทําใหมนุษยเกิดความ
ตองการ และจากความตองการดังกลาวจะสงผลใหเกิดแรงจูงใจ เพื่อแสดงพฤติกรรมออกมา” จาก
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ทฤษฎีขางตนสามารถสรุปไดวาพฤติกรรมของผูบริโภคจะมีลักษณะดังนี้ (ทิวา  พงศธนไพบูลย,              
ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ และอมรศรี  ตันพิพัฒน. 2544 : 16)   
 1.  พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิดความตองการขึ้น 
 2.  พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ตองมีส่ิงจูงใจใหแสดงพฤติกรรมตาง ๆ 
 3.  พฤติกรรมผูบริโภคที่เกิดขึ้น ยอมมีเปาหมายในเรื่องของการตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค 
 ฟลิป คอตเลอร (Phillip Kotler) บิดาแหงวงการดานการตลาด (ทิวา  พงศธนไพบูลย,             
ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ และอมรศรี  ตันพิพัฒน.  2544 : 17) ไดนําทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคขางตน 
มาสรางเปนตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคขึ้น โดยกลาววา “ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมเพราะมีส่ิงเรา
หรือส่ิงกระตุน (Stimulus) ทําใหเกิดความตองการ โดยจะถูกปอนเขาสูความรูสึกนึกคิดของ
ผูบริโภค ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) โดยผูผลิตไมสามารถคาดคะเนไดวา ความรูสึกนึก
คิดไดเกิดขึ้นเนื่องจากไดรับอิทธิพลจากปจจัยใดบาง  ซ่ึงผูบริโภคก็จะเกิดการตอบสนอง 
(Response) เรียกตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภควา ส่ิงกระตุน- การตอบสนอง (Stimulus - Response 
model ; S - R model) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) หมายถึง ส่ิงเราที่จะทําใหเกิดความตองการ หรือเกิดความนึกคิด
อยางใดอยางหนึ่ง สามารถแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ 
   1.1  ส่ิงกระตุนภายใน (Inside stimulus) หมายถึงสิ่งกระตุนที่เกิดจากความตองการ
ภายในรางกายของผูบริโภค หรือเปนความตองการที่เกิดขึ้นตามสัญชาตญาณ เชน ความหิว ความ
เจ็บปวย ความกลัว เปนตน 
  1.2  ส่ิงกระตุนภายนอก (Outside stimulus) หมายถึงสิ่งกระตุนที่มิไดเกิดขึ้นเองจาก
ความตองการภายในรางกาย แตเปนสิ่งที่นักการตลาดสรางใหเกิดขึ้น เพื่อใหผูบริโภคเกิดความ
ตองการ โดยใชส่ิงจูงใจทางดานเหตุผลและอารมณ ประกอบดวย  2  สวน คือ 
 1.2.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เกิดจากการที่นักการตลาด
นําสวนประสมทางการตลาด มาเปนตัวกระตุนใหเกิดความตองการ (วารุณี ตันติวงศวาณิช และ
คณะ.  2545 : 91) ไดแก 
 1.2.1.1  ผลิตภัณฑ (Product) โดยการพัฒนาสวนประกอบตาง ๆ ซ่ึงอาจเปน 
คุณภาพ ปริมาณ การออกแบบบรรจุภัณฑ เปนตน  
 1.2.1.2  ราคา (Price)โดยการกําหนดราคาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับคุณภาพ  
 1.2.1.3  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) โดยการวางจําหนายผลิตภัณฑอยาง
ทั่วถึง สามารถหาซื้องายและสะดวกในการเดินทาง หรือจัดตกแตงรานคาใหสวยงาม เปนระเบียบ  
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 1.2.1.4  การสงเสริมการตลาด  (Promotion) โดยมีการโฆษณาสม่ําเสมอมีการ
สงพนักงานขายไปสาธิตสินคา การแจกสินคาตัวอยางเพื่อทดลองใช มีการลดราคาสินคา เปนตน 
 อยางไรก็ตามการกระตุนความตองการของผูบริโภค โดยใชส่ิงกระตุนทางการตลาดนั้น
ควรนําสวนประสมทางการตลาด มาใชควบคูกันวา ผูบริโภคคิดอยางไร ซ้ืออยางไร เปนตน  
 1.2.2  ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus)เปนสิ่งกระตุนภายนอกที่เกิดขึ้น และ
เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ซ่ึงไมสามารถควบคุมได แตสามารถสรางโอกาสใหเกิดขึ้นได ไดแก 
 1.2.2.1  ภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic) 
 1.2.2.2  เทคโนโลยี (Technology)  
  1.2.2.3  กฎหมายและการเมือง (Law and Political)  
  1.2.2.4  วัฒนธรรม (Culture) 
 2.  ความรูสึกนึกคิดหรือกลองดํา  (Black  box)  เปนความรูสึกนึกคิดที่เกิดขึ้น ภายหลังจากที่
ไดรับสิ่งกระตุน ซ่ึงผูผลิตหรือจําหนายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิด
ดังกลาว เพื่อจะไดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค (ทิวา  พงศธนไพบูลย, ศิริจรรยา เครือ
วิริยะพันธ และอมรศรี  ตันพิพัฒน.  2544  :  16) ประกอบดวย 
 2.1  ลักษณะของผูบริโภค(Consumer characteristics)ไดแก ลักษณะสวนบุคคล วัฒนธรรม 
สังคม และจิตวิทยา  
 2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer decision process) คือการรับรูปญหา
หรือความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ   พฤติกรรมหลังการ
ซ้ือ 
 3.  การตอบสนอง (Response) คือการแสดงออกของผูบริโภค โดยผานการตัดสินใจใน
ประเด็นตางๆ ไดแก  การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกเวลาในการ
ซ้ือ และการเลือกปริมาณการซื้อ  
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Stimulus Buyer’s  black box Response 
ส่ิงกระตุนทางการตลาดและสิ่ง

กระตุนอื่น ๆ 
 

 
กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิด 

ของผูซ้ือ 
 

 
การ

ตอบสนอง 
ของผูซ้ือ 

 
 
ส่ิงกระตุนทางการ

ตลาด สิ่งกระตุนอื่นๆ 

 
ลักษณะของผูซ้ือ 

 

