
บทท่ี  2   
 

แนวคิด  ทฤษฎี  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎ ี
2.1.1 แนวคิดเก่ียวกับทัศนคต ิ

 ทัศนคติ เปนระดับของความมากนอยของความรูสึกดานบวกและลบท่ีมีตอส่ิงหนึง่ ซ่ึง
อาจจะเปนอะไรไดหลายอยาง เปนตนวา ส่ิงของ บุคคล บทความ องคการ ความคิด ฯลฯ ความรูสึก
เหลานี้สามารถบอกความแตกตางวาเห็นดวยหรือไมเหน็ดวย และทัศนคติเปนนามธรรมและเปน
สวนท่ีทําใหเกดิการแสดงออกดานการปฏิบัติ แตทัศนคติมิใชแรงจูงใจ และแรงขับ หากแตเปน
สภาพแหงความพรอมท่ีจะโตตอบ และแสดงใหทราบถึงแนวทางของการสนองตอบของบุคคลตอ
ส่ิงเรา (ประภาเพ็ญ สุวรรณ, 2546:42) 
 การเกิดทัศนคติแบงออกเปนดานตาง ๆ  ดังนี้    

1. การเกิดทัศนคติทางดานความรูความเขาใจ   
จากส่ิงแวดลอมในชีวติประจําวัน  บุคคลรับและสัมผัสส่ิงตาง ๆ เปนจํานวนนับไมถวน  

บุคคลมักจะแบงส่ิงท่ีเขามาจากภายนอก  เพื่อใหงายในการใหความหมายหรือความคิดเกี่ยวกับเร่ือง
นั้น  โดยรวมส่ิงท่ีเหมือนกนัหรือคลายกนัเขาดวยกนั  เพราะสมองของบุคคลยอมจะเปนไปไมไดท่ี
จะรับและจําส่ิงตาง ๆ รอบตัวไดหมดทุกอยาง  ขบวนการแบงออกเปนหมวดหมูนี้  เรียกวา  
Categorization  การที่บุคคลจะมีปฏิกิริยาโตตอบสถานการณใด ๆ อยางไรนั้น  บุคคลมักจะโตตอบ
สภาวการณท่ีคลาย ๆ กัน  ดวยปฏิกิริยาท่ีคลายกัน  ความเช่ือบางอยางเชน  “ชาวเม็กซิกันสกปรก
หรือข้ีเกียจ”  จึงมีอิทธิพลมากท่ีทําใหชาวผิวขาวไมจางพวกเม็กซิกันเขาทํางาน  การจัดหมวดหมู
ชวยบุคคลในดานการรับรู  (Perception)  แตในทางตรงกันขามอาจทําใหบุคคลเขาใจส่ิงแวดลอม
ในทางท่ีผิดโดยท่ีบุคคลนั้นสรุปดวยตนเองอยางปราศจากขอมูลท่ีถูกตอง  การรับรูเกี่ยวกับส่ิงเรา
ตาง ๆ นี้  เปนสวนประกอบทางดานความรูของทัศนคติ   

2. การเกิดทัศนคติทางดานความชอบ 
สวนประกอบทางดานทัศนคติทางดานความชอบ  ไดแก  ความรูสึกถึงอารมณท่ีเปนใน

ดานบวกหรือลบ  (Positive  และ  Negative)  ในทางสรีระวิทยาแลว  “อารมณ”  จะเกี่ยวของ
โดยตรงกับภาวการณท่ีมาเรา  หลังจากบุคคลนั้น  “แปลความหมาย”  หรือใหความหมายส่ิงเรานั้น
แลวจะทําใหทราบทิศทางของ  “อารมณ”  หรือ  “ความรูสึก”   วาเปนไปในทางบวกหรือลบได  ซ่ึง
ก็หมายถึงทัศนคติทางดานความชอบน่ันเอง  ตัวอยางเชน  ถาบุคคลหน่ึงมีประสบการณ  โดยผาน
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ส่ิงเราอยางหนึง่  ซ่ึงมีคําอธิบายเกีย่วกับส่ิงนั้นอยางแจมแจง  เชน  รูวาตัวเองฉีด  Adrenaline  บุคคล
นั้นก็จะไมมีความรูสึกกลัว  แตถาไมไดรับคําอธิบายท่ีเพยีงพอ  ก็อาจจะเกดิอารมณกลัว  โดย  Scott  
ไดกลาวเอาไววา  การใหรางวัล  (Reward)  จะมีผลทําใหทัศนคติของบุคคลเปล่ียนมากกวาการทํา
โทษองคประกอบอ่ืนท่ีมีผลทําใหเกิดอารมณในทางท่ีดนีั้น  ไดแกความคุนเคย  (Familiarity) 

