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 บทคัดยอ 

การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคคือ ทัศนคติและพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนยี่หอ

ดอกบัวคู ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ (1) เพื่อศึกษาทัศนคติที่มีตอยาสีฟน

ดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ(2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมที่มีตอยาสี

ฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ   กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย

คร้ังน้ี คือ นักศึกษาประกาศนียบัตรวิชาชีพ และนักศึกษาประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง วิทยาลัย

เทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ประจําปการศึกษา 2562 จํานวน 150 คน เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย (�̅�) สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (SD) 



 

 

 

ผลการวิจัยพบวา 

 1. ทัศนคติของนักศึกษาที่มีตอยาสีฟนดอกบัวคู ของนักศึกษา วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถ

วิทยพณิชยการ(ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด)เมื่อ

พิจารณารายดาน พบวา โดยรวมทั้ง 4 ดานอยูในระดับมาก แตพิจารณาแตละดาน พบวา ดานที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับมาก รองลงมา ดานผลิตภัณฑ อยูใน

ระดับมาก และดานที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ ดานราคา อยูในระดับมาก 

 1.1  เมื่อพิจารณาแตละดาน พบวา 

 1.1.1 ดานผลิตภัณฑ โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ รสชาติเปนเอกลักษณอยูในระดับมาก รองลงมา  ผลิตภัณฑมีเคร่ืองหมาย

มาตรฐานรับรอง อยูในระดับมาก และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ บรรจุภัณฑฉีกงาย,ต้ังได,ซองเปด

กวาง อยูในระดับมาก 

 1.1.2 ดานราคา โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ราคา

เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพอยูในระดับมาก และราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบผลิตภัณฑ

ยี่หออ่ืนๆ อยูในระดับมาก 

1.1.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

พบวาขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ มีการวางจําหนายในรานสะดวกซื้อ อยูในระดับมาก รองลงมา คือมี

การวางจําหนายในรานขายของชํา อยูในระดับมากและขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือมีการวางจําหนายใน

หางสรรพสินคา อยูในระดับมาก  

1.1.4 ดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

พบวาขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ มีการโฆษณาตามสื่อตางๆ เชนปายโฆษณา,สื่อออนไลน, โทรทัศน,

โรงภาพยนตร เปนตน อยูในระดับมาก รองลงมามีการเขารวมสนุกรับสิทธิพิเศษตางๆ ผาน 



Facebook Line เปนตน อยูในระดับมาก และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือมีการสงเสริมการขาย เชน การ

สงชิงโชค การลดราคา การเพิ่มปริมาณ เปนตนในระดับมาก 

2. พฤติกรรมที่มีตอยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษา วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชย

การ พบวา สวนใหญนักศึกษาเลือกซื้อสินคา มีความถี่ในการเลือกซื้อ ยาสีฟนดอกบัวคู ตอเดือน

คือ 1 คร้ังตอเดือน (รอยละ63.3) สถานทีเ่ลือกซื้อสินคา ยาสีฟนดอกบัวคูคือรานสะดวกซื้อ (เชน 7-

ELEVEN, Family Mart) (รอยละ42.7) สาเหตุสําคัญที่สุดที่นักศึกษาเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟน

ดอกบัวคูคือชอบในรสชาติ (รอยละ60.7) และสื่อที่ทําใหรูจักสินคายาสีฟนดอกบัวคูคือสื่อ

โทรทัศน (รอยละ50.7) 
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บทท่ี1 

บทนํา 

ลักษณะและความสําคัญของปญหา 

      ปจจุบันยาสีฟนนับเปนสินคาอุปโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวันของทุกเพศ ทุกวัย คนไทย 

สวนใหญเร่ิมตระหนักและใหความสําคัญกับความอันตรายของสวนประกอบทางเคมีที่มีอยูใน

ผลิตภัณฑยาสีฟนที่ผูบริโภคซื้อมาใชใน การดํารงชีวิตประจําวัน ผลิตภัณฑที่สกัดมาจากธรรมชาติและ

โดยสมุนไพรจึงไดรับความสนใจจากผูบริโภคมาก ขึ้นเร่ือยๆ โดยเฉพาะผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูที่ใช

เกี่ยวกับการดูแลสุขลักษณะของชองปาก0 โดยเฉพาะสีของ ยาสีฟนน้ันเปนสีแท ๆ ของสมุนไพร คือ สีดํา

คลายกาแฟ แตเวลาใชแปรงฟน ฟองจะออก สีขาวนวลมินารังเกียจแตประการใด สวนสาเหตุที่ไมยอม

เปลี่ยนสีของยาสีฟน ใหเปนสีอ่ืน ๆ เพราะตลาดตองการคงคุณคาสมุนไพรเอาไว ไมมีการใชสารเคมีมา

ฟอกใหเน้ือยาเปนสีขาว หรือใสสี สวยงามเพราะสารเคมีหรือสีที่นํามาผสมไมเปนประโยชนตอปากและ       

ฟนของผู บริโภค แตอาจ กลับเปนอันตรายได และจากน้ีทําใหดอกบัวคูกลายเปนเอกลักษณ และจุดเดน

เพียง รายเดียวที่ไมมีใครเหมือนและลอกเลียนแบบได โดยรวมของยาสีฟนมีมูลคาสูงกวา 7,500 ลานบาท 

และเน่ืองประทศไทยน้ันมีการหลังไหลเขามาของแรงงานตางดาวเปนจํานวนมาก ผูวิจัยจึงเห็น

ความสําคัญในการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนน้ี 

คุณสมบัติที่สุดยอดของยาสีฟนดอกบัวคู คือ ทําความสะอาดปากและฟน ใชยาสีฟน ดอกบัวคูเพียงคร้ัง

เดียวจะรูสึกถึงความแตกตางไดอยางชัดเจน ปากและฟนของคุณจะสะอาด ไปตลอดวัน ไมมีกลิ่น ไม

มีพลัคหรือเมือกในปาก หรือ อาการปวดฟนใชยาสีฟนดอกบัวคูอุดบริเวณ ที่ปวดเพียง 0 5 นาทีเทาน้ัน 

อาการปวดจะทุเลาหรือหายปวด สามารถขจัดคราบบุหร่ี ชา กาแฟ และรักษาโรคตาง ๆ ในชองปากได 

เชน เหงือกบวม เหงือกอักเสบ เสียวฟน เลือดออกตามไรฟน ใชเพียง 0 15 วันอาการดังกลาวจะหายไป 

หรือถาใชเปนประจําปญหาเร่ืองฟน และเหงือกจะไมยอนกลับมาเปนอีก เสมือนมีหมอฟนประจําตัว 

และจากคุณสมบัติที่หลากหลายตาง ๆ เหลาน้ี ทําให ดอกบัวคูเปนสุดยอดของยาสีฟนอันดับ 0 1 ของไทย 

ดอกบัวคู เร่ิมกิจการเมื่อป พ.ศ. 0 2520 โดยเร่ิมแรกเปนหางขายสมุนไพรเล็กๆ ที่ผลิตและจัดจําหนายยา

สมุนไพร และหลังจากน้ัน คุณบุญกิจ ลีเลิศพันธ ผูกอต้ัง เห็นวาในประเทศไทยยังไมมีผูผลิตรายใดที่

ผลิตยาสีฟนสมุนไพรขึ้นมา จะมีแตยาสีฟนที่นําเขามาจากตางประเทศเทาน้ัน และยาสีฟนที่เปน

สมุนไพรลวน จะมีราคาสูง จึงผลิตยาสีฟนที่ผลิตจากสมุนไพรของไทยกวา 0 10 ชนิด ใชชื่อวา ยาสีฟน

สมุนไพรดอกบัวคู และมีหลายราคา ยาสีฟนดอกบัวคูสูตรดังเดิม 150 กรัม 36 บาท ผสาน 2 พลัง

ธรรมชาติ ในการดูแลสุขภาพเหงือกและฟนใหดียิ่งขึ้น ดวยสวนผสมของสมุนไพรและเกลือ 
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บริสุทธิ์  ชวยใหเหงือกกระชับมีสุขภาพดี พรอมใหลมหายใจหอมสดชื่นดวยกลิ่นมิ้นททวิสต  

ผลิตภัณฑที่ผูใชบอกตอ ในชวงแรกไดใช หนวยรถขนาดเล็กกระจายไปตามจุดสําคัญตาง ๆ ขายถึงมือ

ผูบริโภคโดยตรง และฝากขายกับรานคาทั่วไปควบคูกันเกือบทั่วประเทศ 

จากปญหาความสําคัญดังกลาวทําใหผูวิจัยสนใจวิจัยเร่ืองยาสีฟนดอกบัวคูมีวัตถุประสงคเพื่อยาสีฟน

ดอกบัวคู และนําขอมูลไปปรับปรุงแผงการตลาดยาสีฟนดอกบัวคู 

                                 ความสําเร็จของการคิดคนสูตรยาสมุนไพรของยาสีฟนดอกบัวคู  จะประสบ

ความสําเร็จเปนที่หน่ึงในตลาดเชนทุกวันน้ีไมไดเลย หากขาดการทําตลาดที่เขาใจถึงจุดออนและจุดแข็ง

ของผลิตภัณฑตัวเองที่มีอยูอยางถองแท และสามารถเปลี่ยนใหทุกอยางกลายมาเปนจุดขายไดอยางลง

ตัวและเขมแข็ง บวกกับการไมหยุดอยูกับที่ในการทําตลาดและการคิดคนผลิตภัณฑใหมออกมาให

สอดคลองกับกระแสความตองการของตลาด และย้ําดวยภาพยนตรโฆษณาที่โดนใจกลุมเปาหมายทุก

คร้ังไป ทําใหเบอรหน่ึงในตลาดยาสีฟนสมุนไพรอยางดอกบัวคูยังคงร้ังตําแหนงมาจนถึงปจจุบัน แมจะ

ถูกยักษใหญยาสีฟนระดับเบอรหน่ึงของโลกอยางคอลเกต ยาสีฟนดอกบัวคูถูกคิดคนขึ้นโดย ดร.บุญกิจ 

ลีเลิศพันธ ประธานบริษัท ดอกบัวคู  จํากัด จากการไดรับถายทอดวิชาจากการกิจการหางขายยา

สมุนไพรของครอบครัวในฐานะที่เปนทั้งผูผลิตและจําหนาย ทําให ดร.บุญกิจมีความเกี่ยวกับสมุนไพร

เปนอยางดี และพัฒนาการใชสมุนไพรในการรักษาอาคารปวดฟนจนกลายมาเปนยาสีฟนสมุนไพรเน้ือ

หยาบสีดําที่วันน้ีแข็งแกรงถึงขั้นสงออกไปจําหนายยังตางประเทศ  

แบรนดลวนมีสโลแกนที่สะทอนจุดยืนของตัวเองที่แตกตางกันไป แตเปนที่นาสังเกตวาดอกบัวคูและ

คอลเกต ซึ่งมีความเปนเบอรหน่ึงดวยกันทั้งคู รายแรกเปนเบอรหน่ึงของยาสีฟนสมุนไพรในไทยที่ไม

ยอดเสียตลาดใหใครงายๆ สวนรายหลังเปนเบอรหน่ึงในตลาดยาสีฟนโลกและเบอรหน่ึงของภาพรวม

ในตลาดยาสีฟน ทั้งคูตางมีความเหมือนกันในการเลือกโพสิชันน่ิงที่วางตําแหนงไวชัดเจนเพียงดาน

เดียว ทําใหเปนที่จดจําของลูกคาไดมากกวา ขณะที่บางยี่หอเลือกจะวางตําแหนงของสินคาไวมากกวา 1 

 

วัตถุประสงคการวิจัย  

                   1.เพื่อนักศึกษาทัศนคติที่มีตอยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยี 

อรรถวิทยพณิชยการ 

                   2.เพื่อนักศึกษาพฤติกรรมมีตอยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยี 

อรรถวิทยพณิชยการ 
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ขอบเขตการวิจัย 

                   ประชากร คือ นักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยี อรรถวิทยพณิชยการ ระดับประกาศนียบัตร

วิชาชีพ ( ปวช. ) ชั้นปที่ 1-3 ( รอบเชา ) และนักศึกษา ละดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ( ปวส. ) ชั้น

ปที่ 1-2 ( รอบเชา) ที่บริโภคยาสีฟนดอกบัวคู นับจํานวนประชากร 1,945 คน ขอมูลจากสําเนาทะเบียน

และวัดผล วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ณ วันที่ 11 มิถุนายน  2562) 

                  กลุม ตัวอย าง   คือ  นักศึกษ า วิทยาลัย เทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ระดับชั้ น 

ประกาศนียบัตร (ปวช.) ชั้นปที่ 1-3 ( รอบเชา )และนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง             

( ปวส. ) ชั้นปที่ 1-2 (รอบเชา) โดยงานวิจัยฉบับน้ีไดกําหนดกลุมตัวอยาง ยาสีฟนดอกบัวคู จํานวน  

332 คน มาขากการคํานวณสูตร 

                  ระยะเวลาในการวิจัย  คือ เดือนกรกฎาคม  2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ  2563 

 ในการวิจัยคร้ังน้ีไดกําหนดตัวแปรตน  (Independent   Variable) และตัวแปรตาม  

(Dependent Variable) 

 1. ตัวแปรตน (Independent Variable) คือ 

     1.1.เพศ มีดังน้ี 

           1.1.1. ชาย 

           1.1.2. หญิง 

 1.2 อาย ุ

           1.2.1.ตํ่ากวา 16 ป 

                              1.2.2.16-18 ป 

           1.2.3.19-20 ป 

                               1.2.4.มากกวา 21 ปขึ้นไป 

 1.2 ระดับชั้น  

           1.3.1. ปวช.1    

                               1.3.2.ปวช.2  

      1.3.3.ปวช.3 

                               1.3.4.ปวส.1   

            1.3.5.ปวส.2  
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 1.3 สาขาวิชา มีดังน้ี 

            1.3.1.สาขาวิชาการบัญชี  

      1.3.2.สาขาวิชาการตลาด  

      1.3.3.สาขาวิชาการคอมพิวเตอรธุรกิจ  

      1.3.4.สาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศ 

      1.3.5.สาขาคอมพิวเตอรกราฟก 

            1.3.6.สาขาการจัดการโลจิสติกส 

 2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) หมายถึง พฤติกรรมและทัศนคติที่มีตอผลิตยาสีฟน

ดอกบัวคูของนักศึกษา วิทยาลันเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ในดานสวนประสมทางการตลาด 4PS, 

ไดแก 

      2.1.ดานผลิตภัณฑ 

            2.2.ดานราคา 

      2.3.ดานชองทางการจักจําหนาย 

            2.4.ดานการสงเสริมทางการตลาด 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 

 ศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของนักศึกษาเทคโนโลยีอรรถวิทยพาณิชยการเกี่ยวกับยาสีฟน

ดอกบัวคู 

 พฤติกรรม  หมายถึง ความตองการองผูบริโภคที่ตองใชผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู ตองการ

โปรโมชั่นอยางไรสะดวกซื้อจากแหละใดมากที่สุด และเหตุผลสําคัญที่เลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนดอก

ผัวคูเพราะสาเหตุใด 

 เหตุของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior theory) เปนการศึกษาถึงเหตุ จูงใจที่ทําให

เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความ

ตองการ สิ่งกระตุนที่ผานเขามาทางความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดา (Buyer’s Black 

Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค จะไดรับอิทธิพลจาก

ลักษณะตางๆ ของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ จุดเร่ิมตนอยูที่มีสิ่งมากระตุนทา

ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Buyer’s Purchase Decision) ศิริวรรณ เสรีรัตน. 

