
 
 

 

 

บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีเอกสารและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลไมก้รอบท่ีผา่นกระบวนการท าแห้งแบบ
แช่เยอืกแขง็ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ มีแนวคิด ทฤษฏี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
2.1 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับความคิดเห็น 
       2.1.1 แนวคิดเกีย่วกบัความคิดเห็น  

ความคิดเห็น ตามพจนานุกรมศพัทส์ังคมวิทยา องักฤษ-ไทย (ราชบณัฑิตสถาน, 2532: 
246-247) ซ่ึงตรงกบัค าวา่ Opinion ในภาษาองักฤษไดบ้ญัญติัวา่ หมายถึง 

 1. ขอ้พิจารณาเห็นวา่เป็นจริงจากการใชปั้ญญาความคิดประกอบ ถึงแมจ้ะไม่ไดอ้าศยั
หลกัฐานพิสูจน์ยนืยนั ไดเ้สมอไปก็ตาม 

 2. ทศันะหรือประมาณการเก่ียวกบัเน้ือหาหรือประเด็นใดประเด็นหน่ึง 
3. ค าแถลงท่ียอมรับนบัถือกนัวา่เป็นผูเ้ช่ียวชาญในหวัขอ้ปัญหาท่ีมีผูน้  ามาขอปรึกษา 
รุ่ง ศรีโพธ์ิ (2541) กล่าวว่าความคิดเห็นเป็นเร่ืองของความรู้สึกของบุคคลต่อส่ิงหน่ึง

ส่ิงใด เร่ืองใดเร่ืองหน่ึงซ่ึงแสดงออกดว้ย การพูด การเขียน การปฏิบติั ถือไดว้่าเป็นการแสดงออก
ทางทศันคติ โดยมีอารมณ์เป็นส่วนประกอบ และพร้อมท่ีจะปฏิกิริยาต่อสถานการณ์ภายนอก ซ่ึง
ความคิดเห็นของบุคคลเก่ียวกบัพื้นความรู้ ประสบการณ์การท างาน การติดต่อระหว่างบุคคลนั้น 
เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีท าให้บุคคล และกลุ่มมีความคิดเห็นไปทางทิศทางใดทิศทางหน่ึงเป็นรากฐาน
ก่อให้เกิดความคิดเห็นต่อส่ิงนั้นๆ ในการลงความเห็นท่ีเกิดจากขอ้เท็จจริงซ่ึงแต่ละอยา่ง อาจมอง
ไปถึงความเช่ือการตดัสินใจ ความรู้สึกประทบัใจท่ีไม่ไดม้าจากการพิสูจน์หรือชัง่น ้ าหนกัวา่ถูกตอ้ง
ภายในจิตใตส้ านึกของคน และสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของคนในการกระท า และการแสดงออกใน
รูปแบบใดรูปแบบหน่ึง ความคิดเห็นเป็นการแสดงออกซ่ึงจิตวิญญาณท่ีมีต่อเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 
โดยเฉพาะความคิดเห็นของบุคคลเปล่ียนไปตามข้อเท็จจริง และทศันคติของบุคคลในขณะท่ี
ทศันคติแสดงถึงความรู้สึกทัว่ไป เก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงความคิดเห็นจะเป็นการอธิบายเหตุผลท่ีมีต่อ
ส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะเพื่อใหง่้ายต่อการเขา้ใจอาจสรุปความสัมพนัธ์ดงักล่าวได ้ดงัน้ี 
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ภาพ 1 ทีม่าของการเกดิความคิดเห็น (รุ่ง ศรีโพธ์ิ, 2541) 
จากความหมายของความคิดเห็นของบุคคลต่างๆพอสรุปได้ว่าความคิดเห็นมี

ความหมายใกลเ้คียงกบัทศันคติมากไม่สามารถแยกออกจากกนัได ้คือเป็นความรู้สึกของบุคคลท่ีมี
ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยอาศยัพื้นฐานความรู้ ประสบการณ์และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคลเขา้มา
เก่ียวขอ้งในการแสดงออกดว้ยการพูดหรือ การเขียนท่ีมีลกัษณะเป็นการลงมติหรือตีความ ซ่ึงอาจ
เป็นลกัษณะเห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ย ความคิดเห็นอาจไม่ไดรั้บการยอมรับจากบุคคลอ่ืนๆ ก็ได ้