3. การเกิดทัศนคติทางดานพฤติกรรม 
 บรรทัดฐานทางสังคม  (Social  Norms)   จะมีอิทธิพลตอการเกิดทัศนคตทิางดาน
พฤติกรรมมาก  บรรทัดฐานทางสังคมเปนความคิดท่ีกลุมคนเช่ือวา  อะไรเปนส่ิงท่ีไมถูกตอง  เด็ก 
ๆ  จะถูกพอแมอนุญาตใหทําในบางส่ิงและหามไมใหทําในบางส่ิง  บางคร้ังการพูดการหามของพอ
แมจะช้ีใหเห็นถึงส่ิงท่ีสังคมคิดวาดหีรือไมดีได  พอแมอาจพูดวา  “อยาทําอยางนั้นสังคมหรือ
ชาวบานจะซุบซิบกัน”  บรรทัดฐานของสังคมนี้ข้ึนอยูกับแตละประเทศ  เชนในอเมริกา  จะถือเช้ือ
ชาติหรือสีผิวเปนสําคัญ  กรีกจะถือศาสนาเปนตน  บรรทัดฐานเหลานี้จะควบคุมความประพฤติ  
การปฏิบัติหรือการแสดงออกของบุคคล 
 
        2.1.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตละบุคคลท่ี
เกี่ยวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการในการตัดสินใจที่มี
ผลตอการแสดงออก 
 

  ประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

1. ชวยใหนกัการตลาดเขาใจถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพล ตอการตัดสินใจซ้ือสินคา  ของผูบริโภค 
2. ชวยใหผูเกีย่วของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรม ในการตัดสินใจซ้ือสินคา ของ

ผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน 
3. ชวยใหการพฒันาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถทําไดดีข้ึน 
4. เพื่อประโยชนในการแบงสวนตลาด เพื่อการตอบสนองความตองการของผูบริโภค ให

ตรงกับชนิดของสินคาท่ีตองการ 
5. ชวยในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดของธุรกิจตาง ๆ เพื่อความไดเปรียบคูแขงขัน 

  กระบวนการพฤติกรรมผูบริโภค (Process of Behavior) 
1. พฤติกกรมเกดิข้ึนไดตองมีสาเหตุทําใหเกดิ 
2. พฤติกรรมเกิดข้ึนไดจะตองมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน 
3. พฤติกรรมท่ีเกดิข้ึนยอมมุงไปสูเปาหมาย 
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  ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนปจจัยข้ันพืน้ฐานท่ีสุดในการกาํหนดความตองการและ
พฤติกรรมของมนุษย เชน การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญท่ีไดรับการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหนึ่งโดยเฉพาะ 
  ลักษณะชั้นทางสังคม ประกอบดวย 6 ระดับ 

ขั้นท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดวยผูท่ีมีช่ือเสียงเกาแกเกิดมาบนกองเงินกองทอง 
ชั้นท่ี 2 Lower-Upper Class เปนช้ันของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลานี้เปนผูยิ่งใหญใน

วงการบริหาร เปนผูท่ีมีรายไดสูงสุดในจํานวนช้ันท้ังหมด จัดอยูในระดับมหาเศรษฐ ี
ชั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงท่ีประสบความสําเร็จในวิชาอ่ืน ๆ 

สมาชิกช้ันนี้สวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมนี้เรียกกันวาเปนตาเปนสมองของสังคม 
ชั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เปนพวกท่ีเรียกวาคนโดยเฉล่ีย ประกอบดวยพวกท่ีไมใชฝาย

บริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานน่ังโตะระดบัตํ่า 
  ชั้นท่ี 5 Upper-Lower Class เปนพวก จนแตซ่ือสัตย ไดแกชนช้ันทํางานเปนช้ันท่ีใหญท่ีสุด
ในช้ันทางสังคม  
  ชั้นท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานท่ีไมมีความชํานาญกลุมชาวนาท่ีไมท่ีดิน
เปนของตนเองชนกลุมนอย 