(2552) 
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 ทัศนคติ  หมายถึง ความชอบหรือไมชอบพึ่งพอใจหรือไมพึ่งพอใจที่บุคคลแสดงออกมา ตอ

สิ่งตางๆในที่น้ีมีความหมายเกี่ยวกันดาน 4P ซึ่งประกอบไปดวยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย ดานบุคคล ดานการสราง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ

และดานกระบวนการดังน้ี  

 1.ดานผลิตภัณฑพบวานักศึกษาใหความสนใจในการใชผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู มีการ

ออกแบบแพนเกจแบบใหมหรือขนานกลิ่นและรสสมุนไพรเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่

ใช เพื่อไมใหซ้ํากับกลิ่นและรสเดิม ๆ ยาสีฟนดอกบัวคูจึงมีการพัฒนาตลอดเวลาเพื่อใหมีประสิทธิภาพ 

มีความสะอาด ความปลอดภัย มีคุณภาพ เพื่อใหเปนที่ยอมรับตอสังคม 

 2. ดานราคาผูบริโภคสวนใหญมักจะคํานึกถึงราคาและคุณภาพของสินคาและจัดตรวจ

คุณภาพของสินคาและราคาที่เหมาะสม 

 3. ดานชองทางการจัดจําหนายนักศึกษาสามารถซื้อไดตามรานสะดวกซื้อ หรือหางการคา

ปลีก เชน Seven-Eleven จึงทําใหสะดวกในการซื้อ 

 4. ดานการสงเสริมการตลาดทางยาสีฟนดอกบัวคูไดมีการจัดโปรโมทชั่น เชน การจูงใจใน

การลดราคาเมื่อซื้อคู และมีของสมนาคุณ มีการทําใหสินคามีชื่อเสียงดวยการโฆษณาดวย เชน การ

โฆษณาทางโทรทัศนปายโฆษณา ตางๆเปนตน 

  

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1.ไดทราบถึงทัศนคติมีตอยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยี 

อรรถวิทยพาณิชยการ 

 2. ไดทราบถึงพฤติกรรมที่มีตอยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยี 

อรรถวิทยพาณิชยการ 

 3. ขอมูลที่ไดรับไปปรับปรุงแผนการตลาดของยาสีฟนดอกบัวคู 
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

     

  

                          ตัวแปรตน             ตัวแปรตาม 

        

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                       

                    

  

 

 

  
ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดับชั้น 
4. สาขาวิชา 

 
ทัศนคติและพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑ   

ยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัย      

เทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

 



 

บทท่ี 2 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

 การศึกษาเร่ืองความทัศนคติและพฤติกรรมการใชยาสีฟนดอกคู ของนักศึกษาวิทยาลัย

เทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ วิจัยคร้ังน้ีไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีเอกสารงานวิจัยเกี่ยวของเพื่อทาง

ในการศึกษาวิจัย ดังตอไปน้ี  

1. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ  

2. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3. แนวคิด และทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด (4 P’s) 

4. ประวัติความเปนมาของผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู  

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

 

1. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ  

ทัศนคติเปนปจจัยสําคัญที่จะทําใหการทํางานใด ๆ ประสบความสําเร็จได นักธุรกิจหรือ

ผูนําที่มีความสามารถจะศึกษาความตองการของลูกคาหรือผูใตบังคับบัญชา เพื่อสรางความพึงพอใจ

ในสินคาและบริการใหกับลูกคา หรือทําใหผูใตบังคับบัญชาเกิดความพึงพอใจในหนาที่ ที่ไดรับ

มอบหมาย 

ทัศนคติ(attitude) หมายถึง สภาวะจิตที่ปราศจากความเครียด เปนความรูสึกของบุคคลใน

ทางบวก ความชอบ ความสบายใจ ความสุขใจตอสภาพแวดลอมในดานตาง ๆ หรือเปนความรูสึกที่

พอใจตอสิ่งที่ทําใหเกิดความชอบ ความสบายใจ และเปนความรูสึกที่บรรลุถึงความตองการ 

 

ความหมายของทัศนคติ 

ทัศนคติ เปนแนวความคิดที่มีความสําคัญมากแนวหน่ึงทาง จิตวิทยาสังคม และ การสื่อสาร 

และมีการใช คําน้ีกันอยางแพรหลาย สําหรับการนิยามคําวา ทัศนคติ น้ัน ไดมีนักวิชาการหลายทาน

ใหความหมายไวดังน้ี 

 โรเจอร (Roger , 1978 : 208 – 209 อางถึงใน สุรพงษ โสธนะเสถียร , 2533 : 122) ได

กลาวถึง ทัศนคติ วา เปนดัชนีชี้วา บุคคลน้ัน คิดและรูสึกอยางไร กับคนรอบขาง วัตถุหรือ

สิ่งแวดลอมตลอดจนสถานการณตาง ๆ โดย ทัศนคติ น้ันมีรากฐานมาจาก ความเชื่อที่อาจสงผลถึง 

พฤติกรรม ในอนาคตได ทัศนคติ จึงเปนเพียง ความพรอม ที่จะตอบสนองตอสิ่งเรา และเปน มิติ

ของ การประเมิน เพื่อแสดงวา ชอบหรือไมชอบ ตอประเด็นหน่ึง ๆ ซึ่งถือเปน การสื่อสารภายใน

บุคคล (Interpersonal Communication) ที่เปนผลกระทบมาจาก การรับสาร อันจะมีผลตอพฤติกรรม 



ตอไปโรเสนเบิรก และฮอฟแลนด (Rosenberg and Hovland , 1960 : 1) ไดใหความหมายของ 

ทัศนคติ ไววา ทัศนคติ โดยปกติสามารถ นิยาม วา เปนการจูงใจตอแนวโนมใน การตอบสนองอยาง

เฉพาะเจาะจงกับสิ่งที่เกิดขึ้นเคลเลอร (Howard H. Kendler , 1963 : 572) กลาววา ทัศนคติ หมายถึง 

สภาวะความพรอม ของบุคคล ที่จะ แสดงพฤติกรรม ออกมา ในทางสนับสนุน หรือ ตอตานบุคคล 

สถาบัน สถานการณ หรือ แนวความคิดคารเตอร วี. กูด (Carter V. Good , 1959 : 48) ใหคําจํากัดไว

วา ทัศนคติ คือ ความพรอม ที่จะ แสดงออก ในลักษณะใด ลักษณะหน่ึง ที่เปน การสนับสนุน หรือ 

ตอตานสถานการณ บางอยาง บุคคล หรือสิ่งใด ๆนิวคอมบ (Newcomb , 1854 : 128) ใหคําจํากัด

ความไววา ทัศนคติ ซึ่งมีอยูในเฉพาะคนน้ัน ขึ้นกับ สิ่งแวดลอม อาจ แสดงออก ในพฤติกรรม ซึ่ง

เปนไปไดใน 2 ลักษณะ คือ ลักษณะชอบหรือพึงพอใจ ซึ่งทําใหผูอ่ืนเกิด ความรักใคร อยากใกลชิด

สิ่งน้ัน ๆ หรืออีก ลักษณะหน่ึง แสดงออก ในรูปความไมพอใจ เกลียดชัง ไมอยากใกลสิ่งน้ันนอร

แมน แอล มุน (Norman L. Munn , 1971 : 71) กลาววา ทัศนคติ คือ ความรูสึก และ ความคิดเห็น ที่

บุคคล มีตอสิ่งของ บุคคล สถานการณ สถาบัน และขอเสนอใด ๆ ในทางที่จะยอมรับ หรือปฏิเสธ 

ซึ่งมีผลทําให บุคคลพรอม ที่จะ แสดงปฏิกิริยา ตอบสนอง ดวย พฤติกรรม อยางเดียวกันตลอดจี 

เมอรฟ , แอล เมอรฟ และ ที นิวคอมบ (G. Murphy , L. Murphy and T. Newcomb , 1973 : 887) ให

ความหมายของคําวา ทัศนคติ หมายถึง ความชอบ หรือไมชอบ พึงใจ หรือไมพึงใจที่บุคคลแสดง

ออกมาตอสิ่งตาง ๆเดโช สวนานนท (2512 : 28) กลาวถึง ทัศนคติ วาเปนบุคลิกภาพที่สรางขึ้นได 

เปลี่ยนแปลงไดและเปน แรงจูงใจ ที่กําหนด พฤติกรรม ของบุคคล ที่มีตอสิ่งแวดลอมตาง ๆ 

สุนทรเสณี (2531 : 2) กลาวถึง ทัศนคติ ที่ เชื่อมโยงไปถึง พฤติกรรมของบุคคลวาทัศนคติ  

            1. ความสลับซับซอนของความรูสึก หรือการมีอคติของบุคคล ในการที่จะ สรางความ

พรอม ที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหน่ึง ตามประสบการณของบุคคลน้ัน ที่ไดรับมา 

 2. ความโนมเอียง ที่จะมีปฏิกิริยาตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงในทางที่ดีหรือ ตอตาน สิ่งแวดลอม ที่จะ

มาถึงทางหน่ึงทางใด 

 3. ในดาน พฤติกรรม หมายถึง การเตรียมตัว หรือความพรอมที่จะตอบสนองจากคําจํากัด

ความตางๆ เหลาน้ี จะเห็นวามีประเด็นรวมที่สําคัญดังน้ี คือ 

3.1 ความรูสึกภายใน 

3.2  ความพรอม หรือ แนวโนมที่จะมีพฤติกรรมในทางใดทางหน่ึง 

 ดังน้ันจึงสรุปไดวา ทัศนคติ เปนความสัมพันธที่คาบเกี่ยวกันระหวางความรูสึก และความ

เชื่อ หรือการรูของบุคคล กับแนวโนมที่จะมี พฤติกรรมโตตอบ ในทางใดทางหน่ึงตอเปาหมายของ 

ทัศนคติ น้ันโดยสรุป ทัศนคติ ในงานที่น้ีเปนเร่ืองของจิตใจ ทาที ความรูสึกนึกคิด และความโนม

เอียงของบุคคล ที่มีตอขอมูลขาวสาร และการเปดรับ รายการกรองสถานการณ ที่ไดรับมา ซึ่ง

เปนไปไดทั้งเชิงบวก และเชิงลบ ทัศนคติ มีผลใหมีการแสดง พฤติกรรม ออกมา จะเห็นไดวา 

ทัศนคติ ประกอบดวย ความคิดที่มีผลตออารมณ และความรูสึกน้ัน ออกมาโดยทางพฤติกรรม 



 

องคประกอบทัศนคติ 

จากความหมายของ ทัศนคติ ดังกลาว ซิมบาโด และ เอบบีเซน (Zimbardo and Ebbesen , 

1970 อางถึงใน พรทิพย บุญนิพัทธ ,2531 : 49) สามารถแยกองคประกอบของ ทัศนคติ ได 3 

ประการคือ 

1. องคประกอบดานความรู ( The Cognitive Component) คือ สวนที่เปนความเชื่อของบุคคล ที่

เกี่ยวกับสิ่งตาง ๆ ทั่วไปทั้งที่ชอบ และไมชอบ หากบุคคลมีความรู หรือคิดวาสิ่งใดดี มักจะมี 

ทัศนคติ ที่ดีตอสิ่งน้ัน แตหากมีความรูมากอนวา สิ่งใดไมดี ก็จะมี ทัศนคติ ที่ไมดีตอสิ่งน้ัน 

2. องคประกอบดานความรูสึก ( The Affective Component) คือ สวนที่เกี่ยวของกับอารมณที่

เกี่ยวเน่ืองกับสิ่งตาง ๆ ซึ่งมีผลแตกตางกันไปตาม บุคลิกภาพ ของคนน้ัน เปนลักษณะที่เปนคานิยม

ของแตละบุคคล 

3. องคประกอบดานพฤติกรรม ( The Behavioral Component) คือ การแสดงออกของบุคคลตอสิ่ง

หน่ึง หรือบคุคลหน่ึง ซึ่งเปนผลมาจาก องคประกอบดานความรู ความคิด และความรูสึก 

ดังน้ัน สวนประกอบทาง ดานความคิด หรือ ความรู ความเขาใจ จึงนับไดวาเปนสวนประกอบ ขั้น

พื้นฐาน ของ ทัศนคติ และสวนประกอบน้ี จะเกี่ยวของ สัมพันธ กับ ความรูสึกของบุคคล อาจ

ออกมาในรูปแบบแตกตางกัน ทั้งในทางบวก และทางลบ ซึ่งขึ้นอยูกับ ประสบการณ และ การ

เรียนรู 

 

ลักษณะของทัศนคติ 

ลักษณะสําคัญของทัศนคติมี 4 ประการ คือ (ทิตยา อางโดยรุงนภา, 2536) 

1. ทัศนคติเปนสภาวะกอนที่พฤติกรรมโตตอบตอเหตุการณหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึงโดยเฉพาะ 

หรือจะเรียกวาสภาวะพรอมที่จะมีพฤติกรรมจริง 

2. ทัศนคติจะมีความคงตัวอยูในชวงระยะเวลาแตมิไดหมายความวาจะไมมีการเปลี่ยน-

แปลง 

3. ทัศนคติเปนตัวแปรแฝงที่นําไปสูความสอดคลองระหวางพฤติกรรมกับความรูสึกนึกคิด 

ไมวาจะเปนไปในรูปของการแสดงออกโดยวาจาหรือการแสดงความรูสึก ตลอดจนการที่จะตอง

เผชิญหรือหลีกเลี่ยงตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง 

4. ทัศนคติมีคุณสมบัติของแรงจูงใจในอันที่จะทําใหบุคคลประเมินผลและเลือกสิ่งใดสิ่ง

หน่ึง ซึ่งหมายความตอไปถึงการกําหนดทิศทางของพฤติกรรมจริงดวย  

 

นอกจากน้ียังมีการแบงลักษณะของทัศนคติเปน 5 ลักษณะ คือ (วีระพลและเฉลียว, 2538) 



1.ทิศทาง (Direction) ทัศนคติจะมีทิศทางที่แสดงตอสิ่งน้ัน ไดแก ความรูสึกที่ดี-ไมดี ชอบ-

ไมชอบ เปนทัศนคติในทางบวกหรือลบในสิ่งน้ัน 

2.ปริมาณ (Magnitude) คือปริมาณของการชอบ-ไมชอบวามีความมากนอยหรือความ

รุนแรงมากเพียงใด 

3.ความเขม (Intensity) ไดแก ลักษณะอ่ืน ๆ ของทัศนคติเขามาประกอบ เชน ความมั่นใจ 

ความสําคัญของสิ่งน้ัน ๆ จะมามีสวนดวย ทําใหเกิดความเขมขน เชน ทัศนคติที่มีตอญาติพี่นองของ

ตนยอมเขมขนกวาทัศนคติตอคนอ่ืน 

 4.ความตรงขาม (Ambivalence) ในบางคร้ังทัศนคติมีลักษณะก้ํากึ่งกัน คือมีทั้งชอบและไม

ชอบพอ ๆ กัน เรียกวามีความรูสึกตรงขามเทากัน ซึ่งจะทําใหเกิดความขัดแยงในใจขึ้น 

 5.ความเดน (Salience) คือความพรอมที่จะแสดงทัศนคติตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง เชน คนที่นับถือ

ศาสนาหน่ึง ถามีคนในศาสนาอ่ืนมาวาศาสนาตนเองไมดี คนน้ันจะมีปฏิกิริยาโตตอบทันท ี

 

แหลงอิทธิพลท่ีมีผลตอการกําหนดทัศนคติ 

รูปแบบการเกิดทัศนคติน้ันแบงออกเปน 3 ประเภท (Solomon, Michaet R. 1996:160) 

1.ทัศนคติที่เกิดจากกระบวนการคิด (Attitude Base on Cognitive Information Processing) 

เร่ิมจากการที่บุคคลสรางความนําเชื่อถือ (Belief) เกี่ยวกับสินคาโดยการสั่งสมเก็บรวบรวมขอมูล

หลังจากประเมินความเชื่อแลวก็จะเกิดความรูสึกเกี่ยวกับสินคา (Affect) แลวรูสึกชอบหรือไมชอบ

น้ัน จะนําไปสูพฤติกรรมรูปแบบน้ีเปนรูปแบบกรับวนการการตัดสินใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันธ 

สูงสุดสําหรับผูบริโภคผูบริโภคจะถูกกระตุนใหเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อนํามาประกอบกานตัดสินใจ

เลือกสินคาแบรนดที่ตัวเองชอบที่สุด  

 2.ทัศนคติที่เกิดขึ้นในกระบวนการเรียนรูจากพฤติกรรม (Attitude Based on Behavior 

Learning Process)เปนทัศนคติภายใตรูปแบบกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันตํ่า

สําหรับผูบริโภค คือผูบริโภคมีขอมูลหรือ ความรูเกี่ยวกับสินคาไมมากนัก และไมมีความรูสึกชอบ

สินคาแบรนดใดเปนพิเศษผูบริโภคจะรูสึกอยางไรก็ขึ้นอยูกับประสบการณที่ไดรับจากสินคา น้ันดี

หรือไมดี  

 3.ทัศนคติที่เกิดจากความรูสึก (Attitude Based on Hedonic Consumption )เปนรูปแบบการ

ตัดสินใจซื้อโดยอาศัยความรูสึกเปนตัวนํา โดยพฤติกรรมและความเชื่อมีบทบาทคอนขางนอยใน

การกอใหเกิด ทัศนคติ ทัศนคติในรูปแบบน้ีเกิดขึ้นจากคุณสมบัติของสินคาที่ไมอาจ จับตองไดแต

สัมผัสไดดวยความรูสึก เชน การดูโฆษณา แลวชอบจึงตัดสินใจซื้อ หรือการเห็นหีบหอ บรรจุภัณฑ

ที่สวยงาม นารัก จึงตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจซื้อภายใต ทัศนคติรูปแบบน้ีเกิดขึ้นเมื่อสินคามีหนาที่

แคตอบสนองความพอใจมากกวาผลประโยชนที่ไดรับ 

 



แนวความคิดและทฤษฎีทัศนคตขิองผูบริโภค 

ทัศนคติ (Attitude) โดยภาพรวมหมายถึง ความรู ความเขาใจ ความรูสึกของบุคคลมีตอ  สิ่ง

ใดสิ่งหน่ึง ซึ่งเปนผลมาจากประสบการณหรือสิ่งแวดลอมอันมีแนวโนมที่จะใหบุคคลแสดง     

ปฏิกริยา และกระทําตอสิ่งน้ัน ๆ ในทางสนับสนุนหรือปฏิเสธ ทัศนคติเปนสิ่งที่ไมสามารถมองเห็น

ไดอยางชัดเจน การที่จะรูถึงทัศนคติของบุคคลใดบุคคลหน่ึงไดตองใชวิธีแปลความหมายของ    

การแสดงออก (รุงนภา กิตติกร, หนาที่ 12,2536) 