 2.1.2 การวดัความคิดเห็น 

การวดัความคิดเห็นของบุคคลวา่สามารถท าไดห้ลายวิธี วิธีท่ีใชก้นัโดยทัว่ไป คือ การ
ตอบแบบสอบถาม วิธีท่ีง่ายท่ีสุดในการท่ีจะบอกถึงความคิดเห็นก็คือ การแสดงให้เห็นถึงร้อยละ
ของค าตอบในแต่ละขอ้ความเพราะจะท าใหท้ราบวา่ความคิดเห็นจะออกมาในลกัษณะเช่นไร การท่ี
จะให้ใครก็ตามออกความคิดเห็นควรถามต่อหนา้ (Face to face) ถา้จะใชแ้บบสอบถามส าหรับวดั
ความคิดเห็นจะตอ้งระบุให้ผูต้อบตอบว่าเห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วยกับขอ้ความท่ีก าหนดให้หรือ
สามารถวดัไดใ้นระดบั มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยมาก 
 
 
 
 
 

ทศันคติ ขอ้เทจ็จริง 

การแสดงเหตุผล 

ความคิดเห็น 
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2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2541) อธิบายวา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวั
แปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษทัได้ร่วมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ ดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละส่ิงท่ีสัมผสัไม่ได ้
ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ยสินคา้ บริการ 
ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) 
ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑข์ายได ้

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑห์รือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น 

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อตราสินคา้ บริการ ความคิด หรือบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ ให้เกิดความตอ้งการและเตือนความจ า
ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ ซ่ึงการติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังาน
ขาย (Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non Personal selling) 
เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์รอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้ง
ใช้หลักการเลือกใช้เค ร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication: MIC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ และคู่แข่งขนั ให้บรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได้ เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี การโฆษณา (Advertising) 
การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations: PR) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) การ
ส่งเสริมการขาย (Sales promotion) การตลาดทางตรง (Direct marketing) 

4. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด เป้าหมายคือสถาบนัการตลาด กิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวั
สินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลงั การจดัจ าหน่าย
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution) และการกระจายตวั
สินคา้ (Physical distribution) 
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2.3 แนวคิดและทฤษฏีเกีย่วกบักระบวนการท าแห้งแบบแช่เยอืกแข็ง 
การท าแห้งแบบแช่เยือกแข็ง (Freeze drying) เป็นวิธีการแช่เยือกแข็งอาหารในเคร่ือง

แช่เยือกแข็งแบบดั้งเดิม ชนิดของเคร่ืองมือข้ึนอยู่กบัลกัษณะของอาหาร อาหารช้ินเล็กๆ จะถูกแช่
เยือกแข็งอย่างรวดเร็วเพื่อให้เกิดผลึกน ้ าแข็งขนาดเล็กเพื่อลดความเสียหายท่ีจะเกิดกบัเซลล์ของ
อาหาร มีใชก้ารแช่เยือกแข็งแบบช้ากบัอาหารเหลวเพื่อให้เกิดโครงตาข่ายของผลึกน ้ าแข็งเพื่อเป็น
ช่องใหไ้อน ้าเคล่ือนท่ีได ้    

ถา้ความดนัไอของอาหารต ่ากวา่ 4.58 ทอร์ (610.5 ปาสคาล) และน ้ าเกิดการเยือกแข็ง 
เม่ืออาหารไดรั้บความร้อนน ้ าแข็งจะระเหิดไปเป็นไอน ้ าทนัทีโดยไม่ผ่านการละลาย ไอน ้ าจะถูก
ก าจดัออกจากอาหารอย่างต่อเน่ืองด้วยการรักษาความดนัในตูใ้ห้ต ่ากว่าความดนัไอน ้ าท่ีผิวของ
น ้ าแข็ง ไอน ้ าจะถูกก าจัดออกไปด้วยป๊ัมสุญญากาศและกลั่นตัวบนขดลวดท าความเย็น เม่ือ
กระบวนการท าแหง้ด าเนินต่อไป ผิวหนา้ของการระเหิดจะเคล่ือนท่ีเขา้ไปในอาหาร ความร้อนแฝง
ของการระเหิดจะเคล่ือนท่ีผ่านอาหารไปยงัผิวหน้าของการระเหิดหรือเกิดข้ึนในอาหารถ้าใช้
ไมโครเวฟ ไอน ้าจะเคล่ือนท่ีและถูกก าจดัออกไปจากอาหารโดยผา่นช่องน ้ าแข็งท่ีระเหิดไป การท า
แห้งอาหารจะเกิดข้ึนใน 2 ขั้นตอน คือ ขั้นแรกโดยการระเหิดจนเหลือความช้ืนประมาณ 15% 
(น ้ าหนกัเปียก) และขั้นตอนท่ี 2 การท าแห้งโดยการก าจดัน ้ าท่ียงัเป็นของเหลวจนมีความช้ืน
ประมาณ 2% (น ้าหนกัเปียก) การก าจดัน ้าเกิดข้ึนโดยการเพิ่มอุณหภูมิในเคร่ืองท าแห้งจนมีอุณหภูมิ
ใกลเ้คียงกบัอุณหภูมิหอ้งโดยยงัรักษาความดนัต ่าอยู ่