2. ปจจัยทางสังคม เปนปจจยัท่ีเกี่ยวของในชีวติประจําวนัและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือ ซ่ึงประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ือ 

2.1 กลุมอางอิง หมายถึง กลุมใด ๆ ท่ีมีการเกี่ยวของกัน ระหวางคนในกลุม แบงเปน 2 
ระดับ 

- กลุมปฐมภูมิ  ไดแกครอบครัว เพื่อนสนทิ มักมีขอจํากัดในเร่ืองอาชีพ ระดับช้ัน
ทางสังคม และชวงอาย ุ

- กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมท่ีมีความสัมพันธแบบตัวตอตัว แตไมบอย มีความ
เหนยีวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ  

2.1 ครอบครัว เปนสถาบันท่ีทําการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีสําคัญท่ีสุด นักการตลาดจะ
พิจารณาครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 

2.2 บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเกีย่วของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง 
ทําใหบุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

3. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคลตาง 
ๆ  เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกจิ การศึกษา รูปแบการดําเนนิชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 
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4. ปจจัยทางจิตวทิยา  การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงจัด
ปจจัยในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยาประกอบดวย
การจูงใจ การรับรู ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
 นักจิตวิยามาสโลวไดกําหนดทฤษฏีลําดับข้ันตอนของความตองการ ซ่ึงกําหนดความ
ตองการข้ันพืน้ฐานของมนษุยไว 5 ระดับ ซ่ึงจัดลําดบัจากความตองการระดับตํ่าไปยังระดับสูงคือ 
1.  ความสําเร็จสวนตัว  2. ความตองการดานอีโก (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ)  3. ความ
ตองการดานสังคม 4.  ความปลอดภัยและม่ันคง 5.  ความตองการของรายกาย 
 

  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

 ขั้นท่ี 1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซ่ือจะเกดิข้ึนเม่ือผูซ้ือตระหนักถึงปญหาหรือความ
ตองการของตนเอง 
 ขั้นท่ี 2 การคนหาขอมูล ในข้ันนี้ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพื่อตัดสินใจ ในข้ันแรกจะ
คนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน เพื่อนํามาใชในการประเมินทางเลือก หากยังไดขอมูลไมเพียงพอ
ก็ตองหาขอมูลเพิ่มจากแหลงภายนอก 
 ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลท่ีไดรวบรวมไวมาจัดเปนหมวดหมู
และวเิคราะหขอดี ขอเสีย ท้ังในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุมคามากท่ีสุด 
 ขั้นท่ี 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดท่ีีสุด หลังการประเมิน ผูประเมินจะทราบขอดี 
ขอเสีย หลังจากนัน้บุคคลจะตองตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการแกปญหา มักใช
ประสบการณในอดีตเปนเกณฑ ท้ังประสบการณของตนเองและผูอ่ืน 
 ขั้นท่ี 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ เปนข้ันสุดทายหลังจากการซ้ือ ผูบริโภคจะนํา
ผลิตภัณฑท่ีซ้ือนั้นมาใช และในขณะเดียวกันกจ็ะทําการประเมินผลิตภณัฑนัน้ไปดวย ซ่ึงจะเห็นได
วา กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปนกระบวนการตอเนื่อง ไมไดหยุดตรงท่ีการซ้ือ 
         2.1.3 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix)  
  Kotler (2000)  สวนประสมทางการตลาด เปนแนวคิดท่ีสําคัญอยางหนึ่งทางการตลาด
สมัยใหม ศาสตราจารย Philip Kotler และ Gary Armstrong ไดใหคํานิยามไวดังนี ้
 “สวนประสมการตลาด หมายถึง ชุดของตัวแปรท่ีสามารถควบคุมได ทางการตลาดซ่ึง
กิจการนํามาประสมกันเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในตลาดเปาหมาย” ซ่ึงประกอบไป
ดวย 4 กลุมภายใตตัว P ส่ีตัว หรือ 4 P ไดแก 
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 1.   ผลิตภณัฑ (Product) 
เปนส่ิงท่ีสามารถสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได ผลิตภัณฑอาจมี

