
 
บทที่ 2 

เอกสารและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
  การศึกษาวิจัย เร่ือง พฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑพลาสติกในครัวเรือนของ
ผูคาปลีกในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่
เกี่ยวของเพื่อประกอบการศึกษาวิจัย ดังนี้  
 1.  ความรูเบื้องตนเกี่ยวกับพลาสติก 
 2.  แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวของ  

2.1  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
2.2  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
2.3  แนวคิดเกี่ยวกับสวนผสมการตลาด 
2.4  ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
2.5  โมเดลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 3.  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ  
 
1.  ความรูเบื้องตนเกี่ยวกับพลาสติก 

พลาสติก นับวาเปนวัสดุที่มีสวนเกี่ยวของกับชีวิตประจําวันของมนุษยเปนอยางมาก และ
กําลังเปนวัสดุสรางที่มีคุณคาควบคูไปกับเหล็กและไม ถารูจักเลือกใชพลาสติกใหเหมาะกับงาน   ทั้งนี้
สามารถสราง ดัดแปลง และแปรรูปไดงาย ซ่ึงจะพบในรูปของ เครื่องแตงกาย อุปกรณเสริมสวย รวมทั้ง
เครื่องใชในครัวเรือนและสํานักงานตาง ๆ ดานอุตสาหกรรมนั้นจะเห็นไดในอุตสาหกรรมยานยนต 
อุตสาหกรรมไฟฟา อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส และอุตสาหกรรมเครื่องจักรกลทั่วไป 
 พลาสติก คืออะไรนั้นตอบไดไมงายนัก คือ เมื่อราวศตวรรษที่แลว มนุษยรูจักวัสดุที่มี
คุณสมบัติเหนียว ทนตอการฉีกขาด ยืดหยุนได และทนตอการสึกหรอไดดีแตยังไมรูจักโครงสรางที่
แทจริงของวัสดุนี้ดีนัก ซ่ึงเปนสารประกอบของมาโครโมเลกุล (Macromolecule)  และยังมีใชอยูใน
ปจจุบัน  เชน เซลลูโลส โปรตีน และยางธรรมชาติ 
  สําหรับความหมายของพลาสติกนั้น   พิชิต เล่ียมพิพัฒน (2540 : 8) ไดใหความหมายไว
วา พลาสติก คือ สารสังเคราะหที่มนุษยคิดคนขึ้นมามีโครงสรางโมเลกุลขนาดใหญ มาโครโมเลกุล
(Macromolecule) ประกอบดวยธาตุสําคัญคือ  คารบอน ไฮโดรเจน คลอรีน ฯลฯ สวนสมาคม
วิศวกรพลาสติก (SPE) และสมาคมอุตสาหกรรมพลาสติก (SPI) แหงสหรัฐอเมริกา ไดใหคําจํากัด 
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ความของพลาสติกไววาพลาสติก คือ วัสดุที่ประกอบดวยสารหลายอยาง มีน้ําหนักโมเลกุลสูง คง
รูปเมื่อผานกรรมวิธีการผลิต ลักษณะออนตัวขณะทําการผลิต ซ่ึงโดยมากใชกรรมวิธีการผลิตดวย
ความรอนหรือแรงอัดหรือทั้งสองอยาง 
 1.1  ประวัติพลาสติก 

 ในป ค.ศ. 1860 ชางพิมพชาวอเมริกันชื่อ ไฮแอท (Hyatt) ไดคนพบพลาสติกชนิดแรก  
ช่ือ เซลลูลอยด (Celluloid หรือ Cellulose Nitrate) โดยการนําเอาไพรอกซีลีน (Pyroxylin) ซ่ึงทํา
จากฝายกับกรดไนตริคผสมกับการบูร (Solid camphor) ทําเปนลูกบิลเลียดแทนการใชงาชางซึ่งเกิด
ขาดแคลนมากในระยะนั้น 

 ขณะเดียวกันที่อังกฤษไดนําไพรอกซีลีนไปทําเปนแล็กเกอรและวัสดุเคลือบผิว (Coating 
materials) อ่ืน ๆ ตอมาไดมีผูนําเอาเซลลูลอยดดัดแปลง ไปใชทําเหงือกและฟนปลอม (สีชมพู) 
แทนการใชยางแข็ง หลังจากนั้นไดนําเอาไปใชทํากระจกรถยนต จนกระทั่งในป ค.ศ. 1882 บริษัท 
อีสทแมน (Eastman) ไดประดิษฐทําเปนฟลมภาพยนตร 

 การคิดคนพลาสติกไดหยุดชะงักไปชั่วเวลาหนึ่งจนกระทั่ง ค.ศ. 1909 เบคแลนด
(Bakeland) ไดคนพบพลาสติกชื่อฟนอล-ฟอรมาลดีไฮด หรือ ฟโนลิค (Phenolic) โดยการ
สังเคราะหฟนอลกับฟอรมาลดีไฮดเขาดวยกัน พลาสติกชนิดนี้รูจักกันดีในชื่อ เบคไลท(Bakelite) 
ซ่ึงใชทําดามกระทะ หมอ และอุปกรณไฟฟาอื่น ๆ 
 1.2  คุณสมบัติของพลาสติก 

 พลาสติก เปนวัสดุที่มีคุณสมบัติพิเศษกวาวัสดุอ่ืนที่ไดจากธรรมชาติ หรือวัสดุสังเคราะห
ขึ้นมาใช เชน ไม โลหะ แกว กระดาษ ที่นิยมใชกันมากอนอยางมากมาย ทั้งนี้ เพราะพลาสติกมี
คุณสมบัติหลายอยางรวมกันในตัวของมันเอง และยังมีคุณสมบัติสามารถใชแทนวัสดุอ่ืนไดดีเทา
เทียมหรือดีกวาวัสดุเดิม เชน แข็ง  ออนนุม  ยืดตัว  เหนียวทนทาน  ทนสารเคมี  ทนตอการสึกหรอ  
เปนฉนวน  กันน้ํา  ใส  เบา  ลอยน้ําได  หลอล่ืนในตัว และทนความรอน พลาสติกนั้นมีคุณสมบัติ
ทางโครงสรางพิเศษที่เรียกวา High molecular weight คือมีโมเลกุลที่เชื่อมตอกันยาวกวาสารชนิด
อ่ืนมากมายนับเปนรอยเทาเปนพันเทาดวยเหตุดังกลาวจึงทําใหพลาสติกมีคุณสมบัติพิเศษหลายๆ 
อยางพรอมกันไป คือ  คุณสมบัติทางกายภาพ  (Mechanical properties) มีความแข็งแรง เหนียว 
ยืดหยุนฯลฯ  คุณสมบัติทางไฟฟา  (Electrical properties)  เปนฉนวนไฟฟา  และคุณสมบัติทางเคมี  
(Chemical properties)  ทนกรด ดาง และสารเคมีอ่ืน ๆ 
 1.3   แหลงกําเนิดพลาสติก พลาสติกมีแหลงกําเนิดจาก 4 แหลงใหญ ๆ คือ  
  1.3.1  ผลิตผลทางการเกษตร เชน Cellulose Nitrate, Cellulose Acctate, Cellulose 
Acetate Butyrate, Shellac, Ethyl Cellulose Cosein ฯลฯ 
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  1.3.2  ผลิตผลทางเกษตรและน้ํามันมนีอยมาก เชน Furan 
  1.3.3  น้ํามันและถานหินเปนแหลงที่ใชผลิตพลาสติกชนิดตาง ๆ  ไดมากที่สุด  เชน 
Polyethylene, Polypropylene, Polystyrene, Phenol-Formaldehyde, Melamine-Formaldehyde, 
Urea- Formaldehyde, Nylon, polyester, Acrelic, Epoxy ฯลฯ 
  1.3.4  น้ํามันและสินแร  เชน Polyvinyl Butyral, Polyvinyl Carbazole, Polyvinyl 
Acetate, Polyvinyl Alcohol, Silicone, Polyvinyl Acetate-Chloride, Polyvinyl Chloride สินแร มี
นอย เชน Calcium-Aluminium   
 แหลงกําเนิดพลาสติก 4 แหลงใหญ ๆโดยแผนภาพดังนี้ คือ  
 

ผลผลิตทางการเกษตร 
AGRICULTURE 

 
น้ํามัน 

PETROLEUM 
 

ถานหิน 
COAL 

 
สินแร 

MINERAL 
 

ภาพประกอบ 2  แสดงแหลงกําเนิดของพลาสติก 
 
ที่มา : พิชิต  เหล่ียมพิพัฒน.  2540 : 26 
  
 1.4  ประเภทของพลาสติก  พลาสติกแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
  1.4.1  เทอรโมเซ็ตติ้ง  (Thermosettings)  คือ  พลาสติกที่มีรูปรางทรงถาวร เมื่อผาน
กรรมวิธีผลิตโดยใชความรอน และแรงอัดหรือผานกรรมวิธีการผลิตประเภทหลอพลาสติกเหลวใช
สารเคมีผสมลงไป ทําใหเกิดการแข็งตัว จะนําไปหลอมละลาย นํากลับมาใชใหมอีกไมไดใน
ประเทศอังกฤษเรียกเทอรโมเซ็ตติ้งอีกชื่อหนึ่งวา ดูโรพลาสติก (Duroplastic)  เทอรโมเซ็ตติ้งที่ใช
กันอยูทั่วไปมีดังนี้ 

พลาสติก 

พลาสติก 

พลาสติก 

พลาสติก 

พลาสติก 



 11

  อามีโน (Amino) 
  อีพอกซ่ี (Epoxy) 
  ฟโนลิค (Phenoloc) 
  โพลีเอสเตอร (Unsaturated polyester resin) 
  ซิลิโคน (Silicon) 
  ยูเรเทน  (Urethane)  หรือ   โพลียูเรเทน  (Poly urethane) 
  1.4.2  เทอรโมพลาสติก (Thermoplastics) เปนพลาสติกที่สามารถนํากลับมาใชใหม
ไดอีก หลังจากนําไปหลอทําเปนผลิตภัณฑแลว เปรียบเสมือนน้ําแข็ง เมื่อถูกความรอนก็จะละลาย
กลายเปนน้ํา และเมื่อทําใหเย็นน้ําจะแข็งตัวกลับเปนน้ําแข็งไดอีกไมมีส้ินสุด เรียกวา “Plastics with 
a Memory” 
  แอสเซทอล (Acetal) 
  อคริลิค (Acrelic) 
  ฟลูออโรคารบอน (Fuorocarbons) 
  โพลียาไมด (Polyamide) หรือ ไนลอน   (Nylon) 
  โพลีโอเลฟน (Polyolefin) 
  โพลีสไตรีน (Polystyrene) 
  เอบีเอส (ABS) 
  ไวนิล (Vinyl) 
  เซลลูโลซิค (Cellulosics) 
  โพลีคารบอเนต (Polycarbonate) 
  ไอโอโนเมอร (Ionomer) 
  โพลีไยไมด (Polyimide) 
  โพลีซัลโฟน (Polysulphone) 
  เอทีลีนไวนิลอาซีเตท (EVA) 
  โพลีเอสเตอร (Polyester)  
 1.5  กรรมวิธีการขึ้นรูปพลาสติก  การขึ้นรูปพลาสติก สามารถแยกออกไดเปน 5 
ประเภทไดดังนี้ 
  1.5.1  โมดิ้ง (Molding) คือ ประเภทหลอพลาสติกเม็ดและผง โดยใชความรอน และ
แรงอัดในแมแบบเปด 
  คอมเพรสชั่น(Compression)  คือ  แบบอัด 
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  เทนเฟอ (Transfer) คือ แบบอัดสง 
  อินจั่กชั่น (Injection)  คือ แบบฉีด 
  เอ็กทูรช่ัน (Extrusion)  คือ แบบรีด 
  โบ (Blow)  คือ แบบเปา 
  แคนเนอนาลิ่ง (Calendering)  คือ แบบลูกกลิ้ง 
  ลามาดิ้ง (Laminating)  คือ แบบอัดแผน 
  โค (Cold)  คือ แบบอัดเย็น  
 1.5.2  เซ็คติ้ง (Casting)  คือ ประเภทหลอพลาสติกเหลว 
  ซิมเพอร (Simple)  คือ แบบหลอเย็น 
  พาสซิดเซ (Plastisol)  คือ แบบหลอรอน 
  1.5.3   เทอโมฟอมิ้ง (Thermoforming)   คือ ประเภทอัดขึ้นรูปพลาสติกแผน 
  เมคเซนเนอ (Mechanical)  คือ แบบอัดดวยแมแบบ 
  แว็คคัมVacuum  คือ แบบสุญญากาศ 
  โบ (Blow)  คือ แบบลมอัด 
  1.5.4   เรสฟอซี่ง (Reinforcin) คือ ประเภทหลอพลาสติกเหลวกับวัสดุเสริมกําลัง 
  แฮนเรอัพ (Hand lay-up)  คือ แบบใชมือทา 
  สเปรอัพ (Spray up) คือ  แบบใชเครื่องพน 
  แมค โมดิ้ง (Matched   molding) คือ แบบใชแมแบบอัด 
  พีมิค โมดิ้ง (Premix  molding)  คือ แบบอัดเหลว 
  แพคเซอ แบค โมดิ้ง (Pressure-bag molding)  คือ แบบถุงอัดอากาศ 
  แวดดัม แบค โมดิ้ง (Vacuum-bag molding)  คือ แบบถุงสุญญากาศ 
  1.5.5   โฟนนิ่ง (Foaming ) คือ ประเภทหลอโฟม 
  โมลดิ้ง เอ็กเพนเดเบิล (Molding  expandable  polystyrene)  คือ แบบหลอพลาสติกเม็ด 
  เคสซิ้ง ริสิค เซอนด เฟคซฺเบิล โพลียูแทนโฟม (Casting rigid & flexible 
polyurethane foam) คือ แบบหลอพลาสติกเหลว 
 1.6  การบรรจุอาหาร 
 ปจจุบันจะพบวาผลิตภัณฑอาหารนั้นจะมีกรรมวิธีการผลิต และการใชบรรจุภัณฑมากมายหลาย
รูปแบบ เพื่อความสะดวกในระบบการขนสง และรวมถึงกระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑไปสูผูบริโภค จะเห็น
วาอุตสาหกรรมอาหารมีบทบาทมากขึ้น และเริ่มหันมาสนใจการคิดคนหาวิธีการผลิตบรรจุภัณฑใหเขากับ
อาหาร มีความเหมาะสม และสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคมากขึ้นซึ่งผูบริโภคมีสิทธิ์ที่จะเรียกรอง