 

ปจจัยท่ีทําใหเกิดทัศนคติ 

 ปจจัยที่ทําใหเกิดทัศนคติมีที่มาจากประสบการณและคานิยม ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี(วีระพล

และเฉลียว,หนาที่ 20,2538) 

 1. ประสบการณ (Experience) การที่บุคคลไดพบเห็นคุนเคยหรือทดลองสิ่งใดนับเปน

ประสบการณโดยตรง (Direct Experience) และการที่บุคคลไดยิน ไดฟง ไดอานเกี่ยวกับเร่ืองใด

นับเปนประสบการณทางออม (Indirect Experience)  

 2. คานิยม (Value) แตละบุคคลมีคานิยมและการตัดสินคานิยมไมเหมือนกัน ทั้งน้ีขึ้นอยูกับ

สภาวะการณของสิ่งแวดลอมของแตละบุคคลทั้งประสบการณและคานิยมทําใหแตละบุคคลมี

ทัศนคติตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงแตกตางกันไป 

 

ลักษณะของทัศนคติ 

ลักษณะสําคัญของทัศนคติมี 4 ประการ คือ (ทิตยา,หนาที่ 16, 2536) 

1. ทัศนคติเปนสภาวะกอนที่พฤติกรรมโตตอบตอเหตุการณหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึงโดยเฉพาะ 

หรือจะเรียกวาสภาวะพรอมที่จะมีพฤติกรรมจริง 

2. ทัศนคติจะมีความคงตัวอยูในชวงระยะเวลา แตมิไดหมายความวาจะไมมีการเปลี่ยน-

แปลง 

3. ทัศนคติเปนตัวแปรแฝงที่นําไปสูความสอดคลองระหวางพฤติกรรมกับความรูสึกนึกคิด 

ไมวาจะเปนไปในรูปของการแสดงออกโดยวาจาหรือการแสดงความรูสึก ตลอดจนการที่จะตอง

เผชิญหรือหลีกเลี่ยงตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง 

4. ทัศนคติมีคุณสมบัติของแรงจูงใจในอันที่จะทําใหบุคคลประเมินผลและเลือกสิ่งใด-    

สิ่งหน่ึง ซึ่งหมายความตอไปถึงการกําหนดทิศทางของพฤติกรรมจริงดวย 

 

 

 

 



นอกจากน้ียังมีการแบงลักษณะของทัศนคติเปน 5 ลักษณะ คือ (วีระพลและเฉลียว,14,2538) 

1. ทิศทาง (Direction) ทัศนคติจะมีทิศทางที่แสดงตอสิ่งน้ัน ไดแก ความรูสึกที่ดี-ไมดี 

ชอบ-ไมชอบ เปนทัศนคติในทางบวกหรือลบในสิ่งน้ัน 

2. ปริมาณ (Magnitude) คือปริมาณของการชอบ-ไมชอบ วามีความมากนอย หรือความ-

รุนแรงมากเพียงใด 

3. ความเขม (Intensity) ไดแก ลักษณะอ่ืน ๆ ของทัศนคติเขามาประกอบ เชน ความมั่นใจ 

ความสําคัญของสิ่งน้ัน ๆ จะมามีสวนดวย ทําใหเกิดความเขมขน เชน ทัศนคติที่มีตอญาติพี่นองของ

ตนยอมเขมขนกวาทัศนคติตอคนอ่ืน 

4. ความตรงขาม (Ambivalence) ในบางคร้ังทัศนคติมีลักษณะก้ํากึ่งกัน คือมีทั้งชอบและไม

ชอบพอ ๆ กัน เรียกวามีความรูสึกตรงขามเทากัน ซึ่งจะทําใหเกิดความขัดแยงในใจขึ้น 

5. ความเดน (Salience) คือความพรอมที่จะแสดงทัศนคติตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง เชน คนที่  นับ

ถือศาสนาหน่ึง ถามีคนในศาสนาอ่ืนมาวาศาสนาตนเองไมดี คนน้ันจะมีปฏิกริยาโตตอบทันที        

 

องคประกอบของทัศนคติ 

องคประกอบของทัศนคติแบงออกเปน 3 สวน คือ (รุงนภา  กิตติกร,หนาที ่17, 2536) 

1. สวนของสติและเหตุผล (Cognitive Component) ในสวนน้ีเปนเร่ืองของการใชเหตุผล

ของบุคคลในการจําแนกแยกแยะความแตกตาง ตลอดจนผลตอเน่ือง ผลไดผลเสีย กลาวคือ การที่

บุคคลจะสามารถนําเอาคุณคาทางสังคมที่ไดรับจากการอบรมสั่งสอนและถายทอดมาใชในการ

วิเคราะหพิจารณาประกอบเหตุผลของการที่ตนจะประเมินขอแตกตางระหวางสวนน้ีกับความรูสึก

คือการพิจารณาของบุคคลในสวนที่จะมีลักษณะปลอดภัยจากอารมณ แตจะเปนเร่ืองของเหตุผลอัน

สืบเน่ืองมาจากความเชื่อของบุคคล 

2. สวนของความรูสึก (Affective Component) หมายถึงบรรดาความรูสึกที่ชอบ ไมชอบ รัก

หรือเกลียดหรือกลัว ซึ่งเปนเร่ืองของอารมณของบุคคล 

3. สวนของแบบพฤติกรรม (Behavioral Component) หมายถึง แนวโนมอันที่จะมี      

พฤติกรรม (Action tendency) แนวโนมที่จะมีพฤติกรรมน้ีจะมีความสัมพันธตอเน่ืองกับสวนของ

ความรูสึก ตลอดจนสวนของสติและเหตุผล สวนของแบบพฤติกรรมน้ีจะเปนสวนที่บุคคลพรอมที่

จะมีปฏิกริยาแสดงออกตอเหตุการณหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง 

 

การวัดทัศนคต ิ

 การวัดทัศนคติเปนการวัดภาวะโนมเอียงในการจะแสดงออก ไมใชเปนการกระทํา แตเปน

ความรูสึก ซึ่งมีลักษณะอัตนัย (Subjective) บุคคลอาจไมใหขอเท็จจริงดวยความจริงใจ เพราะ เห็น

วาเปนเร่ืองสวนตัว และการแสดงออกตอสิ่งใดน้ันไมวาเปนรูปวาจาหรือการเขียน บุคคลมักจะ



ไตรตรองถึงความเหมาะสมตามสภาพการณทางสังคมคือ ตามปกติวิสัย ตามคานิยมตามการยอมรับ

และการไมยอมรับ และการเห็นชอบหรือไมชอบของคนสวนใหญในสังคม (รุงนภากิตติกร,หนาที่ 

22, 2536) 

 ดังน้ัน จึงยังไมมีผูใดคนพบวิธีการที่จะวัดทัศนคติหรือทาทีความรูสึกของบุคคลโดยตรง

อันจะเปนดรรชนีที่สามารถนํามาเปรียบเทียบกันไดอยางชัดเจน นอกจากเพียงการวัดทัศนคติจาก

การบันทึกคําพูด และพยายามหาความสัมพันธระหวางคําพูดของบุคคลน้ันกับทัศนคติ ซึ่งผูทําการ

วัดสามารถมองเห็นและเปนเพียงการคาดประมาณ (Estmate) ทัศนคติของบุคคลน้ันเทาน้ัน 

การวัดทัศนคติท่ีปฏิบัติกันในปจจุบันมีวิธีการตาง ๆ ดังน้ี  

 1. การสังเกตจากพฤติกรรมของบุคคล วิธีการกระทําไดยากและผลลัพธไมอาจใหความ

มั่นใจไดวาจะถูกตอง ทั้งน้ีเน่ืองมาจากการแสดงออกของบุคคลเปนอากัปกริยาน้ันอาจไมสะทอน

หรือสอใหเราทราบถึงทัศนคติที่แทจริงของเขาได 

 2. วิธีการรายงานดวยคําพูด (Verbal Report) โดยใชแบบสอบถาม (Questionaire) และ/

หรือการสัมภาษณ (Interview) ที่มีลักษณะแบบปรนัย (Objective) 

 3. วิธีแปลความ (Interpretive Method) เปนวิธีหาทัศนคติของบุคคลแบบอัตนัย โดยที่    

ผูถูกถามมักไมรูถึงวัตถุประสงคของผูทําการศึกษาไมระแวงสงสัยหรือรูสึกหว่ันเกรงที่จะตอบ      

คําถามหรือแสดงความรูสึกนึกคิด และไมถูกจํากัดในการตอบ ทั้งในดานเวลาและขอบเขตของ  

เน้ือหา เปนวิธีที่สามารถวัดทัศนคติของบุคคลไดชัดเจน ละเอียด ถูกตองที่สุด แตมีขอจํากัดอยูที่วา 

ตองใชผูศึกษาที่มีความสามารถ มีความชํานาญทางจิตวิทยาอยางลึกซึ้งและใชเวลามาก จึง เหมาะ

สําหรับใชกับคนจํานวนนอย 

 

นอกจากน้ียังมีการรวบรวมการวัดทัศนคติวามีอยู 4 วิธี คือ (บุญธรรม  แสงสิริ, หนาที่ 27,2538) 

1. มาตรการวัดแบบของเธอรสโตน (Thurstone’s Type Scale) กําหนดโครงสราง นํา    

ขอความไปตัดสิน และแจกแจงความถี่ ความถี่สะสม หาความแปรปรวน แลวนําแบบวัดชุดเดิมให

คัดเลือกอีกคร้ัง 

2. มาตรวัดแบบของลิเคิรต (Likert Scale) เปนการวัดที่ใชกันอยางกวางขวางกวาแบบอ่ืน ๆ 

และสามารถวัดไดเกือบทุกเร่ือง และยังมีความเที่ยงตรงสูงกวาแบบอ่ืนอีกดวย แตละมาตรวัดหาง

เทากันเปน 0 1 2 3 4 เปน positive หรือ negative 

3. มาตรวัดแบบของกัตตแมน (Guttman Scale) มิใชวิธีสรางและพัฒนาทัศนคติ แตเปนวิธี

ประเมินหรือวิเคราะหมาตราสวน 

4. มาตรวัดแบบออสกูด (Osgood’s Scale) ใชวัดทัศนคติและวัดบุคลิกภาพ ความคิดเห็น 

ความเชื่อและความรูสึกที่มีตอสิ่งตาง ๆ โดยแยกความแตกตางของมโนทัศน 

 



2.  แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมีความสําคัญอยางยิ่งตอธุรกิจ เพราะตราบใดที่ธุรกิจยังไม

รูจักผูบริโภคอยางดีแลว  การที่จะผลิตสินคามาตอบสนองความตองการผูบริโภคใหเกิดความพึง

พอใจ  คงเปนไปไดยาก เน่ืองจากปจจุบันผูบริโภคสามารถเลือกซื้อสินคาที่ตนเองตองการซื้อได

หลากหลายจากผูประกอบการตาง ๆ  ที่มีอยูมากมาย  ทําใหผูบริโภคมีอํานาจเหนือธุรกิจ  ดังน้ัน

กุญแจแหงความสําเร็จของธุรกิจ  คือ  การรูจักผูบริโภคที่เปนตลาดเปาหมายของธุรกิจใหดีที่สุดและ

ตอบสนองความตองการทั้งหลายเหลาน้ันใหไดน่ันเอง 

การเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภคของนักการตลาดในปจจุบัน  มีความสําคัญตอความสําเร็จ

ของธุรกิจ  เพราะจะทําใหนักการตลาดทราบถึงวิธีการที่จะนําเสนอสินคาและบริการที่ตรงความ

ตองการของผูบริโภคหรือผูใชผลิตภัณฑน้ัน  เพื่อสรางความพึงพอใจและทําใหผูบริโภคหรือผูใช

เลือกใชผลิตภัณฑของกิจการอยางสม่ําเสมอ  จนกลายเปนความจงรักภักดีตอตราสินคา  ดังน้ันการ

เขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภค  จึงเปนหัวใจสําคัญของธุรกิจที่จะทําใหธุรกิจประสบผลสําเร็จ อยูรอด

และพัฒนากิจการใหกาวหนาตอไปไดอยางยั่งยืน  

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

ไดมีผูใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ดังตอไปน้ี 

 ธงชัย สันติวงษ (2515: 30) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การกระทําของบุคคลใด

บุคคลหน่ึง ซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา และการใช ซื้อสินคา และบริการ ทั้งน้ีหมาย

รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา

ดังกลาว 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539:3 ) กลาววา การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาวิธีที่แตละ

บุคคลทําการตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ) เกี่ยวกับการบริโภคสินคาซึ่ง

นักการตลาดตองศึกษาวาสินคาที่ เขาจะเสนอขายน้ันใครคือลูกคา(Who) ผูบริโภคซื้ออะไร 

(What?)ทําไมจึงซื้อ (Why?) ซื้ออยางไร(How?) ซื้อเมื่อไหร(When?) ซื้อที่ไหน (Where?) ซื้อและ

ใชบอยเพียงไร (How often?) รวมทั้งศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซื้อ (Who?) โบวี ฮุสตัน และทิล 

(Bovee, Houston & Thill. 1995: 108) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคประกอบดวย การกระทําทั้งหมด

ที่เกี่ยวของกับการเลือก การซื้อ การใช และการกําจัดสินคา และบริการ 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)  หมายถึง  การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึงที่

เกี่ยวของกับการไดมา  การใช  การประเมินผล  รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอนและหลัง

การกระทําน้ัน   ( Engel, Blackwell and Miniard. 1995:3) 

พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมของผูบริโภคในการคนหา การซื้อ  การใชการ

ประเมินผล และการใชจายสินคาบริการที่คาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของเขาได  

(Schiffman and Kanuk.1994:7) 



พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การศึกษาวาผูบริโภคมีวิธีการเลือก  การซื้อ และการใช

สินคาและบริการอยางไร  เพื่อสรางความพึงพอใจสําหรับความตองการและความจําเปนของตนเอง 

(Hanna and Wozniak.2001:2) 

จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  สรุปไดวา  พฤติกรรมผูบริโภค  คือ  การศึกษา

เกี่ยวกับการกระทําของบุคคล  ในการที่จะไดมาซึ่งสินคาและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการ 

โดยมีกระบวนการตัดสินใจ  ซึ่งสามารถอธิบายไดน้ี 

 1. การกระทําของบุคคล  การซื้อของผูบริโภคเปนการกระทําที่สามารถแสดง

ออกมาเปนพฤติกรรม ไดแก การหาซื้อสินคา การสอบถามรายละเอียดจากผูขาย การตอรองราคา 

การหาขอมูลตาง ๆ   เพื่อประกอบการตัดสินใจ ซึ่งแตละบุคคลจะมีพฤติกรรมแตกตางกันไป ทั้งน้ี

ขึ้นอยูกับปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานจิตวิทยา  ปจจัยดานสังคมของแตละบุคคล 

 2 .  การไดมาซึ่ งสินคาและบริการ    การบริโภคผลิตภัณฑที่ ไดมาจาก

กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ันเพื่อใหชีวิตสามารถดํารงอยูได ทั้งที่ไดมาจากการซื้อดวยตนเอง หรือมี

บุคคลอ่ืนซื้อให เชน  การซื้ออาหารรับประทานเอง   พอแมซื้อเสื้อผาใหลูก ลูกซื้ออาหารใหพอแม

รับประทาน หรือเพื่อนบานนําของขวัญมาให เปนตน 

 3. กระบวนการตัดสินใจ  การที่ผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหน่ึง จะมี

กระบวนการตัดสินใจที่เปนขั้นเปนตอน ประกอบดวย 5 ขั้นตอน  คือ  การรับรูปญหา  การแสวงหา

ขอมูล  การประเมินผลทางเลือก     การตัดสินใจซื้อ    และพฤติกรรมหลังการซื้อ     ซึ่งกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อทั้ง 5 ขั้นตอนน้ีอาจจะใชเวลามากหรือนอยแตกตางกัน ตามลักษณะและประเภทของ

ผลิตภัณฑที่ทําการตัดสินใจซื้อ 

 

ความสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค 

ธุรกิจพยายามหาวิธีการที่จะจูงใจใหผูบริโภคกระทําการซื้อสินคาและบริการที่ธุรกิจเสนอ

ขาย แตในความเปนจริงแลว  การจูงใจผูบริโภคใหกระทําตามที่ตนเองตองการน้ันเปนเร่ืองยากมาก  

โดยเฉพาะในอดีตที่ผานมา  ธุรกิจใหความสําคัญกับผูบริโภคนอยมากหรืออาจจะมองขาม

ความสําคัญของผูบริโภค  แตในปจจุบันทุกธุรกิจตางตระหนักและเล็งเห็นความสําคัญของผูบริโภค

และพฤติกรรมผูบริโภคมากขึ้น  น่ันก็คือ ทุกธุรกิจไดมุงใหความสําคัญตอผูบริโภค และมี

แนวความคิดวา  การเขาถึงจิตใจของผูบริโภคและเขาใจถึงพฤติกรรมของผูบริโภคจะเปนหนทาง

แหงความสําเร็จของธุรกิจ 

 