การ
ตอบสนอง 

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- การจัดจําหนาย 
- การสงเสริมการตลาด 

- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลย ี
- การเมือง 
- วัฒนธรรม 

 

-ปจจัยทางวัฒนธรรม 

-ปจจัยทางสังคม 
-ปจจัยสวนบุคคล 
-ปจจัยทางจิตวิทยา 

กระบวนการ
ตัดสินใจ
ของ 

ผูซื้อ 

 

-การเลือกซื้อ 
-การเลือกราคา 
-การเลือกผูขาย 
-เวลาการซื้อ 
-ประมาณการ
ซื้อ 

 
ภาพประกอบ 2  ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคของ Phillip Kotler 

 
 วิลเลียม เจ สแตนตัน ไดคิดคนตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภค วาพฤติกรรม       
ผูบริโภคจะเกิดขึ้นเนื่องจากมีพลังกระตุน 4 ประการ (ทิวา  พงศธนไพบูลย, ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ 
และอมรศรี  ตันพิพัฒน.  2544 : 16)   
 1.  สังคมและกลุมตางๆ ในสังคม ประกอบดวย วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย ชนชั้นทางสงัคม  
กลุมอางอิง ครอบครัว  เปนตน 
 2.  สภาพทางจิตวิทยา ไดแก  แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  บคุลิกภาพ ทศันคต ิความเชือ่ที่
ยึดมั่น เปนตน 
 3.  ขาวสารขอมูลตางๆ ไดแก ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ขอมูลทางดานราคา ขอมูล
ทางดานการจัดจําหนาย  ขอมูลของบริษัทผูผลิต เชน ภาพลักษณ ช่ือเสียง ฐานะการเงิน เปนตน ซ่ึงขอมูล
เหลานี้ผูบริโภคสามารถรับทราบไดโดยผานสื่อตางๆ ไมวาจะเปนการโฆษณาผานสื่อโทรทัศน วิทยุ    
เปนตน หรืออาจผานสื่อทางดานตัวบุคคล เชน พนักงานขาย เพื่อนฝูง เปนตน 
 4.  สภาวการณตางๆ  ยอมมีผลตอการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคเสมอ เชน เวลา สถานที่ 
โอกาส เงื่อนไขในการซื้อ เปนตน 
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 ปจจัยภายนอก(External factors) : สภาวะแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural 
environment) ที่มีอิทธิพลตอขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ. 2547 :            
121) 
 1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factors) วัฒนธรรม (Culture) เปนผลรวมที่เกิดจากการ
เรียนรูระหวางความเชื่อถือ (Beliefs) คานิยม (Values) และประเพณี (Customs) ซ่ึงจะควบคุม
พฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคมใดสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมแบงออกเปน 
 1.1  วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนสัญลักษณหรือส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น โดยเปนที่
ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง ซ่ึงเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมใด
สังคมหนึ่ง ตัวอยาง รานรักบานเกิด เปนรานสะดวกซื้อแบบแฟรนไชสของคนไทย ที่สรางขึ้นเพื่อ
ปลุกจิตสํานึกของคนไทยใหซ้ือสินคาจากรานคาปลีกของคนไทย คํานึงถึงความเปนไทย หรือจาก
นโยบายของปมน้ํามัน ปตท. ที่คํานึงถึงสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคมไทยในการดํารง
ภาพลักษณ ความเปนไทยและมีโครงการตางๆ มากมายในการสนับสนุนสิ่งแวดลอมและใหภูมิใจ
ในความเปนไทยขององคการดวย 
 1.2  วัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมภายในสังคม ซ่ึงมี
ลักษณะเฉพาะแตกตางกัน หรือหมายถึง กลุมยอยของวัฒนธรรม ซ่ึงมีรูปแบบทางพฤติกรรมที่มี
ความแตกตางกันระหวางบุคคลในแตละวัฒนธรรมนั้น สมาชิกของกลุมวัฒนธรรมยอย จะมี
ขนบธรรมเนียมประเพณี และบรรทัดฐานในสังคมนั้น จึงทําใหทัศนะในวัฒนธรรมกลุมยอยนั้น
แตกตางกัน ตัวอยาง ผูบริโภคชาวตะวันตกจะบริโภคชามากกวาชาวตะวันออก เนื่องจากความนิยม
ในการดื่มชา และโอกาสในการดื่มชามีความถี่สูงกวาชาวตะวันออก จนเกิดวัฒนธรรมที่เรียกวา ทาน
น้ําชาชวงบาย ในอังกฤษลักษณะของวัฒนธรรมกลุมยอย ประกอบดวย 1) ดานเชื้อชาติ (Nationality) 
2) ดานศาสนา (Religious) 3) ดานทองถ่ิน (Region) 4) ดานอาชีพ (Occupational) 5) อายุ (Age)                   
6) เพศ (Sex) ตัวอยาง รานอาหารบางรานจะยึดเอาวัฒนธรรมการกินอาหารมาใชเปนจุดขาย เชน ราน
ขายอาหารญี่ปุนจะจัดรานตามสไตลญี่ปุน หรือหางโรบินสันมีสวนชวยในการสนับสนุนวัฒนธรรม
ไทย โดยชวยประชาสัมพันธสถานที่ทองเที่ยวและงานประเพณีที่สําคัญของจังหวัดตางๆ ในประเทศ
ไทย ในนิตยสาร LIFE STYLE  ที่สงใหแกสมาชิกของหาง เปนตน 
 1.3  ช้ันทางสังคม (Social class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับ
ฐานะที่แตกตางกัน โดยที่สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน และสมาชิกที่อยูใน
สังคมที่แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน หรือหมายถึง การแบงหรือการจัดลําดับภายในสังคม 
ซ่ึงเกณฑการศึกษา อาชีพและรูปแบบ ตลอดจนลักษณะที่อยูอาศัย  ตัวอยาง ลูกคากลุมเปาหมายของ
รานกาแฟสตารบัคส ถือวาอยูในชนชั้นสังคมระดับสูงมีรสนิยมและมีการศึกษา 
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 2.  ปจจัยดานสังคม (Social factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล
ทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว 
บทบาทและสถานะของผูซ้ือ 
 2.1  กลุมอางอิง (Reference groups) หมายถึง รูปแบบหรือกลุมบุคคลซึ่งมีอิทธิพลตอ
ทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรมของบุคคลอื่นๆ หรือเปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุม
อางอิง แบงออกเปน 2 ระดับ คือ 
 1.  กลุมปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบาน หรือผูรวมงาน 
ซ่ึงไดมีการพบปะกันอยางตอเนื่องแบบไมเปนทางการ 
 2.  กลุมทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม ศาสนา เพื่อนรวม
อาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ ในสังคมที่มักจะติดตอกันแบบเปนทางการ แตมีความ
ตอเนื่องนอยกวากลุมปฐมภูมิ 
 กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดาน 1) พฤติกรรมและรูปแบบการดํารงชีวิต 
2) ทัศนคติและแนวคิดของบุคคล 