คุณสมบัติท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได หรืออาจกลาวไดวาผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีธุรกิจเสนอขายเพ่ือ
สนองความพึงพอใจของผูบริโภค ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนกไ็ด
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย  สินคา  บริการ  ความคิด  สถานท่ี  องคกรหรือบุคคล  ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา จึงทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การ
กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี ้

 
1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และความแตกตางทางการ

แขงขัน (Competitive Differentiation) 
2) พิจารณาจากองคประกอบหรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Component) 

เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปราง ลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา 
3) การกําหนดตําแหนงผลิตภณัฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ 

เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาทางจิตใจของลูกคากลุมเปาหมาย 
4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ

ปรับปรุงใหดข้ึีน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดยีิ่งข้ึน 

5) กลยุทธเกี่ยวกบัสวนผสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
Line) 
 2.   ราคา (Price) 

เปนส่ิงท่ีกําหนดคุณคาผลิตภณัฑในรูปตัวเงินท่ีผูบริโภคจะใชแลกเปล่ียนสินคา และ
บริการเพื่อสนองความตองการ โดยผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบคุณคา (Value) กับราคา (Price) 
ของสินคาและบริการ ถาผลิตภัณฑมีคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคจะทําการตัดสินซ้ือ ดังนั้นผู
กําหนดกลยุทธตองคํานึงถึง 

1) การยอมรับในมูลคาผลิตภัณฑของลูกคาวามีคาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ 
2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
3) การแขงขัน 
4) ปจจัยอ่ืนๆ 
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  3.    ดานการจัดจําหนาย (Place) 
เปนการนําผลิตภัณฑท่ีกําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย (Placing the Product) ซ่ึงเปน

การพิจารณาวาสินคาควรจะจัดจําหนายผานชองทางคนกลางตาง ๆ อยางไรจึงจะเหมาะสมรวมทั้ง
พิจารณาวาสินคาควรมีการขนสง การเกบ็รักษาในปริมาณท่ีเหมาะสม และใชคลังสินคาอยางไร 
หรืออาจหมายถึงโครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกจิกรรมใชเพื่อเคล่ือนยาย
ผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด ซ่ึงสถาบันท่ีนําผลิตภณัฑออกสูตลาดเปาหมายคือ 
สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวยการขนสง 
การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายประกอบดวย 2 สวน ดงันี้ 

1) ชองทางการจดัจําหนาย (Channel Distribution) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑและ 
(หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

2) การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกีย่วของกับการ
เคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมการกระจายตัวสินคาจึง
ประกอบไปดวยงานที่สําคัญตอไปนี้ 

- การขนสง (Transportation) 
- การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehouse) 
- การบริการสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

  4.    การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกบัขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและ

พฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานทําการขาย (Personal Selling) และการ
ติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (Non-personal Selling) เคร่ืองมือติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจ
เลือกใชไดหลายเคร่ืองมือพรอม ๆ กัน ไดแก 

1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ หรือ
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธการโฆษณา
เกี่ยวของกับ 

- กลยุทธการสรางสรรคโฆษณา (Creative Strategy) 
- กลยุทธส่ือ (Media Strategy) 

2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ  
จูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้เกี่ยวของกับ 
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- กลยุทธการขายโดยใชพนกังานขาย (Personal Selling Strategy) 
- การจัดจําหนายหนวยงาน (Sale force Management) 

3) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและประชาสัมพนัธ                  
ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืน                
ในชองทางการสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

- การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Customer 
Promotion) 

- การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade 
Promotion) 

- การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย (Sale 
force  Promotion) 

4) การใหขาวและประชาสัมพนัธ (Publicity and Public Relation) การใหขาวเปนการ
เสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง 
ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใด
กลุมหนึ่ง 

5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เปนการ
ติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกดิการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตลาดตาง ๆ ท่ี
นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที เคร่ืองมือนี้
ประกอบดวย 

-     การขายทางโทรศัพท 
-     การขายโดยใชจดหมายทางตรง 
-     การขายโดยการใชแคตตาล็อค 
- การขายทางโทรทัศน วิทย ุ หนงัสือพิมพ ซ่ึงจะจูงใจใหลูกคามีกิจกรรม

ตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือและนอกจากนั้นยังตองใชแนวคิดทางดานสวนผสมทางการตลาด
สําหรับการตลาดบริการ (The Expanding Marketing for Service) 
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2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 กชกร  ธรรมมิโกมินทร  (2548)  ไดศึกษาเร่ืองทัศนคติการบริโภคเนื้อจระเขของผูบริโภค
ในจังหวดัเชียงใหม  พบวา  ผูบริโภคสวนใหญมีความรู  ความเขาใจตอการบริโภคเนื้อจระเขใน
เร่ืองของเนื้อจระเขและเนื้อจระเขแปรรูปมีราคาแพงกวาเนื้อท่ีบริโภคกนัท่ัวไปและผลิตจากจระเขท่ี
ถูกเพาะเล้ียงในฟารม  ปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจบริโภคเนื้อจระเขของผูบริโภค  
อันดับหนึ่งคือ  ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย  รองลงมาคือ  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  อันดับ
ท่ีสามคือ  ปจจัยดานผลิตภณัฑ  และอันดับท่ีส่ี  คือ  ปจจัยดานราคา ตามลําดับ  ปจจัยดานสถานท่ี
จัดจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค   คือ  รานท่ีจําหนายสะอาด  มีอนามัย  มีท่ีจอดรถ
สะดวกสบาย และทําเลทีต้ั่งรานท่ีจําหนายมีการสัญจรไปมาสะดวก  ปจจยัดานการสงเสริม
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคคือ  การโฆษณาของเน้ือจระเขและรานคาท่ีจําหนาย  
พนักงานขายหรือพนักงานบริการสามารถใหคําแนะนํารายการอาหารเก่ียวกับเนื้อจระเขได  และ
ออกรานจัดเทศกาลอาหาร  ปจจัยดานผลิตภัณฑคือ  เนือ้จระเขมีเนื้อนุม  อรอย  คุณภาพของเนือ้
จระเข  และเนือ้จระเขมีความปลอดภัยจากสารพิษ  ปจจัยดานราคา  คือ  เนื้อจระเขมีราคาแพง  ราคา
เหมาะสมตามเทศกาล  และราคาเหมาะสมตามคุณภาพ  พฤตกิรรมในการบริโภคเนื้อจระเขของ
ผูบริโภค  พบวา  ผูบริโภคสวนใหญรับประทานอาหารที่มีเนือ้จระเขเปนสวนประกอบจาก
รานอาหารเรนฟลอเรสต  โดยนาน ๆ คร้ังจะส่ังมารับประทาน  การส่ังอาหารแตละคร้ังจะมีรายการ
อาหารที่มีเนื้อจระเขเปนสวนประกอบคร้ังละ  1  รายการ  สวนใหญจะทานเนื้อช้ินจระเขในรูปแบบ
ของสเต็กเปนประจํา  ปญหาท่ีพบคือ  ดานผลิตภัณฑ  เนื้อจระเขสามารถนํามาประกอบอาหารได
นอย  ดานราคา  ราคาไมเหมาะสมตามเทศกาล  ดานสถานท่ีจัดจําหนาย  มีท่ีจอดรถไมเพียงพอ  
และดานการสงเสริมการตลาด  ไมมีการจดัรายการสงเสริมการขาย 
 กิติพงษ  ผูมีคุณ  (2549) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือนมเปร้ียวพรอมดื่มของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  พบวา  ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญนิยมเลือกซ้ือน้ําผลไมเพื่อรับประทานเองเพราะรสชาติอรอย  ส่ือท่ีมี
อิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมเปร้ียวพรอมดื่ม  คือ  โทรทัศน  ความถ่ีในการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมเปร้ียวพรอมดืม่ทุกวันโดยดืม่เปนประจํา  และซ้ือจากรานสะดวกซ้ือโดยซ้ือผลิตภัณฑ
นมเปร้ียวคร้ังละ  2  ช้ิน  ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมเปร้ียว