พฤติกรรมผูบริโภคเปนกุญแจแหงความสําเร็จของธุรกิจ   

การนําผลิตภัณฑเขาสูตลาดของนักธุรกิจมีทั้งที่ประสบผลสําเร็จและที่ประสบกับความ

ลมเหลว  สาเหตุเปนเพราะธุรกิจยังไมสามารถเขาถึงพฤติกรรมผูบริโภคไดอยางแทจริง  การผลิต



สินคาออกมาไมเปนที่ยอมรับของผูบริโภคจึง เปนตนเหตุที่ทําใหธุรกิจไมสามารถขายสินคาได  

หรือถาขายไดแตมียอดขายไมมาก   จึงจําเปนอยางยิ่งที่ธุรกิจจะตองศึกษาความตองการของ

ผูบริโภคใหดี   กอนที่จะเสนอผลิตภัณฑออกสูตลาด  เพื่อปองกันความลมเหลวที่อาจจะเกิดขึ้น  

นอกจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อตองการทราบความตองการของผูบริโภคแลว ธุรกิจควร

จะพิจารณาดานตาง ๆอยางรอบคอบ  ต้ังแต   การวิเคราะหตลาด  การศึกษาตัวผลิตภัณฑ  การนํา

ผลิตภัณฑออกสูตลาดในเวลาที่เหมาะสมการเตรียมรับมือกับปฏิกิริยาจากคูแขงขัน  การควบคุม

ตนทุนของผลิตภัณฑ  และการใชความพยายามทางการตลาดอยางเต็มที่  ปจจัยตาง ๆ เหลาน้ี ลวน

สงผลใหธุรกิจมีโอกาสที่จะประสบผลสําเร็จในการนําเสนอผลิตภัณฑออกสูตลาดไดสูงขึ้น 

 

พฤติกรรมผูบริโภคเปนพื้นฐานท่ัวไปในการดําเนินงานดานการตลาด  

 การทํางานดานการตลาดของธุรกิจ  นักการตลาดตองเขาใจพื้นฐานทั่วไปของพฤติกรรม

ผูบริโภค เพื่อประกอบการตัดสินใจในการดําเนินงานดานตาง ๆ ซึ่งจะประกอบไปดวย 

1. การใหความสําคัญกับผูบริโภค สิ่งที่สําคัญที่สุดสําหรับการทําธุรกิจในฐานะของนักการ

ตลาดแลวคงไมใชสิ่งอ่ืนใด นอกจากตัวผูบริโภค น่ันคือ การผลิตสินคาตามที่ผูบริโภคตองการ และ

หลีกเลี่ยงการผลิตสินคาที่มีลักษณะที่ผูบริโภคไมชอบหรือไมตองการ  เพื่อปองกันการไมยอมรับ

ในผลิตภัณฑที่ธุรกิจเสนอขาย 

2.  การพิจารณาพฤติกรรมการซื้อพฤติกรรรมการใช  ธุรกิจตองมองจากผูบริโภคเปนหลัก 

ไมควรใชพฤติกรรมของตนเองตัดสินใจแทนผูบริโภคเพราะการตัดสินใจในผลิตภัณฑที่จะเสนอ

ขายที่ไมใชความตองการที่แทจริงของผูบริโภค  น่ันหมายถึงธุรกิจไดประสบกับความลมเหลวไป

แลวต้ังแตยังไมไดนําผลิตภัณฑออกสูตลาด 

3. การวิจัยพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อลดความเสี่ยง  การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภค

เปนกระบวนการที่มีขั้นตอนและ มีสาเหตุหลากหลายที่มีผลกระทบตอ  การตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อ

ผลิตภัณฑ    ดังน้ัน ธุรกิจควรที่จะทําการวิจัย  เพื่อหาสาเหตุของการมีพฤติกรรมหรือการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ  สําหรับสิ่งที่ไมสามารถคาดการณได ในการชวยลดความเสี่ยงที่จะทําใหผลิตภัณฑ

ของธุรกิจประสบกับความลมเหลวได 

4. การใชสิ่งจูงใจท่ีสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค  การปฏิบัติงานดานการตลาด

ของธุรกิจ  กิจกรรมที่ธุรกิจใชเปนสิ่งจูงใจเพื่อกระตุนพฤติกรรมควรสอดคลองกับตลาดเปาหมาย  

(Target Market) ของผลิตภัณฑและสอดคลองกับสวนประสมการตลาด (Marketing  Mix) คือ  

ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดดวย  เพื่อใหสิ่งจูงใจน้ันสามารถกระตุน

ใหเกิดการตอบสนองจากผูบริโภคในการซื้อผลิตภัณฑน้ัน หรือเกิดการยอมรับในผลิตภัณฑของ

ธุรกิจและเพื่อใหผูบริโภคกระทําการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของธุรกิจในที่สุด 



5. การพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการ การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค

ของนักการตลาด  จะสามารถทําใหทราบถึงความตองการที่แทจริงของผูบริโภค วาผลิตภัณฑที่

ตองการเปนอยางไรซึ่งจะไดทําการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑน้ัน ใหเปนไปตามความตองการได  

อีกทั้งยังสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในทางธุรกิจ  ซึ่งจะเปนหนทางที่จะทําให

ธุรกิจประสบความสําเร็จไดเปนอยางดี 

 

ประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

เหตุผลที่ธุรกิจสวนใหญตองการที่จะศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคน้ัน เพื่อตองการที่จะเขาถึง

จิตใจของผูบริโภคหรือทราบความตองการที่แทจริง   และสามารถทําใหการใชเคร่ืองมือทาง

การตลาดที่ไดวางแผนหรือกําหนดขึ้นมาน้ันมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยางสูงสุด   อีกทั้งยัง

เปนการแกไขปญหาทางการตลาดตาง ๆ ที่เกิดขึ้นใหลุลวงไปไดดวยดี   ประโยชนที่ไดจาก

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  มีดังน้ี  คือ 

1. เพื่อใหสามารถเขาใจถึงปญหาความตองการของผูบริโภคการเปลี่ยนแปลงไปของสังคม

ทําใหความตองการในผลิตภัณฑเปลี่ยนแปลงไปดวย  การเขาใจถึงปญหาความตองการของ

ผูบริโภคจะชวยใหธุรกิจสามารถผลิตสินคาออกมาสนองความตองการของผูบริโภคได  และยังจะ

ทําใหทราบแนวโนมการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นในอนาคต  เพื่อที่ธุรกิจจะไดสามารถปรับตัวและ

สนองตอบตอการเปลี่ยนแปลงไปของสังคม  เทคโนโลยี  วัฒนธรรม กฎหมาย  การเมืองและ

เศรษฐกิจไดอยางถูกตองเหมาะสมและเกิดผลดีตอธุรกิจ   ดังน้ัน การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจึง

เปนหนทางที่จะสามารถแกไขปญหาตาง ๆ ตามความตองการผูบริโภคในสังคมไดเปนอยางดี 

2. เพื่อชวยในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดอยางถูกตองและรวดเร็ว  ผลิตภัณฑที่

จําหนายอยูในตลาด  ผูผลิตไดทําการผลิตออกมาจําหนายเพื่อตองการที่จะใหผูบริโภคซื้อไปอุปโภค

บริโภคตามความจําเปนและความตองการ   การเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหการผลิตสินคา

ตางๆ ของธุรกิจ  เปนไปตามที่ผูบริโภคตองการ น่ันคือ  สามารถสนองความตองการของผูบริโภค

ไดและยังชวยใหการตัดสินใจของผูบริโภคงายขึ้นและถูกตองยิ่งขึ้น  เชน ผูบริโภคสามารถเลือก

รูปแบบ  คุณภาพ  ราคา  ปริมาณ  รานคาใหตรงกับความตองการของตนเองใหไดมากที่สุด  เปนตน  

ดังน้ัน ถาธุรกิจเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคมากเทาใด ยิ่งทําใหธุรกิจสามารถผลิตสินคาไดตรง

ตามความตองการของผูบริโภคมากดวยเชนกัน 

3.  เพื่อการหาตลาดใหม หรือกําหนดตลาดเปาหมาย  การที่ธุรกิจจะพัฒนาและเติบโต

ตอไปได  ปจจัยสําคัญประการหน่ึง คือ การมุงที่จะสนองความตองการในตลาดที่ยังไมไดรับการ

ตอบสนองน่ันคือ  ตลาดใหม (New Market) ธุรกิจที่สามารถศึกษาความตองการของผูบริโภคใน

ตลาดใหม และสามารถตอบสนองได  โอกาสในการสรางกําไรใหกับธุรกิจจะมีมาก  ใน

ขณะเดียวกัน  ธุรกิจจําเปนตองวิเคราะหตลาดและคาดคะเนความตองการของตลาดดวยวา  ตลาด



ใหญพอที่ธุรกิจจะเลือกเปนตลาดใหมเพื่อดําเนินกิจกรรมทางการตลาดหรือไม จากแนวความคิด

ของการตลาดสมัยใหม (New Marketing Concept)   คือ  การมุงสนองตอบความตองการของ

ผูบริโภค ดวยการมองจากตัวผูบริโภคหรือตลาดเปาหมาย(Target  Market)กอนเสมอ  ธุรกิจจึงมี

โอกาสที่จะประสบความสําเร็จหรือบรรลุตามวัตถุประสงคได 

4. เพื่อการกําหนดกลยุทธทางการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ  การวิเคราะหพฤติกรรม

ผูบริโภคอยางถูกตอง  จะสามารถชวยใหธุรกิจสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาด (Marketing 

Strategies)  ไดอยางถูกตองและมีประสิทธิภาพดวยเชนกัน  กลยุทธทางการตลาดประกอบดวย  กล

ยุทธดานผลิตภัณฑ  กลยุทธดานราคา  กลยุทธดานการจัดจําหนาย  และกลยุทธดานการสงเสริม

การตลาด  แตเน่ืองจากการแขงขันทางธุรกิจในสภาวะเศรษฐกิจปจจุบันเปนไปอยางรุนแรง

เปาหมายเพื่อการแยงชิงสวนแบงตลาด (Market Share) และการสรางกําไรใหเกิดขึ้นกับธุรกิจ  การ

เลือกใชกลยุทธทางการตลาดตาง ๆ  จึงตองเปนไปอยางรอบคอบ มุงเนนประสิทธิภาพโดยมี

เปาหมายที่ผูบริโภคเปนหัวใจสําคัญ   โดยมีวัตถุประสงคหลักคือ ตองการใหผูบริโภคตัดสินใจ

เลือกซื้อสินคาและบริการของธุรกิจอยางสม่ําเสมอและตลอดไป 

5  เพื่อเปนเคร่ืองมือสําหรับนโยบายสาธารณะ  นโยบายสาธารณะ (Public Policy) สามารถ

จะกําหนดขึ้นมาไดโดยการยอมรับของผูบริโภค  ดังน้ัน  ความพยายามที่ตองการทราบถึงแนว

ทางการใชจายเงิน เวลา พลังงาน จะสามารถทําไดดีและมีประสิทธิภาพ ก็ตอเมื่อการใชนโยบาย

สาธารณะเปนที่ยอมรับของผูบริโภค การมีความเขาใจผูบริโภคในเร่ืองความตองการดานตาง ๆ ใน

สังคมสวนรวมวาสิ่งใดผูบริโภคชอบ สิ่งใดผูบริโภคไมชอบจะมีผลตอ     การกําหนดนโยบาย

สาธารณะได เชน นโยบายสาธารณะเกี่ยวกับการรักษาพยาบาลฟรี  การควบคุมสภาพแวดลอม  การ

ประหยัดนํ้ามัน การรักษาสุขภาพ  การออกกําลังกาย  เปนตน  การกําหนดนโยบายตาง ๆ เหลาน้ี

ตองมีความเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคเปนอยางดีดวย  จึงจะประสบผลสําเร็จและเปนที่

ยอมรับของผูบริโภคในสังคม 

6.  การนําพฤติกรรมผูบริโภคมาใชในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด การนําพฤติกรรม

ผูบริโภคมาประยุกตใชในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดมีความจําเปนอยางยิ่ง เพราะธุรกิจตาง

พยายามที่จะทําใหผลิตภัณฑของตนเปนที่ตองการและไดรับการยอมรับจากผูบริโภค  การนํา

พฤติกรรมของผูบริโภคมาประยุกตใชใหสอดคลองกับกลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสมกลมกลืน

จะทําใหผูบริโภค ตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑของธุรกิจได  โดยสิ่งที่จะนํามาพิจารณาในแตละดานคือ  

การแบงสวนตลาด  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนายและ  การสงเสริมการตลาด กับขอมูล

พฤติกรรมผูบริโภค เพื่อใชประกอบการตัดสินใจในการกําหนดกิจกรรมทางการตลาดที่ธุรกิจจะ

ดําเนินการกับตลาดเปาหมายที่ไดเลือกไวใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยางสูงสุด 

 

 



แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภคในปจจุบัน 

จากอดีตถึงปจจุบันผูบริโภคมีการปรับตัวและพฤติกรรมการดําเนินชีวิตอยูตลอดเวลาอยาง

ตอเน่ือง   การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภคดังกลาวเปนสาเหตุใหธุรกิจตองปรับตัวเอง

ตามไปดวย  ปรากฏการณที่เกิดขึ้นเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคสมัยใหมในปจจุบัน และที่เห็นได

อยางเดนชัดสําหรับพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลงในสังคม    มีดังน้ี 

1. ลักษณะโครงสรางของครอบครัวเปลี่ยนไป ในอดีตครอบครัวจะเปนครอบครัวใหญ มี

บุคคลในครอบครัวหลายคน  เชน  มี พอ แม ลูก พรอมดวย ปูยา หรือ ตายาย ลุง ปา นา อา เปนตน  

สําหรับในปจจุบันครอบครัวมีขนาดเล็กลง คือ เมื่อลูกแตงงาน แลวจะแยกครอบครัวออกมาโดยไม

อยูรวมกับพอแม  และในขณะเดียวกันครอบครัวในปจจุบันเกิดการหยารางมากขึ้น  ทําใหลูกที่เกิด

มาอาจมีพอหรือแมเพียง คนเดียวเปนผูดูแล  ความรักความหวงใยกันภายในครอบครัวระหวางพี่

นองจึงลดลงตามไปดวย  จากโครงสรางของครอบครัวที่เปลี่ยนไปน้ี   จึงทําใหสิ่งที่ เคยมีใน

ครอบครัวสมัยอดีตลดนอยลงหรือไมมี  เชน การเคารพและนับถือผูใหญที่เปนบุพการี   ความ

เกรงใจตอพอแมหรือผูใหญ   การยับยั้งชั่งใจในการประพฤติที่ไมถูกไมควร  เปนตน 

2  ผูบริโภคมีความรูมากข้ึน   ปจจุบันผูบริโภคมีการศึกษาที่สูงขึ้นกวาในอดีต  จึงมีความ

สนใจที่จะรับรูขอมูลขาวสารจากสื่อตางๆมากยิ่งขึ้น  เปนเหตุใหผูบริโภคในปจจุบัน รูจักที่จะเลือก

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ตนเองตองการไดอยางถูกตอง  การเลือกตราสินคาที่แตกตางกันในตลาด

ของผูบริโภคจะมีความหลากหลายมากขึ้น ในขณะที่ความจงรักภักดีตอตราสินคามีนอยลง 

3  ผูบริโภคใหความสําคัญกับสุขภาพมากข้ึน   การดูแลสุขภาพเปนเร่ืองที่ผูบริโภคในยุค

ปจจุบันใหความสนใจ การเลือกซื้อผลิตภัณฑตางๆที่มีจําหนายในตลาด สําหรับผูบริโภคแลว จะ

มุงเนนผลิตภัณฑเพื่อการบํารุงรักษาสุขภาพที่จะทําใหสุขภาพสมบูรณ  แข็งแรง  เชน  ผลิตภัณฑ

เสริมอาหาร   ผักปลอดสารพิษ   เคร่ืองด่ืมสมุนไพร  เปนตน การใสใจดูแลสุขภาพน้ีรวมไปถึงการ

ออกกําลังกายและเลนกีฬามากขึ้น จากการใหความสําคัญกับการดูแลรักษาสุขภาพทําใหผูบริโภคที่

ใหความสําคัญกับการดูแลรักษาสุขภาพ มีการเจ็บปวยนอยลงและยังมีอายุที่ยืนยาวมากขึ้น 

4  มีการแตงงานชาลง  ผูบริโภคจะใหความสําคัญกับการศึกษาหาความรูและการมีงานทํา

จนกวาชีวิตจะมั่นคงแลวจึงจะคิดถึงเร่ืองการแตงงานมีครอบครัวและเมื่อมีครอบครัวแลวสวนมาก

จะมีลูกเพียง 1 - 2 คน เทาน้ัน ทําใหการเลี้ยงดูลูกของผูบริโภคในยุคปจจุบันสามารถใหการเลี้ยงดู

ลูกไดอยางดีเพราะ พอแม มีอาชีพ การงานมั่นคงแลว   การซื้อสินคาและบริการตาง ๆ เพื่อลูกจะได