 13

ความตองการผลิตภัณฑที่เหมาะสมกับคาของเงินที่จายเพิ่มขึ้นจากเดิม  อมราภรณ   หลิมจิตธรรม 
(2539 : 1 - 3) ไดแบงความตองการของผูบริโภคแบงไดเปน  2  ดาน ดานที่หนึ่งคือ ดานความ
ปลอดภัย (Wanted  safety)  คือ ไมตองการสิ่งที่เปนพิษตอรางกายและ ปราศจากสิ่งเจือปน  ดานที่
สองคือ ดานคุณภาพ  (Wanted quality) คือ จากกรรมวิธีการผลิตที่มีคุณภาพ มีการปองกันการเสื่อม
สลาย สรางความมั่นใจในการนําไปบริโภค 
 จากสภาวการณที่เปลี่ยนแปลงไป ทําใหผูบริโภคตองการความสะดวกรวดเร็วมากขึ้น 
ตลาดสินคาแบบบริการตนเองจึงคิดคนการบริการที่อํานวยความสะดวกใหกับผูบริโภคเปนผลให
บรรจุภัณฑเร่ิมเขามามีบทบาทในการทําหนาที่แทนความสะดวกสบาย และไดรับความสําคัญขึ้นใน
ฐานะ “ตัวแสดงสินคาผลิตภัณฑ” (The representation of product) ที่จะตองแสดงใหผูบริโภคเห็น
ถึงเนื้อใน (Content) และใหขอมูลของสิ่งที่หอหุมอยูภายใน อาจตองอาศัยเทคนิคและวิธีการอํานวย
ความสะดวกสบาย และดึงดูดใจของผูซ้ือ เชน ขนาด สัดสวนที่พอเหมาะ งายตอการบริโภค มีความ
ชัดเจนในวิธีการบริโภค   มีการตกแตงรูปลักษณของบรรจุภัณฑ ใหเกิดเอกลักษณ ความสวยงาม 
ดึงดูดสายตาผูบริโภคใหเกิดการซื้อขาย นอกจากนี้ ยังมีบทบาทสําคัญในดานการสงเสริมสุขภาพ
ของผูบริโภค โดยชวยลดการปนเปอน การเกิดโรค และแจงขอมูลตามความเปนจริงที่กฎหมาย
กําหนด และยังชวยรักษาสภาพแวดลอมและทรัพยากรในการใชเทคโนโลยีที่สะอาดในการผลิต 
การนําบรรจุภัณฑใชแลวกลับมาเขากระบวนการผลิตใหม ทําใหเปนการลดปริมาณขยะ  
 บริสตัน และ เนสเล (Briston Nestle) (ประชิด ทิณบุตร. 2531 : 86 – 118) ไดให
ความหมายของคําวาบรรจุภัณฑไว 2 ประการ ประการแรกคือ  การบรรจุภัณฑ คือ ศิลปะ และ
เทคโนโลยีของการเตรียมสินคาเพื่อการขนสงและการขาย สวนประการที่สองคือ วิธีการสงมอบ
ผลิตภัณฑไปยังผูบริโภค ใหอยูในสภาพที่เรียบรอยสมบูรณ และอยูในราคาที่เหมาะสม 
 นอกจากนี้ จรูญ โกสียไกรนิรมล และ ดํารงศักดิ์  ชัยสนิท (2530 : 15) ยังใหความหมาย
ของคําวาบรรจุภัณฑไวอีกวา คือ การนําเอาวัสดุตาง ๆ เชน กระดาษ พลาสติก ไม ฯลฯ มาประกอบ
เปนภาชนะบรรจุหอหุมสินคาเพื่อประโยชนในการใชสอย ใหมีความแข็งแรง สวยงาม และได
สัดสวนที่ถูกตอง ทําใหเกิดความพอใจกับผูซ้ือ รวมถึงการขนสงจากผูผลิตไปยังผูบริโภค เพื่อ
วัตถุประสงคในการปองกันและรักษาผลิตภัณฑใหคงสภาพ และมีคุณภาพใกลเคียงกับเมื่อแรกผลิต 
มากที่สุด 
 ปจจุบันเปนที่ยอมรับกันทั่วไปวา บรรจุภัณฑมีความสําคัญมากสําหรับสินคา และ
การตลาดอยางยิ่ง เพราะบรรจุภัณฑไดแสดงบทบาทหนาที่ในการตลาด ดังนี้ คือ  
 1.  การบรรจุและคุมครองปองกัน บรรจุภัณฑตองไดรับการออกแบบใหสามารถคุมครอง
ผลิตภัณฑ จากความเสียหาย เนื่องจากการขนสง ปองกันการเนาเสีย เก็บรักษางาย ไมเสื่อมสลายไว 
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เพราะผูบริโภคไมตองการที่จะไดรับอันตรายจากอาหารเปนพิษ หรือบาดแผลอันเนื่องมาจากบรรจุ
ภัณฑที่ไมเรียบรอย 
 2.  การบงชี้ผลิตภัณฑ  บรรจุภัณฑตองแสดงใหผูบริโภคเห็นตัวผลิตภัณฑในทันทีโดยใช
ช่ือการคาหรือช่ือผูผลิตเขามาเปนเครื่องมือบงชี้เพราะผูบริโภคตองการผลิตภัณฑที่มีรูปทรงเดนชัด
หาไดงาย 
 3. การอํานวยความสะดวก  ในแงของการตลาด  บรรจุภัณฑตองเอื้ออํานวยในความ
สะดวกตอการขนสงและการเก็บรักษา มีรูปรางที่เหมาะสม ผูออกแบบจึงตองมีการออกแบบใหมี
ความเหมาะสมกับพฤติกรรม การบริโภคของผูบริโภคในปจจุบัน เชน อาหารพรอมปรุงที่มีขายตาม
หางสรรพสินคาจะบรรจุในถาดโฟม และหอหุมดวยพลาสติกหออาหาร ทําใหการมองเห็นอาหาร
ไดชัดเจน และหยิบซื้อบริโภคไดสะดวกรวดเร็ว 
 4.  การดึงดูดความสนใจผูบริโภค  ผูออกแบบอาจใชส่ิงที่เปนรูปลักษณของอาหาร และ
บรรจุภัณฑ ใหเกิดประสิทธิภาพทางการสื่อสาร และเกิดผลกระทบทางจิตวิทยากับผูบริโภค เชน
อาหารกระปองที่มีหลายขนาดตามความตองการของผูบริโภค จะขึ้นอยูกับปริมาณ และงบประมาณ
การซื้อที่แตกตางกัน และการใชโอกาสของเทศกาล หรือฤดูกาลที่เหมาะสม เชน เทศกาลกินเจหรือ
ปใหม อาจมีการแสดงตัวบรรจุภัณฑใหผูบริโภคเห็นวา ควรจะนําไปใชในกรณีใดจึงจะเหมาะสม 
 5. ทางเศรษฐกิจ  บรรจุภัณฑมีบทบาทในการกําหนดราคาขายผลิตภัณฑ  เพราะถือวาเปน
ตนทุนการผลิตที่ทําใหเกิดผลกําไรแกผูผลิต บรรจุภัณฑสามารถสะทอนใหเห็นสภาพเศรษฐกิจของ
ประเทศตลอดจนศิลปวัฒนธรรมของมนุษยในแตละยุค แตละสมัยอีกดวย 
 1.7   การบรรจุอาหารในกรุงเทพมหานคร 
 เมื่อกลาวถึงบรรจุภัณฑที่ใชในวงการอาหาร พบวาอุตสาหกรรมอาหารนั้นเริ่มหันมา         
สนใจเรื่องของการบรรจุอาหารไทยมากขึ้น การบรรจุอาหารไทยสําเร็จรูปที่พบเห็นในปจจุบันนี้ 
จากการสํารวจสถานที่จําหนายอาหารไทยปรุงสําเร็จรูปตาง  ๆ พบวาการบรรจุอาหารใน
กรุงเทพมหานครสามารถแยกไดตามประเภทของการบรรจุ (ปุน  คงเจริญเกียรติ.  2541 : 8) ไดดังนี้ 
  1.7.1 ถาดพลาสติกหรือถาดโฟมหุมพลาสติกหออาหาร  ถาดพลาสติกหรือถาดโฟม
หุมพลาสติกหออาหาร (ฟลมยืด) และกลองโฟมหรือกลองพลาสติกใสเปนภาชนะบรรจุรูปสี่เหล่ียม 
ถาด กลองโฟม และกลองพลาสติก ตัวกลองจะมี 2 ดาน ดานหนึ่งใชใสอาหาร และอีกดานหนึ่งใช
ปดเปนฝา อาหารที่ใชบรรจุในลักษณะนี้สวนใหญเปนอาหารแหง ประเภทอาหารทอดหรือยางไมมี
น้ําเปนสวนประกอบของอาหาร เชน หมูทอด ปลานึ่ง ขาวคลุกกะป ปลาดุกยาง ฯลฯ 
  1.7.2 พลาสติกที่อุนไดในเตาอบไมโครเวฟ  พลาสติกที่อุนไดในเตาอบไมโครเวฟ 
จะมีทั้งรูปแบบถุงที่บรรจุในสุญญากาศ และกลองพลาสติกมีฝาปด กอนบริโภคสามารถอุนไดดวย



 15

เตาอบไมโครเวฟ สวนใหญจะเปนอาหารประเภท แกงเผ็ด แกงจืด และผัดที่มีน้ําเล็กนอย เชน แกง
เขียวหวาน แกงสม แกงเหลือง ผัดเผ็ดตางๆ ฯลฯ 
  1.7.3 ถุงพลาสติก  ถุงพลาสติกเปนที่นิยม  และใชสะดวกกับอาหารไทยเกือบทุก
ประเภททั้งของแหง แกงเผ็ดหรือแกงจืด สวนใหญเปนถุงรอน ที่สามารถทนความรอนจากอาหารที่
ปรุงสําเร็จได 
  1.7.4  ขวดแกวหรือขวดพลาสติกใสชนิดแข็ง  การบรรจุโดยใชขวดแกว และขวด
พลาสติกนี้มีมานานแลว แตที่นิยมใชบรรจุอาหารไทยที่เห็นไดทั่วไปคือ น้ําพริกบรรจุขวด มีทั้ง
น้ําพริกที่มีน้ํามันมาก และน้ํามันนอยจะบรรจุในขวดที่มีขนาดตาง ๆ กันไป มีการผนึกหรือหอหุม
ดวยพลาสติกใส (ฟลมหด) น้ําพริกที่มีขายในรูปแบบนี้ เชน น้ําพริกเผา น้ําพริกตาแดง น้ําพริกนรก ฯลฯ 
  1.7.5 กลองกระดาษเคลือบพลาสติก  อาหารชนิดนี้สวนใหญจะเปนอาหารที่มี
จําหนายในรูปของอาหารแชแข็ง มีทั้งอาหารคาวและอาหารหวาน เรียกอีกอยางหนึ่งวา “อาหาร
กลองพรอมรับประทาน” (Quick meal) ไดมีการวางตลาดในกรุงเทพมหานครเมื่อ ป พ.ศ. 2536 
อาหารประเภทนี้มักเปนประเภทขาว กับ กับขาว หรืออาหารจานเดียว เชน ขาวราดแกง ผูบริโภค 
สามารถเลือกรับประทานไดตามตองการ เพียงนําอาหารกลองเขาเตาอบไมโครเวฟตามเวลาที่ผูผลิต
กําหนด ก็จะไดอาหารพรอมรับประทานทั้งขาว และกับพรอมกันเลย 
  1.7.6  กระปองโลหะ  อาหารบรรจุกระปอง เปนอาหารที่ใหความสะดวกรวดเร็ว ผาน
กรรมวิธีการผลิตดวยความรอนสูง ปจจุบันจะนิยมผลิตในรูปของอาหารไทยมากขึ้น ตามความ
เหมาะสมของสังคมปจจุบัน คือ มีการนําเอาวัตถุดิบที่หาไดจากตางประเทศมาดัดแปลงเปนอาหารไทย 
บางรายจะใช ปลาทูนามาทําเปนอาหารไทยสําเร็จรูป เชน แกงเขียวหวาน ลาบ ขนมจีนน้ํายาปลาทูนา 
ขณะนี้มีบริษัทที่ผลิตออกจําหนาย เชน ตราซีเล็ค ตะไคร อาหารกระปองจะไมนิยมอาหารประเภทยํา 
เพราะสวนผสมที่เปนกรดอาจทําปฏิกิริยากับโลหะได มีอายุการเก็บไดนานกวาการบรรจุชนิดอื่น แต
เมื่อเปดรับประทานแลว ถาไมหมดตองเก็บไวในตูเย็น มีทั้งที่เปนฝาเปดธรรมดา และแบบฝาดึงเปดได  
  1.7.7 ใบตอง เปนวัสดุที่หาไดงายตามธรรมชาติ  และคงความเปนเอกลักษณของ
อาหารไทยมาชานาน สามารถยอยสลายไดงาย และไมทําใหมลภาวะเปนพิษ อาหารสวนใหญ จะ
เปนอาหารที่ตองนําไปทําใหสุกดวยความรอนทั้งใบตอง แลวนํามาจําหนาย เชน หอหมก ซ่ึงอาจจะ
นํามาทําเปนกระทงเพื่อแสดงใหเห็นลักษณะของอาหาร หรืออาจจะหอแลวกลัดดวยไมกลัด แต
ปจจุบันไมนํามาใชในอาหารไทยมากนัก 
 นอกจากนี้ในประเทศสหรัฐอเมริกา ยังมีการผลิตอาหารสําหรับมนุษยอวกาศ โดยใชถุง 
ฟลอยด ใชช่ือผลิตภัณฑนี้วา “My own meal” ซ่ึงบรรจุในถุงขนาด 226 กรัม หรือถวยขนาด 280 
กรัม มีการเลือกชนิดของอาหาร โดยคํานึงถึงรสชาติและคุณคาทางโภชนาการ มีน้ําหนักนอยและ
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ไมกินที่ เพราะน้ําหนักทุกกรัมจะมีผลตอยานอวกาศมาก จึงตองเปนถุงฟลอยดที่มีน้ําหนักเบา และ
บางมาก สามารถอุนใหรอนไดดวยเตาที่ออกแบบพิเศษ  
 1.8  ภาชนะพลาสติกสําหรับบรรจุอาหารและเครื่องดื่ม 
 “ภาชนะพลาสติก” หมายถึง ภาชนะที่ทําดวยพลาสติกชนิดโพลิเอทิลีน (PE.) โพลิโพร         
พิลีน (PP.) โพลีไวนิวคลอไรด (PVC.)  โพลีเอทิลีนเทเรฟทาเลท (PET.) โพลิคารบอเนท (PC.) 
หรือเมลามีน (Melamine) ที่ใชบรรจุอาหารและเครื่องดื่มในการบริโภค และเก็บถนอมรักษาอาหาร 
 ดังนั้น จึงอาจสรุปลักษณะทั่วไปของภาชนะพลาสติกสําหรับบรรจุอาหารและเครื่องดื่ม
ใหเขาใจงายๆ ไดดังนี้ 
  1.8.1   ตัวภาชนะพลาสติกตองสะอาด เนื้อพลาสติกตองปราศจากตําหนิที่เกิดจากสิ่ง
แปลกปลอม เชน จุดสีดํา รอยบุม ฟองอากาศ รอยร่ัว รอยราว 
  1.8.2   สีของหมึกพิมพที่ภาชนะพลาสติก (ถามี) ตองชัดเจน 
  1.8.3   ตัวภาชนะตองไมมีกล่ินรุนแรงจากภายในภาชนะพลาสติก และสีของ
พลาสติกตองไมซีดจางหรือเปลี่ยนแปลง 
  1.8.4   ภาชนะพลาสติกตองมีความทนทานตอการกระแทก และเมื่อมีการตอบสนอง 
โดยภาชนะจะตองไมแตกราว 
  1.8.5   สารและสีที่ละลายออกมาจะตองไมเกินเกณฑที่กําหนดไว 
  1.8.6   ภาชนะตองสามารถทนตออุณหภูมิที่สูง และอุณหภูมิที่ต่ํามากได 
  1.8.7   ตองมีฉลากคุมครองผูบริโภค  สถานที่วันเดือนปที่ผลิต คุณสมบัติและการ
แนะนํา การใชงาน และขอควรระวังในการใช ตามที่กฎหมายไดกําหนดไว 
 สรุป พลาสติกคือ สารสังเคราะหที่มนุษยคิดคนขึ้นมามีโครงสรางโมเลกุลขนาดใหญ 
ประกอบดวยธาตุคารบอน ไฮโดรเจน คลอรีน ฯลฯ  มีคุณสมบัติพิเศษ คือ คุณสมบัติทางกายภาพ 
ทางไฟฟา และทางเคมี มีแหลงกําเนิดจาก 4 แหลงใหญๆ คือ ผลิตผลทางการเกษตร ผลิตผลทาง
การเกษตรและน้ํามัน น้ํามันและถานหิน และน้ํามันและสินแร  แบงประเภทได 2 ประเภท คือ เทอร
โมเซ็ตติ้ง และเทอรโมพลาสติก  
 
2.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ  

2.1  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 การตัดสินใจ (Decision making) เปนกระบวนการคิดโดยใชเหตุผลในการเลือก หรือ      
ตัวเลือก ส่ิงใดสิ่งหนึ่งจากหลายทางเลือกที่มีอยู โดยไตรตรองอยางรอบคอบ ที่จะนําไปสูการบรรลุ
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เปาหมายใหมากที่สุด เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีที่สุด และตอบสนองความตองการของตนเองใหมาก     
ที่สุด ไดมีผูใหความหมายของการตัดสินใจไวหลายอยางแตกตางกันไป ดังนี้ 
 จิตราภรณ สุทธิวรเศรษฐ (2544 : 78) ไดใหความหมายของการตัดสินใจวา เปนการ
กระทําอยางรอบคอบในการเลือกจากทรัพยากรที่เราอยูโดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมาย
ที่ตั้งไวจาก ความหมายของการตัดสินมีแนวคิด 3 ประการ คือ 
 1.  การตัดสินใจรวมถึงการเลือก ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียว การตัดสินใจยอมเปนไป
ไมได 
 2.  การตัดสินใจเปนกระบวนการเปนความคิด ทั้งจะตองมีความละเอียด สุขุม รอบคอบ 
เพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึก มีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
 3.  การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําที่มีจุดมุงหมาย เพื่อใหไดผลลัพธ และความสําเร็จ
ที่ตองการและหวังไว 
 โรเบริต และ จอหน (Robert and John) (อนันต เกตุวงศ.  2543 : 46) การตัดสินใจ หมายถึง 
การเลือกจากแหลงทางเลือกตางๆ ทั้งในเรื่องวัตถุประสงคขององคการ และการสันนิษฐาน เอา
วิถีทางที่ดีที่สุดใหบรรลุวัตถุประสงค 
 เสรี วงษมณฑา (2542 : 192) ไดกลาวถึง กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภควา ในการที่
ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งนั้นจะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเริ่มตนไปจนถึงทัศนคติ
หลังจากที่ไดใชสินคาแลว ซ่ึงสามารถพิจารณาเปนขั้นตอนไดดังนี้ 1) การมองเห็นปญหา 2) การ
แสวงหาภายใน 3) การแสวงหาภายนอก 4) การประเมินทางเลือก 5) การตัดสินใจซื้อ และ             
6) ทัศนคติหลังซื้อ             
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541ก : 448-467) ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจของ             
ผูซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผูบริโภคจะ
พิจารณาในสวนที่ เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจทั้งดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด) และ
พฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเปนกิจกรรมทางดานจิตใจและทางกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในชวง
ระยะเวลาหนึ่ง  กิจกรรมเหลานี้ทําให เกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น 
กระบวนการตัดสินใจซื้อประกอบดวยขั้นตอนที่สําคัญดังนี้ 1) การรับรูปญหา 2) การคนหาขอมูล 
3) การประเมินผลทางเลือก 4) การตัดสินใจซื้อ และ 5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  
  ทัศนะ 4 ประการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ในที่นี้จะพิจารณาถึงทัศนะสําคัญที่
เกี่ยวของกับสาเหตุและวิธีการซึ่งบุคคลตัดสินใจซื้อ เราเรียกวา โมเดลของบุคคล ซ่ึงเปนโมเดลที่
เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 4 โมเดลคือ 