ผลกระทบต่ออาหาร 
 หากมีการบรรจุอาหารอยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม อาหารท าแห้งแบบแช่เยือกแข็งจะมี
อายุการเก็บรักษานานกว่า 12 เดือน โดยท่ีจะยงัคงคุณภาพด้านประสาทสัมผสัและคุณค่าทาง
โภชนาการสูงมาก สารหอมระเหยจะไม่อยู่ในน ้ าบริสุทธ์ิของผลึกน ้ าแข็ง ดงันั้นกล่ินจึงไม่หลุด
ออกไปในไอน ้ าท่ีระเหิดออกไปจากน ้ าแข็งแต่จะยงัคงอยู่ในอาหาร เป็นผลท าให้ 50-100% ของ
กล่ินยงัคงอยู่ ลกัษณะเน้ือสัมผสัของอาหารท าแห้งแบบแช่เยือกแข็งจะยงัคงใกลเ้คียงวตัถุดิบมาก
เน่ืองจากจากเกิดการหดตวัหรือเกิดเปลือกแข็งนอ้ยมาก โครงสร้างท่ีเป็นรูพรุนนั้นจะท าให้เกิดการ
คืนตวัอยา่งรวดเร็วเม่ือเติมน ้ า แต่โครงสร้างดงักล่าวจะเปราะบางและแตกหกัง่ายมากจึงจ าเป็นตอ้ง
มีการป้องกันความเสียหายทางกายภาพข้ึน เกิดการเปล่ียนแปลงของโปรตีน แป้งหรือ
คาร์โบไฮเดรตอ่ืนๆ นอ้ยมากอยา่งไรก็ตามโครงสร้างท่ีเป็นรูพรุนอาจท าใหอ้อกซิเจนซึมผา่นเขา้ไป 
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ไดง่้ายและท าใหไ้ขมนัเกิดการเส่ือมเสียเน่ืองจากปฏิกิริยาออกซิเดชนัได ้จึงจ าเป็นตอ้งบรรจุอาหาร
ในภาชนะท่ีบรรจุก๊าซเฉ่ือย มีการเปล่ียนแปลงไขมนัและกรดแอสคอร์บิกนอ้ยมากระหวา่งการท า
แหง้แบบแช่เยอืกแขง็ และเกิดการสูญเสียวติามินในระดบัต ่ามาก  
 
ตาราง 1 ความแตกต่างระหวา่งการท าแหง้แบบดั้งเดิมกบัการท าแหง้เยือกแขง็ 

แบบดั้งเดิม แบบเยอืกแข็ง 

1.ไดผ้ลดีกบัอาหารท่ีแหง้ง่าย เช่น ผกั เมล็ด  
   ธญัพืช 
2.โดยทัว่ไปไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑเ์น้ือ 
3.ช่วงอุณหภูมิท่ีใช ้37-93 องศาเซลเซียส 
4.ความดนัของบรรยากาศ 
5.อาศยัการระเหยน ้าจากผวิของอาหาร 
6.เกิดการเคล่ือนท่ีของตวัถูกละลายและอาจ 
   เกิดเปลือกแขง็ 
7.แรงเคน้ในอาหารท าใหเ้กิดความเสียหายของ 
  โครงสร้างและเกิดการหดตวั 
8.เกิดการก าจดัน ้าอยา่งชา้ๆ และไม่สมบูรณ์ 
9.ไดข้องแขง็หรืออาหารแหง้ท่ีมีรูพรุนซ่ึงมกัจะ 
   มีความหนาแน่นสูงกวา่วตัถุดิบ 
10.กล่ินรสมกัผดิปกติ 
11.สีมกัจะคล ้าลง 
12.คุณค่าทางโภชนาการลดลง 
13.ตน้ทุนส่วนใหญ่ต ่า 
 