สามารถทําไดอยางเต็มที่ 

5  มีความเทาเทียมกันระหวางเพศมากข้ึน  สังคมใหความเทาเทียมกันระหวางชายกับหญิง

มากขึ้น  ซึ่งตางจากอดีตที่ผูชายจะเปนผูนําฝายหญิงเสมอ  จะเห็นจากตําแหนงหนาที่การงานใน

ปจจุบันที่มีทั้งชายและหญิงเปนหัวหนาหรือเปนผูบริหารระดับสูง ทั้งในภาคธุรกิจ และภาครัฐ   ซึ่ง

สามารถเปนผูนําองคกรไดเทาเทียมกัน  รวมถึงสินคาและบริการที่มีจําหนายในปจจุบันที่มีทั้งสินคา



ที่มีกลุมเปาหมายเปนชายและหญิงอยางไมแตกตางกันเลย เชน  กางเกงยีนสแบบชายและหญิง  

เคร่ืองด่ืมที่มีแอลกอฮอลสําหรับชายและหญิง   เปนตน 

6 ผูบริโภคตองการความสะดวกสบายในชีวิตมากข้ึน ในยุคที่สังคมมี  การแขงขันในทุก

ดานผูบริโภคตองพยายามตอสูกับสภาพของสังคม เศรษฐกิจในปจจุบัน เพื่อใหตนเองและ

ครอบครัว  สามารถดํารงตนอยูไดในสังคมอยางมีความสุข  การทํางานเพื่อใหมีรายไดที่มากขึ้นจึง

เปนเร่ืองที่หลีกเลี่ยงไมไดและผูบริโภคตางใหความสําคัญอยางมาก  เพราะการมีรายไดที่เพิ่มขึ้นจะ

ทําใหไดมาซึ่งความสะดวกสบายในการดํารงชีวิต ไดมาซึ่งสินคาและบริการตามที่ตนเองและ

ครอบครัวตองการ   เชน  เคร่ืองใชไฟฟา พาหนะ  อุปกรณอํานวยความสะดวก  ที่จะทําใหชีวิต

ความเปนอยูสะดวกสบาย    หรือไดรับการบริการที่ดี รวดเร็ว ประทับใจ  การยกยองและใหเกียรติ   

เปนตน  ซึ่งสิ่งเหลาน้ีจะสามารถหาไดถามีเงินหรืออํานาจซื้อ 

7  การหลีกเลี่ยงกฎระเบียบของสังคม  การปฏิบัติตามกฎระเบียบของสังคมเปนเร่ืองที่

จําเปน  แตในสังคมยุคใหมผูบริโภคไมชอบที่จะปฏิบัติตามกฎระเบียบ  ทําใหธุรกิจปจจุบันจึงตอง

พยายามผลิตสินคาที่สนองความตองการของผูบริโภค ใหผูบริโภคสามารถมีชีวิตที่อิสระ  ปราศจาก

กฎระเบียบ ขอบังคับ   แมจะเปนเพียงการใชผลิตภัณฑผูบริโภคยังรูสึก      พึงพอใจ และยอมรับ

เปนอยางดี  เชน  การบริการดัดแปลงรถจักรยานยนตและรถยนต   สถานบันเทิงที่ผูเขาไปใชบริการ

สามารถสูบบุหร่ีได หรือสถานบันเทิงที่เปดเกินเวลาที่กฎหมายกําหนด  เปนตน ซึ่งจากการ

หลีกเลี่ยงกฎระเบียบของสังคมน้ีทําใหเกิดธุรกิจที่ผิดกฎหมายและขัดตอศีลธรรมจรรยาบรรณมาก

ขึ้น 

8  ผูบริโภคมีความจงรักภักดีตอตราสินคานอยลง  จากการที่ธุรกิจผลิตสินคาตาง ๆ ออกมา

สนองความตองการของผูบริโภคมากเกินความจําเปนทําใหธุรกิจตองแขงขันกันอยางรุนแรง

เพื่อที่จะใหธุรกิจของตนเองอยูรอดได  จึงเกิดกิจกรรมการขายตางๆ มากมาย เพื่อกระตุนให

ผูบริโภคซื้อสินคาและบริการของธุรกิจ  เปนเหตุใหความซื่อสัตยตอตราสินคามีนอยลงเพราะ

ผูบริโภคจะใหความสําคัญกับกิจกรรมสงเสริมการขายมากกวาเน่ืองจากกิจกรรมตาง ๆ ที่ธุรกิจใช

กระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อเหลาน้ี  จะทําใหผูบริโภคไดรับประโยชนที่เพิ่มมากขึ้น

นอกเหนือจากการไดผลิตภัณฑที่ซื้อน้ันดวย 

9  ผูบริโภคใหความสําคัญกับสิ่งแวดลอมมากข้ึน  การขยายตัวของธุรกิจกอใหเกิดมลภาวะ

ทําใหผูบริโภคต่ืนตัวในเร่ืองการใหความสําคัญกับสิ่งแวดลอมมากขึ้น  ธุรกิจไดใหความสําคัญกับ

สิ่งแวดลอม  โดยการผลิตสินคาและบริการที่จะไมทําใหสิ่งแวดลอมไดรับความเสียหาย หรือไดรับ

ผลกระทบ  จะไดรับการยอมรับจากผูบริโภคดวย  เชน  การใชบรรจุภัณฑที่ยอยสลายไดตาม

ธรรมชาติ  หรือเปนบรรจุภัณฑที่สามารถนํากลับมาใชใหมไดอีก  เปนตน 

10  ผูบริโภคใชบัตรเครดิตแทนเงินสดมากข้ึน  ทัศนคติของผูบริโภคในเร่ืองการซื้อสินคา

และบริการไดเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตที่การซื้อสินคาจะนิยมใชเงินสด  และไมนิยมใชบัตรเครดิต 



เพราะกลัวเกิดปญหาจากการใชในภายหลัง  แตในปจจุบันระบบการใหสินเชื่อไดรับการยอมรับ

มากขึ้น  ผูบริโภคนิยมใชบัตรเครดิตในการชําระคาสินคาและบริการซึ่งสะดวกกวาการจายเปนเงิน

สด  เพราะไมตองนําเงินสดติดตัวไปจํานวนมาก ๆชึ่งอาจจะเปนอันตราย และบางคร้ังการซื้อสินคา

ไมไดมีการวางแผนไวลวงหนา  การมีบัตรเครดิตจะทําใหสามารถซื้อสินคาที่ตองการน้ันไดทันที  

แมจะไมมีเงินสดอยูเลยในขณะน้ันก็ตาม 

จากแนวโนมของพฤติกรรมผูบริโภคที่ เปลี่ยนแปลงไป  ธุรกิจจําเปนตองเขาใจใน

พฤติกรรมตาง ๆ เหลาน้ี  เพื่อที่จะนํามาใชประโยชนกับการดําเนินงาน    การวางแผนการตลาด  

เพราะถาธุรกิจเขาใจถึงพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปแลวสามารถผลิตสินคามาสนองความตองการได 

อยางถูกตอง และสอดคลองกับความตองการที่ เปนไปตามสถานการณและพฤติกรรมที่

เปลี่ยนแปลงไปได  น่ันหมายถึง  โอกาสและความสําเร็จของธุรกิจก็อยูไมไกล  

 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer  Behavior  Model)  เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจ

ที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  โดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus)  ที่ทําให

เกิดความตองการ  สิ่งกระตุนผานมาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  (Buyer’s black box)     ซึ่ง

เปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได  ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะ

ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อ  แลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ  (Buyer’s  response)  

หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน.2541:81)   

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการอธิบายลําดับขั้นตอนของปจจัยตาง ๆ ที่จะ

นําไปสูการเกิดขึ้นของพฤติกรรมหรือที่เรียกวา พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค แบบจําลอง

พฤติกรรมผูบริโภคยังสามารถชวยทําใหเห็นภาพรวมของการเกิดพฤติกรรมผูบริโภควาเกิดขึ้นได

อยางไร  มีปจจัยใดที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อ  ซึ่งจะชวยใหธุรกิจเกิดการพัฒนางานดาน

การตลาดไดเหมาะสมยิ่งขึ้น 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค  ของ Philip  Kotler  เร่ิมตนจากสิ่งกระตุน  (Stimulus)  

เพื่อใหเกิดการตอบสนอง  (Response)  ดังน้ันแบบจําลองน้ีจึงเรียกวา  S-R  Theory       มี

รายละเอียดดังน้ี  

1.1  สิ่งกระตุน  (Stimulus) คือ  สิ่งที่กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ ในผลิตภัณฑซึ่ง

เปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา  (Buying  motive)  สามารถแบงออกได 2 ประเภทคือ 

1.1.1 สิ่งกระตุนภายใน (Inside Stimulus) คือ สิ่งกระตุน  ที่เกิดจากความตองการ

ภายในรางกาย   

ที่เกิดขึ้นตามสัญชาตญาณของบุคคล  โดยปกติทั่วไป สิ่งกระตุนภายในชนิดน้ี  ไดแก  ความกลัว   

ความหิว   ความตองการทางเพศ   เปนตน 



 

1.1.2  สิ่งกระตุนภายนอก  (Outside Stimulus) คือ สิ่งกระตุนที่ไมไดเกิดขึ้นเอง

จากความตองการ 

ของรางกาย  แตเปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสรางขึ้นเพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ  

ประกอบดวย  2  สวน ดังน้ี  

1.1.2.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด  (Marketing  Stimulus)  เปนการใชสวนประสม 

การตลาด (Marketing Mix) มาทําการกระตุนหรือจูงใจใหผูบริโภคเกิดความตองการ  โดยนักการ

ตลาดสามารถสรางขึ้นโดยใชกิจกรรมทางการตลาดตาง ๆและยังสามารถทําการควบคุมสิ่งกระตุน

ที่สรางขึ้นเหลาน้ีไดดวย   สิ่งกระตุนทางการตลาด ประกอบดวย 

 ผลิตภัณฑ  (Product)  การออกแบบผลิตภัณฑใหตรงตามความตองการของ

ผูบริโภคในตลาดเปาหมาย   ทั้งคุณภาพ  รูปแบบ สีสัน บรรจุภัณฑ ความสะดวกในการนําไปใช  

เพื่อที่จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ธุรกิจนําเสนอ

น้ันได 

 ราคา  (Price)  การกําหนดราคาของผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับคุณภาพ  และตอง

คํานึงถึงความสามารถในการจายหรือตนทุนของผูบริโภคในตลาดเปาหมายดวย  การกําหนดราคา

โดยปกติแลวธุรกิจจะตองพยายามทําใหมูลคาของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคจะไดรับสูงกวาราคาหรือเงิน

ที่ผูบริโภคตองจายใหกับธุรกิจ   

 การจัดจําหนาย   (Distribution)   การจัดจําหนายผลิตภัณฑอยางทั่วถึงหรือเขาถึง

กลุมลูกคาที่อยูในตลาดเปาหมายได  การทําใหผูบริโภคเกิดความสะดวกสบายในการหาซื้อสินคา

และบริการ    การเลือกทําเลที่ต้ังรานคาที่สะดวกสบายตอการเดินทางไปยังรานคาที่จําหนายของ

ผูบริโภคเพื่อการเลือกซื้อสินคาและบริการ  รวมถึงการสงมอบผลิตภัณฑที่ทําการซื้ออยางสะดวก

รวดเร็วดวย 

 การสงเสริมการตลาด (Promotion)  การจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อกระตุนให

เกิดการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการโดย การโฆษณา  การประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขาย

และการใชพนักงานขาย  เชน  การทําโฆษณาตัวผลิตภัณฑอยางสม่ําเสมอ  การลดราคาหรือชิงโชค

ในโอกาสพิเศษตาง ๆ การแจกของตัวอยางเพื่อใหเกิดการทดลองใช  การเผยแพรขาวเพื่อสราง

ภาพลักษณที่ดีขององคกร  การสาธิตสินคาของพนักงานขาย  เปนตน 

 1.1.2.2 สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other  Stimulus)  เปนสิ่งกระตุนที่เกิดขึ้นภายนอกที่จะมี

การเปลี่ยนแปลงไปตามสภาวการณตาง ๆ  ซึ่งธุรกิจไมสามารถควบคุมได  แตเปนสิ่งกระตุนที่มี

ผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ประกอบดวย 

 เศรษฐกิจ (Economic)  การเปลี่ยนแปลงสภาวะของเศรษฐกิจมีผลกระทบตอ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  เชน เศรษฐกิจถดถอย   ประชาชนมีรายไดนอย สงผลใหผูบริโภค



เปลี่ยนมาหาซื้อสินคาราคาถูก   เศรษฐกิจดี ประชาชนมีรายไดเพิ่มมากขึ้น ทําใหสามารถหาซื้อ

สินคาและบริการที่มีราคาสูงขึ้นหรือซื้อในปริมาณที่มากขึ้น   เปนตน 

 เทคโนโลยี  (Technological) เปนสิ่งกระตุนที่มีความสําคัญมากขึ้นในปจจุบันในยุคที่

ผูบริโภคตองการความสะดวกสบาย  ความทันสมัย  ความรวดเร็วและเทคโนโลยียังเปนสิ่งที่บง

บอกถึงลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคดวย  เชน ระบบการฝาก-ถอน เงินโดยใชเคร่ืองอัตโนมัติ  

การคิดราคาสินคาโดยใชระบบบารโคด  การใชบัตรเครดิตชําระคาสินคาแทนการใชเงินสด  การ

เปลี่ยนโทรศัพทมือถือรุนใหมแทนเคร่ืองเกา   เปนตนกฎหมายและการเมือง (Law and Political)  

การออกกฎระเบียบและขอบังคับตาง ๆ ของรัฐอาจสงผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภคในดานใด

ดานหน่ึงเสมอ เชน กฎหมายการจํากัดเวลาการใหบริการสถานบันเทิง   กฎหมายคุมครอง

ผูประสบภัยจากรถ   กฎหมายบังคับใหผูขับขี่รถจักรยานยนต และผูซอนทายตองสวมหมวกนิรภัย  

เปนตน 

 วัฒนธรรม  (Cultural)  ขนบธรรมเนียมประเพณีที่ยึดถือและปฏิบัติสืบตอกันมาต้ังแตอดีต

จนถึงปจ จุบัน   เปนสิ่ งกระตุนใหผูบ ริโภคเกิดการตัดสินใจซื้ อได   เชน วันสํ าคัญทาง

พระพุทธศาสนา ผูบริโภคจะซื้อสินคาไปทําบุญ สงผลใหธุรกิจขายสินคาไดเพิ่มขึ้น หรือ เทศกาล

สงกรานตหรือวันขึ้นปใหม  ความตองการบริโภคสินคาจะมีมากขึ้นกวาในชวงวันปกติ   เปนตน 

1.2  กลองดํา  (Black box) คือ  ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีผลกระทบตอการ

ตัดสินใจซื้อ  ซึ่งธุรกิจไมสามารถทราบได  จึงทําใหธุรกิจพยายามที่จะทําการศึกษาผูบริโภค เพื่อ

ตองการที่จะเขาถึงความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค  อันจะนําไปสูการวางแผนการตลาดและ  การ

ปฏิบัติการทางการตลาดของธุรกิจที่จะสามารถจูงใจผูบริโภคหรือสอดคลองกับความตองการของ

ผูบริโภคได  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคไดรับอิทธิพลมาจากสิ่งตาง ๆ เหลา     น้ีคือ 

1.2.1   ลักษณะของผูบริโภค (Consumer Characteristics) ลักษณะของผูซื้อ

จะมีความแตกตางกันตามปจจัยตาง ๆ ไดแก  

(1)  ปจจัยสวนบุคคล    เชน เพศ อายุ  รายได  การศึกษา  อาชีพ  สถานภาพ เปนตน 

(2)  ปจจัยดานจิตวิทยา เชน  ความตองการ แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู ทัศนคติ   

(3)  ปจจัยดานสังคม  เชน ครอบครัว   กลุมอางอิง  บทบาทและสถานะ เปนตน  

(4)  ปจจัยดานวัฒนธรรม เชน วัฒนธรรมพื้นฐาน  วัฒนธรรมยอย  ชั้นทางสังคม   เปนตน 

  1.2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  (Buyer Decision Process)  

ประกอบดวยขั้นตอนดังน้ี  คือ การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การ

ตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ  

 1.3  การตอบสนอง  (Response)  เปนการตัดสินใจของผูบริโภคในการที่จะเลือกซื้อสินคา

ที่ไดรับการกระตุน   และผานการกลั่นกรองจากกลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคแลว  

โดยการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนการตัดสินใจในสิ่งตาง ๆ  ดังน้ี 



1.3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)  เปนการตอบสนองดานตัว

ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคมี 

ความตองการ  เชน การตัดสินใจเลือกซื้อ รถยนตเกง รถกระบะ  2 ประตู หรือ รถกระบะ  4 ประตู    

เปนตน 

1.3.2  การเลือกตราสินคา    (Brand   Choice)   เปนการตอบสนอง  ดานตรายี่หอ

ของผลิตภัณฑ 

ที่ผูบริโภคตองการซื้อ เชน  การตัดสินใจเลือกซื้อ รถยนต  ระหวางยี่หอ  HONDA   TOYOTA  