 18

  1.  บุคคลที่ตัดสินใจซื้อโดยถือหลักเกณฑ ทฤษฎีนี้สมมุติวาผูบริโภคใชหลักเหตุผลใน
การประเมิน จัดลําดับทางเลือกแตละผลิตภัณฑ และเลือกทางเลือกซึ่งใหมีมูลคาสูงสุด โมเดลนี้ได
วิเคราะหโดยผูวิจัยผูบริโภคดวยจํานวนที่มากพอ โดยยึดหลักวาผูบริโภคจะคํานึงถึงทางเลือก
ผลิตภัณฑสามารถที่จะจัดลําดับแตละทางเลือกในรูปของประโยชน (ขอดี) และขอเสีย เพื่อที่จะหา
ทางเลือกที่ดีที่สุด ทฤษฎีนี้ตามทัศนะของวิทยาศาสตรสังคมพบวาไมเปนจริงดวยเหตุผลตอไปนี้   
1) บุคคลมีขอจํากัดดานทักษะ อุปนิสัย และการกระทําที่สะทอนจากประสาทสัมผัส  2) บุคคลมี
ขอจํากัดดานมูลคาผลิตภัณฑ และจุดมุงหมายที่มีอยู  3) บุคคลมีขอจํากัดดานความรู ผูบริโภคอยูใน
ตลาดที่ไมสมบูรณซ่ึงไมสามารถตัดสินใจโดยใชเหตุผล เชนความสัมพันธระหวางราคาและ
คุณภาพ อรรถประโยชนหนวยสุดทาย  และเสนแสดงความพอใจเทาเดิม โดยแทจริงแลวผูบริโภค
ไมเต็มใจที่จะมีกิจกรรมการตัดสินใจซื้อในวงกวางและยังคงยึดหลักความพึงพอใจ ดวยเหตุผลนี้
โมเดลเศรษฐกิจจึงสะทอนถึงความเปนอุดมคติมากเกินไป 
  2.  บุคคลที่ตัดสินใจซื้อโดยคลอยตามบุคคลอื่น หมายถึง ทฤษฎีมนุษยที่แสดงวาผูบริโภค
เปนผูยอมจํานนตอการใชความพยายามทางการตลาดของนักการตลาด ทฤษฎีนี้ตรงขามกับทฤษฎี
แรก โดยมองวาผูบริโภคมีการรับรูจากสิ่งกระตุนและเปน ผูซ้ือที่ไมมีเหตุผล พรอมที่จะยอมรับ
เครื่องมือของนักการตลาด ดังนั้นผูบริโภคจึงยอมจํานนตอพนักงานขายมืออาชีพซ่ึงมีการฝกอบรม
ดานการขายในการพัฒนากระบวนการการขาย โดยมีขั้นตอนที่สําคัญคือ 1) พนักงานขายตองทําให
ลูกคาเกิดความตั้งใจ  2) จากความตั้งใจจะพัฒนาใหลูกคาเกิดความสนใจ  3) ความสนใจจะนําไปสู
ความตองการ  4) จากการขจัดขอโตแยงในจิตใจของกลุมเปาหมาย จะนําไปสูการตัดสินใจซื้อ       
จะเห็นวาขั้นตอนการขายจะมีวัตถุประสงคใหเกิด AIDA โมเดล คือ เกิดความตั้งใจ (Attention) 
ความสนใจ (Interest) ความตองการ (Desire) และเกิดการกระทํา (Action) 
  3.  บุคคลที่ตัดสินใจซื้อดวยความเขาใจ โมเดลความเปนมนุษยซ่ึงระบุวาผูบริโภคเปนผู
คนหาขอมูลที่เหมาะสมซึ่งสามารถทําใหเกิดการตัดสินใจซื้ออยางเหมาะสม โมเดลนี้จึงมองวา
ผูบริโภคเปนผูแกปญหา โดยผูบริโภคจะคนหาผลิตภัณฑและบริการที่ตอบสนองความตองการของ
เขา โมเดลนี้จะเปนกระบวนการซื้อ ผูบริโภคคนหาและประเมินขอมูลเกี่ยวกับการเลือกตราสินคา
และชองทางของรานคาปลีก 
  โมเดลนี้อาจถือวาเปนระบบกระบวนการขอมูลของผูบริโภคซึ่งอาจหมายถึงรูปแบบการ
เรียนรูของมนุษย จากกระบวนการขอมูลซ่ึงมุงที่วิธีการเก็บในความทรงจําและวิธีการนํากลับมาใช
กระบวนการนี้จะนําไปสูการกําหนดความพึงพอใจและการตั้งใจซื้อในที่สุด ผูบริโภคอาจใชกลยุทธ
กําหนดความพึงพอใจซึ่งใชเปนอีกเกณฑหนึ่งโดยอาศัยบุคคลที่เกี่ยวของ เชน เพื่อน ครอบครัว 
พนักงานขาย ฯลฯ เหลานี้จะชวยสรางความพึงพอใจใหเขา 



 19

  4.  บุคคลที่ตัดสินใจซื้อดวยอารมณ โมเดลซึ่งเสนอวาผูบริโภคทําการตัดสินใจ โดยอาศัย
เกณฑดุลยพินิจของผูบริโภคหรือความรูสึกสวนตัว เชน ความรักความภาคภูมิใจ ความกลัว 
ความรูสึก การยกยองมากกวาการประเมินขอมูลที่ไดมาจริง การยึดถือความรูสึกหรืออารมณของ
ผูบริโภค เชน ความสนุก ความกลัว ความรัก ความหวัง ความมีเสนห ทางเพศ ซ่ึงเปนความตองการ
ทางอารมณของผูบริโภค 
  เมื่อผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อโดยอาศัยอารมณจะมีการคนหาขอมูลกอนการซื้อนอย
ซ่ึงเกณฑการตัดสินใจซื้อในกรณีนี้เปนความตองการทางดานจิตวิทยา ความตองการและการจูงใจ 
  โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค สามารถแบงไดเปน 3 สวน ดังนี้ 
  1.  สวนของปจจัยนําเขา ปจจัยนําเขาของโมเดลการตัดสินใจซื้อเกิดจากปจจัยภายนอกซึ่ง
เปนแหลงขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและมีอิทธิพลตอคานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรม ของผูบริโภคที่
เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ สวนสําคัญของปจจัยนําเขาคือ 
   1.1  ปจจัยนําเขาดานสวนประสมทางการตลาด เปนกิจกรรมทางการตลาดที่พยายาม
เขาถึง แจงขาวสารและจูงใจผูบริโภคใหซ้ือและใชผลิตภัณฑซ่ึงเราเรียกวา กลยุทธสวนประสมทาง
การตลาด 
   1.2  ปจจัยนําเขาดานสังคมและวัฒนธรรม ปจจัยนี้ถือวามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เชนเดียวกัน ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรมไมจําเปนจะตองเปนการสนับสนุน การซื้อหรือการ
บริโภคผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งเสมอไป แตอาจจะทําใหผูบริโภคตอตานการใชผลิตภัณฑก็ได 
ตัวอยาง ในสังคมกรุงเทพมหานครซึ่งมีคานิยมในวัฒนธรรมเกี่ยวกับวิกฤตการณปญหามลพิษทาง
อากาศจะมีสวนชวยสนับสนุนใหผูบริโภคใชน้ํามันไรสารตะกั่วและตอตานการใชน้ํามันเบนซินทีม่ี
สารตะกั่ว 
  ผลกระทบสะสมจากการที่ธุรกิจใชความพยายามทางการตลาดจะมีอิทธิพลตอครอบครัว
เพื่อนบาน สังคม คานิยมในวัฒนธรรม ทั้งหมดเปนปจจัยนําเขาที่มีอิทธิพลตอส่ิงที่ผูบริโภคซ้ือ 
วิธีการที่เขาใชแลสิ่งซึ่งเขาซื้อ อิทธิพลเหลานี้เปนปจจัยนําเขารวมกัน 
  2.  สวนของกระบวนการ หรือกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค สวนนี้จะเกี่ยวกับ
วิธีหรือขั้นตอนที่ผูบริโภคตัดสินใจซึ่งจะตองพิจารณาถึงปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงหมายถึงปจจัย
ภายในประกอบดวยการจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพ และทัศนคติ ซ่ึงมีผลกระทบตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ (ส่ิงซึ่งเขาจําเปนหรือตองการ) การรูจักเลือกผลิตภัณฑตาง ๆ กิจกรรมการ
เก็บรวบรวมขอมูล การประเมินผลทางเลือก ปจจัยดานจิตวิทยา หรือปจจัยภายในไดวิเคราะหแลว
ในตอนตน ปจจัยดานจิตวิทยาเปนแนวความคิดที่สําคัญ 2 ประการ  ซ่ึงเปนหนาที่หลักของการรับรู 
คือ ความเสี่ยงในการรับรู (Perceived risk) กลุมสินคาที่ยอมรับได (Evoked set) ตัดสินใจซื้อโดย
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คํานึงวาจะซื้อผลิตภัณฑ หรือบริการอะไร และซื้อที่ไหน เพราะวา ผลของการตัดสินใจไมแนนอน 
ผูบริโภคตองเผชิญกับความเสี่ยงเมื่อทําการตัดสินใจ ความเสี่ยง ที่รับรู ความหมายนี้จะเกี่ยวของกับ
ทัศนะความเสี่ยง 2 ประการคือ ความไมแนนอน ผลที่จะเกิดขึ้นภายหลัง ระดับความเสี่ยงที่ผูบริโภค
รับรูและยอมรับตอการสรางความเสี่ยง คือปจจัยซ่ึงมีอิทธิพลตอกลยุทธ การซื้อนั้นควรจะเนนที่
ผูบริโภคซึ่งไดรับอิทธิพลไมเพียงแตความเสี่ยงที่เขารับรู จํานวนเงินที่เกี่ยวของกับการซื้อจะไม
เกี่ยวของโดยตรงกับจํานวนของการรับรูความเสี่ยง เชน การเลือกลิปสติกสีใหมจะมีความเสี่ยง
เชนเดียวกับการซื้อรองเทา 
  กฎการตัดสินใจของผูบริโภค หมายถึง กระบวนการซึ่งมีการยอมรับของผูบริโภคเพื่อลด
ความสลับซับซอนในการตัดสินใจในผลิตภัณฑและตราสินคา (Schiffman and Kanuk.  2000 : 
659) กลยุทธการตัดสินใจ ใชหลักกลยุทธกระบวนการขอมูล เปนกระบวนการซึ่งผูบริโภคทําการ
เลือกตราสินคาหรือการบริโภคอยางใดอยางหนึ่ง กฎเหลานี้จะลดการตัดสินใจที่สลับซับซอนโดย
การจัดหาคําแนะนําเพื่อใชในการตัดสินใจกฎนี้ไดนําไปใชอยางกวางขวาง 
  ความหลากหลายของกฎการตัดสินใจมีการนําไปใชอยางแพรหลาย จากการสํารวจผูเลือก
ซ้ือในรานสําหรับสินคาที่ซ้ือสม่ําเสมอมีกลยุทธการเลือกซื้อเฉพาะอยางเพื่อประหยัดเงิน การแบง
สวนตลาดของผูบริโภค โดยอาศัยกฎการเลือกซื้อได ผูบริโภคมี 4 แบบ คือ 
   2.1  ผูซ้ือเปนกิจวัตร เปนผูที่หาวิธีการที่จะประหยัดสําหรับตราสินคาและผลิตภัณฑ
ที่เขาซื้อดวยวิธีใดวิธีหนึ่ง 
   2.2  ผูเลือกซื้อในราคาต่ําสุด เปนผูที่เลือกที่ราคาต่ําสุดโดยไมคํานึงถึงตราสินคา 
   2.3  ผูเปลี่ยนตราสินคาตามโอกาส เปนผูที่ใชคูปองหรือการลดราคาสําหรับตรา
สินคาที่ยอมรับได 
   2.4  นักลาซื้อขาย ผูที่หาเงื่อนไขการซื้อขายที่ดีที่สุดและไมมีการภักดีตอตราสินคาใด 
  3.  ผลลัพธ สวนที่เปนผลลัพธของโมเดลการตัดสนใจซื้อของผูบริโภคเกี่ยวของอยาง
ใกลชิดกับกิจกรรม 2 ประการ คือ 
   3.1  พฤติกรรมการซื้อ ผูบริโภคมีรูปแบบการซื้อ 2 ประการ คือ 1) การซื้อเพื่อทดลอง 
2) การซื้อซํ้า ถาผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑหรือตราสินคาเปนครั้งแรกจะซื้อในปริมาณนอยกวาปกติ ใน
กรณีนี้ถือวาเปนการซื้อเพื่อทดลอง ชวงทดลองเปนชวงสํารวจพฤติกรรมการซื้อ ซ่ึงผูบริโภค
พยายามที่จะประเมินผลิตภัณฑจากการใชโดยตรง 
   3.2  การประเมินภายหลังการซื้อ เมื่อผูบริโภคใชผลิตภัณฑโดยเฉพาะระหวาง
ผูบริโภคมีการทลอง เขาจะซื้อผลิตภัณฑ มีผลที่เปนไปไดของการประเมิน 3 ประการ คือ การทํางาน
ที่แทจริงตองสอดคลองกับความคาดหวังจะไปสูความรูสึกที่เปนกลาง การทํางานที่เกินความคาดหวัง 
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นําไปสูความพึงพอใจ และการไมยืนยันการตัดสินใจดานบวกและผลที่จะเกิดขึ้นภายหลัง การทํางาน
ต่ํากวาความคาดหวังทําใหเกิดความไมพึงพอใจและการไมยืนยันการตัดสินใจดานลบ จากผลลัพธ 3 
ประการ ความคาดหวังของผูบริโภคและความพึงพอใจมีความสัมพันธอยางใกลชิด ซ่ึงผูบริโภคตอง
พิจารณาถึงประสบการณที่มีตอความคาดหวัง เมื่อกระทําการประเมินภายหลังการซื้อ  
  อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2545 : 60) ไดกลาวถึงการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภความีความหลากหลายและแตกตางกันในแตละรูปแบบ เนื่องจากปจจัยหรือตัวแปรหลาย
อยางซึ่งเราสามารถจัดกลุมไดดังนี้ 
  1.  ตัวกระตุนหรือส่ิงเราทางการตลาด หรือขาวสารทางการตลาด 
  2.  อิทธิพลของสิ่งแวดลอม 
  3.  ความแตกตางของบุคคล 
  4.  กระบวนการทางจิตวิทยา 
  ตัวกระตุนทางการตลาด  หมายถึง เครื่องมือที่นักการตลาดใชเพื่อจูงใจผูบริโภค             
ซ่ึงตัวกระตุนดังกลาวก็คือ 4 P’s นั่นเอง 
  อิทธิพลจากสิ่งแวดลอม  ผูบริโภคอาศัยอยูในสิ่งแวดลอมที่มีความสลับซับซอน 
กระบวนการตัดสินใจและพฤติกรรมของเขาไดรับจากวัฒนธรรม ช้ันทางสังคม อิทธิพลจาก             
ตัวบุคคลเปนตน 
  อิทธิพลและความแตกตางของตัวบุคคล เปนปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภคมีความแตกตางกันที่ทรัพยากรมนุษยและความรูของผูบริโภค การจูงใจ ทัศนคติ 
บุคลิกภาพและแบบของการใชชีวิต เปนตน 
  กระบวนการทางจิตวิทยา ทําใหเราไดทราบถึงลักษณะเบื้องตนของตัวแปรที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจของผูบริโภคเปนที่ทราบกันดีวา วัตถุประสงคของการตลาดคือ การสรางการ
แลกเปลี่ยนใหเกิดขึ้นเพื่อมุงหวังกําไรจากกิจกรรมดังกลาว ดังนั้นกิจกรรมทางการตลาดจึงเปนสิ่งที่
มีอิทธิพลอยางยิ่งตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค การใชสวนผสมทางการตลาดแตละ
อยาง ผลิตภัณฑ การวางราคา ชองทางการจําหนาย และการสงเสริมการตลาด (ส่ือสารการตลาด) 
ตางก็กระทบตอกระบวนการซื้อในขั้นตาง ๆ ในฐานะที่เปนตัวกระตุนหรือส่ิงเราทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 
  ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑที่อาจกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคคือ 
ความใหม ความสลับซับซอนและคุณภาพที่คนรับรูไดของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑที่ใหมและ
สลับซับซอนอาจตองมีการตัดสินใจแบบเต็มรูปแบบ เพื่อใหผูบริโภคที่ไมตองการแสวงหา
ทางเลือกอยางกวางขวางพิจารณา 