พรอมดื่มโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดบัซ่ึงเรียงจากมากไปหานอยดงันี้  ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย  ปจจยัดานราคา  ปจจยัดานการสงเสริมการตลาด  ปญหาเกีย่วกบั
ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมเปร้ียวพรอมดื่ม โดยรวมมี
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ความสําคัญอยูในระดับนอย  ซ่ึงเรียงลําดับจากมากไปหานอย  ดงันี ้  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย 
 ณัฐพร จาหม่ืนไวย (2549) ไดศึกษาเร่ืองทัศนคติของผูบริโภค ท่ีมีตอเคร่ืองดื่มผสม
แอลกอฮอลพรอมดื่มในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  พบวา  ผูบริโภคไมมีความรูความเขาใจ
เกี่ยวกับสวนผสมและปริมาณแอลกอฮอลของเคร่ืองดื่มอยางถูกตอง  แตมีความรูเกี่ยวกับสถานที่
จําหนาย  ราคาและบรรจุภณัฑ    และดานความพึงพอใจ  ผูบริโภคสวนใหญมีความพึงพอใจตอ
ปจจัยสวนประสมการตลาดในระดบัมาก  คือ  ดานการจัดจําหนายในเร่ืองหาซ้ืองายสะดวกและมี
จําหนายท่ัวไป  และดานผลิตภัณฑในเร่ืองสีของผลิตภัณฑและความสวยงามทันสมัยของบรรจุ
ภัณฑ  และพึงพอใจในระดับปานกลาง  คือ  ดานราคาในเรื่องราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ  ดานการ
สงเสริมการตลาดในเร่ืองพนักงานขายบริการดี   สุภาพ  เม่ือแยกพจิารณาตามเพศ  อายุ  พบวา  แต
ละกลุมมีความพึงพอใจตอปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑแตกตางกัน  แตดานราคา  การ
จัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดมีความพึงพอใจคลายคลึงกัน  และเม่ือพจิารณาตามรายได  
พบวา  แตละกลุมมีความพึงพอใจตอปจจยัสวนประสมการตลาดท้ัง  4  ดาน  คลายคลึงกัน  ดาน
พฤติกรรม  พบวา  สวนใหญดื่มเดือนละ  1-2  คร้ัง  คร้ังละ  2-3 ขวด  การซ้ือพิจารณาจากรสชาติ  
ราคาและช่ือเสียงของตราสินคา  ผูบริโภคท่ีชอบตราบาคารดี้บรีซเซอร  มีความภักดีตอตราสินคานี้
มากท่ีสุด  เนือ่งจากรสชาติถูกใจ  ถาไมมีตราสินคาท่ีชอบผูบริโภคจะซ้ือไนทแทนมากท่ีสุด  โดย
ซ้ือจากรานสะดวกซ้ือ  ไฮเปอรมารเกตและสถานบันเทิง  สําหรับพฤติกรรมการดื่มนิยมดื่มกับ
เพื่อนในงานเลี้ยงสังสรรคท่ีสถานบันเทิง  เม่ือจําแนกตามเพศ  อายุและรายไดพบวา  แตละกลุมมี
พฤติกรรมการบริโภคคลายคลึงกัน 
 อรทัย  ใจเอ้ือ  (2549)  ไดศึกษาเร่ืองทัศนคติตอการบริโภคปลากระปองในซอสมะเขือเทศ  
ของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนอื  จังหวัดลําพูน  พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง  และทราบวาปลากระปองในซอสมะเขือเทศมีคุณคาทางโภชนาการ  มีรสชาติ  
คุณภาพและราคา  แตกตางกันไปตามผ ู ผลิต   ในดานองคประกอบดานความรูสึกพบวาผูบริโภคมี
ความพึงพอใจเปนอาหาท่ีหาซ้ือไดงายสะดวก  มีจําหนายท่ัวไปและมีเคร่ืองหมายท่ีผานการรับรอง
จากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา  มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  และมีการโฆษณาทางวิทย ุ 
โทรทัศน  ส่ิงพิมพ  ในดานพฤติกรรมผ ู บริโภคมีการซ้ือจํานวนคร้ังละ  2  กระปอง    โดยสวนใหญ
ซ้ือจากรานคาปลีกอ่ืน ๆ ท่ีต้ังอยูใกลบานหรือท่ีทํางาน  โดยมีวัตถุประสงคในการซ้ือเพื่อนําไป
ประกอบอาหาร 
 
 