 2.2  ครอบครัว (Family) ครอบครัวประกอบดวย บิดามารดาและพี่นอง ครอบครัวถือ
เปนกลุมปฐมภูมิที่มีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล ซ่ึงสิ่งเหลานี้มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว ตัวอยางเชน หางโรบินสันจัดประกวดกายบริหาร
ประกอบดนตรีของนักเรียนอนุบาลชิงถวยพระราชทาน โดยมุงเนนการสรางความสัมพันธใน
ครอบครัว 
 2.3  บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 
ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตางๆ  โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกัน
ในแตละกลุม ผูบริโภคมักจะเลือกซื้อสินคาที่สามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสังคม 
ผูคาปลีกจึงจําเปนตองตระหนักถึงศักยภาพของสินคาและตราสินคาที่จะใชเปนสัญลักษณแทน
บทบาทดวย 
 ปจจัยภายใน (Internal factors) : ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) ที่มีอิทธิพลตอ
ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับความรูสึก
นึกคิดของผูบริโภคในการเลือกซื้อสอนคาของแตละบุคคลจะไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยดานจิตวิทยา 
ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา ปจจัยภายใน
ประกอบดวย 1) แรงจูงใจ  2) การรับรู  3) การเรียนรู 4) ความเชื่อ 5) ทัศนคติ 6) บุคลิกภาพ 7) แนวคิด
ของตนเองโดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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 1.  การจูงใจ (Motivation) เปนปจจัยภายในซึ่งเปนสาเหตุใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมตางๆ  
เปนสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซ่ึงผลักดันใหเกิดพฤติกรรมเพื่อใหบรรลุเปาหมาย การจูงใจ         
เกิดภายในของบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรมชั้นทางสังคม หรือ
เครื่องมือทางการตลาดที่นักการตลาดใชกระตุนเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ ตัวอยางเชน 
รานคาปลีกขนาดใหญ เชน บิ๊กซี โลตัส คารฟู ใชกลยุทธการตั้งราคาต่ํา เพื่อจูงใจใหซ้ือสินคา 
 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s theory of motivation) ตามทฤษฎีของมาสโลว
ไดจัดประมวลความตองการตามความสําคัญออกเปน 5 ระดับจากต่ําไปสูง ดังนี้ 
 ระดับ 1  ความตองการทางรางกาย (Physiological needs)  ความตองการนี้ตองการเพื่อ
รักษาชีวิต รวมทั้งอาหาร อากาศ น้ํา เสื้อผา เพศ ความตองการชนิดนี้จะครอบงําบุคคล ถายังไมมี
การตอบสนอง คนที่หิวจัดจะไมสนใจสิ่งใด นอกจากอาหาร เขาจะฝนถึงอาหาร จดจําอาหาร       
คิดเกี่ยวกับอาหาร รับรูแตเพียงอาหารและตองการ (Want) แตเพียงอาหาร คนกรุงเทพฯสวนใหญ
ไดรับการตอบสนองทางการ (มีปจจัย 4 อาหาร เครื่องนุงหม ที่อยูอาศัยและยารักษาโรคอยาง
พอเพียง)  จึงไมถูกครอบงําดวยความตองการขั้นนี้ แตกลับถูกครอบงําดวยความตองการระดับสูง
กวา (อดุลย  จาตุรงคกุล และดลยา  จาตุรงคกุล. 2545 : 256) 
 ระดับ 2  ความตองการความปลอดภัยและความมั่นคง (Safty needs)  เมื่อความตองการ
ระดับแรกไดรับการตอบสนองพอสมควร (จนพอใจ) ความตองการความปลอดภัยและความมั่นคง
ก็จะกลายเปนพลังผลักดันใหบุคคลกอพฤติกรรม ความตองการเหลานี้สวนมากเกี่ยวของกัน
มากกวาความปลอดภัยของรางกาย มันรวมถึงความมั่นคง การมีกิจวัตรประจําวัน ความคุนเคย การ
ควบคุมชีวิตและสิ่งแวดลอม เชน ความรูวาคนตองกินอาหารเชาไมใชวันเดียว แตตองกินทุกวัน 
มิฉะนั้นจะกระทบกระเทือนสุขภาพ เปนตัวอยางที่ดีเพราะสุขภาพเกี่ยวของกับความมั่นคงและ
ความปลอดภัย 
 ระดับ 3 ความตองการดานสังคม (Social needs)  ความตองการระดับนี้เปนความตองการ
ความรัก ความพอใจ การมีสวนรวมและการยอมรับ บุคคลแสวงหาความอบอุนและตอบสนอง
ความพอใจใหกับความสัมพันธของตนกับคนอื่นและจูงใจดวยความรักตอครอบครัว เนื่องจาก
ความสําคัญของสิ่งจูงใจทางสังคมที่มีตอประชาชนทั้งหลาย นักโฆษณาสินคาที่ปกปองตัวบุคคล 
(เชน ครีมกันแดด) จึงเนนความสําคัญที่ส่ิงจูงใจชนิดนี้ในโฆษณาของเขา 
 ระดับ 4 ความตองการการยกยอง (Egoistic needs) เมื่อความตองการดานสังคมไดรับการ
ตอบสนองความพอใจแลวความตองการการยกยองก็จะเริ่มปฏิบัติการได ความตองการระดับนี้อาจ
แบงพิจารณาออกเปน 2 จําพวก คือ  
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 1.  Inwardly-directed ego needs  ความตองการสะทอนใหเห็นความตองการของบุคคล
เกี่ยวกับการยอมรับตนเอง(Self-acceptance) ศักดิ์ศรีของตนเอง(Self-esteem) ความสําเร็จ (Success) 
ความเปนอิสระ ความพอใจสวนตัวเมื่อทํางานเสร็จ เปนตน 
 2.  Outwardly –directed ego needs  ความตองการนี้ รวมถึงความตองการชื่อเสียงเกียรติศักดิ์ 
บารมี ฐานะ เปนที่ยอมรับนับถือจากคนอื่นเทียมหนาเทียมตาคนอื่น เปนตน สินคาที่ตอบสนองความ
ตองการระดับนี้มีหลายอยาง เชน เสื้อผา เฟอรนิเจอร งานอดิเรก รานคา รถยนต ฯลฯ 
 ระดับ 5  ความตองการความสําเร็จในชีวิต  (Need for self-actualization)  คนสวนใหญ
ไมไดตอบสนองความตองการ Ego needs อยางมากพอ ก็ยายมาตอบสนองความตองการระดับที่ 5 
คือ ทําใหเกิดความปรารถนาในชีวิตคนเปนความตองการที่จะกลายเปนทุกสิ่งทุกอยางที่คนเหลานั้น
สามารถจะเปนได Maslow กลาว “ส่ิงซึ่งคนสามารถเปน เขาก็ตองเปนใหได” คือ ความตองการ
ระดับนี้ อาจกลาวไดวาเปนความตองการที่เนนเกิดความสําเร็จสมประสงค(Self-fulfillment)        
การแสดงออกของตนเอง (Self-expession) หรือไดไปถึงจุดๆหนึ่งในชีวิตที่  “มนุษยสามารถเปนใน
ส่ิงที่เราควรจะเปน” โฆษณาที่แสดงถึงภัตตาคารที่กระตุนใหจูงใจลูกคาระดับนี้ช้ีใหเห็นลูกคากําลัง
ทานอาหารและแสดงวา “สมกับฐานะของเขาที่เขาไดสรางสมมาตั้งนานแลว” 
 โมเดลสิ่งจูงใจของผูบริโภค (Consumer motives model)  มีขั้นตอนตางๆ ดังนี้ 
 1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus)  ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจาก 1) สิ่งกระตุนจากภายในรางกาย 
(Inside stimulus) 2) ส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) ผูคาปลีกจะใชส่ิงกระตุนจากภายนอก