1.ไดผ้ลดีส าหรับอาหารส่วนใหญ่ แต่การใช ้
   จ  ากดัอยูก่บัอาหารท่ีอบแหง้ยากดว้ยวธีิอ่ืน 
2.ไดผ้ลดีกบัเน้ือสุกหรือสด 
3.ใชอุ้ณหภูมิต ่ากวา่จุดเยอืกแขง็ 
4.ความดนัต ่า (27-133 Pa) 
5.อาศยัการระเหิดของน ้าแขง็ 
6.มีการเคล่ือนท่ีของตวัถูกละลายนอ้ยมาก 
7.เกิดความเสียหายของโครงสร้างและเกิดการ 
   หดตวันอ้ยท่ีสุด 
8.เกิดการก าจดัน ้าข้ึนอยา่งรวดเร็วและสมบูรณ์ 
9.ไดอ้าหารแหง้ท่ีมีความหนาแน่นต ่ากวา่ 
   วตัถุดิบเร่ิมตน้ 
10.กล่ินรสมกัไม่เปล่ียน 
11.สีไม่ค่อยเปล่ียน 
12.คุณค่าทางโภชนาการเปล่ียนแปลงเล็กนอ้ย 
13.ตน้ทุนมกัสูง อาจสูงถึง 4 เท่าของวิธีท าแห้ง
แบบดั้งเดิม 
 

ทีม่า: (วไิล รังสาดทอง. 2545) 
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2.4 เอกสารและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
ปรัชญาพร  สุทธิธรรม (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ

ซ้ืออาหารว่างเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร พบว่าส่วนใหญ่เลือกซ้ืออาหาร
ว่างเพื่อสุขภาพประเภทผลไมต่้างๆ เลือกซ้ืออาหารว่างเพื่อสุขภาพโดยไม่จ  าเป็นต้องมียี่ห้อ มี
วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ืออาหารว่างเพื่อสุขภาพ ตอ้งการให้สุขภาพแข็งแรง บริโภคระหวา่งม้ือ
เชา้ มีความถ่ีในการเลือกซ้ือสัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง โดยตดัสินใจซ้ืออาหารวา่งเพื่อสุขภาพดว้ยตวัเอง 
ซ่ึงเลือกซ้ือจากร้านในซุปเปอร์มาร์เก็ตและมีค่าใชจ่้ายในการซ้ืออาหารวา่งเพื่อสุขภาพระหวา่ง 101-
200 บาทต่อคร้ัง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหาร
ว่างเพื่อสุขภาพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญคือ ปัจจัยก้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดบั ปัจจยัส่ิงแวดล้อมภายนอกท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารว่างเพื่อ
สุขภาพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นปัจจยัดา้นการเมืองและกฎหมาย ปัจจยั
ดา้นเทคโนโลย ีปัจจยัดา้นวฒันธรรม และปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ตามล าดบั 

ปรีชา  มีนาค (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคใน
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ตรา ดอยค า ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพสมรส อายุระหว่าง 21-30ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตราดอยค า 2-3 คร้ัง/สัปดาห์ในช่วงเวลา 
16.00-20.00 น. เหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตราดอยค า คือ เช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้ ผูท่ี้มี
ส่วนในการตดัสินใจเลือกซ้ือ คือตวัผูซ้ื้อเอง ซ้ือผลิตภณัฑ์ตราดอยค าจากร้านดอยค าสาขาสุเทพ มี
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตราดอยค า น้อยกว่า 300 บาทต่อคร้ัง และได้รับขอ้มูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ตราดอยค า จากการบอกต่อ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ตราดอยค า โดยรวมอยู่ในระดบัมากในทุกปัจจยั คือ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัยอ่ย
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด คือความสะอาดและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้น
ราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 