 22

  รูปรางของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลากสามารถกออิทธิพลตอกระบวนการ
ซ้ือของผูบริโภค หีบหอที่ “สะดุดตา” อาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพื่อพิจารณา ประเมิน เพื่อการ
ตัดสินใจซื้อ ปายฉลากที่แสดงใหผูบริโภคเห็นคุณคาประโยชนของผลิตภัณฑที่สําคัญก็จะทําให
ผูบริโภคประเมินสินคาเชนกัน สินคาคุณภาพสูงหรือสินคาที่ปรับเขากับความตองการบางอยางของ
ผูซ้ือมีอิทธิพลตอการซื้อดวย 
  ราคาเปนองคประกอบสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค โดยเฉพาะ
ในชวงการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาต่ํา นักการ
ตลาดจึงพยายามที่จะลดตนทุนการซื้อ และเสนอขายในราคาที่ไมแพง หรือใชในลักษณะอื่น ๆ ทํา
ใหผูบริโภคตัดสินใจ เชนประเภทสินคา เปนตน 
  ชองทางการจําหนาย กลยุทธของนักการตลาดในการนําเสนอและจัดจําหนายผลิตภัณฑ 
มีอิทธิพลตอระดับการเขาถึงผลิตภัณฑของผูบริโภคเนื่องจากการแพรหลายและระดับความสะดวก
ในการซื้อสินคาเปนปจจัยหนึ่งที่ผูบริโภคนําไปพิจารณาเมื่อมีความตองการสินคา นอกจากนี้
ประเภทของชองทางการจําหนายสินคา ยังกออิทธิพลตอภาพพจนของผลิตภัณฑในสายตาของ
ผูบริโภคอีกดวย เชน ยาสระผมและครีมนวดนําเขาจากตางประเทศ มักนิยมจัดจําหนายตาม             
รานเสริมความงามชั้นนําที่มีช่ือเสียงมากกวาจะใชการจัดจําหนายโดยวางตามชั้นวางของใน
ซุปเปอรมารเกต 
  การสงเสริมการตลาดสามารถกออิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกขั้นตอนของกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ ขาวสารที่นักการตลาดสงไปอาจเตือนใจใหผูบริโภครูวาเขามีปญหา สินคาของนักการ
ตลาดสามารถแกไขปญหาไดและมันสามารถสงมอบคุณคาใหไดมากกวาสินคาของคูแขง เมื่อได
ขาวสารหลักการซื้อเปนการยืนยันวาการตัดสินใจซื้อของลูกคาถูกตอง (อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา 
จาตุรงคกุล.  2545 : 25-26) 
  ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ (2545 : 23 – 27) ไดกลาววาการตัดสินใจ หมายถึง 
กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยู ซ่ึงผูบริโภคมักจะตอง
ตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคาและบริการอยูเสมอในชีวิตประจําวัน โดยที่เขาจะเลือกสินคา
หรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ การตัดสินใจจึงเปนกระบวนการที่สําคัญและ
อยูภายในจิตใจของผูบริโภค ผูบริโภคจะมีความเสี่ยงจากการตัดสินใจ คือนอกจากสิ่งที่เขาคาดหวัง
จะไดรับแลว ผูบริโภคตองยอมรับในสิ่งที่เขาไมพึงปรารถนาจากการตัดสินใจซื้อนั้น ๆ ดวย ซ่ึง
ความเสี่ยงอาจเกิดไดจากสาเหตุตาง ๆ ตอไปนี้ 
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  1.  หนาที่ของผลิตภัณฑ เปนความเสี่ยงที่ผลิตภัณฑจะไมทําหนาที่ตามที่ผูซ้ือคาดหวัง 
ไดแก หนาที่หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑไมเปนไปตามคํากลาวอางของผูผลิต ไมเปนไปตาม
มาตรฐานของสินคาและบริการ หรือไมเปนไปตามความคาดหวังของผูซ้ือ 
  2.  ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑเปนความเสี ่ยงจากรูปลักษณภายนอกของ
ผลิตภัณฑที ่ผู บริโภคปรารถนา เชน ขนาด สีสัน รูปราง หรือความสะดวกในการใช เปนตน              
ซึ่งจะเปนสวนสําคัญที่ผูผลิตนํากลับมาพิจารณาและปรับใหตรงกับความตองการของผูบริโภค        
มากยิ่งขึ้น 
  3.  ราคาเปนความเสี่ยงจากคุณภาพของสินคาและบริการที่ไดรับต่ํากวาราคาที่จายโดย
เปรียบเทียบ  ซ่ึงผู ซ้ือคาดหวังจะได รับคุณภาพที่ดีกวารวมถึงผูบริโภคที่ ถูกโกงราคาจาก
ผูประกอบการที่มีจรรยาบรรณ ชอบเอารัดเอาเปรียบผูบริโภค หรือการซื้อของชนิดเดียวกัน รูปแบบ
เดยีวกันในราคาที่แพงกวา 
  4.  การยอมรับของสังคม เปนความมั่นใจในการยอมรับจากสังคมหากใชสินคาที่ไมได
คุณภาพอาจไมเปนที่ยอมรับของสังคม เชน การใชสินคาเลียนแบบโดยรูเทาไมถึงการณ ทําใหผูที่
นิยมสินคาตนแบบเกิดการไมยอมรับ เปนตน 
  5.  จิตวิทยา ความรูสึกภายในจิตใจของตนเอง เมื่อใชผลิตภัณฑนั้น เชน หากผูบริโภค
รูสึกไมแนใจวาสินคาที่ใชเหมาะสมกับตนหรือไม จะทําใหใชแลวไมมั่นใจ เปนตน 
  6.  เวลาและการเขาถึง ผลิตภัณฑบางชนิดเปนผลิตภัณฑที่หายากอาจตองเสียเวลาในการ
คนหาผลิตภัณฑ 
  ผูบริโภคสามารถหาทางเลี่ยงความเสี่ยงนั้นไดโดยวิธีตาง ๆ ดังนี้ 
  1.  หาขอมูลจากแหลงตาง ๆ ผูบริโภคจะหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑเพื่อเปรียบเทียบ
ขอมูลภักดีตอตราสินคา ผูบริโภคจะมีความมั่นใจในผลิตภัณฑเดิม เพราะเขาทราบคุณคาและ
รายละเอียดของผลิตภัณฑอยูแลว จึงไมตองการเสี่ยงกับการทดลองผลิตภัณฑใหม ตัวอยางเชน 
ผูบริโภคที่ใชเครื่องสําอางแลวเกิดอาการแพงาย เมื่อเจอผลิตภัณฑที่ใชแลวไมเกิดอาการแพก็จะไม
เปลี่ยนเปนยี่หออ่ืนงาย ๆ เปนตน 
  2.  สินคาหรือบริการที่มีช่ือเสียง เชื่อวาสินคาที่มีช่ือเสียงจะไมทําลายตนเองดวยสินคาที่
ไมมีคุณภาพ ยิ่งมีช่ือเสียงโดงดังมายาวนาน ยิ่งมั่นใจได โดยเฉพาะเมื่อผูบริโภคตองตัดสินใจซื้อ
สินคาที่ไมเคยซื้อมากอน 
  3.  บริษัทหรือรานคาที่มีช่ือเสียง เชื่อวาบริษัทหรือรานคานั้นจะไมทําลายชื่อเสียงของตน
ดวยการขายผลิตภัณฑที่ไมดี ไมมีคุณภาพ 
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  4.  บริษัทที่มีสาขามาก เปนความเชื่อมั่นที่จะสามารถลดความสี่ยงในดานการหาซื้อ
ผลิตภัณฑ 
  5.  ซ้ือสินคาราคาแพง จากความเชื่อที่วาสินคาราคาแพงเปนสินคาที่มีคุณภาพ ใชวัตถุดิบ
ที่มีคุณภาพ 
  6.  สินคาที่มีการสรางความมั่นใจ จะชวยใหลูกคาเกิดความเชื่อมั่นในมาตรฐานและการ
ดําเนินงาน เชน การรับประกัน การทดลองใช ตัวอยางแจกฟรี สินคาขนาดทดลองใช ใหทดลองใช
ช่ัวคราว รับประกันคืนเงิน ตลอดจนการไดรับรองมาตรฐานจากหนวยงานที่เชื่อถือได เชน องคการ
อาหารและยา (อย.) สํานักงานมาตรฐานอุตสาหกรรม (มอก.) เปนตน (ฉัตยาพร เสมอใจ และ         
มัทนียา  สมนิ.  2545 : 23-27) 
 การตัดสินใจหมายถึง การชี้ขาดหรือสรุปผลการเปรียบเทียบระหวางผลการปฏิบัติ ซ่ึงได
จากการวัดกับเกณฑที่กําหนดไววาสูงต่ํากวากันขนาดไหน ทั้งมีการตัดสินใจที่ดีตองอาศัยการ
พัฒนาอยางถี่ถวนทุกแงทุกมุม และการกระทําอยางยุติธรรม โดยอาศัยสภาพความเหมาะสมตาง ๆ 
ประกอบ 
 การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกหาทางปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่งจากบรรดา
ทางเลือกตาง ๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการ โดยอาศัยหลักเกณฑบางประการพิจารณาการ
ตัดสินใจ ซ่ึงมีองคประกอบไดแก 
 1.  การตัดสินใจตองมีทางเลือก และทางเลือกที่จะกระทําการอยางใดอยางหนึ่งนั้นตองมี
มากกวาหนึ่งทางเลือก จึงตองทําการตัดสินใจ 
 2.  การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมาย หรือวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง หรือหลายอยางที่
ตองการบรรลุและเราเองยังไมแนใจวาหนทางเลือกตาง ๆ ที่จะทําไดนั้นทางเลือกที่จะทําใหบรรลุ
วัตถุประสงคไดดีกวากัน 

 3.  การตัดสินใจเปนเรื่องของกระบวนการใชความคิด ใชหลักเหตุผลเปนเกณฑในการ
ประเมินทางเลือก หลักเกณฑที่นํามาใชในการประเมินทางเลือกที่สําคัญ คือ ความสามารถของ
ทางเลือกในการตอบสนองตอบตอวัตถุประสงคที่ตองการ 
 การตัดสินใจ หมายถึง การกระทําอยางรอบคอบในการเลือกทรัพยากรที่เรามีอยู โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว จากความหมายของการตัดสินใจ มีแนวคิด 3 ประการ คือ 
 1.  การตัดสินใจรวมถึงการเลือก ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียว การตัดสินใจยอมเปนไป
ไมได 
 2.  การตัดสินใจ เปนกระบวนการ เปนความคิด ทั้งจะตองมีความละเอียด สุขุม รอบคอบ 
เพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
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 3.  การตัดสินใจ  เปนเรื่องของการกระทําที่มีจุดมุงหมาย  เพื่อใหไดผลลัพธ และ
ความสําเร็จที่ตองการและหวังไว 
 จากแนวคิดการตัดสินใจเปนกระบวนการคิด ในการเลือกปฏิบัติทางใดทางหนึ่ง อยาง
สุขุมรอบคอบ มีเหตุผล เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีที่สุดและตอบสนองตอความตองการ ซ่ึงแนวคิดใน
การตัดสินใจสรุปไดดังนี้ การตัดสินใจตองมีทางเลือก การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมายหรือ
วัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง การตัดสินใจเปนกระบวนการใชความคิดอยางมีเหตุผล และปจจัย
ในการตัดสินใจประกอบไปดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด 

2.2  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค ไดมีผูที่ใหความหมายหรือแนวคิดไวหลากหลาย และมีลักษณะ
ที่คลายคลึงกันหลายทาน ดังนี้ 
 เลาวดอน และ บิตตา (Loudon and Bitta. 1988 : 4) ไดใหความหมายไววาพฤติกรรม
ผูบริโภค  อาจหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของเมื่อ
มีการประเมินการไดมา การใชหรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการ 
 อิงเกิล  ,แบลคเวล และไมเนียด (Engle, Blackwell and Miniard. 1993 : 5) ไดให
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควาหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแต
ละบุคคลเพื่อทําการประเมินผล การจัดหา การใช  และการใชจาย   เกี่ยวกับสินคาและบริการ
ใหไดมาซึ่งการบริโภค 
 โฮเยอรและแม็คอินนีส  (Hoyer and MacInnis. 1997 : 3) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค เปนผลสะทอนของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้งหมดที่เกี่ยวของ สัมพันธกับการไดรับ
มาการบริโภค และการจํากัด อันเกี่ยวกับสินคา บริการ เวลาและความคิด โดยหนวยตัดสินใจซื้อ 
ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง 
 พอล และออลเซน (Paul and Olsen.  1990 : 5) สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา ไดให
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําซึ่งสงผลตอกันและกันตลอดเวลาของ
ความรู ความเขาใจ พฤติกรรม และเหตุการณภายใตส่ิงแวดลอมที่มนุษยไดกระทําขึ้นในเรื่องของ
การแลกเปลี่ยนสําหรับการดําเนินชีวิตมนุษย 
 เลาดอน และ บิตตา  (Loudon and Bitta. 1990 : 5)  กลาววา  พฤติกรรมผูบริโภคอาจ
หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของ เมื่อมีการประเมิน
การไดมา การใชหรือการจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและบริการ 
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 โมเวนและไมเนอร (Mowen and Minor.  1998 : 5) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหนวยการซื้อ และกระบวนการแลกเปลี่ยนที่เกี่ยวของกับการไดรับ
มา การบริโภค และการจํากัดอันเกี่ยวกับสินคา บริการ ประสบการณ และความคิด  
 ชิฟฟแมนและแกนุก (Schiffman and Kanuk.  1994 : 7)  ไดใหความหมายของพฤติกรรม
ผูบริโภค วาหมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหาความตองการเกี่ยวของกับการซื้อ การใช  
การประเมิน  การใชจาย  ในผลิตภัณฑ และบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา 
 โซโลมอน (Solomon.  1996 : 7)  ไดใหความหมายไววา “พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
การศึกษาถึงกระบวนการตาง ๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของ เพื่อทําการเลือกสรรการซื้อ 
การใช หรือการบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อสนองความ
ตองการ และความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ” 
 จิตตินันท  เดชะคุปต  (2540 : 45) พฤติกรรม หมายถึง  การแสดงออกของบุคลเพื่อ
ตอบสนองความตองการอันเกิดจากแรงขับหรือส่ิงเรา เชน บุคคลจะแสดงพฤติกรรมแสวงหาอาหาร
มารับประทานก็เพื่อตอบสนองความตองการอาหาร อันเกิดจากแรงขับความหิวเพื่อใหรางกาย
สามารถดํารงชีวิตอยูได 
 ศิริวรรณ   เสรีรัตน และคณะ  (2541ก : 124)   พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรม
ซ่ึงผูบริโภคทําการคนหาการซื้อ การใช ประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวา
จะสนองความตองการของเขา หรือการศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของ
ผูบริโภคเกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 
 ปริญ   ลักษิตานนท  (2544 : 39)     พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการ
ตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา  
 อดุลย  จาตุรงคกุล และดลยา  จาตุรงคกุล  (2545 : 6)  ไดใหคําจํากัดความของพฤติกรรม
ผูบริโภควา เปนกิจกรรมตางๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับบริโภคหรือสินคาบริการ รวมไปถึงการ
ขจัดสินคาหรือบริการหลังการบริโภคดวย 
 พฤติกรรมผูบริโภคจะมีความหลากหลายเกี่ยวกับประเภทของการตัดสินใจในการซื้อ  ซ่ึง
มีความแตกตางอยางมากระหวางการซื้อแปรงสีฟน ไมเทนนิส  เครื่องคอมพิวเตอร และรถยนตใหม  
การซื้อสินคาที่มีความซับซอน และราคาแพงยิ่งมีมากเทาใดการซื้อก็ยิ่งจะตองมีความรอบคอบมาก
ขึ้น  แอสเซิล  (Assael) ไดแบงพฤติกรรมพื้นฐานในการบริโภคออกเปน 45 ชนิด โดยขึ้นอยูกับความ
ยุงยากในการซื้อ และความแตกตางระหวางตราของสินคา คอตเลอร (Kotler.  1994 : 190) 
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1.  พฤติกรรมการซื้อที่ซับซอน (Complex buying behavior) ผูบริโภคที่จะผานพฤติกรรม
การซื้อที่ซับซอนก็ตอเมื่อมีความยุงยากในการซื้อสูงและรูถึงความแตกตางตราสินคามาก  ผูบริโภค
จะมีความยุงยากในการซื้อสูงเมื่อผลิตภัณฑมีราคาแพง  ซ้ือไมบอยนักหายากและใหความพึงพอใจ
สูง  ชนิดของผูบริโภคประเภทนี้จะไมมีความรูมากนัก เกี่ยวกับผลิตภัณฑและตองการเรียนรูใหมาก
ขึ้น เชน บุคคลที่จะซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลก็อาจจะไมทราบถึงคุณสมบัติของเครื่องคอมพิวเตอร
สวนบุคคล  ที่ตนเองตองการซื้อวาเหมาะสมกับความตองการของตนเองหรือไม 
 ผูซ้ือเหลานี้จะตองผานขบวนการเรียนรู โดยขั้นแรกจะตองมีการพัฒนาความเชื่อ เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑตอมาก็จะกลายเปนทัศนคติ และสุดทายจะทําการเลือกซื้อ นักการตลาดของ ผลิตภัณฑที
มีความยุงยากในการซื้อสูงจะตองมีความเขาใจขอมูลและการประเมินพฤติกรรมของผูบริโภคกลุม
นี้ นักการตลาดจะตองมีการพัฒนากลยุทธในการชวยเหลือผูซ้ือในการเรียนรูเกี่ยวกับคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ  ความสัมพันธที่สําคัญ และตราสินคาของบริษัทซึ่งเปนสวนสําคัญที่สุด ฉะนั้นนักการ
ตลาดตองแสดงใหเห็นความแตกตางในลักษณะของตราสินคาโดยใชส่ิงพิมพเพื่อที่จะอธิบายถึง
ขอดีของตราสินคา  และสรางแรงจูงใจใหกับรานคาปลีกและความคุนเคยใหกับผูซ้ือซ่ึงสิ่งเหลานี้จะ
เปนอิทธิพลในการเลือกซื้อสินคาขั้นสุดทาย 
 2.  พฤติกรรมการซื้อที่ลดความลังเล (Dissonance-reducing behavior)  บางครั้งผูบริโภค
ที่มีความยุงยากในการซื้อสูง  แตจะเห็นความแตกตางเล็กนอยในดานตราสินคา  ซ่ึงมีความยุงยาก
ในดานการซื้อสูงจะเปนพื้นฐานของความจริงในการซื้อสินคาที่มีราคาแพง ซ้ือไมบอยและหาได
ยาก  ในพฤติกรรมแบบนี้ผูซ้ือจะตองเลือกซื้อโดยใชเวลาไมนานนัก เพราะความแตกตางของตรา
สินคาจะไมแตกตางกันเทาไร  สําหรับปจจัยที่ ผู ซ้ือจะใหความสนใจดานราคา  และความ
สะดวกสบายในการซื้อเปนขั้นแรก  เชน  การซื้อพรมจะมีความยุงยากในการซื้อสูง  เพราะมีราคา
แพง และขึ้นกับความพอใจของแตละคน  แตเมื่อดูถึงดานราคาของแตละตราสินคา ผูซ้ือจะพบวา
แตละตราสินคาจะมีราคาใกลเคียงกัน  ซ่ึงก็คือความแตกตางในดานตราสินคานั่นเอง  ภายหลังการ
ซ้ือผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความลังเลใจ อันเนื่องมาจากไดรับขอมูลจากคนอื่นเกี่ยวกับ
พรมตราอื่นๆ เชน พรมตราที่ผูซ้ือมาไมดีแตพรมตราอื่นดีกวา  ดังนั้น  นักการตลาดควรจะให
ขาวสารที่สรางความมั่นใจใหกับตรานั้นๆ ไปแลว  เพื่อที่จะใหความลังเลใจของผูซ้ือลดนอยลง 
 3.  พฤติกรรมการซื้อที่เปนความเคยชิน (Habitual buying behavior)  ผลิตภัณฑหลายๆ 
ชนิดจะถูกซื้อภายใตเงื่อนไขความยุงยากในการซื้อต่ํา และไมมีความแตกตางของตราสินคา  เชน  
การซื้อเกลือ  แตจะไมสนใจวาเปนตราสินคาอะไร  เพียงแตจะซื้อตราสินคาที่เคยซ้ือเปนประจํา  
พฤติกรรมแบบนี้จะซื้อโดยความเคยชิน  ซ่ึงสินคาพวกนี้ก็จะเปนสินคาที่มีราคาต่ําหรือใหเปนประจํา 
 พฤติกรรมผูบริโภคแบบนี้จะไมคอยสนใจขาวสารเกี่ยวกับตราสินคา  หรือลักษณะของ
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สินคามากนัก  แตการตัดสินใจในการซื้อจะมาจากการดูโฆษณาทางทีวี  หรือโปสเตอรโฆษณา
ตางๆ  ที่เห็นอยูบอยๆ ซ่ึงการโฆษณาบอย ๆ จะสรางความคุนเคยเกี่ยวกับตราสินคามากกวาความ
เชื่อถือตราสินคาโดยผูบริโภคจะไมยึดติดกับทัศนคติเกี่ยวกับตราสินคาแตจะเลือกซื้อสินคาเพราะ
ความคุนเคยหรือเคยชินมากกวา 
 4.  พฤติกรรมการซื้อที่เสาะแสวงหาความหลากหลาย (Variety-seeking buying 
behavior)  พฤติกรรมการซื้อแบบนี้  จะเปนแบบที่ผูซ้ือมีความยุงยากในการซื้อนอย  แตใหความ
แตกตางในดานตราสินคามาก ดังนั้นผูบริโภคจะตองใชความสังเกตมาก เพราะมีความแตกตางใน
ดานตราสินคาโดยจะมีตราสินคาตางๆ ใหเลือกมากมายในสินคาชนิดเดียวกัน  เชนการซื้อสินคาที่
ผูบริโภคจะเลือกซื้อโดยใชความเชื่อถือและซื้อโดยไมคํานึงถึงคุณภาพเทาใดนัก  แตคร้ังตอไป
ผูบริโภคอาจจะไปทดลองซื้อตราสินคาอื่น เพราะเบื่อตราเดิมและอยากทดลองรสชาติใหมๆ การ
เลือกซื้อของพฤติกรรมแบบนี้จะเกิดจากการเสาะแสวงหาความหลากหลายมากกวาที่จะเลือกซื้อ  
เพราะความพอใจหรือไมพอใจ 
 กลยุทธทางการตลาดควรจะมีหลายตราในผลิตภัณฑชนิดเดียวกัน  คือ จะตองมีตัวนําทาง
การตลาดและมีตัวรอง  ตัวนํา (หรือตัวหัวหอก)  นี้ทางบริษัทจะตองทําใหเดนและครองตลาด และ
ความพยายามอยาใหสินคาขาดตลาด และตองโฆษณาบอยๆ เพื่อทําใหผูซื้อจําได  ซ่ึงการแขงขัน
ทางดานการตลาดก็จะตองกระตุนความหลากหลายในดานการเสาะแสวงหาโดยเสนอราคาที่ต่ํา มี
การลด แลก แจก แถม  และโฆษณาเกี่ยวกับสิ่งใหมๆ ที่เพิ่มเติมเขามา 
 ดังนั้นนักการตลาดตองพยายามใชในการเสนอราคา และการสงเสริมการขายเพื่อที่จะ
กระตุนการทดลองขาย  เนื่องจากผูซ้ือไมคอยผูกพันกับตราสินคามากนัก  ในดานการโฆษณาของ
สินคาประเภทนี้ จะตองทําใหเปนที่นาสังเกตและนาสนใจ  โดยการใชสัญลักษณซ่ึงเปนสิ่งที่สําคัญ
เพราะงายตอการจดจํา  และเกี่ยวของไปถึงตราสินคา 
  ดารา ทีปะปาล (2542 : 10-12) ไดกลาววาพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของโดยตรงกับการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทางดานสวนประสมทางกาตลาดคือ 
  ผลิตภัณฑ ในการตัดสินใจเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑอันเกิดจากอิทธิพลของพฤติกรรมของ
ผูบริโภค จําเปนตองพิจารณาถึงลักษณะตาง ๆ ดังนี้ 
  1.  ขนาด รูปราง และลักษณะสําคัญของผลิตภัณฑควรมีอยางไร ขนาดไหน 
  2.  ลักษณะของบรรจุภัณฑควรมีอยางไร 
  3.  รูปแบบของการบริการที่มีความสําคัญที่สุดตอผูบริโภค คืออะไร 
  4.  ควรจัดใบรับรองการประกันและโปรแกรมการใหบริการ 
  5.  ควรจัดใหมีสวนประกอบเสริม เพิ่มเติมที่ควบคูกับผลิตภัณฑอะไรบาง 
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  ราคา จําเปนจะตองตัดสินใจกําหนดราคาของผลิตภัณฑเพราะราคาเปนปจจัยตัวเดียวที่ทํา
ใหเกิดรายได การตัดสินใจเรื่องราคาจะตองคํานึงถึงพฤติกรรมผูบริโภคอยางมาก เพราะราคาเปน
ตัวกําหนดความตองการในตลาดเปาหมาย ปจจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 
  1.  ผูบริโภครับรูราคาผลิตภัณฑตาง ๆ ที่เสนอขายไดอยางไร 
  2.    ผูบริโภคมีความออนไหวในความแตกตางของราคาระหวางตราตาง ๆ  มากนอย       แคไหน 
  3.  จะกําหนดสวนลดราคาอยางไรดี เพื่อที่จะกระตุนใหเกิดการซื้อในชวงที่นําผลิตภัณฑ
ใหมออกสูตลาด หรือในชวงที่มีการสงเสริมการขาย 
  4.  ควรจะกําหนดสวนลดพิเศษอยางไรใหกับผูซ้ือเงินสด 
  การจัดจําหนาย  จะตองพิจารณาตัดสินใจวาจะนําผลิตภัณฑไปวางจําหนายที่ไหน 
ชองทางใด รวมทั้งการขนสง และการโอนกรรมสิทธิ์ความเปนเจาของไปยังผูบริโภคอีกดวย การ
ตัดสินใจเพื่อใหสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภค มีดังนี้ 
  1.  ควรใชรานคาปลีกประเภทไหนเพื่อจําหนายผลิตภัณฑของบริษัท 
  2.  ควรเลือกทําเลที่ไหนเพื่อจัดตั้งรานคาปลีกและควรจะมีสักกี่แหง 
  3.  ควรจัดเตรียมอะไรบางที่จําเปนตอการกระจายผลิตภัณฑไปยังผูคาปลีก 
  4.  บริษัทควรเขาไปควบคุมมากนอยแคไหน ในชองทางการจัดจําหนาย 
  5.  ภาพลักษณและลูกคาที่ผูคาปลีกแสวงหามีลักษณะอยางไร 
  การสงเสริมการตลาด การตัดสินใจเรื่องการสงเสริมการตลาดจะเกี่ยวของกับการกําหนด
เปาหมายและวิธีการเพื่อติดตอส่ือสารผลิตภัณฑและบริการของบริษัท เพื่อใหผูบริโภคเปาหมาย
ไดรับทราบ การตัดสินใจจะประกอบดวย 
  1.  วิธีการสงเสริมการตลาดวิธีใดดีที่สุด ในโอกาสและสถานการณตาง ๆ 
  2.  วิธีใดเปนวิธีที่ไดผลดีที่สุด ที่จะไดรับความสนใจจากผูบริโภค 
  3.  วิธีใดที่ส่ือขาวสารใหไดตามที่มุงหวังไว 
  4.  ความถี่ในการโฆษณาควรมีมากนอยแคไหน (ดารา ทีปะปาล. 2542 : 10-12)  
 พอสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวของกับการซื้อ
และการใชสินคาหรือบริการ โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลตองมีการตัดสินใจทั้งกอน
และหลังการกระทําตางๆ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับความพอใจและความตองการของบุคคล 

2.3  แนวคิดเกี่ยวกับสวนผสมการตลาด 
Kotler (1997 : 19) ไดกลาววาสวนประสมทางการตลาดเปนตัวแปรทางการตลาดที่

สามารถควบคุมได 4 ประการ ซ่ึงธุรกิจจําตองนํามาใชรวมกัน เพื่อความตองการของตลาดเปาหมาย 
(Target market) สวนประสมทางการตลาดประกอบดวย 
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1.  ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งที่ซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได 
ผลิตภัณฑอาจเปนสิ่งซึ่งแตะตองได และแตะตองไมได ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญที่สุดของสวน
ประสมทางการตลาด ประกอบดวย ตัวผลิตภัณฑ ช่ือผลิตภัณฑ การบรรจุหีบหอ ความภาคภูมิใจ 
การนํากลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
   1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และ/หรือความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive differentiation) หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑ และคุณสมบัติ
อ่ืน ๆ ที่เหนือกวาคูแขงขัน ประกอบดวย ความแตกตางดานบริการ ความแตกตางของผลิตภัณฑ 
ความแตกตางดานบุคลากร ความแตกตางดานภาพลักษณ 
   1.2   พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบตัิ) ของผลิตภัณฑ (Product component) 
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสนิคา ฯลฯ แบงไดดังนี ้
    1.2.1  ผลิตภัณฑหลัก (Core product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานสําหรับ 
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง 
    1.2.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible product หรือ Generic product) หมายถึง 
ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได  ซ่ึงเปนสวนที่สงเสริมผลิตภัณฑใหทํา
หนาที่สมบูรณขึ้น หรือเชิญชวนใหใชยิ่งขึ้น ตัวอยางเชน รูปรางลักษณะ ตราสินคารูปแบบการ
บรรจุภัณฑ  
    1.2.3  ผลิตภัณฑรวม (Augmented product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติม หรือ
บริการที่ผูซ้ือจะไดรับควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย เชน   
การติดตั้ง (Installation) การประกัน (Insurance) การใหสินเชื่อ (Credit) 
  2.  ราคา (Price) เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคา หรือบริการในรูปของ
เงินตราเปนสวนที่เกี่ยวกับวิธีการกําหนดราคา นโยบายและกลยุทธตาง ๆ ในการกําหนดราคา   
(Price policies and strategies) ดังนี้ 
   2.1  นโยบายการใหสวนลด (Discounts) หมายถึง สวนทีล่ดใหจากราคาที่กําหนดไว
ในรายการ เพือ่ใหผูซ้ือกระทําหนาที่ทางการตลาดบางอยางที่เปนประโยชนตอผูขาย 

2.2  กลยุทธการตั้งราคาเพื่อการสงเสริมทางการตลาด (Promotional  pricing)          
กลยุทธ วิธีการตั้งราคาเพื่อจูงใจผูบริโภคใหซ้ือสินคามากขึ้น ไดแก การตั้งราคาลอใจ การตั้งราคา
ในเทศกาลพเิศษ การขายสนิเชื่อแบบคิดดอกเบี้ยต่ํา เปนตน 

2.3  นโยบายระดับราคา (The level of prices policy) ผูผลิตจะกําหนดราคาของสินคา
ตามตําแหนงสินคาของธุรกิจ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจตั้งราคาสินคา ณ ระดับราคา
ตลาดต่ํากวา หรือสูงกวาระดับราคาตลาด 
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2.4  นโยบายราคาเดียว (One price policy)  หมายถึง การที่ผูผลิตราคาสินคาชนิดหนึ่ง สําหรับ
ผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกัน ภายใตสถานการณที่เหมือนกัน นโยบายราคาเดียวอาจมี การเปลี่ยนแปลงได
ตลอดเวลาที่ตองการ ซ่ึงเมื่อเปลี่ยนแปลงก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาวกับ  ผูซ้ือทุกรายเหมือนกัน 

2.5  กลยุทธการลดราคา (Mark down) เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมที่กําหนด 
ไว เนื่องจากราคาที่กําหนดไวจําเปนตองเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวการณแขงขันและ
ส่ิงแวดลอมอื่น ๆ ที่เปลี่ยนแปลงไป 

3.  การจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑที่กําหนดไวออกสูตลาด
เปาหมาย ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะสถานที่จําหนายอยางเดียว แตเปนการพิจารณาวา
จะจําหนายผานคนกลางตาง ๆ อยางไร และมีการเคลื่อนยายสินคาอยางไร สวนประสมในการ      
จัดจําหนาย (Distribution mix) ประกอบดวย 

3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) คือ กลุมของสถาบัน หรือ
บุคคลที่ทําหนาที่ หรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช 

3.2  การกระจายตัวสินคา (Physical distribution) คือ กิจกรรมทั้งสิ้นที่เกี่ยวของกับ
การเคลื่อนยายตัวสินคาที่มีปริมาณถูกตองและเวลาที่เหมาะสม 
  4.  การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) จะเปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจัดจําหนาย 
และตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติ 
และพฤติกรรมการซื้อ การสงเสริมทางการตลาดอาจทําได 4 แบบ ซ่ึงเรียกวา สวนประสมการ
สงเสริมการตลาด (Promotion mix) หรือสวนประสมในการติดตอส่ือสาร (Communication mix) 
   4.1  การโฆษณา (Advertising) เปนการตดิตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล (Nonpersonal) 
โดยผานสื่อตาง ๆ และผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณาที่ผานสื่อ เชน หนังสือพิมพ 
วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร 

4.2  การขายโดยใชบุคคล (Personal selling) เปนการตดิตอส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาที่มีอํานาจซื้อ ซ่ึงเปนการขายโดยใชพนักงานขาย 

4.3  การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนกจิกรรมทางการตลาดที่นอกเหนือ                      
จากการขายโดยใชบุคคล การโฆษณา และการประชาสัมพันธ ที่ชวยกระตุนการซื้อของผูบริโภค  

4.4  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation)  
    4.4.1  การใหขาว (Publicity) การเสนอความคดิเกีย่วกบัสินคา/บริการแบบไมใชบุคคล 

4.4.2  การประชาสัมพันธ (Public relation) เปนความพยายามที่ไดจัดเตรียมไว
ขององคการ เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคดิเหน็หรือทศันคตทิี่ดีตอองคการ 
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  สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) นี้เปนการกลาวถึงตัวแปรทางการตลาดที่
สามารถควบคุมได ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด 
ซ่ึงทั้ง 4 ตัวแปรนี้เปนสิ่งกระตุนทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการ
ของผูบริโภค  ดังภาพประกอบ 3 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 3  สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 

ที่มา :  Kotler.  1997 : 19 

 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ผลิตภัณฑ (Product) 
สินคาใหเลือก (Product varicty) 
คุณภาพสินคา (Quality) 
ลักษณะ (Feature) 
การออกแบบ (Design) 
ตราสินคา (Brand name) 
การบรรจุภัณฑ (Packaging) 
ขนาด (Size) 
บริการ (Services) 
การรับประกัน (Warranties) 
การรับคืน (Returns)ฯลฯ 

การจัดจําหนาย (Place) 
ชองทาง (Channels) 
ความครอบครอง (Coverage) 
การเลือกคนกลาง (Assortment) 
ทําเลที่ต้ัง (Location) 
สินคาคงเหลือ (Inventory) 
การขนสง (Transportation) 
การคลังสินคา (Warehousing)ฯลฯ 

 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใชพนักงาน (Personal selling) 
การสงเสริมการขาย (Sales promotion) 
การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
(Publicity and public relation) 
การตลาดทางตรง (Direct marketing) ฯลฯ 

ราคา (Price) 
ราคาสินคาในรายการ (List price) 
สวนลด (Discounts) 
สวนยอมให (Allowances) 
ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment period) 
ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (Credit terms)ฯลฯ 
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2.4  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 

 ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค  (Decision making theory) (Schifferman and Kanuk. 
1994 : 560-580) 
 ตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of consumer decision making)  ตัวแบบนี้จะ
รวมความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและพฤติกรรมของผูบริโภคซ่ึงมีสวนสําคัญ           
3 สวน คือ 
 การนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมของผูบริโภคซึ่งมาจาก  กิจกรรมสวนผสมทางการตลาดที่พยายามสื่อสารไปยังผูบริโภค
ที่มีศักยภาพ  ซ่ึงแยกเปน 
 1.  ขอมูลดานการตลาด  (Marketing inputs) คือ กิจกรรมทางการตลาดที่พยายามเขาถึง
กําหนดและจูงใจผูบริโภคใหซ้ือหรือใชผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธตางๆ เชน ใชหีบหอ ขนาด การ
รับประกัน  และนโยบายดานราคา  เปนตน 
 2.  ขอมูลดานสังคม (Sociocultural input) เปนขอมูลที่ไมเกี่ยวของกับการคา  เชน  ความ
คิดเห็นของเพื่อน  บรรณาธิการหนังสือพิมพ  วัฒนธรรม  ช้ันทางสังคม  ซ่ึงเปนอิทธิพลภายในของ
บุคคลที่มีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 
 กระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้ เราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ
ปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  บุคลิกภาพ หรือ
ทัศนคติ)  ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2 ประการ 
 1.  การรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived risk) 
 ความเสี่ยงที่รับรู (Perceived risk)  คือ  ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญ เขาไมสามารถ
คาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อ  ดังนั้น  ผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการในที่เดิมๆ เพื่อ
หลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น ซ่ึงมีประเภทของความเสี่ยงที่รับรู (Types of perceived risk) 
ดังนี้ 
 1.1  ความเสี่ยงดานประโยชนใชสอย (Functional risk) คือ ความเสี่ยงจากผลิตภัณฑ
ที่ไมไดผลดีตามที่คาดหวัง 
 1.2  ความเสี่ยงดานรูปราง (Physical risk)  คือ ความเสี่ยงที่มีตอตัวเองหรือผูอ่ืนที่
ผลิตภัณฑที่ไมมีคุณคาเทาราคา 
 1.3  ความเสี่ยงดานการเงนิ (Financial risk) คือ ความเสี่ยงที่เกิดจากการเลือก
ผลิตภัณฑที่ไมมีคุณภาพเทาราคา 
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 1.4  ความเสี่ยงทางสังคม (Social risk) คือ ความเสี่ยงที่เกดิจากการเลือกผลิตภัณฑที่
ดอยคุณภาพ ทําใหเกิดความวิตกกังวลจากสังคม 
 1.5  ความเสี่ยงทางจิตวิทยา (Psychology  risk) คือ ความเสี่ยงที่เลือกผลิตภัณฑทีไ่มดี   
และไมสอดคลองกับอีโกของผูบริโภค 
 1.6  ความเสี่ยงดานเวลา (Time risk) คือ ความเสี่ยงซึ่งเวลาที่ใชในการคนหา
ผลิตภัณฑถาเปนพวกสบู ยาสีฟน  ก็จะมีความเสี่ยงนอย 
 ผูบริโภคจะลดความเสี่ยงไดดวยวิธีใด ผูบริโภคแตละคนก็มีการจัดการกับความเสี่ยงที่
เกิดขึ้นแตกตางกันไป  ซ่ึงกลยุทธการลดความเสี่ยงประกอบดวย 