เพื่อจูงใจใหบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนที่เปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา 
(Buying motive) เรียกวา ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) หรือสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing mix) ประกอบดวย 
 1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product)  ตัวอยาง รานขายทองควรจะผลิตทองที่มี
คุณภาพ ไดน้ําหนักที่มาตรฐานมีการออกแบบลวดลายที่ทันสมัย มีบรรจุภัณฑที่สวยงาม ซ่ึงอาจเปน
กลองหรือถุงผากํามะหยี่ ตลอดจนสรางความนาเชื่อถือและรักษาชื่อเสียงของรานที่มีอยู เชนหาง
ขายทองตั้งตะกัง ฮ่ัวเซงเฮง หรือรานพรีมาโกลด เปนตน 
 1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) ตัวอยาง การกําหนดราคาทองคําแทงและทองคํา
รูปพรรณ จะใชราคาตลาดซึ่งกําหนดโดยอิงจากราคาทองคําโลก ดังนั้นผูคาปลีกจึงมีบทบาทในการ
กําหนดราคาทองนอยมาก แตผูคาปลีกจะแขงขันทางดานราคาจากคากําเหน็จ (คาแรงในการผลิต) 
ซ่ึงจะแตกตางกันตามรูปแบบหรือลวดลาย อาจกําหนดใหใกลเคียง หรือต่ํากวาคูแขงขันไดเล็กนอย
และลูกคาสามารถตอรองราคาได 
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 1.3  ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ place) ตัวอยาง รานขาย
ทองสามารถเปดในแหลงชุมชนหรือยานการคาตางๆ ได เชน ตลาด หางสรรพสินคา แตยานรานทอง
ที่มีช่ือเสียงคือ เยาวราช ซ่ึงเปนศูนยกลางของรานขายทอง ซ่ึงสามารถสรางความเชื่อถือในรานคา
ไดเปนอยางดี  
 1.4  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ตัวอยาง รานขายทอง อาจใช
การสงเสริมการตลาดดวย การใชการโฆษณา การประชาสัมพันธ การลดคากําเหน็จ การรับประกัน
ซ้ือคืนในราคาสูง การใหของแถม ของชํารวย เปนตน  
 2.  การรับรู  (Perception)  เปนขั้นตอนการตีความหมายจากสิ่งกระตุนโดยใชประสาท
สัมผัสและไดความหมายออกมาก หรือเปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือกสรร และตีความ
(Interpret) เกี่ยวกับสิ่งกระตุน (Stimulus) เพื่อใหเกิดความหมายที่สอดคลองกัน ขั้นตอนในการรับรู 
(Perception process) มีดังนี้ 
 2.1  การเปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective exposure) เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเปด
โอกาสใหขอมูลเขามาสูตัวเอง ตัวอยาง ผูบริโภคเลือกที่จะรับขอมูลขาวสารของรานคาปลีกรานใด
รานหนึ่งที่คิดวานาสนใจ เชน เลือกที่จะอานโฆษณาสินคาลดราคาของบิ๊กซีมากกวาเซ็นทรัล      
เปนตน 
 2.2  การตั้งใจรับขอมูลที่ไดเลือกสรร ( Selective attention ) เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเลือกที่
จะตั้งใจรับสิ่งกระตุนอยางใดอยางหนึ่ง เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดความตั้งใจรับขอมูล นักการตลาด
จะตองใชความพยายามที่จะสรางงานทางดานการตลาดใหมีลักษณะเดนและนาสนใจ เพื่อทําให
ผูบริโภคตั้งจับขาวสารอยางตอเนื่อง 
 2.3  ความเขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร(Selective comprehension) หรือการบิดเบือน
ขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective distortion) แบงออกเปน 2 ขอ ดังนี้คือ 
 1.  ความเขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective comprehension) แมผูบริโภคจะตั้งใจรับ
ขาวสารทางการตลาด แตไมไดหมายความวาขาวสารนั้นจะถูกตีความไปในทางที่ถูกตองในขั้นนี้จึง
เปนการตีความหมายของขอมูลที่รับเขามาวามีความเขาใจตามที่นักการตลาดกําหนดไวหรือไม     
ถาเขาใจก็นําไปสูขั้นตอไป การตีความจะขึ้นอยูกับทัศนคติ ความเชื่อถือ และประสบการณ 
 2.  การบิดเบือนขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective distortion) ถึงแมวาการสงขอมูลขาวสาร
จะไมสัมฤทธ์ิผลตามที่ ผูสงตั้งใจ  แตบุคคลมีแนวโนมที่จะตีความหมายของขาวสารโดยมี
ความสัมพันธกับความเชื่อที่ตนมีอยู ซ่ึงอาจทําใหขาวสารบิดเบือนไปจากความเปนจริง ซ่ึงนักการ
ตลาดตองเขาใจจิตใจของผูบริโภค เพราะมีผลกระทบตอการแปลความหมายของขอมูลขาวสารและ
พฤติกรรมของผูบริโภค 
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 2.4  การเก็บรักษาขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective retention) หมายถึง  การที่ผูบริโภค
จดจําขอมูลบางสวนที่เขาไดเห็น ไดอาน หรือไดยิน หลังจากเกิดการเปดรับและเกิดความเขาใจแลว 
นักการตลาดตองพยายามสรางขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑของตนใหอยูในความทรงจําของผูบริโภค 
โดยการสงขอมูลซํ้าๆ หรือขอความสั้นๆ ที่สามารถจดจําๆไดงายไปยังกลุมเปาหมาย ซ่ึงจะทําให
ผูบริโภคเกิดความทรงจํา และตัดสินใจซื้อ เชน KFC มีสโลแกนวา “เร่ืองไกตองยกใหเรา” เปนตน 
 3.  การเรียนรู(Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงเกิดจาก
ประสบการณทั้งทางตรงและทางออม หรือหมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความโนมเอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุน 
(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือ ทฤษฎีส่ิงกระตุน-การตอบสนอง (Stimulus -
Response (SR) theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้ดวยการโฆษณาซ้ําแลวซํ้าอีกหรือจัดการ
สงเสริมการขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคาเปนประจํา (เปนการ
ตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเชื่อถือ และประสบการณในอดีต 
อยางไรก็ตามสิ่งกระตุนที่มีอิทธิพลและทําใหเกิดการเรียนรูไดนั้นจะตองมีคุณคาในสายตาของลูกคา 
เชน การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของตัวอยางจะมีอิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรู ซ่ึงการให
ผูบริโภคไดทดลองใชสินคาจะดีกวาใชการแถม เพราะการแถมนั้นลูกคาตองเสียเงินเพื่อซ้ือสินคา ถา
ลูกคาไมซ้ือสินคาก็จะไมเกิดการทดลองใชสินคาที่แถม 
 4.  ความเชื่อถือ (Beliefs)  หมายถึง ความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือเปน
ความคิดที่บุคคลยึดถือในใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมาจากประสบการณในอดีต และมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ตัวอยาง บิ๊กซี สรางความเชื่อถือใหกับลูกคาโดยการคืนสวนตางของราคา
สินคา 5 เทา ในกรณีที่ลูกคาซื้อสินคาจากที่อ่ืนถูกกวา เพื่อยืนยันวาราคาสินคาของบิ๊กซีถูกกวาที่อ่ืน      
ทําใหลูกคาเกิดความเชื่อถือและมั่นใจวาสินคาของบิ๊กซีถูกกวาที่อ่ืน 
 5.  ทัศนคติ(Attitudes)  หมายถึง  การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 
ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ทศนคติเปนสิ่งที่มี
อิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ จากการศึกษาพบวาทัศนคติของ
ผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน องคประกอบของการเกิดทัศนคติ 3 ประการ 
(Tricomponent of attitude) ดังนี้คือ 
 5.1  สวนของความเขาใจ (Cognitive component) ความเชื่อถือเกี่ยวกับผูคาปลีก (Beliefs 
about the retailer) เปนสวนที่แสดงถึงความรู (Knowledge) การรับรู (Perception) และความเชื่อถือ 
(Beliefs) ที่เกิดขึ้นกับผูบริโภคเกี่ยวกับความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ประกอบดวย ความรูหรือความ
เชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภค  
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 5.2  สวนของความรูสึก (Affective component) การประเมินความรูสึกที่มีตอ  ผูคา
ปลีก (Changeable evaluation of the retailer) หมายถึง สวนที่สะทอนถึงอารมณและความรูสึก 
(Emotion and feeling) ของผูบริโภค ซ่ึงเปนความพอใจและไมพอใจที่มีตอความคิดหรือส่ิงใด     
ส่ิงหนึ่ง 
 5.3  สวนของพฤติกรรม (Behavior component) พฤติกรรมหรือแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อ (ความพอใจ) ซ้ือในรานคาปลีก (Behavioral intentions and actions- shop in the store) 
หมายถึง แนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภคที่เกิดจากทัศนคติที่มีตอส่ิงนั้น เนื่องจากผูบริโภคมีความ
ภักดีตอตราสินคาสตารบัคส สูงจึงดื่มเปนประจํา 
 6.  บุคลิกภาพ(Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด (Freud’s theory of motivation) 
บุคลิกภาพ(Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึงนําไปสูการ
ตอบสนองตอสภาพแวดลอมที่มีแนวโนมคงที่ และสอดคลองกันกับทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด  
(Freud’s theory of motivation) มีขอสมมติวา อิทธิพลดานจิตวิทยาซ่ึงกําหนดพฤติกรรมมนุษย  
แรงจูงใจ (Motives) และบุคลิกภาพ (Personality) สวนใหญเปนจิตใตสํานึก (Unconscious) ซ่ึงเปน
สวนกําหนดบุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษย ประกอบดวย อิด (Id) อีโก (Ego) และซุปเปอร    
อีโก (Super ego) ทฤษฎีนี้ไดนําไปใชในการกําหนดบุคลิกภาพของผูบริโภคดวย ฟรอยดพบวา
บุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถูกควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน 3 ระดับ คือ 
 1.  อิด (Id)  เปนสวนประกอบของสิ่งที่จะทําใหบุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาเพื่อตอบสนอง
ความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษย โดยมิไดมีการขัดเกลาใหพฤติกรรมนั้นเหมาะสมกับคานิยมของสังคม 
พฤติกรรมที่เกิดจากอิดอาจจะดีหรือไมดีก็ได ตัวอยาง ผูบริโภคตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารที่รานใด
ก็ไดที่มีรสชาติถูกใจและสามารถตอบสนองความตองการในขณะนั้นโดยไมไดคํานึงถึงปจจัยอ่ืนๆ เชน 
อาหารปา อาหารที่ทําไมสุก (ไมถูกสุขอนามัย) เปนตน 
 2.  อีโก (Ego)  เปนความตองการดานการยกยอง ความภาคภูมิใจ ความเคารพ และสถานะ
ของบุคคล อีโกเปนตัวควบคุมภายในที่ทําใหเกิดความสมดุลระหวางความตองการขั้นพื้นฐานที่เกิด
จากอิด (Id) กับขอกําหนดทางดานสังคมและวัฒนธรรมของซุปเปอรอีโก (Super ego) ดังนั้นอีโกจึง
เปนสวนที่แสดงพฤติกรรมออกมาใหเหมาะสมกับกาลเทศะ เหตุผล หรือเหตุการณที่เปนจริงในสังคม 
ตัวอยาง ผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารที่โรงแรมชั้นนําเนื่องจากรสชาติอาหารถูกปากและบริการดี 
เปนตน 
 3.  ซุปเปอรอีโก (Super ego) เปนสวนที่สะทอนถึงศีลธรรมและจริยธรรมของสังคม หรือ
เปนระบบซึ่งเกี่ยวของกับกฎเกณฑของสังคม ซ่ึงชวยปองกันการแสดงออกของพฤติกรรมที่เกิดจาก
อิด (Id) ไมใหมีความเห็นแกตัวจนเกินไป ตัวอยาง หางโรบินสันจัดกิจกรรมตางๆ เพื่อแกปญหา
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ดานสังคมในระดับทองถ่ิน เชน การบริจาคเงินเพื่อชวยเหลือผูประสบอุทกภัย โครงการพัฒนา
คุณภาพบัณฑิต โครงการฝกงานภาคฤดูรอนของนักศึกษาจากมหาวิทยาลัยตางๆ 
 7.  แนวคิดของตนเอง (Self concept) เปนความรูสึกของแตละบุคคลที่มีตอตนเองและ
บุคคลอื่น ซ่ึงจะเปนตัวกําหนดลักษณะของบุคคลนั้น แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือแนวคิด
ของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการวิเคราะหเพื่อคนหาลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซื้อ ตลอดจนพฤติกรรมการใชของผูบริโภค ซ่ึงผลที่ไดนั้นจะเปนแนวทางสําหรับให
นักการตลาดของบริษัทธุรกิจ ไดนําไปวางแผนเพื่อกําหนดกิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมกับ
ความตองการ และสรางความพึงพอใจใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค นํามาซึ่งผลกําไรของบริษัทในที่สุด 
 สรุปวา ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ส่ิงที่เกิดขึ้นโดยมีสาเหตุที่เกิดจากความ
ตองการ มีส่ิงจูงใจใหแสดงพฤติกรรมและการมีเปาหมายเพื่อตอบสนองความตองการ ซ่ึงผูบริโภค
จะแสดงพฤติกรรมเมื่อเกิดสิ่งเราหรือส่ิงกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการ จากนั้นจะถูกปอนขอมูล
เขาสูความรูสึกนึกคิดซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํา โดยจะสงผลใหเกิดการตอบสนอง ซ่ึงใชหลักทฤษฎี
การจูงใจของมาสโลวและฟรอยด เพื่อประมวลผลความตองการและแสดงออกในรูปของพฤติกรรม 
 
5. ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยไดศกึษางานวิจยัทีเ่กี่ยวของ  ดังนี้ 
จุรีรัตน รัตนศิลา (2541 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องการวิเคราะหความตองการบริโภคสัตวน้ํา

ในประเทศไทยนับตั้งแตอดีตการของการประมงประเทศไทยไดพัฒนาขึ้น หลังจากไดนํา
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมมาใช ทําใหรูปแบบการประมงเปลี่ยนจากการทําประมงเพื่อยังชีพ
เปนการประมงในเชิงพาณิชย และสัตวน้ําที่จับไดมีปริมาณที่เพิ่มสูงขึ้น จากพื้นที่ประมงในบริเวณ
อาวไทยและทะเลอันดามันรวมประมาณ 378,000 ตารางกิโลเมตรและแหลงประมงน้ําจืดจากแมน้ํา
ตางๆ ที่มีอยู 47 สาย ในแหลงน้ําสาธารณะซึ่งมีพื้นที่ประมาณ 2.86 ลานไร ทําใหภาคการประมงมี
มูลคาผลิตภัณฑมวลรวมภายในประเทศ 77,677 ลานบาท คิดเปนรอยละ 16.82 ของมูลคาผลิตภัณฑ
รวมสาขาเกษตรกรรม หรือรอยละ 1.85 ของผลิตภัณฑรวมทั้งหมดของประเทศ ผลผลิตของการ
ประมงไดใชในการบริโภคภายในประเทศ และเปนผลิตภัณฑสัตวน้ําเพื่อการสงออก ซ่ึงทํารายได
ใหกับประเทศเปนจํานวนมาก 
  นภดล  โพธ์ิถิรเลิศ (2544 : บทคัดยอ) ไดศึกษาการวิเคราะหระบบตลาดปลาน้ําจืดใน
อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน พบวา ปลาน้ําจืดที่ทําการคาในจังหวัดนครราชสีมา แบงออกเปน 4 
ประเภทดวยกัน คือ ปลาแชน้ําแข็ง  ปลาน้ํา ปลาเลี้ยง และปลาธรรมชาติ ผลจากการศึกษาระบบ
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การตลาดปลาน้ําจืดในจังหวัดนครราชสีมา ไดพิจารณาถึง วิถีการตลาด โครงสรางการตลาด 
พฤติกรรมการตลาด ตลอดจนผลการดําเนินงานตลาดของปลาน้ําจืดประเภทตางๆ ดังที่กลาวมาแลว 
สรุปไดดังนี้ จากวิถีการตลาดของปลาแชแข็ง พบวา สวนใหญรอยละ 80.90 สงไปขายยังจังหวัด
อ่ืนๆ ที่อยูในภาคเดียวกัน อีกรอยละ 17.96 ใชบริโภคในจังหวัด และมีการสูญเสียน้ําหนักรอยละ 
1.14 โดยมีชองทางการจัดจําหนายที่สําคัญสองเสนทางคือ เสนทางที่หนึ่ง ผูคาสงมือที่ 1 และผูคา
ปลีก สวนเสนทางที่สอง จากผูคาสงมือที่ 1 ไปยังผูคาปลีกจําเปนตองผานผูคาสงมือที่ 2 อีกระดับ
หนึ่ง เนื่องจากมีผูคาปลีกบางสวนอยูในที่หางไกล และไมสะดวกในการซื้อสินคาจากผูคาสงมือที่ 1 
โดยตรง สวนปลาน้ํา รอยละ 47.22 สงไปขายตางจังหวัด รอยละ 50.03 ใชบริโภคในจังหวัด และ
สูญเสียน้ําหนักอีกรอยละ 2.75 ชองทางการจัดจําหนายที่สําคัญ เปนไปทํานองเดียวกันกับปลาแช
แข็ง ผูคาสงมือที่ 1 เปนผูที่มีบทบาทมากที่สุดในการคาปลาทั้งสองประเภทนี้ คือ เปนศูนยกลางใน
การกระจายสินคาซึ่งรวบรวมมาจากภาคอื่นๆ และในกรณีปลาน้ํายังรับซื้อจากผูเล้ียงในจังหวัดอีก
ดวย ไปยังผูคาระดับตางๆ ทั้งในจังหวัดเดียวกันและตางจังหวัด กรณีปลาเลี้ยงมีวิถีการตลาดไม
ซับซอน ผูคาเกี่ยวของมีเพียงระดับเดียว ไดแก ผูคาปลีกซึ่งซื้อสินคาจากผูเล้ียงเพื่อจําหนายให
ผูบริโภค และกรณีปลาธรรมชาตินั้น รอยละ 77.11 ที่สินคาจากชาวประมงมาผานผูรวบรวม และ
กระจายตอไปยังผูคาปลีก ที่เหลือชาวประมงขายใหกับผูคาปลีกโดยไมผานผูรวบรวม 