MITSUBICHI   และ  CHEVROLET  เปนตน 

1.3.3  เลือกผูขาย (Dealer Choice)   เปนการตอบสนองดานสถานที่จําหนายหรือ

ผูขาย ที่ผูบริโภค 

จะไปทําการซื้อผลิตภัณฑ   เชน  การตัดสินใจเลือกซื้อจากผูขายหรือตัวแทนจําหนาย  รายใด  ซื้อ

จากรานคาปลีกใกลบานหรือซื้อจากรานคาปลีกสมัยใหมขนาดใหญ เปนตน 

1.3.4  เลือกเวลาในการซื้อ  (Purchase Timing)  เปนการตอบสนอง  ดานเวลา  ใน

การซื้อ 

ผลิตภัณฑวาจะทําการซื้อในเวลาใด  เชน การตัดสินใจเลือกซื้อเวลาเงินโบนัสออก วันเงินเดือนออก 

หรือชวงที่มีกิจกรรมพิเศษลดราคา เปนตน  

1.3.5  เลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount)  เปนการตอบสนองดานปริมาณ

ในการซื้อผลิตภัณฑวาจะทําการซื้อจํานวนเทาใด   เชน ตัดสินใจซื้อรถ  จํานวน 1 คัน  ซื้อ

เสื้อ จํานวน 3 ตัว เปนตน 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analyzing consumer behavior) เปนการศึกษา

พฤติกรรมการซื้อ ของผูบริโภค  เพื่อการศึกษาถึงความตองการของผูบริโภค  ในการคนหาคําตอบ

ที่จะนํามาชวยในการตัดสินใจทางการตลาดของธุรกิจ ที่จะสรางความตองการและความพึงพอใจ

ของผูบริโภค สามารถใชคําถามเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรม คือ 6 Ws 1 H  และสิ่งที่ตองหาคําตอบ 

7 ประการ ( 7 Os ) มีดังน้ี คือ  

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?)  สิ่งที่ธุรกิจตองตอบ คือ 

ลักษณะของกลุมเปาหมาย (Occupants)  โดยนักการตลาดตองทําการแบงสวนตลาดและกําหนด

ตลาดเปาหมายเพื่อที่จะทราบวาเปาหมายในการเสนอขายสินคาและบริการอยูที่ตลาดใด โดยการ

แบงสวนตลาดจะสามารถแบงตามลักษณะทางประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร จิตวิทยา และ

พฤติกรรมศาสตร เชน ตลาดเปาหมายที่เปนเพศหญิง  อายุ 28 ปขึ้นไป อาชีพรับราชการ  รายได 

15,000 บาทขึ้นไป อยูในเมือง  เปนคนทันสมัย  เปนตน 



2. ผูบริโภคซื้ออะไร  (What does the consumer  buy?) สิ่งที่ธุรกิจตองตอบ คือ สิ่งที่

ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ อะไรที่ผูบริโภคตองการซื้อ   ที่จะสามารถ

สนองตอบความตองการและความพึงพอใจได  โดยคุณสมบัติน้ันอาจมีคุณลักษณะที่เหนือกวาคู

แขงขัน เชน ซื้อเคร่ืองใชไฟฟาเพราะความสะดวก ซื้อหนังสือเพราะตองการความรู ซื้อบริการนวด

แผนโบราณเพราะตองการความผอนคลาย เปนตน 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer  buy?) สิ่งที่ธุรกิจตองตอบ คือ 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ในการซื้อสินคาของผูบริโภคจะมีปจจัยตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจ ปจจัยที่มีอิทธิพลเหลาน้ี ไดแก ปจจัยดานจิตวิทยา  เชน การทําประกันชีวิต  เพื่อ

ปองกันความเสี่ยงและความมั่นคงของครอบครัว การใสเสื้อผาราคาแพงเพื่อความภาคภูมิใจของ

ตนเอง  เปนตน ปจจัยทางดานสังคมและวัฒนธรรม เชน การใชโทรศัพทมือถือตามเพื่อน      การ

ซื้อของไหวบรรพบุรุษในเทศกาลตรุษจีน เปนตน และปจจัยสวนบุคคล เชน ผูบริโภคที่ผิวขาวจะ

สามารถเลือกซื้อเสื้อผาสีออนและสีเขมใสได แตผูบริโภคที่มีผิวคล้ําจะเลือกซื้อเสื้อผาสีออน หรือ 

สีเทา  เปนตน  

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying) คําตอบที่ตองการ

คือ บทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภคในแตละ

คร้ัง มักจะมีกลุมตาง ๆ มีสวนรวมในการตัดสินใจ ซึ่งผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ เหลาน้ี  ไดแก 

ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล  ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อและผูใช 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When does the consumer buy?) คําตอบที่ตองการคือ โอกาสใน

การซื้อ (Occasions)  เชน ซื้อในวันสําคัญทางศาสนา ซื้อเมื่อมีรายไดพิเศษ ซื้อในโอกาสพิเศษตาง ๆ 

หรือซื้อตามชวงฤดูกาล เปนตน 

6. ผูบริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the consumer buy?) สิ่งที่ธุรกิจตองตอบ  คือ ชองทาง

หรือแหลงซื้อ  (Outletes) เปนสถานที่ที่ผูบริโภคจะสามารถทําการซื้อได เมื่อมีความจําเปนหรือ

ความตองการเกิดขึ้น เชน รานสะดวกซื้อ หางสรรพสินคา หรือ ซุปเปอรมารเก็ต เปนตน 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) สิ่งที่ธุรกิจตองตอบ คือ ขั้นตอน

ในการตัดสินใจซื้อ  (Operation) เปนกระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ที่เร่ิมต้ังแต การ

รับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ  และพฤติกรรมหลังการ

ซื้อ 

บทบาทของบุคคลท่ีมีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภคแตละคร้ัง  จะไดรับอิทธิพลจากบุคคล

ตาง ๆ  ที่เกี่ยวของ ซึ่งอาจมีมากหรือนอยขึ้นอยูกับสถานการณในการตัดสินใจซื้อ เชน การซื้อบาน

หลังใหม  หรือการซื้อรถยนตคันใหม   สมาชิกในครอบครัวจะมีสวนรวมใน  การตัดสินใจรวมกัน 

เปนตน และในบางคร้ังอาจมีบุคคลอ่ืนเขามามีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจหรือมีบทบาทใน



การใหคําแนะนํา ใหขอมูล รายละเอียดของสินคาและบริการได ดังน้ัน บุคคลที่มีบทบาทตาง ๆ ใน

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจะตองมีหน่ึงคนหรือหน่ึงบทบาทเปนอยางนอยเสมอ ผูมี

สวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จะประกอบดวยบทบาทดังน้ี 

1  ผูริเร่ิม (Initiator) คือ  ผูที่จะเสนอความคิดที่จะซื้อผลิตภัณฑเปนคนแรก  เพื่อที่จะ

ตอบสนองความตองการของตนเองหรือครอบครัว  เชน ลูกตองการใหพอซื้อรถคันใหมใหใช

เพื่อที่จะไดไมตองแยงกับพอแม    แมเสนอใหลูกเรียนพิเศษในวันเสารและอาทิตยเพื่อเพิ่มพูน

ความรูใหมากยิ่งขึ้น  เปนตน ธุรกิจจึงตองพยายามคนหาสินคาที่จะสามารถตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคที่ยังไมไดรับการตอบสนองน้ัน 

2  ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ  ผูมีอิทธิพลในการใหคําแนะนําไปยังผูบริโภคเพื่อใหเกิด

การตัดสินใจซื้อ ซึ่งบุคคลอาจใชการพูด การแสดงออกที่มีอิทธิพลตอ  การตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค ผูมีอิทธิพลจึงเปนบุคคลที่มีบทบาทสําคัญในการกระตุน การจูงใจหรือชี้นําใหผูบริโภค

คลอยตาม  ปฏิบัติตาม หรือเชื่อในสิ่งที่ผูมีอิทธิพลไดนําเสนอ  เชน นักกีฬาที่มีชื่อเสียง จะมีผลตอ

การจูงใจผูที่เลนกีฬาได   ทําใหธุรกิจตาง ๆ มักเลือกใชนักกีฬาโฆษณา อุปกรณกีฬาหรือชุดกีฬา 

หรือการโฆษณายาสีฟนโดยใชทันตแพทยมาเปนผูนําเสนอ ยอมทําใหผูบริโภคคลอยตามไดงาย 

ธุรกิจจึงตองทราบวาใครเปนผูมีอิทธิพลตอกลุมเปาหมายที่จะซื้อสินคา เพื่อจะไดสามารถใชบุคคล

เหลาน้ันจูงใจใหเกิดการซื้อสินคาและบริการของธุรกิจได 

3  ผูตัดสินใจ (Decider) คือ ผูที่จะตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะซื้อสินคาหรือบริการน้ันหรือไม 

ผูตัดสินใจจึงมีบทบาทสําคัญตอกระบวนการซื้อ เพราะถาผูบริโภคมีความตองการแตยังไมตัดสินใจ 

การซื้อก็ยังไมเกิดขึ้น ดังน้ัน ธุรกิจเมื่อตองการสื่อสารขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ   จึงตองสื่อสารให

เขาถึงผูตัดสินใจใหได เชน การโฆษณานมผงสําหรับเลี้ยงทารกจะทําการโฆษณาไปยังแม เพราะแม

เปนผูตัดสินใจซื้อ   เปนตน 

4  ผูซื้อ (Buyer) คือ ผูที่ไปซื้อสินคาจริง ๆ ในขั้นตอนของการซื้อ ผูซื้ออาจเปนบุคคล

เดียวกับผูริเร่ิมและผูตัดสินใจก็ได หรือผูตัดสินใจทําการตัดสินใจแลวมอบหมายใหบุคคลอ่ืนไปทํา

การซื้อก็ได  หรือผูซื้อเปนทั้งผูริเร่ิม ผูตัดสินใจ ผูซื้อและผูใชไปพรอม ๆ กันได 

5  ผูใช (User) คือ ผูบริโภคที่ใชสินคาหรือบริการน้ัน  ผูใชจึงเปนผูที่จะไดรับประโยชน

จากผลิตภัณฑ  และเปนผูที่จะทราบวาผลิตภัณฑน้ันมีคุณภาพมากนอยเพียงใดดวย ธุรกิจจึงตอง

ทราบวาสินคาที่ธุรกิจจําหนายน้ันใครคือผูใชที่แทจริง  เพราะถาธุรกิจตองการศึกษาหาขอมูลของ

ผลิตภัณฑเพื่อการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณภาพมากขึ้นจะไดรูวาตองหาขอมูลจากใคร เชน 

ซุปไกสกัดตราแบรนด ในอดีตผูซื้อมักจะไมใชผูใช เพราะผูซื้อสวนมากจะซื้อไปเยี่ยมผูปวย ทั้ง

กลิ่นและรสชาติไมนารับประทาน แตในปจจุบันไดมีการปรับปรุงใหม มีรสชาติและกลิ่นดี ทําให

สามารถรับประทานไดงายมากยิ่งขึ้น 



บทบาทของบุคคลที่มีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ มีความจําเปนอยางยิ่งตอธุรกิจ 

เพราะบุคคลเหลาน้ีไดเขามามีสวนเกี่ยวของในกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  ซึ่งผูบริโภค

หน่ึงคนอาจเปนต้ังแตหน่ึงบทบาท ถึงหลายบทบาทได ขึ้นอยูกับสถานการณและโอกาสที่แตกตาง

กัน นักการตลาดจึงตองศึกษาใหเขาใจและนํามาใชประโยชนในการกําหนดกลยุทธการตลาดที่

เหมาะสมและสอดคลองกับตลาดเปาหมาย  ตามสถานการณที่เปลี่ยนแปลงไปได 

 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) คือ ลําดับขั้นตอน การตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภค 5 ข้ันตอน คือ การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การ

ตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ   ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี  

1  การรับรูปญหา (Problem Recognition)   การรับรูปญหาหรือการรับรูถึงความตองการ  

คือ การที่ผูบริโภคเกิดปญหาที่เกี่ยวของกับความรูสึกถึงความตองการในตัวสินคาหรือมีสินคาไม

เพียงพอ กับความตองการ จึงเปนสาเหตุใหผูบริโภคตองพิจารณาหาซื้อสินคามาเพื่อสนองความ

ตองการทั้งทางดานรางกายและจิตใจ ซึ่งความตองการที่เกิดน้ันเปนปญหาใหผูบริโภคตองมี

พฤติกรรมการซื้อเกิดขึ้น   ซึ่งการรับรูปญหาน้ันสามารถแบงออกเปน  6  ประการ คือ 

1.1 การหมดไปของสินคาท่ีใชอยู  เมื่อสินคาที่ใชอยูหมดไปหรือใกลหมดทําใหตองมีการ

ซื้อ 

มาทดแทน เชน ขณะขับรถยนตอยูเห็นนํ้ามันใกลหมดจึงเขาสถานีบริการนํ้ามันเพื่อเติมนํ้ามัน 

แมบานตองการซักผาและผงซักฟอกหมดจึงตองออกไปซื้อ เปนตน 

1.2 การแกปญหาในอดีตกอใหเกิดปญหาใหม  ปญหาที่เกิดขึ้นแลวในอดีตผูบริโภคไดทํา 

การแกไขแลวอาจเปนผลทําใหเกิดปญหาใหมที่ตองแกไขอีกในอนาคตได เชน เดิมทีใชรถยนตที่

เติมนํ้ามันเบนซิน  แตนํ้ามันเบนซินมีราคาสูงขึ้นเร่ือย ๆ จึงเกิดภาระคาใชจายที่มากขึ้น ทําให

ผูบริโภคเปลี่ยนเปนใชกาซแทน แตเมื่อตองเดินทางไกล ๆ กลัววาสถานีบริการ   กาซเติมรถยนตมี

นอยทําใหไมสะดวกและเกิดปญหา อาจทําใหผูบริโภคเปลี่ยนมาใชรถยนตที่นํ้ามันเบนซินอีก เปน

ตน 

1.3  สภาพครอบครัวท่ีเปลี่ยนแปลงไป  การที่ขนาดครอบครัว หรือ จํานวนสมาชิกใน 

ครอบครัวเปลี่ยนแปลงไป มีผลทําใหความตองการในสินคาเปลี่ยนแปลงไปได เชน เมื่อบุตรโตขึ้น 

บานหลังเดิมอาจจะคับแคบไป หรือรถยนตคันเดิมอาจจะเล็กไป ซึ่งอาจจะมี   การซื้อบานหลังใหม

หรือตอเติมบานและอาจซื้อรถยนตคันใหมที่ใหญกวาเดิม เปนตน 

 

1.4  การแกปญหาหน่ึงอาจนําไปสูอีกปญหาหน่ึงได   ความตองการของผูบริโภคตอสินคา 



หน่ึงอาจนําไปสูการเกิดขึ้นอีกปญหาหน่ึงที่ตองมีการแกไขได เชน การซื้อบานหลังใหมอาจทําให

ตองซื้อเฟอรนิเจอร และของตกแตงบานใหม เพื่อใหเขากับบานใหมน้ันดวย หรือ การซื้ออุปกรณ

ออกกําลังกายมาไวในบานอาจจะทําใหตองตอเติมบานเพื่อสรางหองสําหรับออกกําลังกาย    เปน

ตน 

1.5 การเปลี่ยนกลุมอางอิง  กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของสมาชิกใน 

กลุมเปนอยางมาก เชน ถาสมาชิกคนใดในกลุมใชสินคาใดสินคาหน่ึง    อาจเปนผลใหสมาชิกคน

อ่ืน ๆ ในกลุมใชสินคาน้ันดวย เพื่อใหเกิดความรูสึกทัดเทียมกัน และถาหากใครตองการเขาเปน

สมาชิกกลุม  ก็อาจตองใชสินคาที่แสดงถึงสถานะที่ทัดเทียมกันกับสมาชิกในกลุมเพื่อใหเกิดการ

ยอมรับของกลุมอางอิงน้ันดวย 

1.6  การใชความพยายามทางการตลาด บางคร้ังผูบริโภคไมไดเกิดความตองการในสินคา

และบริการหรือไมเกิดปญหาใด ๆ ที่จะตองไปแสวงหาสินคามาสนองความตองการ  แตนักการ

ตลาดพยายามกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ หรือ รับรูถึงปญหาตาง ๆ เหลาน้ัน  เชน การ

โฆษณาสินคาตาง ๆ ผานสื่อ   การใชพนักงานขายไปสาธิตสินคายังผูบริโภค   การจัดแสดงสินคา

ตามหางสรรพสินคา   การแจกสินคาตัวอยางเพื่อใหเกิดการทดลองใช   การลดราคา   การใหของ

แถม   การชิงโชค   เปนตน   การใชความพยายามทางการตลาดเหลาน้ี เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิด

ความตองการหรือรับรูปญหาซึ่งจะนําไปสูการแกไขบําบัดเพื่อสนองความตองการที่เกิดจากการ

กระตุนของนักการตลาดน้ัน 

 

การคนหาขอมูล  (Search for Information)   การคนหาขอมูลเปนกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อที่ผูบริโภคไดรับรูถึงปญหาและทําการคนหาขอมูลสินคาที่จะสามารถแกไขปญหาหรือสนอง

ความตองการของผูบริโภคได การคนหาขอมูลจึงเปนขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจที่จะสามารถ

ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาน้ันได แหลงการคนหาขอมูลของผูบริโภคโดยทั่วไป มี    2 แหลง 

คือ 

1  แหลงขอมูลภายใน (Internal sources) เปนแหลงขอมูลที่ผูบริโภคทําการคนหาเบื้องตน 

โดยผูบริโภคจะพยายามนึกถึงความทรงจําในอดีต ประสบการณ หรือ ขอมูลที่ผูบริโภคมีอยู เพื่อมา

ประกอบการตัดสินใจซื้อ ซึ่งการคนหาขอมูลภายในจะมีประสิทธิภาพมากหรือนอยขึ้นอยูกับ

ปริมาณ  คุณภาพของขอมูลที่ผูบริโภคมีอยูและความสามารถในการจดจําขอมูลตาง ๆ ในอดีตของ

ผูบริโภคที่เกี่ยวของกับสินคาและบริการน้ัน 

2  แหลงขอมูลภายนอก (External sources) เปนแหลงขอมูลที่ไดจากการคนหาภายนอก 

สําหรับผูบริโภคที่ไมมีประสบการณภายใน  เกี่ยวกับขอมูลที่จะใชประกอบการพิจารณา  ตัดสินใจ

ชื้อ  จึงตองทําการคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลภายนอก ซึ่งแหลงขอมูลจากภายนอกของผูบริโภคมี 

5 แหลง คือ 



 

1. แหลงบุคคล (Personal sources) เปนแหลงที่ผูบริโภคคนหาขอมูลไดงายที่สุด ไดแก 

สมาชิกในครอบครัว ญาติพี่นอง เพื่อนสนิท เพื่อนบาน คนรูจัก เปนตน 

2. แหลงการคา (Commercial sources)  เปนแหลงขอมูลที่เกี่ยวของกับ การจําหนายสินคา 

หรือแหลงที่ทําการเผยแพรขอมูลของสินคาไปยังผูบริโภค ไดแก รานคาที่จําหนายสินคา ตัวแทน

จําหนาย พนักงานขาย การจัดแสดงสินคา สื่อโฆษณาตาง ๆ เปนตน 

3. แหลงสาธารณะ (Public sources) เปนแหลงที่เกี่ยวของกับกลุมบุคคลหรือองคกร กลุม

สื่อสารมวลชน  หนวยงานที่ดูแลหรือคุมครองผูบริโภค ไดแก สํานักงานคณะกรรมการคุมครอง

ผูบ ริโภค (สคบ.)  สํ า นักงานคณะกรรมการอาหารและยา  (อย . )  สํ า นักงานมาตรฐา น

ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (สมอ.) เปนตน 

4. แหลงประสบการณ (Experiential sources) เปนแหลงขอมูลของบุคคลหรือกลุมบุคคลที่

เคยมีประสบการณเกี่ยวกับการใชผลิตภัณฑเหลาน้ันแลว 

5. แหลงทดลอง (Experimental sources) เปนแหลงขอมูลที่ไดมีการทําวิจัย หรือทดสอบ

คุณภาพของผลิตภัณฑแลว   และมีขอมูลเพื่อประกอบการพิจารณาตัดสินใจได 

  

แหลงขอมูลที่ผูบริโภคทําการคนหาเพื่อประกอบการพิจารณาตัดสินใจซื้อสินคามี

ความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจอยางมาก เพราะถาผูบริโภคมีขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑใดมาก    

และเปนขอมูลดานบวกจะสงผลใหมีโอกาสไดรับการพิจารณาจากผูบริโภคได  ดังน้ัน นักการตลาด

จึงตองพยายามใหขอมูลสินคาที่ธุรกิจเสนอขายไปยังผูบริโภค เพื่อจะไดเปนแหลงขอมูลภายในและ

ภายนอกสําหรับประกอบการพิจารณาเพื่อตัดสินใจซื้อ 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives)   การประเมินผลทางเลือกเปนการ

นําขอมูลที่ไดจากการคนหาในขั้นที่ 2 ของกระบวนการตัดสินใจซื้อมาทํา การพิจารณาตัดสินใจ 

โดยใชเหตุผลตาง ๆ ที่ไดทําการคนหามาแลวน้ัน การประเมินผลทางเลือก   จึงเปนการเลือก

ผลิตภัณฑและเลือกตราที่ผูบริโภคยอมรับวาดีที่สุด หรือมีขอบกพรองนอยที่สุด  หรือเหมาะสมกับ

ผูบริโภคมากที่สุด  ซึ่งอาจจะไมใชตราที่มีชื่อเสียงมากที่สุดหรือเปนสินคาที่แพงที่สุด หรือมี

คุณภาพสูงที่สุดก็ได เชน ผูบริโภคที่มีฐานะปานกลาง การซื้อรถยนตอาจพิจารณาจากราคา การใช

งานและตรา  มากกวาความหรูหราหรือภาพลักษณผลิตภัณฑ   เปนตน 

 

วิธีการประเมินผลทางเลือกมี  6  วิธีดังน้ี  คือ 

1.  การเลือกผลิตภัณฑที่ดีที่สุด โดยการพิจารณาเปรียบเทียบผลิตภัณฑหลาย ๆ ชนิด 

จากน้ันจึงคอย ๆ ตัดผลิตภัณฑที่มีขอดอยหรือขอบกพรองออกไปใหเหลือผลิตภัณฑที่คิดวาดีที่สุด

เพียงชนิดเดียว 



2. การจัดกลุมผลิตภัณฑ   การประเมินผลวิธีน้ีจะใชโดย   การแบงกลุมผลิตภัณฑออกเปน 

2 กลุม คือ กลุมที่ผูบริโภคยอมรับกับกลุมที่ผูบริโภคไมยอมรับ จากน้ันตัดกลุมที่ผูบริโภคไม

ยอมรับออกไป  แลวทําการพิจารณาเลือกตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจากกลุมที่ผูบริโภคยอมรับเทาน้ัน 

3. .การกําหนดเกณฑ  การประเมินผลวิธีน้ีผูบริโภคจะพิจารณาโดยการกําหนดเกณฑ

เกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ในดานคุณภาพ ราคา ปริมาณและอ่ืน ๆ  แลวนําผลิตภัณฑแตละ

ตราที่ผูบริโภคสนใจมาทําการเปรียบเทียบกับเกณฑที่ไดกําหนดไว ผลิตภัณฑตราใดมีคุณสมบัติ

ใกลเคียงกับเกณฑที่กําหนดไวมากที่สุดจะไดรับการพิจารณาเลือกตัดสินใจซื้อ 

4. การใหคะแนน    การประเมินผลวิธีน้ีทําโดยการใหคะแนนความสําคัญในคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑแตละรายการ จากน้ันจึงนําผลิตภัณฑมาพิจารณาใหคะแนนคุณสมบัติแตละขอ 

ผลิตภัณฑใดไดคะแนนรวมมากที่สุดจะไดรับการพิจารณาคัดเลือก เพื่อตัดสินใจซื้อ 

5. การคาดคะเนคุณคา การประเมินผลวิธีน้ี ผูบริโภคจะทําการกําหนดนํ้าหนักของ

ความสําคัญในคุณสมบัติของผลิตภัณฑแตละขอ จากน้ันนําไปคูณกับคะแนนความคิดเห็นที่

ผูบริโภคมีตอคุณสมบัติแตละขอของผลิตภัณฑตราใดตราหน่ึง คาคะแนนที่ออกมาจะเปนคา

ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอตราผลิตภัณฑน้ัน และถาตราผลิตภัณฑใดมีคาคะแนนของทัศนคติสูง 

จะไดรับการพิจารณาเลือกเพื่อทําการตัดสินใจซื้อ เชน ผูบริโภคตองการที่จะซื้อ    รถกระบะ 1 คัน  

โดยมีการพิจารณาใหความสําคัญของคุณสมบัติรถกระบะในดาน รูปแบบ  ประหยัดนํ้ามัน ราคา 

เงื่อนไขการชําระเงิน และบริการหลังการขาย  สามารถพิจารณาไดโดย  การคาดคะเนคุณคาจากการ

กําหนดคะแนนความคิดเห็นได  

 6. การเปรียบเทียบผลิตภัณฑกับผลิตภัณฑในอุดมคติ  การประเมินผลวิธีน้ีเปนวิธีการ

กําหนดคุณลักษณะของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการ แลวนําผลิตภัณฑตราตาง ๆ ที่มีจําหนายอยูใน

ตลาดมาทําการเปรียบเทียบกับคุณลักษณะผลิตภัณฑที่ตองการตามอุดมคติ ผลิตภัณฑตราใดตรงกับ

อุดมคติของผูบริโภคหรือใกลเคียงมากที่สุดจะไดรับการพิจารณาเลือกตัดสินใจซื้อ 

  

การที่ผูบริโภคจะประเมินผลทางเลือกเพื่อพิจารณาตัดสินใจซื้อสินคาจึงมีหลายวิธี นักการ

ตลาดจําเปนตองมีความเขาใจในวิธีประเมินตาง ๆ เหลาน้ี เพื่อที่จะไดนํามากําหนดกลยุทธทาง

การตลาดเพื่อสามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการและธุรกิจจะไดสามารถสนองความ

ตองการได โดยธุรกิจอาจใชวิธี   เสนอผลิตภัณฑที่มีคุณลักษณะและคุณสมบัติตรงตามความ

ตองการหรือตรงตามอุดมคติของผูบริโภคใหมากที่สุด   เปลี่ยนความเชื่อของผูบริโภควาตราสินคา

ของธุรกิจดีกวาตราของคูแขงขัน  ปรับปรุงผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความเชื่อและอุดมคติของ

ผูบริโภค   สรางความสนใจในคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคยังมองไมเห็นหรือไมสนใจ เพิ่ม

นํ้าหนักความสําคัญใหคุณสมบัติในผลิตภัณฑของธุรกิจที่มีอยูแลวใหมากยิ่งขึ้น 



1. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)   การตัดสินใจซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคไดทําการ

ประเมินผลทางเลือกที่ดีที่สุดเพื่อสนองความตองการหรือสําหรับการแกไขปญหาที่เกิดขึ้นน้ัน แต

การซื้อจริงอาจจะยังไมเกิดขึ้นได  เพราะการซื้อยังมีปจจัยอ่ืนเขามาเกี่ยวของที่จะนําไปสูการ

ตัดสินใจซื้อ  ดังน้ัน  การตัดสินใจซื้อจะเกิดขึ้นหรือไมจึงขึ้นอยูกับปจจัยตอไปน้ี 

ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) การที่ผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑที่ดีที่สุดสําหรับการ

ตอบสนองความตองการหรือเลือกผลิตภัณฑที่สามารถแกปญหาของผูบริโภคไดจากคุณประโยชน

ของสินคา ดังน้ัน ความต้ังใจซื้อจริง โดยการพิจารณาจากตราสินคา  คุณภาพ  และผลประโยชน

ทั้งหมดที่ผูบริโภคจะไดรับ แลวสรุปใหเปนทางเลือกที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

สถานการณในขณะทําการตัดสินใจ (Situational  Influences)   เปนปจจัยดานเวลาและ

สถานที่ในขณะที่ทําการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  และมีผลตอการตัดสินใจซื้อในเวลาน้ัน 

สถานการณที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ  มีอยู  5  ประการ  คือ  

1.  สิ่งแวดลอมทางกายภาพ  เปนสิ่งแวดลอมที่ผูบริโภคสามารถมองเห็นไดเมื่อไปยังแหลง

ที่ทําการจัดจําหนายสินคา  ไดแก สถานที่ต้ังแหลงที่ขายสินคา การจัดแสดงสินคา บรรยากาศใน

บริเวณรานคา  เปนตน 

2.  ลักษณะของตัวผูบริโภคที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการซื้อ เปนลักษณะสวนบุคคลของ

ผูบริโภคดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  ซึ่งผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันไป  เชน ผูบริโภค

บางรายซื้อสินคายาก แตบางรายซื้องาย เปนตน  รวมถึงทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑดวย 

หากบุคคลมีทัศนคติในทางบวกกับผลิตภัณฑ โอกาสที่ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อจะมีมากขึ้น 

ในขณะเดียวกัน ถาผูบริโภคมีทัศนคติในทางลบ อาจสงผลใหเกิดความลังเล หรือไมมั่นใจในตัว

ผลิตภัณฑน้ัน การซื้อจึงอาจไมเกิดขึ้น เชน บุคคลมีทัศนคติในทางลบวา สินคามีคุณภาพตํ่า ไม

เหมาะสมกับราคาที่กําหนดไวสูง ผูบริโภคอาจไมซื้อสินคาน้ันได     เปนตน 

3.  เงื่อนไขการซื้อดานเวลา  การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตละคร้ังจะพิจารณาเงื่อนไข

ดานเวลาประกอบเสมอ ผลิตภัณฑบางชนิดผูบริโภคเคยใชประจํา การซื้อใหมจึงทําไดงายใชเวลา

นอย ในขณะที่ผลิตภัณฑบางชนิดผูบริโภคเคยใชนานมาแลว เมื่อตองการจะซื้ออีกคร้ังอาจใชเวลา

ในการพิจารณาตัดสินใจนาน เงื่อนไขการซื้อดานเวลา  ไดแก  เคยซื้อแลวหรือไม เคยซื้อคร้ัง

สุดทายเมื่อใด จะทําการซื้อในชวงระยะเวลาใด  เปนตน 

4.  ความพรอมของรางกาย อารมณ และอํานาจซื้อ  สภาพความพรอมของรางกายและ

อารมณ จะมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เชน ถาผูบริโภคมีความเครียด ไมสบาย 

เจ็บปวย การตัดสินใจซื้อสินคาบางชนิดอาจทําไดนอยลงหรืออาจไมเกิดขึ้น ในขณะเดียวกันถามี

ความสุข สภาพจิตใจดีการตัดสินใจซื้อก็จะงายขึ้น   รวมถึงความพรอมของอํานาจซื้อที่ผูบริโภคมี

อยูในขณะน้ันวามากนอยเพียงใดดวย 



5.  สภาพการณที่คาดคะเนไว และไมไดคาดคะเนไว ความต้ังใจในการซื้อของผูบริโภค

บางคร้ังอาจเกิดจากการคาดการณไวแลวหรืออาจไมไดคาดการณไวกอนแตซื้อเพราะมีเงื่อนไข

พิเศษบางประการ ซึ่งทําใหมีผลตอการตัดสินใจซื้อและไมซื้อได เชน ผูบริโภคคาดการณไวกอน

แลววาสิ้นเดือนจะซื้อเคร่ืองเสียงใหม เปนตน หรือ ผูบริโภคตองการซื้อเคร่ืองคอมพิวเตอรใหมแต

เมื่อไปถึงรานคาที่จําหนายแลวไมพอใจการบริการของพนักงานขาย จึงเปลี่ยนใจไมซื้อ หรือ 

ผูบริโภคยังไมไดทําการตัดสินใจซื้อแต พนักงานขายเสนอเงื่อนไขพิเศษ ดานราคา ของสมนาคุณ 

การบริการหลังการขาย ทําใหการตัดสินใจซื้อเร็วขึ้นได   เปนตน 

ระยะเวลาในการตัดสินใจ (Decision Time) เวลาที่ใชสําหรับการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคที่ทํา

การตัดสินใจซื้อสินคา บางคร้ังใชเวลานานเปนเดือนหรือเปนป  กอนที่จะทําการตัดสินใจซื้อได 

ในขณะที่ผูบริโภคบางรายอาจตัดสินใจซื้อแบบฉับพลันได  ดังน้ัน ในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

ระยะเวลาที่ใช จะถูกนํามาใชพิจารณาเหมือนกับการแสวงหาขอมูลกอนทําการตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post  Purchase  Behavior)   การที่ผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑแลว    การตัดสินใจซื้อน้ันจะมีระดับความพอใจที่เปนผลสืบเน่ืองมาจากประสบการณ

การบริโภควา อยูในระดับใด  กระบวนการตัดสินใจซื้อไมใชสิ้นสุดเมื่อผูบริโภคทําการซื้อสินคา

และบริการแลวเทาน้ัน   แตสิ่งที่สําคัญคือ การทําอยางไรที่จะทําใหผูบริโภคกลับมาซื้อผลิตภัณฑ

ของธุรกิจอีก  ดังน้ัน ความพึงพอใจของผูบริโภคภายหลังจากการซื้อ  จึงมีความสําคัญตอการซื้อซ้ํา

และการใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาของธุรกิจตอไปยังบุคคลอ่ืนอีกดวย  พฤติกรรมหลังการซื้อของ

ผูบริโภคจะมีใน 2 ลักษณะ คือ    ความพึงพอใจของผูบริโภค (Customer satisfaction) และความไม

พึงพอใจของผูบริโภค (Customer dissatisfaction)  ความพึงพอใจเปนพฤติกรรมหลังการซื้อที่

ผูบริโภคทําการประเมินวาผลิตภัณฑที่ไดตัดสินใจซื้อไปแลวน้ันเปนไปตามที่ไดคาดหวังไว ใน

ขณะเดียวกันถาผลการประเมินพบวาผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดตัดสินใจซื้อแลวน้ันไมเปนไปตามที่