1. การคนหาขอมูล 
2. ความภักดีในตราสินคา 
3. ซ้ือตราที่มีช่ือเสียง 
4. ซ้ือจากรานคาปลีกที่มีช่ือเสียง 
5. ซ้ือเฉพาะเปนตราสินคาที่แพง 
6. การคนหาความมั่นใจ 

 ผูบริโภคจะหาขอมูลจากการสื่อสารแบบคําบอกเลา (จากเพื่อนหรือผูนําทาง ความคิด  
จากพนักงานขายหรือจากสื่อมวลชน) ถาเปนตราสินคาที่มีความเสี่ยงสูงก็จะใชเวลาในการหาขอมูล
มาก 
 ผูบริโภคลดความเสี่ยงจากการซื้อตราเดิมที่เคยพอใจ  แตถาคิดที่จะซื้อตราใหมก็จะเปน
ตราที่เปนที่นิยมหรือเปนที่รูจักกันดี 
 ปริมาณขอมูลที่คนหา ขึ้นอยูกับวาบุคคลเผชิญกับการแกปญหามาก หรือนอย ขอมูลที่
ผูบริโภคตองการเปนขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
 ในหัวขอนี้ความสนใจของนักการตลาดก็คือความสนใจเกี่ยวกับแหลงขอมูล  ซ่ึงผูบริโภค
แสวงหาและอิทธิพลที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการเลือกแหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย         
4 กลุม คือ 

1. แหลงบุคคล (Personal sources)  ไดแก ครอบครัว  เพื่อน  เพื่อนบาน  คนรูจัก 
2. แหลงการคา (Commercial sources) ไดแก ส่ือโฆษณา  พนักงานขาย  ตองการคาฯลฯ 
3. แหลงชุมชน (Public sources) ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค ฯลฯ 
4. แหลงทดลอง (Experimental sources) ไดแก  หนวยงานที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ 

และลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค  โดยทั่วไปผูบริโภคไดรับขอมูลตางๆ     
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 ถาผูบริโภคไมมีขอมูลของผลิตภัณฑ เขาจะเชื่อถือในชื่อเสียง ของรานคานั้นๆภาพลักษณ
ของรานคาจะมีสวนเกี่ยวพันกับผลิตภัณฑนั้นๆ  เชน การรับประกัน  การบริการ  และสิทธิ
ประโยชนตางๆ เปนตน 
 ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซ้ือของแพงไวกอน  เพื่อเปนการลดความเสี่ยง เพราะเขา   
คิดวา  ของแพงตองเปนของดี  เพื่อผูบริโภคไมแนใจในสินคาที่ใหเลือก  กลยุทธสุดทายที่เขาจะใช 
คือการหาความมั่นใจอยางอื่น เชน การคืนเงิน ผลการทดลองของหองทดลองตางๆ หรือการ
รับประกัน 
 ในบรรดาตราที่ผูบริโภคคุนเคยประกอบดวย  ตราที่ยอมรับได (Acceptable brands)  ตรา
ที่ยอมรับไมได (Unacceptable brands) ตราที่ไมแตกตาง (Undifferent brand) ตราที่ถูกมองขาม 
(Overlooked brand) 
 ตราสินคาทั้งหมดถูกแบงเปนตราที่รูจักและไมรูจักซึ่งตราที่ไมรูจักก็จะถูกตัดทิ้ง สวนตรา
ที่รูจักก็จะแบงเปนกลุมที่ยอมรับได  กลุมที่ยอมรับไมได  กลุมที่ไมมีความแตกตาง  และกลุมที่ถูก
มองขาม  ซ่ึงจะมีเพียงกลุมที่ยอมรับไดเทานั้นที่ผูบริโภคจะนํามาพิจารณาวาจะซื้อหรือไมซ้ือ  
ดังนั้น  เพื่อใหผลิตภัณฑ ขายได  นักการตลาดตองพยายามทําใหตราอยูในกลุมที่ยอมรับใหได 
 ระดับการคนหาขอมูลของผูบริโภค (Level of consumer decision solving) ระดับการ
คนหาขอมูลของผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน  เชน  ถาเปนของใชประจําวันก็จะใชของเดิมๆ คือ
ไมคอยที่จะหาขอมูลเพิ่มเติม เราสามารถแบงระดับการตัดสินใจของผูบริโภคได 3 ระดับ 

1. การแกปญหาอยางกวาง (Extensive problem solving)  เมื่อผูบริโภคไมมีเกณฑใน
การประเมินผลิตภัณฑหรือไมมีขอมูลจําเพาะของผลิตภัณฑนั้น ๆ (Evoke set)  ผูบริโภคก็จะหา
ขอมูลจํานวนมากเพื่อกําหนดเกณฑในการซื้อ 

2. การแกปญหาในวงจํากัด (Limited problem solving) การแกปญหาในวงจํากัด 
ผูบริโภคมีเกณฑและตราที่จะตัดสินใจแลว  แตยังไมพอใจยังหาขอมูลเพิ่มอีก 

3. พฤติกรรมการตอบสนองแบบสม่ําเสมอ (Reutilized response behavior) ผูมี
ประสบการณและเกณฑที่ดีเพื่อตัดสินใจในตัวผลิตภัณฑนั้น ๆ (Evoke set) ในบางครั้งอาจหาขอมูล
เพิ่มเพียงเล็กนอย 
 การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก     (Output) คือ พฤติกรรมการซื้อและการประเมิน
หลังการซื้อ  วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการตัดสินใจ
ซ้ือของพวกเขา 

1. พฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2  ประเภท คือ 
ทดลองซื้อ (Trial purchase) และซื้อซํ้า (Repeat purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิดหนึ่งหรือตรา
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หนึ่งเปนครั้งแรก  และซื้อในปริมาณนอยกวาปกติ  การซื้อนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการทดลองซื้อ  
นั่นคือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินคาโดยผานการ
ใชโดยตรง  ถาตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว ถูกคนพบจากการทดลองใชวา
ทําใหเกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่น  หรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการซื้อซํ้า
พฤติกรรม การซื้อซํ้านี้ใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand loyalty) ซ่ึงทุก
บริษัทพยายามจะใหมีขึ้นกับตราสินคาของตนเอง  การซื้อซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจใน
สินคา 

2. การประเมินหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เมื่อผูบริโภคใช ผลิตภัณฑ
โดยเฉพาะอยางยิ่งในระหวางการทดลองใช  พวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของสิ่งที่พวกเขา
คาดหวัง  ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเปนไปไดที่จะออกมาใน 3 รูปแบบ  ดังนี้ 
  2.1  สินคานั้นตรงกับความคาดหวังนําไปสูความรูสึกเปนธรรมชาติ 
  2.2  สินคานั้นดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก 
  2.3  สินคานั้นไมดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบ 
 สําหรับผลที่จะออกมาในแตละขอของ  3  ขอนี้ แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจ
ของผูบริโภคเกี่ยวของกับการที่ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินประสบการณของเขาเทียบกับความ
คาดหวังเมื่อพวกเขาทําการประเมินหลังการซื้อ 
 ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 
 จากการสํารวจผูบริโภคในขบวนการซื้อ  พบวา  ผูบริโภคจะผานขบวนการ 5  ขั้นตอน  
คือ  การรับรูความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและ
ความรูสึกหลังการซื้อ  ซ่ึงแสดงใหเห็นวา ขบวนการซื้อนั้นเริ่มตนกอนการซื้อจริงๆ และมี
ผลกระทบหลังจากการซื้อดวย ดังแผนภาพประกอบ 4 แสดงโมเดล 5   ขั้นตอน ของขบวนการซื้อ  
โดยจะมีรายละเอียดดังนี้ (Kotler.  1994 : 194) 
 
 
 
 

ภาพประกอบ  4  ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 

ที่มา : Kotler.  1994 : 194 
 

การรับรู       
ความ

การคนหา      
ขอมูล 

ความรูสึก     
หลังการซื้อ 

การประเมิน
ทางเลือก 

การตัดสินใจ
ซ้ือ 
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 จากโมเดลขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีรายละเอียดในแตละขั้นตอนดังนี้ 
1. การรับรูความตองการ (Need arousal) กระบวนการซื้อจะเริ่มตนเมื่อผูซ้ือรับรูถึง

ปญหา และความตองการ  ซ่ึงการที่บุคคลรับรูถึงความตองการอาจจะเกิดจากสิ่งกระตุนที่มีอยู 2 
ประเภท คือ ความตองการภายในบุคคลไดแก  ความหิว  ความกระหาย  ความตองการทางเพศ  ส่ิง
เหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่งกระตุนบุคคล จะเรียนรูถึงวิธีการจัดการกับสิ่ง
กระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะสนองสิ่งกระตุนอยางไร 

2. การคนหาขอมูล (Information search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งที่
สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค  ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที 
เชน  บุคคลที่หิวมองเห็นรานอาหารจะเขาไปซื้ออาหารเพื่อบริโภคทันทีแตในบางครั้งความตองการ
ที่เกิดขึ้น ไมไดรับการตอบสนองในทันที  ความตองการ จะถูกจดจําไวเพื่อหาการสนองความ
ตองการในตอนหลัง เมื่อความตองการที่ถูกกระตุนไดสะสมไวมาก  จะทําใหเกิดการปฏิบัติใน
สภาวะอยางหนึ่ง คือความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ เขาจะพยายามคนหาขอมูล เพื่อ
การสนองความตองการที่ถูกตอง 
 จากแหลงขอมูลสําหรับลูกคา  นักการตลาดตองคํานึงถึงดานความสําคัญของผลิตภัณฑ 
และดานราคา ลูกคามักจะถูกถามวา รูจักสินคาไดอยางไรและขอมูลเกี่ยวกับสินคาที่ไดรับตอมาเปน
อยางไร ซ่ึงคําตอบที่จะชวยใหบริษัทจัดเตรียมขาวสารที่มีผลตอเปาหมายของตลาดได 
 3.  การประเมินการเลือก (Evaluation of alternative) เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจากขั้น
ที่ 2   ผูบริโภคจะเกิดการเขาใจและประเมินผลความตองการ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการ
ตางๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือก ขบวนการประเมินผลไมใชส่ิงที่งายและไมใช
กระบวนการเดียวที่ใชกับผูบริโภคทุกคน  และไมใชเปนของผูซ้ือ คนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณ
การซื้อ 
 แนวคิดพื้นฐานที่ชวยเหลือในขบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบริโภคมี 4 ประการคือ 
 ประการแรก คุณสมบัติผลิตภัณฑ กรณีนี้ผูบริโภคพิจารณาผลิตภัณฑวามีคุณสมบัติ
อะไรบางอยางใดอยางหนึ่ง คุณสมบัติของผลิตภัณฑในความรูสึกของผูซ้ือสําหรับผลิตภัณฑแตละ
ชนิดจะแตกตางกัน 
 ประการที่สอง  ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อเกี่ยวกับราคา เนื่องจากความเชื่อถือของ
ผูบริโภคขึ้นอยูกับประสบการณเฉพาะอยางของผูบริโภค และความเชื่อถือเกี่ยวกับผลิตภัณฑจะ
เปลี่ยนแปลงไดเสมอ 
 ประการที่สาม  ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรงโดยผานขบวนการประเมินผลเริ่มตน
ดวยการกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่เขาสนใจแลวเปรียบเทียบคุณสมบัติผลิตภัณฑตางๆ 
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 4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision)โดยทั่วไปผูบริโภคมีความตั้งใจหรือตัดสินใจซื้อ
สินคาตราที่ตนชอบมากที่สุดได อยางไรก็ตามอาจมีปจจัยเขาไปขัดขวางความตั้งใจหรือการ
ตัดสินใจซื้อได 2   ขบวนการ คือ 
 4.1  ทัศนคติของบุคคลอื่น ๆ (Attitudes of others) 
 4.2  เหตุการณที่ไมไดคาดคิด (Unanticipated situational factors) 
 ดังแผนภาพประกอบ 4   ขบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
  
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ  5  ขบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 

ที่มา : Kotler.  1994 : 196 

 การทดลองใชนี้ไมใชเร่ืองงายเสมอไป  ตัวอยางเชน ในสินคาคงทน (Durable goods)  
เชน  เครื่องซักผา  ไมโครเวฟ หรือตูเย็น  ผูบริโภคก็จะตัดสินใจจากการประเมินสินคาแลวก็ใชเลย
ในระยะยาว โดยไมมีโอกาสในการทดลองไดอยางแทจริง 
 ในกรณีทัศนคติของบุคคลอื่นนั้น  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคระบุวา  ยิ่งบุคคลอื่นมีความ
ใกลชิดกับผูบริโภค หรือผูซ้ือมากเทาใด  ทัศนคติของบุคคลนั้นจะยิ่งมีอิทธิพลตอผูซ้ือไดมาก
เทานั้น ทัศนคติของบุคคลอื่นจะมีทั้งในดานบวก เชน  เห็นวาผลิตภัณฑมีคุณภาพไมดี ราคาแพง
เกินไปก็จะทําใหผูบริโภคเกิดความลังเล และอาจยกเลิกการซื้อได 
 สวนในกรณีเหตุการณที่ไมคาดคิดนั้น โดยปกติการตัดสินใจซื้อหรือความตั้งใจซื้อของ
ผูบริโภคจะเกิดจากรายได  ราคาสินคาและการคาดคะเนถึงประโยชนที่จะไดรับ  ฉะนั้น หากมี
เหตุการณที่ไมคาดคิด  เชน เกิดตกงาน จะตองซื้อสินคาที่มีความจําเปนมากกวาที่ไดคาดไวหรือ
อาจจะมาจากความไมพอใจในลักษณะของพนักงาน ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะเปนตัวการทําใหการซื้อชะงัก
ได หรืออาจจะมีอีกปจจัยหนึ่งคือ การรับรู  ความเสี่ยง (Perceived risk)  ที่ผูซ้ืออาจมองเห็นไดการ

การตัดสินใจซือ้ 
การประเมินทางเลือก 

เหตุการณที่ไมคาดคิด 

ทัศนคติของบุคคล 

ความตั้งใจซื้อ 
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ซ้ือของผูซ้ือก็จะชะงักไดเชนกัน โดยอาจจะพยายามหลีกเลี่ยงการตัดสินใจซื้อแลวหันไปหาขอมูล
เพิ่มเติมจากเพื่อน  หรืออาจหันไปซื้อสินคาตรายี่หอ  ที่ยอมรับมากกวามีการรับประกัน 
 ปญหานี้นักการตลาดตองมีความเขาใจในการจัดเตรียมขอมูลที่เพียบพรอมและสิ่ง
สนับสนุนที่ดีเขาชวยลดความรูสึกเสี่ยงนั้นใหได  ในการซื้อสินคาผูซ้ือจะมีการตัดสินใจยอย 5 
ระดับ คือ 

ระดับที่ 1   การตัดสินใจเลือกตราสินคา (Brand decision) 
ระดับที่ 2   การตัดสินใจเลือกผูขาย  (Vendor decision) 
ระดับที่ 3    การตัดสินใจดานปริมาณ  (Quantity decision) 
ระดับที่ 4   การตัดสินใจดานระยะเวลาที่ซ้ือ  (Time decision) 
ระดับที่ 5    วิธีการชําระเงิน  (Payment method decision) เชน บัตรเครดิต เงินสด เงินเชื่อ 