หทัยรัตน  ปลัดสิงห  (2544 : บทคัดยอ)  ไดทําการศึกษาการวิเคราะหอุปสงคปลาดุก  
ปลาชอน  และปลานิลในประเทศไทย  โดยการศึกษาสภาพทั่วไปการผลิตและการตลาด  ปจจัยที่มี
ผลกระทบตออุปสงคและวิเคราะหความเคลื่อนไหวของราคาขายปลีกที่ตลาดกรุงเทพมหานคร  
พบวา  ปจจัยที่มีผลตออุปสงค  คือ  ราคาปลา  ราคาสินคาทดแทน  รายไดและประชากร  สามารถ
อธิบายการเปลี่ยนแปลงของอุปสงคของปลานิล  ปลาดุกและปลาชอนเทากับรอยละ  97.97  84.73  
86.78  ตามลําดับ  สําหรับคาความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาปลาของปลานิล  ปลาดุกและปลา
ชอนเทากับรอยละ -0.8102 -1.8918 และ -0.6545 ตามลําดับ  

เทพรัตน  อ้ึงเศรษฐพันธและคณะ (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาไวในรายงานการวิจัย
โครงการแนวทางการจัดการปญหาการผลิตและการตลาดปลาน้ําจืด จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจุบัน
คนนิยมบริโภคปลามากขึ้นจากเดิมมาก โดยปลาที่นิยมบริโภคมาสูงสุด คือ ปลานิล รองลงมาไดแก 
ปลาชอน ปลาดุก ปลาทับทิม ตามลําดับ เหตุผลในการบริโภคปลาคือ มีรสชาติดี อรอย มีประโยชน 
หาทานไดงายขึ้นจากอดีต มีจําหนายทั่วไปและปจจุบันผลิตภัณฑจากปลามีหลากหลายขึ้น ทําให
การบริโภคปลาแพรหลายมากขึ้น อีกทั้งราคาที่จําหนายในทองตลาดเปนราคาที่ผูบริโภคสวนใหญมี
ความเห็นวามีราคาเหมาะสมแลว และหากราคาเปลี่ยนแปลงไปก็ยังบริโภคตอไป ซ่ึงทําใหทราบวา
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จังหวัดเชียงใหมยังมีศักยภาพในการขยายการผลิตปลาอีกมากโดยพิจารณาจากความตองการ
บริโภคที่ยังคงเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ 

เรืองฤทธิ์  หิรัญปณฑาพร (2546 : บทคัดยอ)  ไดศึกษาถึงการวิเคราะหระบบตลาดปลา
ชอนในอําเภอเมือง  จังหวัดขอนแกน  ในป  พ.ศ.  2544  โดยศึกษาจากกลุมตัวอยางพอคาปลาชอน  
จํานวน  25  ราย  พบวา  ปลาชอนที่ขายนั้นสามารถแบงได  2  ประเภท  คือ  ปลาชอนที่ไดจากการ
เพาะเลี้ยง  และปลาชอนที่ไดจากแหลงธรรมชาติ  และสามารถแบงพอคาปลาชอนได  3  ประเภท  
คือ  พอคาสง  พอคาสงและปลีก  พอคาปลีก  นอกจากนี้ยังพบวาโครงสรางของตลาดเปนลักษณะ
ของตลาดผูขายนอยราย  พอคาแตละรายจะสรางความแตกตางของสินคาของตนเองใหแตกตางจาก
พอคารายอื่น  ความแตกตางของสินคามี  2  ลักษณะ  คือ  ความแตกตางที่เกิดจากตัวสินคา  และ
ความแตกตางจากการใหบริการจากตัวพอคา  พฤติกรรมตลาดและการกําหนดราคาสวนใหญพอคา
เปนตัวกําหนดราคาขายและผลผลิตขึ้นอยูกับความตองการของตลาดที่มีอยูในขณะนั้น  วิถี
การตลาดปลาชอนเล้ียง  พอคาสงซื้อปลาชอนเลี้ยงจากผูรวบรวมในภาคกลาง  เพื่อจําหนายใหกับ
พอคาปลีกและจําหนายตอใหกับผูบริโภค  พบวาปลาชอนเลี้ยงมีสวนเหลื่อมการตลาด  17.51  บาท  
ตอปลาชอนเลี้ยง  1  กิโลกรัม    สวนวิถีการตลาดปลาชอนธรรมชาติพอคาซื้อปลาชอนธรรมชาติ
จากเกษตรกรเพื่อจําหนายตอใหกับผูบริโภค  พบวาปลาชอนธรรมชาติมีสวนเหลื่อมการตลาด  10  
บาท  ตอปลาชอนธรรมชาติ  1  กิโลกรัม 