เอ้ืองพร  สุรินธรรม (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือล าไยอบแห้งของผูบ้ริโภค
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 21-
30 ปี การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือล าไยอบแหง้ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซ้ือท่ีบรรจุ
ในถุงพลาสติกท่ีมีการมดั หรือซีลปากถูงแล้ว ประเภทอบแห้งทั้งเปลือกแกะเน้ือสีน ้ าตาลทอง 
ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 0.5-1 กิโลกรัม ปีละ 2 คร้ัง ในการซ้ือล าไยอบแห้งโดยจะให้ความส าคญั
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กบัราคาเป็นอนัดบัแรก โดยวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อเป็นของฝากและรับประทานเอง ซ่ึงวิธีการ
บริโภคส่วนใหญ่จะกินเป็นของวา่ง ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ ส่วนใหญ่เป็นผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือเอง
เป็นหลัก และซ้ือในช่วงเดือนกรกฎาคม-สิงหาคม จากตลาดสดหรือร้านของฝาก โดยมีการ
สอบถามจากเพื่อนหรือคนท่ีรู้จกัก่อนเพื่อเป็นการหาข้อมูลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงล าไย
อบแหง้ท่ีซ้ือส่วนใหญ่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจ และภายหลงัการเลือกซ้ือล าไยอบแห้ง 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คาดวา่จะแนะน าบุคคลอ่ืนให้ซ้ือล าไยอบแห้งดว้ย ปัญหาในการตกั
สินใจเลือกซ้ือล าไยอบแหง้ ส่วนใหญ่ประสบปัญหาดา้นราคา และปัญหาดา้นรสชาติของเน้ือล าไย
อบแห้ง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือล าไยอบแห้ง พบว่าปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัดา้นราคาทุกปัจจยัมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัในระดบัมาก และปัจจยัยอ่ยของ
ปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด ในเร่ืองการได้ทดลองชิม
ผลิตภณัฑห์รือแจกสินคา้ตวัอยา่งและอธัยาศยัของผูข้ายหรือพนกังานขายหรือแนะน าสินคา้ 

ณัฐิยา  วชัระโชติพิมาย (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์อาหารเช้าธัญชาติอบกรอบ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 16-25 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ดา้นพฤติกรรมการบริโภค พบวา่จะ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเชา้ธญัชาติอบกรอบยีห่อ้ เนสทเ์ล่ ท่ีเป็นแบบแผน่อบกรอบ โดยเป็นแบบ
ท่ีมีแร่ธาตุและวิตามินสูง มีรสช็อคโกแลต โดยวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่อรับประทานเอง 
ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ดว้ยเหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเชา้ธญัชาติอบกรอบคือ คุณค่า
ทางโภชนาการ และมีเคร่ืองหมาย อย. ความถ่ีในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเชา้ธญัชาติอบกรอบ 
เดือนละคร้ัง บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเช้าธญัชาติอบกรอบ 1-3 คร้ัง/สัปดาห์ ซ่ึงผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อาหารเช้าธัญชาติอบกรอบท่ีห้างสรรพสินคา้ขายปลีก/ขายส่ง ผูบ้ริโภคเลือกบริโภค
ผลิตภณัฑอ์าหารเชา้ธญัชาติอบกรอบเวลาเร่งรีบ/มีเวลาจ ากดั โดยบริโภคช่วงเชา้/ท่ีบา้น ส่วนใหญ่
บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเช้าธัญชาติอบกรอบเป็นอาหารว่างและบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเช้าธัญ
ชาติอบกรอบผสมกบันม ผูบ้ริโภคจะบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเช้าธัญชาติอบกรอบหมดภายใน
หน่ึงสัปดาห์ โดยซ้ือในปริมาณ 1-2 หน่วย/คร้ัง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเชา้ธญัชาติอบกรอบ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์นั้น พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเช้าธัญชาติอบกรอบจากปัจจยัดา้นรสชาติมากกว่าปัจจยัดา้นราคา 
และถา้ไม่มียีห่อ้ผลิตภณัฑ์อาหารเชา้ธญัชาติอบกรอบท่ีซ้ือเป็นประจ าส่วนใหญ่จะลองแบบใหม่ท่ี
ไม่เคยซ้ือ ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเชา้ธญัชาติอบกรอบเม่ือเห็นวา่มีของแถมในกล่อง และส่ือท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือโทรทศัน์ 
โดยส่ือในหา้งท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ การทดลองชิมฟรี 