เปนตน 
 แตก็มีขอยกเวนวาสินคาที่จําเปนใชในชีวิตประจําวัน การตัดสินใจยอยดังกลาวทั้ง 5   ขอ 
อาจจะลดเหลือเพียงขอเดียวก็ได 
 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Postpurchase behavior) หลังจากการซื้อสินคาไปแลว ผูบริโภค
อาจจะมีโอกาสเกิดความพอใจ หรือไมพอใจตอสินคานั้นได  ดังนั้นนักการตลาดจึงไมควรจะจบ
ภารกิจของตนเองตั้งแตผูบริโภคซื้อสินคาไป  แตควรจะมีภารกิจตอไปอีกชวงเวลาหนึ่งหลังจากขาย
สินคาไปแลว  สําหรับความพอใจในตัวสินคาของผูบริโภค จะเกิดขึ้นไดจาก 
 5.1  สินคานั้นตรงกับความคาดหวังของตน (The buyer’s product expectation) 
 5.2  สินคาถูกผลิตมาตามที่ตนคาดไว (The product perceived performance) 
 5.3  ผิดหวัง (Disappointed) 
 5.4  พอใจ (Satisfied) 
 5.5  สรางความนิยมยินดี (Delighted) 
 กอนการซื้อผูบริโภคจะเกิดความคาดหวังในตัวสินคาจากการรับขอมูลหลายๆ  แหง  
ดังนั้นการสรางความพอใจตอผูบริโภค ผูขายหรือผูผลิต ควรตอกย้ําความมั่นใจในการคาดหวังของ
ผูบริโภค 
 การกระทําหลังการซื้อ (Postpurchase action) ความพอใจและไมพอใจในการซื้อสินคา
ของลูกคายอมจะชักจูงไปสูความเคยชินถาผูซ้ือมีความพอใจสินคาก็จะเปนไปไดสูงวาเขาจะซื้อ
สินคาตรานั้น 
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 ตัวอยางเชน  มีขอมูลซ่ึงแสดงความสัมพันธของสินคาที่กําลังใชและซื้อใหม  เชน  ผูซ้ือ
รถยนตโตโยตา เดิมมีผูซ้ืออยู   75 %  หากผูบริโภคตองการซื้อรถใหมก็มีแนวโนมวาทั้ง 75%  จะซื้อ
รถยนตโตโยตาเหมือนเดิม 
 ถาลูกคามีความพอใจ  ลูกคาก็จะพูดแตส่ิงที่ดีใหผูอ่ืนฟง  จนนักการตลาดพากันกลาววา    
“การโฆษณาที่ดีที่สุดคือ  ความพอใจของลูกคา” (Our best advertisement is satisfied customer) 
 การใชหลังการซื้อและการกําจัด (Postpurchese uses and disposal)นักการตลาดตอง
สํารวจตรวจตราดูวา  ผูซ้ือใชหรือทําลายสินคา หลังจากที่ซ้ือสินคาไปแลวถาผูบริโภคพบประโยชน
ของสินคาขึ้นไป  ยอมจะสรางความสนใจแกนักการตลาดเพราะคุณประโยชนเหลานี้อาจนํามาใช
เปนจุดโฆษณาได  
 ดังนั้นการเขาใจความตองการและกระบวนการซื้อ  จึงมีความสําคัญอยางยิ่งตอการวาง 
กลยุทธการตลาดใหมีประสิทธิภาพ ความเขาใจเกี่ยวกับความตองการ การรับรู การแสวงหาขอมูล 
การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจ และพฤติกรรมหลังการซื้อเหลานี้จะใหนักการตลาดใชเปน
แนวทางในการคนหาความตองการของผูบริโภคได 
 กฎการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer decision rules) เปนกระบวนการซึ่งมีการ
ยอมรับของผูบริโภค เพื่อลดความซับซอนในการตัดสินใจในผลิตภัณฑ และตราสินคา  ซ่ึงเปน
กระบวนการที่จะลดการตัดสินใจที่ซับซอน โดยมี 2 กรณี คือกฎการตัดสินใจแบบทดแทน 
(Compensatory decision rules)   
        เปนรูปแบบของกฎการตัดสินใจ ซ่ึงผูบริโภคประเมินทางเลือกในแตละตราสินคาในรูป
ของ คุณสมบัติที่สําคัญ และเลือกตราที่มีคะแนนถวงน้ําหนักที่สูงที่สุด  การประเมินอนุญาตใหนํา
คุณสมบัติดานบวกกับดานลบมาหักลางกัน  เชน  การซื้อรถก็จะเอาสมรรถนะมาประเมินกับการกิน
น้ํามัน (รถแรงกินน้ํามันมาก) 
 1.  กฎการตัดสินใจแบบไมทดแทน (No compensatory decision rules)   
 เปนกฎการตัดสินใจแบบไมทดแทน หมายถึง  กฎการตัดสินใจของผูบริโภคประเภทหนึ่ง 
ซ่ึงการประเมินผลดานบวกและลบไมสามารถนํามาหักลางกันได  เชน  ในการซื้อรถ ความแรงของ
เครื่องยนตไมสามารถนํามาชดเชยกับอัตราการกินน้ํามันได กฎการตัดสินใจแบบไมทดแทน 
ประกอบดวย  4 กฎ  คือ 
 1.1  กฎการใชรวมกัน (Conjunction rules)  คือ ผูบริโภคจะกําหนดจุดต่ําสุดที่รับได
เอาไวสําหรับแตละคุณสมบตัิ ถามีต่ํากวาทีต่ั้งเอาไวก็จะตดัตรานั้นทิ้งไปเลย 
 1.2  กฎแหงการแบงแยก (Disjunctive rules)  คือ ผูบริโภคจะกําหนดจดุต่ําสุด  
สําหรับแตละคุณสมบัติเอาไว   ถาตราใดเลยเกณฑที่กาํหนดก็จะนํามาพิจารณา 
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 1.3  กฎแหงการรวบรวม (Lexicographic rules) คือ ผูบริโภคจะเรียงคุณสมบัติ
ตามลําดับความสําคัญแลวเปรียบเทียบตราแตละตรา ถาตราใดมีคะแนนสูงกวาก็จะไดรับเลือก 
 1.4  กฎแหงผลการตัดสินใจ (Affect referral decision rules)  เปนกฎการตัดสินใจที่
งายที่สุด ซ่ึงผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณที่ผานมามากกวา
คุณสมบัติดานอื่นๆ 
 การแบงสวนตลาดผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซื้อ มี 4 แบบ 
 1.  การปฏิบัติดวยความสื่อสัตย (Practical loyalists)  ซ้ือตราที่ซ้ือเปนประจํา 
 2.  ผูซ้ือที่นิยมราคาต่ําสุด (Bottom line price shoppers)  ซ้ือราคาต่ําสุดโดยไมสนใจตรา 
 3.  ผูซ้ือที่เปลี่ยนการซื้อตามโอกาสหรือผูฉวยโอกาส (Opportunistic switchers)  ใชคูปอง
แลกซื้อหรือซ้ือที่ลดราคา 
 4.  นักลาอยางแทจริง (Deal hunters)  ซ้ือที่มีเงื่อนไขที่ดีที่สุด ไมมีความภักดีในตราสินคา 
 ในบางครั้งผูบริโภคอาจจะไดรับขอมูลที่ไมสมบูรณ และตองเลือกใชกลยุทธที่เหมาะสม
ที่จะเลือกผลิตภัณฑใหไดจากขอมูลที่ไมสมบูรณนั้น โดยจะมีกลยุทธ 4 อยาง คือ 
 1.  ผูบริโภคจะรอจนกวาจะไดขอมูลครบกลยุทธนี้จะใชกับสินคาที่มีความเสี่ยงสูง 
 2.  ผูบริโภคไมสนใจขอมูลที่หายไป ตัดสินใจจากขอมูลที่มีอยู 
 3.   ผูบริโภคเปลี่ยนกลยุทธการตัดสินใจอยางที่คุนเคยไปใชวิธีอ่ืนๆ ที่เหมาะสมกับการ
ขาดขอมูล 
 4.  ผูบริโภคสรุป (สราง) ขอมูลที่หายไปเอง 
 กฎการตัดสินใจและกลยุทธการตลาด ความเขาใจกฎหารตัดสินใจ และการเลือกสินคาหรือ
บริการจะมีประโยชนกับนักการตลาดมาก เพื่อใชในแผนการสงเสริมการขาย นักการตลาดที่คุนเคยกัน 
 กฎการตัดสินใจจะสามารถออกแบบสารหรือการสงเสริมการขายใหสะดวกกับกระบวนการ
หาขอมูลของผูบริโภค ขอมูลที่สงไปอาจจะเปนการแนะนําวาผูบริโภคควรตัดสินใจอยางไร 
  ขั้นตอนในการตัดสินใจ การตัดสินใจของผูบริหารที่ตองรับผิดชอบองคการธุรกิจใน
สภาพแวดลอมที่ไดรับผลกระทบจากปจจัยหลายชนิดในเวลาเดียวกัน ทําใหการตัดสินใจที่
ปราศจากอคติ และความลําเอียงจึงเปนสิ่งจําเปนในขณะเดียวกัน ทําอยางไรจึงจะตัดสินใจไดอยาง
ปราศจากความลําเอียง  และมีประสิทธิภาพ คําตอบในปจจุบันก็คือการตัดสินใจดวยรูปแบบที่เปน
ระบบ สําหรับขั้นตอนในการตัดสินใจทางธุรกิจนั้นอธิบายได ดังนี้ 
 
 
 
 



 42

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ  6  ขั้นตอนในการตัดสินใจ 
 

 การตัดสินใจทางการจัดการ (Managerial decision making) 
  การตัดสินใจทางการจัดการ หมายถึง  การที่ผูมีหนาที่รับผิดชอบในเรื่องใดจะทําการเลือก          
ทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากหลายทางเลือก เพื่อใหแผนการบรรลุวัตถุประสงคตามที่กําหนดไว  โดยแต   
ละทางเลือกจะมีขอไดเปรียบ เสียเปรียบ และความเสี่ยงปรากฏอยูแตกตางกันออกไป  ตัวอยางเชน  ถาบุคคล
หนึ่งจะเลือกลงทุนจากวงเงิน 10    ลานบาทที่ตนมีอยูโดยมีทางเลือกหลายทางเชน  ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจ
จําหนายคอมพิวเตอร  ธุรกิจสถานบริการซอมเครื่องยนต  จะเห็นวาแตละทางเลือกจะมีผลประโยชนตอผู
ลงทุนมีความเสี่ยง และปญหาที่แตกตางกันออกไป ในขณะเดียวกันผูตัดสินใจแตละคนก็อาจจะตัดสินใจไม
เหมือนกัน เนื่องจากมุมมองของผูตัดสินใจแตละคนไมเหมือนกัน  เชนคนแรกตัดสินใจเลือกรานอาหาร 
เนื่องจากตนชอบทําอาหาร คนที่สองเลือกธุรกิจคอมพิวเตอรเนื่องจากตนมีความรูทางคอมพิวเตอรดีกวา
อยางอื่น ในขณะที่อีกคนเลือกอูซอมรถยนต เพราะตนชํานาญในการซอมรถอยางไรก็ดี ถาเงื่อนไขวาจะตอง
ลงทุนในบริเวณใดบริเวณหนึ่งแลว  ถาการตัดสินใจพิจารณาจากปจจัยแวดลอมตามความเปนจริง  โดยระวัง 
ในเรื่องการใชความชํานาญสวนตัวแตเพียงปจจัยเดียวการตัดสินใจอาจมีเพียงธุรกิจเดียวที่เหมาะสม 

กําหนดปญหาและ
วิเคราะหสาเหตุของปญหา

กําหนดทางเลือกตางๆ        
ที่จะใชแกปญหา 

ประเมินผลที่เกิดจาก          
ทางเลือกนั้น ๆ

ดําเนินการตามทางเลือก      
ที่ตัดสินใจ

ตัดสินใจทางเลือกที่          
เหมาะสมที่สุด

ประเมินผลทางเลือกตางๆ    
ที่ไดกําหนด
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 สรุป  ทฤษฏีการตัดสินใจของผูบริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เชน คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรม
ของผูบริโภค  อิทธิพลภายใน เชน แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  
 2.5  พฤติกรรมผูบริโภค 

 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer behavior model)  เปนการศึกษาถึงมูลเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุน
ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไม
สามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ  ของผูซ้ือ  และจะมีการ
ตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s response)  หรือ  การตัดสินใจของผูซ้ือ  (Buyer’s purchase decision) ดังภาพประกอบ  7 

 
 

             Buyer’ s black box 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ  7  รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ (ผูบริโภค) 

ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.  2541ข : 110 

ลักษณะของผูซื้อ(Buyer’s aracteristic) 
 
ปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยดานจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s deciston poressi) 
 
การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

สิ่งกระตุนภายนอก 
(Stimutus = S) 

 

สิ่งกระตุน              สิ่งกระตุน 
ทางการตลาด   อื่น 
ผลิตภัณฑ         เศรษฐกิจ 
ราคา                   เทคโนโลยี 
การจัดจําหนาย  การเมือง 
การสงเสริม        วัฒนธรรม 
การตลาด          ฯลฯ 

กลองดําหรือ
ความรูสึก
นึกคิดของผู
ซื้อ (Buyer’s 
Characteristic) 

การตอบสนองของ
ผูซื้อ(Response=R) 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกราคา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณในการซื้อ 



 44

 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่ส่ิงกระตุน (Stimulus)  ใหเกิดความตองการกอนแลวทําใหเกิด
การตอบสนอง (Response)  ดังนั้น  โมเดลนี้จึงอาจเรียกวา  S-R theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี  
ดังนี้ 

 1.  ส่ิงกระตุน   ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) และสิ่ง
กระตุนภายนอก  (Outside stimulus)  นักการตลาดจะตองสนใจ  และจัดสิ่งกระตุนภายนอกเพื่อให
ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buying 
motive)  ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล  และเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ)  ก็ได  ส่ิง
กระตุนภายนอกประกอบดวย  2  สวน  คือ 

  1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด  (Marketing stimulus)  เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุม  และตองจัดใหมีขึ้น  เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix)  ประกอบดวย 

1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ  (Product)  เชน  ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม
เพื่อ กระตุนความตองการ 

1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา  (Price)  เชน  การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ลิตภัณฑ  โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย  (Distribution หรือ Place)  
เชน  จัดผลิตภณัฑใหทั่วถึงเพื่อความสะดวกแกผูบริโภค  ถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion)  เชน  การโฆษณา
สม่ําเสมอ  การใชความพยายามของพนักงานขาย  การลด  แลก  แจก  แถม  การสรางความสัมพันธ
อันดีกับบุคคลทั่วไป  เหลานีถื้อวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 

  1.2  ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (Other stimulus)  เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู  
ภายนอกองคการ  ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได  ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 

1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ  (Economic)  เชน  ภาวะเศรษฐกจิ  รายไดของ
ผูบริโภค  เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี  (Technological)  เชน  เทคโนโลยีใหม  ดาน
ฝาก-ถอน  เงิน  อัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง  (Law and political)  เชน  กฎหมาย
เพิ่ม  หรือ  ลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง  จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  (Cultural)  เชน  ขนบธรรมเนียมประเพณไีทย
ในเทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
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 2.  ลักษณะของผูซ้ือ  (Buyer characteristics)  ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจยั      
ตาง ๆ คือ 

      2.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factor)  เปนสัญลักษณ  และสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น  
โดยเปนทีย่อมรับจากรุนหนึง่ไปสูรุนหนึ่ง  โดยเปนตวักําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย  ใน
สังคมหนึ่ง 

       2.2  ปจจัยดานสังคม  (Social factors)  เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน  และมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานคานยิม (Value)  
การเลือก  พฤติกรรม (Behavior)  และการดํารงชีวิต  (Life style)  รวมทั้ง  ทัศนคติ  (Attitude)  และ
แนวคดิของบคุคลเนื่องจากบุคคลตองการใหเปนทีย่อมรบัของกลุม 

      2.3  ปจจัยสวนบุคคล  (Personal factors)  การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบคุคล ของคนดานตาง ๆ  ประกอบดวย  อาย ุ วงจรชีวิต  อาชีพ  โอกาสทางเศรษฐกิจ  
การศึกษา  และคานิยม 

      2.4  ปจจัยทางดานจิตวิทยา  (Psychological factor)  การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพล
จากปจจยัซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตวัผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  และการใชสินคา  
ปจจัยภายในประกอบดวย  การจูงใจ  การรบัรู  การเรียนรู  ความเชื่อถือ  ทัศนคติ  และบุคลิกภาพ 

 3.   กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ  (Buyer decision process)  เปนลําดับขั้นตอนในการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยประกอบดวยขั้นตอน  คือ  การรับรู  ความตองการ (ปญหาการคนหา
ขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ) ดังภาพประกอบ  8 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
    ภาพประกอบ  8  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 

ที่มา : Kotler.  2000 : 161 

 
    
 
 
      
               
 
                
 
                                                                                                                  

  การรับรูปญหา 

การประเมินผลทางเลือก การคนหาขอมูล 

พฤติกรรมภายหลัง

      การตัดสินใจ 
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 4.  การตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s decision) การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ผูบริโภคจะมี

การตัดสินใจในประเดน็ตาง ๆ คือ  1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product)  2) การเลือกตราสินคา (Brand 
choice)  3) การเลือกผูขาย (Dealer choice)  4)  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing)  5)  การ
เลือกปริมาณการซื้อ  (Purchase amount) 

 5.  ความรูสึกภายหลังการซื้อ  (Post purchase feeling)  หลังจากการซื้อสินคา  และ
ทดลองใชผลิตภัณฑแลว  ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจ  หรือไมพอใจผลิตภัณฑ 
ซ่ึงนักการตลาดจะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซื้อ  (Kotler.  
2000 : 161) 

 สรุปไดวา  ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคจะประกอบไปดวย  ส่ิงกระตุนที่ทําใหเกิด
ความตองการ  แลวทําใหเกิดการตอบสนอง  และลักษณะของผูซ้ือซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ 
ดังนี้  คือ  ปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา 