อิทธิพล มาศขาว (2548 : บทคัดยอ) ไดศึกษาการจัดการระบบการตลาดปลาสวายใน
บริเวณอางเก็บน้ําเขื่อนอุบลรัตน  โดยทําการศึกษาสภาพทั่วไปของผูประกอบการธุรกิจปลาสวาย  
วิถีการตลาดและสวนเหลื่อมการตลาดปลาสวาย  ตลอดจนปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการ
ธุรกิจปลาสวาย  โดยทําการศึกษาตัวอยางจากชาวประมง  พอคาขายสงปลาที่ทาปลาและพอคาปลีก
ปลาสวายที่ตลาดในจังหวัดขอนแกนจากการศึกษา พบวา วิถีการตลาดปลาสวายของจังหวัด
ขอนแกน ประกอบดวยผูมีสวนรวมในวิถีการตลาดไดแก เกษตรกรผูทําประมง ผูรวบรวม พอคาสง 
พอคาปลีก และผูบริโภค วิถีการตลาดเริ่มจากเกษตรกรผูทําประมงขายปลาสวายใหพอคาสงที่ทา
ปลา  พอคาสง  พอคาปลีก  ผูบริโภค วิถีการตลาดมีสวนเหลื่อมการตลาด 31.70 บาทตอปลาสวาย 1 
กิโลกรัม ปญหาของ  ระบบการตลาดปลาสวาย แยกได 3 ดาน ประการแรกคือปญหาดานการผลิต
และการตลาด ไดแก อุปกรณทําประมงมีราคาแพง ผูขายสงมีการแขงขันทางดานราคา ความ
ตองการของผูบริโภคไมมีความแนนอน ประการที่สองคือปญหาราคาปลาสวายไมแนนอนทําใหมี
ผลตอรายไดของเกษตรกร พอคาขายสงและพอคาขายปลีก และประการสุดทายคือราคาน้ํามันที่เพิ่ม
สูงขึ้นอยางรวดเร็วทําใหตนทุนการขนสงเพิ่มขึ้นดวย 
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ธิญดา  ธรรมประกฤติ (2549 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาระบบการตลาดปลาน้ําจืดใน
จังหวัดรอยเอ็ดและอุบลราชธานี  ป พ.ศ.  2531  โดยการศึกษาปลา  3  กลุม  คือ  ปลาแชน้ําแข็ง  
ปลาสด  และปลาธรรมชาติ  พบวาผูคาปลาแชน้ําแข็งประกอบดวย  ผูคาสงในจังหวัด  ผูคาสงมือที่  
1  และ  2  สวนปลาสดผูคาปลีกปลาที่เขาสูตลาดสวนใหญรอยละ  95  มาจากผูคาสงในตางจังหวัด
โดยเฉพาะภาคกลาง  ปลาที่เขาสูตลาดสวนมากขายตอใหผูบริโภค  จังหวัดรอยเอ็ดผูคาปลาสด
ประกอบดวย  ผูรวบรวม , ผูคาสงมือที่  1 , ผูคาสงมือที่  2 , และผูคาปลีก  ปลาสวนใหญที่เขาสู
ตลาดเปนปลาที่มาจากตางจังหวัดรอยละ  56.94  จากผูเล้ียงภายในจังหวัด  43.06  สวนจังหวัด
อุบลราชธานีผูคาปลาสวนใหญเปนผูคาปลามือที่  1 และผูคาปลีก  ปลาที่เขาสูตลาดทั้งหมดเปนปลา
ที่มาจากตางจังหวัด  สวนปลาธรรมชาติที่เขาสูตลาดเปนปลาที่มาจากตางจังหวัดรอยละ  76.95  
และจากชาวประมงในจังหวัดรอยละ  23.06  ปลาที่เขาสูตลาดสวนใหญจะนําไปขายตอใหกับ
ผูบริโภค 

จากการศึกษาผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ สรุปไดวา ปจจุบันการประมงไทยมีการพัฒนาขึ้น 
โดยเปล่ียนจากการทําประมงเพื่อยังชีพ เปนการประมงในเชิงพาณิชย สงผลใหสัตวน้ําที่จับไดมี
ปริมาณที่เพิ่มสูงขึ้น ซ่ึงแหลงประมงปลาน้ําจืด แบงได 2 ประเภท ไดแก แหลงน้ําธรรมชาติและจาก
การเพาะเลี้ยง ซ่ึงปญหาที่เกิดขึ้น คือ ผลผลิตจากปลาน้ําจืดตามธรรมชาติมีลดนอยลง แตความ
ตองการปลาน้ําจืดมีเพิ่มมากขึ้น จึงทําใหตองเพิ่มการผลิตปลาโดยการเลี้ยงเปนอาชีพมากขึ้น ซ่ึง
นับวาปจจุบันมีคนนิยมบริโภคปลามากขึ้น  เนื่องจากมีรสชาติอรอย มีประโยชนและคุณคาทาง
อาหารสูง ยอยงาย และหาทานไดงายขึ้นซึ่งมีวางจําหนายทั่วไปทั้งตลาดสด หรือซุปเปอรมารเก็ต 
รวมถึงมีราคาที่เหมาะสม กับคุณคาที่จะไดรับ ซ่ึงถือวาอาหารประเภทปลา เปนอาหารจานหลักของ
คนไทยมาตั้งแตสมัยอดีตจนถึงปจจุบัน 

 
 