 
3.  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  
 พิลาวรรณ  ผิวขาว (2549 : บทคัดยอ) ไดศึกษาสภาพการดําเนินการเพื่อเพิ่มศักยภาพใน
การแขงขันและผลสัมฤทธ์ิของการดําเนินการของธุรกิจอุตสาหกรรมผลิตภัณฑพลาสติก 
ผลการวิจัยพบวา ธุรกิจสวนใหญเปนโรงงานผลิตเครื่องมือ เครื่องใช เครื่องเรือน ฯลฯ ประเภทของ
ผลิตภัณฑสวนใหญผลิตเครื่องมือ เครื่องใช เครื่องเรือน ฯลฯ เชนเดียวกัน ประเภทของแมพิมพใช
แมพิมพพลาสติก ประเภทของธุรกิจเปนบริษัทจํากัด สวนใหญใชเครื่องจักรเกิน 50 แรงมา ใช
เครื่องฉีดพลาสติกขนาด 35-500 ตัน สัดสวนการลงทุนสวนใหญเปนของคนไทย 100% มีระยะเวลา
ในการดําเนินธุรกิจ 16-20 ป สวนใหญมีมูลคายอดขายและปริมาณการผลิตเพิ่มขึ้น แตกําไรไม
เปลี่ยนแปลง/ใกลเคียงเดิมเมื่อเทียบกับป 2547 มีจํานวนพนักงาน 20-50 คน มีกําลังการผลิตสูงสุด 
20-50 ตัน/เดือน มีการผลิตจริงในปจจุบัน 61-70% ของการผลิตเต็มกําลัง สวนใหญรับจางผลิตตาม
ใบสั่งซื้อของผูอ่ืน จําหนายผลิตภัณฑเองโดยตรง จําหนายทั้งในประเทศและสงออกวัตถุดิบหลักใน
การผลิตสวนใหญใชในประเทศทั้งหมด โรงงานสวนใหญไมไดรับการรับรองมาตรฐาน และไมได
รับการสนับสนุนจาก BOI อายุของเครื่องจักรหลักโดยสวนใหญ 5-10 ป สวนใหญไดเร่ิมดําเนินการ
เพื่อพัฒนาหรือปรับปรุงกิจการ/ผลิตภัณฑ เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแขงขันแลว วิธีที่ใชในการพัฒนา
หรือปรับปรุงสวนใหญใชวิธีการลดตนทุนการผลิต  สภาพการดําเนินการเพื่อเพิ่มศักยภาพในการ
แขงขัน และผลสัมฤทธิ์ของการดําเนินการของธุรกิจอุตสาหกรรมผลิตภัณฑพลาสติกโดยใชวิธีการ
ลดตนทุนการผลิต พบวาโดยภาพรวมมีผลสัมฤทธิ์อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 
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สวนใหญมีผลสัมฤทธิ์อยูในระดับมาก มีเพียงดานแรงงาน ที่มีผลสัมฤทธิ์อยูในระดับปานกลาง การ
ลดตนทุนการผลิตในดานวัตถุดิบโรงงานสวนใหญเลือกใชวิธีควบคุมการสูญเสียของวัตถุดิบ และ
วิธีนําวัตถุดิบในกระบวนการผลิตที่เสียหายมาใชไดอีก (Recycle) และผลสัมฤทธิ์เฉลี่ยรวมดาน
วัตถุดิบ อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวามีผลสัมฤทธิ์อยูในระดับมากทั้งหมด การลด
ตนทุนการผลิตในดานการบริหารการจัดการ โรงงานสวนใหญเลือกใชวิธีลดอัตราการเกิดของเสีย
จากการผลิต และผลสัมฤทธิ์เฉลี่ย รวมดานการบริหารการจัดการ อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปน
รายขอ พบวาสวนใหญมีผลสัมฤทธิ์อยูในระดับมาก ยกเวน จัดทํา Stock เพิ่มขึ้นประมาณ 10-25% 
ตอหนึ่งผลิตภัณฑและจัดทํา Stock ผลิตภัณฑหลักเพิ่ม 30-40% ตอการผลิต ที่มีผลสัมฤทธิ์อยูใน
ระดับปานกลาง การลดตนทุนการผลิตในดานพลังงาน โรงงานสวนใหญเลือกใชวิธีเพิ่มการใชแสง
สวางจากธรรมชาติโดยใชกระเบื้องใส (Skylight panels) และผลสัมฤทธิ์เฉลี่ยรวมดานพลังงาน อยู
ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวาสวนใหญมีผลสัมฤทธิ์อยูในระดับมาก การลดตนทุน
การผลิตในดานแรงงาน โรงงานสวนใหญเลือกใชวิธีฝกพนักงานใหมีทักษะในการทํางานหลายๆ 
ดานเพื่อทดแทนแรงงานไดเมื่อมีการขาดงานหรือทํางานไมทัน และผลสัมฤทธ์ิเฉลี่ยรวมดาน
แรงงาน อยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวาสวนใหญมีผลสัมฤทธิ์อยูในระดับมาก 
มีเพียงใชแรงงานตางดาว ที่มีผลสัมฤทธิ์อยูในระดับนอย  สภาพการดําเนินการเพื่อเพิ่มศักยภาพใน
การแขงขัน และผลสัมฤทธิ์ของการดําเนินการของธุรกิจอุตสาหกรรมผลิตภัณฑพลาสติกโดยใช
วิธีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม โดยภาพรวมมีผลสัมฤทธ์ิอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวาสวนใหญมีผลสัมฤทธิ์อยูในระดับมาก ยกเวนปรับปรุงผลิตภัณฑเดิม ดวยการออกแบบโดย
ใชวัสดุนอยลงและลอกเลียนแบบผลิตภัณฑในตลาดที่มีผลสัมฤทธิ์อยูในระดับปานกลาง ในการ
พัฒนาผลิตภัณฑใหม โรงงานสวนใหญเลือกใชวิธีปรับปรุงผลิตภัณฑเดิม ดวยการพัฒนาผลิตภัณฑ
โดยปรับปรุงใหใหญขึ้น ทําใหเล็กลงตามความประสงคของลูกคา 

สุนิสา  จันทราสกาววงศ  (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษาการวิเคราะหการใชพลังงานใน
กระบวนการฉีดขึ้นรูปพลาสติก จากผลการวิเคราะหพบวา คาสัมประสิทธิ์การใชพลังงานจําเพาะอยู
ในชวง 0.73-1.58 kWh/kg พลาสติกซึ่งขึ้นอยูกับน้ําหนักของผลิตภัณฑและขนาดของเครื่องฉีด
พลาสติกที่ใชในการผลิต โดยขั้นตอนการฉีดขึ้นรูปผลิตภัณฑมีสัดสวนการใชไฟฟามากที่สุดอยู
ในชวง 88.43-94.64% ของทั้งหมด รองลงมาคือข้ันตอนการหลอเย็นชิ้นงาน มีสัดสวนการใชไฟฟา
อยูในชวง 5.28-11.38% และขั้นตอนการผสมสี มีสัดสวนการใชไฟฟาอยูในชวง 0.09-0.19% และ
พบวาผลผลิตที่ไดมีผลิตภัณฑเสียเฉลี่ยประมาณรอยละ 20 ซ่ึงถึงแมวาผลิตภัณฑเสียนี้สามารถนํา
กลับมาใชเปนวัตถุดิบใหมสําหรับการผลิตสินคาคุณภาพเกรด B ได แตก็เปนการสูญเปลาของ
พลังงานที่ใชในการผลิต และจะตองใชพลังงาน 0.0252 kWh/kg พลาสติก สําหรับการบดชิ้นงาน
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เสียกอนนํากลับมาใชใหม โดยการฝกอบรมพนักงานเปนแนวทางหนึ่งที่สามารถชวยลดปริมาณ
ผลิตภัณฑเสียได ซ่ึงจะชวยลดการสูญเสียพลังงานไดประมาณ 0.76-1.61 kWh/kg นอกจากนี้ยัง
พบวา  ในกรณีที่เปดเครื่องฉีดพลาสติกทิ้งไว โดยไมมีการผลิตในชวงเวลาทําการเปลี่ยนแมพิมพจะ
ทําใหสูญเสียพลังงานไฟฟารวมจากเครื่องฉีดทั้ง 3 ขนาดเทากับ 52,844.4 kWh/ป สามารถลดการ
สูญเสียพลังงานไฟฟาในสวนนี้ไดโดยการปดมอเตอรและลดอุณหภูมิของฮีตเตอรลงใหอยูในชวง 
80-100 องศา ในชวงเวลาทําการเปลี่ยนแมพิมพ และพบวาในชวงเวลาการทํางานปกติมีการสูญเสีย
ความรอนเนื่องจากไมมีการหุมฉนวนที่บริเวณกระบอกฉีดของเครื่องฉีดพลาสติกซึ่งมีคาอุณหภูมิ
ผิวประมาณ 200-250 องศา ทําใหสูญเสียพลังงานรวมจากเครื่องฉีดทั้ง 3 ขนาดเทากับ 10,259.9 W. 
โดยหากทําการหุมฉนวนใยแกวที่ความหนา 50 mm. จะทําใหสามารถลดการสูญเสียพลังงานไฟฟา
ได 51,891.34 kWh/ป โดยมีระยะเวลาคืนทุนภายใน 1 เดือน 

จันทรเพ็ญ  ปงไกรวุฒิ  (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑพลาสติก 
ประเภทเครื่องใชในบานและครัวเรือนของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา 
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑพลาสติก ประเภทเครื่องใชในบานและครัวเรือน ผูบริโภคซื้อตราสินคา 
ซุปเปอรแวรมากที่สุด รองลงมาผูบริโภคไมเลือกตราสินคา และตราทัพเพอรแวร ตามลําดับ สวน
สาเหตุสําคัญที่สุดที่ทําใหผูบริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑมากที่สุด เนื่องจากสินคามีคุณภาพ หาซื้องาย 
และผลิตภัณฑมีประโยชนใชสอยมาก ตามลําดับ สถานที่จําหนายที่ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑสวนใหญ
ซ้ือจากซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา ซ้ือตามตลาดนัด และซื้อตามงานจัดแสดงสินคา 
ตามลําดับ บุคคลที่มีอิทธิพลมากท่ีสุดตอการซื้อผลิตภัณฑ ไดแก ตัวผูบริโภคเอง รองลงมาคือ คูรัก
หรือคูสมรส และญาติ ตามลําดับ สําหรับความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ พบวา มีคาเฉลี่ยในการซื้อ 
1.49 คร้ังใน 1 เดือน จํานวนชิ้นที่ซ้ือในแตละครั้ง มีคาเฉลี่ย 4.06 ช้ิน และจํานวนเงินที่ใชในการซื้อ
แตละครั้ง มีคาเฉลี่ย 537.17 บาท  สําหรับสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา  ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก สวนดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญใน
ระดับปานกลาง ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับผลิตภัณฑมีความปลอดภัยในการใช
บรรจุอาหารมากที่สุด ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา ดาน
การจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับการมีสถานที่จําหนายอยูใกลบาน และดานการสงเสริม
การตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับการมีของแถม สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 ดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ
พลาสติก ประเภทเครื่องใชในบานและครัวเรือน จากการวิเคราะหรายขอ ไดแก ผลิตภัณฑมี
รูปแบบทันสมัย ผลิตภัณฑมีการปลอดภัยในการบรรจุอาหาร ผลิตภัณฑมีน้ําหนักเบา ผลิตภัณฑ
สะดวกในการใชงาน ผลิตภัณฑแข็งแรงทนทานตอการใชงาน ผลิตภัณฑสามารถหมุนเสียนํา
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กลับมาใชใหม ผลิตภัณฑมีหลายขนาดใหเลือก ผลิตภัณฑทําความสะอาดงาย และผลิตภัณฑ
สามารถเขาเตาไมโครเวฟได กลาวคือ เมื่อมีการทําการตลาดโดยใชสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑมากขึ้น จะทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ
พลาสติก ประเภทเครื่องใชในบานและครัวเรือนมากขึ้นดวย 

วัลภา  จรูญธรรม  (2541 : บทคัดยอ) ไดศึกษาการประเมินศักยภาพการประหยัดพลังงาน
ในโรงงานอุตสาหกรรมผลิตพลาสติก ผลการศึกษาพบวา เครื่องรีดพลาสติกขนาดพิกัด 50 แรงมา มี
ประสิทธิภาพตามกฎขอที่ 1 ทางเธอรโมไดนามิคส สําหรับเม็ดสี PS PP เกรด A PP เกรด B และ 
ABS เปน44.1% 49.9% 47.6% และ 52.4% ตามลําดับ มีคาดัชนีการใชพลังงานไฟฟาตอผลผลิต 
(Energy Consumption Index) 0.420 0.399 0.527 และ 0.328 กิโลวัตต-ช่ัวโมง/กิโลกรัม เครื่องรีด
เม็ดพลาสติกมีการสูญเสียความรอนที่ผิวเฉลี่ย 1,388 วัตต/ตารางเมตร เมื่อวิเคราะหการใชพลังงาน
ไฟฟาผานหมอแปลงซึ่งมีขนาด 1,000 kVA พบวาใชงานประมาณ 20.3% ของพิกัด คาตัวประกอบ
ภาระ 0.38 และ Power Factor 0.95 พลังงานไฟฟาเฉลี่ยตอเดือน 53.5 MWh ความตองการ
กําลังไฟฟาสูงสุดเฉลี่ยตอเดือน 193 kW จากการวิเคราะหพบวาภาระไฟฟามีการเพิ่มและ
เปลี่ยนแปลงสูงสุดในชวงเริ่มตนของการทํางานแตละวัน แนวทางการลดคาใชจายเกี่ยวกับพลังงาน
ไฟฟาทําไดโดยการลดคาความตองการกําลังไฟฟาสูงสุด ทําใหประหยัดกําลังไฟฟาได 156 
กิโลวัตต คิดเปนเงิน 30,615 บาท/ป การปลดหลอดไฟฟาขนาด 18 W และ 36 W ที่เกินความจําเปน
จํานวน 57 และ 10 หลอด ตามลําดับ ซ่ึงประหยัดหลังงานไฟฟาไดปละ 3,677 kWh และ 1,060 
kWh ตามลําดับ คิดเปนเงินที่ประหยัดได 7,957 และ 2,294 บาท/ป การพิจารณาเปรียบเทียบใช
มอเตอรของเครื่องรีดพลาสติกขนาดพิกัด 50 แรงมา จากชนิดธรรมดามาเปนมอเตอรประสิทธิภาพ
สูงในกรณีที่มอเตอรเกาชํารุดเสียหายซ่ึงจะประหยัดพลังงานไฟฟาไดปละ 3,225 kWh คิดเปนเงิน 
6,980 บาท/ป ระยะเวลาคืนทุน 3.7 ป อัตราผลตอบแทนการลงทุน 24% แนวทางการลดคาใชจาย
พลังงานไฟฟาในกระบวนการผลิต โดยการหุมฉนวนผิวถายเทความรอนของเครื่องรีดพลาสติก 
ประหยัดพลังงานไฟฟาไดปละ 53,350 kWh คิดเปนเงินที่ประหยัดได 115,450 บาท/ป ระยะเวลา
คืนทุนนอยกวา 1 ป 

จุฬาทิพย  อัศวราชันย  (2548 : บทคัดยอ) ไดศึกษาการบริหารจัดการของผูแทนจําหนาย
สินคาอุปโภคบริโภคที่มีผลตอความพึงพอใจของลูกคาในเขตภาคกลาง  ผลการวิจัยพบวา  1)  การ
บริหารจัดการของผูแทนจําหนายสินคาอุปโภคบริโภค สวนใหญเจาของกิจการทําเองบางสวน 
นอกนั้นลูกจางทํางาน ผูแทนจําหนายมีการบริหารจัดการอยางเปนระบบภายในองคกร โดยใช
หลักการบริหารจัดการองคกรมาใชในหนวยงาน มีการเตรียมแผนการดําเนินงาน  2)  ระดับความ
พึงพอใจของลูกคาตอผูแทนจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคในเขตภาคกลาง มีระดับความพึงพอใจใน
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ระดับมากทุกดาน คือดานการบริหารจัดการ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย/
การสงเสริมการตลาด และดานการขนสง  3)  การเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของลูกคาตอ
ผูแทนจําหนายสินคาอุปโภค บริโภค ในเขตภาคกลาง จําแนกตามปจจัยสวนบุคคลของลูกคา พบวา 
ลูกคาที่มีการศึกษาแตกตางกัน มีระดับความพึงพอใจตอการบริหารจัดการ ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานการขนสงแตกตางกัน สวนลูกคาที่มีรายได/ยอดขายเฉลี่ย
ตอเดือนแตกตางกัน มีระดับความพึงพอใจตอการบริหารจัดการดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนายแตกตางกัน และสวนลูกคาที่มีเพศ  อายุ  สถานภาพสมรสแตกตางกัน มีระดับความพึง
พอใจตอการบริหารจัดการ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานการขนสง
ไมแตกตางกัน 
  เลอพงษ  คงเจริญ  (2548 : บทคัดยอ) ไดศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจในการ
เลือกใชบริการรานคาปลีกของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา   ผลการวิจัยพบวา                         
1)  พฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานคาปลีก พบวา สินคาที่ซ้ือเปนประจําของผูบริโภค สวน
ใหญเปนสินคาประเภทเครื่องดื่มในตูแชเย็น เชน น้ําอัดลม นม เบียร เครื่องดื่มบํารุงกําลัง  สถานที่ที่
สะดวกในการเลือกใชบริการเปนรานคาปลีกที่ใกลบาน  ระยะหางจากรานคาปลีกที่เลือกใชบริการ  
สวนใหญจะมีระยะหางนอยกวา  200  เมตร  สวนเหตุผลในการเลือกใชบริการรานคาปลีก เพราะ
ใกลสถานที่ที่ตองการจะซื้อ  ความบอยคร้ังในการใชบริการ สวนใหญจะใชบริการรานคาปลีก 
สัปดาหละ  1–3 คร้ัง   การใชจายในแตละครั้งในการซื้อสินคา ประมาณ 51–100 บาท ขอดีของ
รานคาปลีกที่ดึงดูดใหผูบริโภคใชบริการจะตองสะดวกใกลบาน / ที่ทํางาน ขอเสียของรานคาปลีกที่
ทําใหผูบริโภคไมใชบริการ สวนใหญ คือ ไมติดปายราคาและชวงเวลาที่ใชบริการรานคาปลีกเปน
ประจํา คือ 18.01 – 24.00 น.  2) ระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก โดยภาพรวม 
อยูในระดับปานกลาง  เมื่อพิจารณาในแตละดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานสถานที่จัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด  ผูบริโภคมีระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการ
รานคาปลีก อยูในระดับปานกลางเชนเดียวกัน โดยดานราคา  มีคาเฉลี่ยของระดับความพึงพอใจใน
การเลือกใชบริการรานคาปลีกต่ํากวาทุกดาน  3) เปรียบเทียบระดับความพึงพอใจในการเลือกใช
บริการรานคาปลีกจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  พบวา  ผูบริโภคที่มี สถานภาพ แตกตางกัน มีระดับ
ความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก  แตกตางกัน ในดานราคา ผูบริโภคที่มี อาชีพ 
แตกตางกัน มีระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก  แตกตางกัน ในดานสถานที่จัด
จําหนาย สวนผูบริโภคที่มี รายไดตอเดือน แตกตางกัน มีระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการ
รานคาปลีก  แตกตางกัน ทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาด  4) เปรียบเทียบระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก จําแนก
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ตามพฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานคาปลีก พบวา ผูบริโภคที่มีการเลือกสถานที่ที่สะดวกใน
การเลือกใชบริการ แตกตางกัน มีระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีกไมแตกตาง
กันในดานราคา ผูบริโภคที่มีความบอยคร้ังในการใชบริการและการใชจายแตละครั้งที่ใชบริการ     
แตกตางกัน  มีระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก ไมแตกตางกันในดานสถานที่
จัดจําหนาย  สวนผูบริโภคที่มีชวงเวลาที่ใชบริการรานคาปลีกเปนประจําแตกตางกัน  มีระดับความ   
พึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีกไมแตกตางกัน ในดานการสงเสริมการตลาด 5)  
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมในการเลือกใชบริการ รานคาปลีก พบวา 
ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกสถานที่ที่สะดวก
ในการเลือกใชบริการรานคาปลีก สวนระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมความบอยคร้ังในการใชบริการรานคาปลีก  สวนอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกระยะหางจากรานคาปลีกที่ใชบริการ 
พฤติกรรมการใชจายแตละครั้งในการซื้อสินคาจากรานคาปลีก และพฤติกรรมการเลือก 
 