คาดหวังหรือเปนการตัดสินใจที่ผิด ก็จะทําใหผูบริโภคไมพอใจ  ความไมพอใจของผูบริโภคจาก

การซื้อและใชสินคามีสาเหตุ  ดังน้ี 

1  ความรูสึกไมพึงพอใจในตัวสินคา  เมื่อผูบริโภคซื้อสินคาไปแลวเกิดความรูสึกลังเลใจ 

ไมมั่นใจในตัวสินคา เชน ซื้อเคร่ืองเลน VCD ไปแลว รูสึกวาคิดผิดควรซื้อแบบเปน DVD เพราะ

สามารถใชประโยชนไดดีกวา จึงเกิดความรูสึกไมพอใจในภายหลัง 

2  ความรูสึกไมพึงพอใจหลังจากการซื้อสินคาไปใชแลว เปนความรูสึกหลังจากไดใชแลว

ระยะหน่ึง พบวาสินคาน้ันมีขอบกพรอง หรือทราบขอมูลจากบุคคลอ่ืนวาสินคาชนิดน้ีไมมีคุณภาพ 

และอาจเปนความรูสึกไมดีที่มาจากอนาคตของสินคาหรือธุรกิจที่ผลิตสินคาได เชน ผูบริโภคซื้อ

สินคาของธุรกิจใชไดระยะหน่ึงแลวธุรกิจน้ันก็ปดกิจการ มีผลใหผูบริโภคเกิดความรูสึกไมดีไดวา

ถาสินคามีปญหาหรือชํารุดจะสงไปซอมที่ใด เปนตน 



3  การรับรูภายหลังวาสินคาท่ีซื้อราคาไมตรงตามความเปนจริง   เปนการรับรูของผูบริโภค

ภายหลังจากที่ไดซื้อผลิตภัณฑไปแลว วาผลิตภัณฑที่ซื้อมามีราคาที่ไมยุติธรรม หรือเอารัดเอา

เปรียบผูบริโภค  เชน ผูบริโภคซื้อสินคามาในราคาที่สูงมากเกินความเปนจริง ทั้งที่ปกติแลวราคาตํ่า

กวาน้ี   เปนตน 

4   คุณภาพสินคาไมตรงตามท่ีตองการ  การที่ผูบริโภคไดทํา  การซื้อผลิตภัณฑไปแลว

พบวาคุณภาพไมตรงตามที่ตองการ หรือธุรกิจไดทําการโฆษณาสินคาเกินความเปนจริง ทําให

ผูบริโภคหลงเชื่อ  จึงเกิดความไมพอใจได 

จากกระบวนการตัดสินใจซื้อ ทั้ง 5 ขั้น ธุรกิจตองเขาใจในทุกขั้นตอนของกระบวนการ

เพื่อที่จะไดกําหนดกลยุทธทางการตลาดในการที่จะทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ

ของธุรกิจ แลวกลับมาซื้อซ้ํา และตลอดไปซึ่งไมใชเร่ืองที่งายนัก แตถาธุรกิจมีความเขาใจใน

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคอยางทองแทแลว โอกาสที่จะทําใหธุรกิจบรรลุวัตถุประสงคก็

ไมใชเร่ืองยากเกินกวาที่จะทําใหสําเร็จได 

 

ระดับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคน้ันจะมีขั้นตอน แตน่ันก็ไมไดหมายความวา  การตัดสินใจ

ซื้อสินคาทุกชนิดมีขั้นตอนหรือกระบวนการเหมือนกันทั้งหมด ผลิตภัณฑบางชนิดการตัดสินใจซื้อ

อาจตองใชระยะเวลานาน เชน การซื้อบาน  ซื้อรถยนต  เปนตน แตสินคาบางชนิดอาจจะใชเวลาใน

การตัดสินใจนอย หรือมีการขามขั้นตอนบางขั้นไป เชน การซื้อสบู ยาสีฟน ยาสระผม  ผงซักฟอก 

เปนตน การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจึงมีความแตกตางกันในหลายระดับ ต้ังแตระดับตํ่าไปจนถึง

ระดับสูง 

 

ระดับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค สามารถแยกออกได 3 ระดับ  ดังน้ี  

 1  การตัดสินใจตามความเคยชิน (Nominal Decision Making / Routinized/Habitual)  

เปนระดับของการตัดสินใจซื้อ ที่ผูบริโภคไมตองพิจารณาอะไรมาก เน่ืองจากเปนความเคยชินใน

การซื้ออยูแลวเปนปกตินิสัย กระบวนการตัดสินใจซื้อในระดับน้ีจึงเร่ิมตนจากการรับรูปญหา แลว

จากน้ันไดแสวงหาขอมูล โดยสวนมากเปนการแสวงหาขอมูลจากภายใน คือความทรงจําที่มีอยูเดิม 

นอกจากสินคาตราที่ใชอยูประจําน้ันจะมีปญหาจึงมีการแสวงหาขอมูลใหม เชน สบู ยาสีฟน ยาสระ

ผม เปนตน ซึ่งแบงเปน 2 ประเภทไดแก 

1.1 การตัดสินใจซื้อจากความซื่อสัตยในตราสินคา (Brand Loyalty Decision)    

การที่ผูบริโภค 

ตัดสินใจซื้อเพราะความภักดีตอตราสินคา และคิดวาเปนตราสินคาที่ดีที่สุดสําหรับ  ตนเองแลว 



1.2 การตัดสินใจซื้อซ้ํา (Repeat Purchase Decision)  การตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค เพื่อแกปญหา 

อยางตอเน่ือง สาเหตุเพราะยังไมมีตราสินคาใดที่จะสามารถแกปญหาหรือสนองความตองการได

ดีกวาตราน้ีในขณะที่เกิดความตองการ 

 

การตัดสินใจท่ีจํากัด (Limited Decision Making/Solving) การตัดสินใจในระดับน้ี

ผูบริโภคจะมีการใชขอมูลทั้งจากภายในและภายนอก โดยใชเกณฑการตัดสินใจอยางงาย  ในกรณี

การตัดสินใจในระดับน้ีผูบริโภคมักจะไมคอยมีเวลา ทรัพยากร และการจูงใจที่จะทํา  การตัดสินใจ

ในระดับที่กวางขวาง จึงพยายามลดขอมูล ทางเลือก และเกณฑการประเมินลง เพื่อใหการตัดสินใจ

งายขึ้น เชน ซื้อสินคาตราที่รูจัก ซื้อตราที่ถูกที่สุด หรือซื้อตราที่ออกวางตลาดใหม ซึ่งการตัดสินใจ

ซื้อแบบน้ีจะสามารถนําไปสูการเปลี่ยนตราสินคาใหม (Brand switch) ไดงาย ถาธุรกิจมีการจัด

กิจกรรมการสงเสริมการขาย  เชน การลดราคา การแจกของตัวอยาง การใหของแถม     เปนตน 

การตัดสินใจท่ีกวางขวาง (Extensive Decision Making/Problem Solving)  การตัดสินใจ

แบบน้ีจะเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคตองการซื้อสินคาที่มีความสําคัญ ราคาสูงและมีความเสี่ยงถาตัดสินใจ

ผิดพลาด   ทําใหการตัดสินใจของผูบริโภคตองหาขอมูลรายละเอียดใน ตัวผลิตภัณฑอยางมาก ทั้ง

ภายในและภายนอก มีกฎเกณฑการตัดสินใจที่ยุงยากซับซอน มีทางเลือกที่หลากหลาย และเมื่อทํา

การซื้อไปแลวจะมีการประเมินภายหลังการซื้อดวย   ผลิตภัณฑที่ใชระดับการตัดสินใจที่กวางขวาง  

เชน บาน  รถยนต   คอมพิวเตอร    เปนตน และเน่ืองจากสินคาที่มี   การตัดสินใจที่กวางขวาง เปน

สินคาที่มีความสําคัญ   ผูบริโภคจึงพิจารณาคุณสมบัติตาง ๆ ของสินคาอยางละเอียด เชน ราคา   

การบริการหลังการขาย  รูปแบบ  การรับประกัน  ประโยชนใชสอย และสินคาอ่ืน ๆ ประกอบการ

ตัดสินใจ บางคร้ังการตัดสินใจซื้ออาจใชอารมณเขามาเกี่ยวของ แตก็จะใชความคิดอยางมากดวย 

เชน การซื้อเคร่ืองประดับราคาแพง  นํ้าหอม เปนตน 

 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  เปนกระบวนการที่นักการตลาดตองเขาใจและควร

ทําการศึกษาอยางลึกซึ้ง เพื่อที่จะไดทราบถึงความตองการของผูบริโภคอยางแทจริง ใน การ

นําไปใชสําหรับวางแผนการตลาดหรือการจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพื่อใหธุรกิจสามารถกระตุน

ผูบริโภคใหเกิดการตัดสินใจซื้อและสามารถสนองตอบความตองการของผูบริโภคในตลาด

เปาหมายไดอยางถูกตอง  ดังน้ัน หนทางแหงความสําเร็จของธุรกิจคือการเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค

อยางถูกตอง เพื่อการจูงใจและการนําเสนอผลิตภัณฑที่ถูกตอง มีความแตกตางจากคูแขงขัน ราคา

เหมาะสมกับผลิตภัณฑและตลาดเปาหมาย  สนองความตองการทันตามเวลา ซื้อหาไดสะดวก และ

จัดกิจกรรมการสงเสริมการตลาดที่เขาถึงผูบริโภคในตลาดเปาหมายไดอยางแทจริง จึงจะทําให

ธุรกิจประสบความสําเร็จได 

 



วัฒนธรรมกับการกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

วัฒนธรรมเปนเร่ืองที่นักการตลาดใหความสําคัญ เพราะการมีความเขาใจในวัฒนธรรมจะ

สามารถทําใหการกําหนดกลยุทธทางการตลาดถูกตองและสอดคลองกับวิถีชีวิตของผูบริโภค ซึ่ง

เปนบุคคลหรือกลุมบุคคลในสังคม ถานักการตลาดเขาใจในเร่ืองวัฒนธรรมผิดพลาดแลวอาจสงผล

กระทบกับธุรกิจหรือหนวยงานได นักการตลาดสามารถนําวัฒนธรรมมาใชใน  การกําหนดกลยุทธ

ทางการตลาดไดดังน้ี 

1  การแบงสวนตลาด  (Market Segmentation) การกําหนดตลาดเปาหมายในการเสนอ

ขายสินคาหรือบริการนักการตลาดจําเปนตองทําการแบงสวนตลาด และในการแบงสวนตลาด 

วัฒนธรรมสามารถนํามาใชในการแบงสวนตลาดได เชน ศาสนา ความเชื่อ คานิยม เปนตน ซึ่งจะ

สามารถศึกษาพฤติกรรมหรือคาดคะเนพฤติกรรมของตลาดเปาหมายไดงายยิ่งขึ้น ใน    การที่จะจัด

กิจกรรมการตลาดเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมายใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด 

2  การวางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Planning and Development) การสนอง

ความตองการของตลาดเปาหมายดวยการสรางผลิตภัณฑที่สามารถแกปญหาใหกับผูบริโภคได โดย

ผูบริโภคเกิดความพึงพอใจเมื่อไดบริโภคหรือใชสินคาและบริการน้ัน นักการตลาดจึงจําเปนตอง

พยายามคนหาความตองการในคุณสมบัติ  รูปแบบ ลักษณะ สีสัน บรรจุภัณฑ ที่จะทําใหผูบริโภค

หรือลูกคาในตลาดเปาหมายพึงพอใจและตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑของกิจการ 

3  การวางแผนดานราคา  (Price   Planning) ในการกําหนดราคาสินคาที่จะทําการเสนอ

ขายในตลาดน้ัน การกําหนดราคามีผลตอความสําเร็จและลมเหลวในตัวผลิตภัณฑที่เสนอขายได 

ดังน้ัน นักการตลาดจึงจําเปนตองศึกษาความเชื่อ คานิยม ในการกําหนดราคาใหสอดคลองกับ

ความรูสึกของผูบริโภคดวย สินคาบางชนิดราคาตํ่า ลูกคาอาจไมไววางใจหรือมองวาสินคาน้ันไมมี

คุณภาพได การกําหนดราคาสินคาจึงจําเปนตองเขาใจวัฒนธรรมดานราคาของผูบริโภคดวย 

4  การวางแผนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Planning) พฤติกรรมของ

ผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปในการหาซื้อผลิตภัณฑชนิดตาง ๆ ที่เปนผลมาจาก   การเปลี่ยนแปลง

ของคานิยม และการยอมรับในวัฒนธรรมตางชาติมีมากขึ้น ทําใหการซื้อในแบบเดิมลดลง และ

ผูบริโภคหันมานิยมการซื้อในชองทางใหม ๆ เชน การซื้อจากแคตตาล็อก  การซื้อทางโทรศัพท การ

ใชเคร่ืองมือสื่อสารอิเล็กทรอนิกส การซื้อจากรานคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) มากยิ่งขึ้น 

นักการตลาดจึงจําเปนตองเขาใจในการเปลี่ยนแปลงในคานิยมที่เปลี่ยนแปลงไปเหลาน้ี 

5 การวางแผนการสงเสริมการตลาด (Promotion Planning) การทํา การสงเสริมการตลาด 

เปนการใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ การจูงใจใหทําการตัดสินใจซื้อ  เตือนความทรงจําในผลิตภัณฑ

และตราสินคา การจัดกิจกรรมการสงเสริมการตลาดของธุรกิจ วัฒนธรรมจึงเปนสิ่งหน่ึงที่เขามามี

สวนในการสรางสรรค  ทั้งดานการโฆษณา ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย  หรือการใช

พนักงานขาย เชน การโฆษณาสินคาที่นําเอาพิธีกรรมทางศาสนามาสรางแรงจูงใจ การใหพนักงาน



ขายแตงกายที่เนนความเปนไทยและกิริยามารยาทที่ออนนอม เปนตน ดังน้ันนักการตลาดที่เขาใจใน

วัฒนธรรมอยางลึกซึ้ง  โดยเฉพาะวัฒนธรรมของกลุมผูบริโภคในตลาดเปาหมาย ยอมสรางสรรค

กิจกรรมตาง ๆ ไดสอดคลองกับคานิยม ความเชื่อของกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี และจะนําไปสู

การจูงใจใหเสนอขายสินคาของธุรกิจไดในที่สุด 

 

1วัฒนธรรมยอย 

1วัฒนธรรมยอย (Subculture) คือ กลุมวัฒนธรรมที่แตกตางกันซึ่งเปนสวนที่ปรากฏชัดเจน

ในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน (Schiffman and kanuk.1994:443) 

1วัฒนธรรมยอย  คือ ความรูสึกนึกคิดและการกระทําของกลุมสมาชิกในสังคมที่แตกตางไป

จากสมาชิกสวนใหญของสังคมน้ัน เชน สําเนียง ภาษา คานิยม ศาสนา หรือวิถี  การดํารงชีวิตอ่ืน ๆ   

(วัชรา  คลายนาทร.2530:103) 

1จากความหมายของวัฒนธรรมยอย สรุปไดวาหมายถึง  วัฒนธรรมของกลุมคนในสังคมที่มี

ประเพณี คานิยม แนวความคิด ความเชื่อ การดําเนินชีวิต ที่แตกตางไปจากคนในสังคมกลุมใหญ ซึ่ง

สมาชิกในกลุมเดียวกันจะมีลักษณะพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 

 

1ประเภทของวัฒนธรรมยอย 

1วัฒนธรรมยอยสามารถจัดแบงตามประเภทไดดังน้ี 

11.  แบงตามอายุ  (Age) ไดแก กลุมทารกและเด็ก กลุมวัยรุน กลุมวัยทํางาน กลุมวัยผูใหญ

และกลุมผูสูงอายุ เปนตน 

12.  แบงตามเชื้อชาติ  (Nationality)  ไดแก เชื้อชาติจีน เชื้อชาติอังกฤษ เชื้อชาติลาว เชื้อชาติ

เวียดนาม เชื้อชาติญ่ีปุน เปนตน 

13. 1 แบงตามศาสนา (Religious)   ไดแก   ศาสนาพุทธ  ศาสนาคริสต  ศาสนาอิสลาม  

ศาสนาซิกส   ศาสนาฮินดู เปนตน 

4. แบงตามทองถิ่น  (Region) ไดแก ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคใต ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ   

ภาคตะวันออก   เปนตน 

5. แบงตามสีผิว (Racial) ไดแก ผิวขาว ผิวดํา ผิวเหลือง เปนตน 

6. แบงตามอาชีพ (Occupation) ไดแก อาชีพเกษตรกร อาชีพทนายความ อาชีพแพทย 

อาชีพครู อาชีพนักธุรกิจ อาชีพพยาบาล เปนตน 

7. แบงตามภาษา (Language) ไดแก ภาษาเหนือ ภาษาอีสาน ภาษาใต ภาษามอญ ภาษาลื้อ  

ภาษายาวี เปนตน 

การเขาใจวัฒนธรรมยอยจะชวยใหนักการตลาดตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย

ไดอยางถูกตอง ตามอายุ เชื้อชาติ ศาสนา ทองถิ่น สีผิวและอาชีพ ของผูบริโภคในกลุมยอยน้ัน โดย



การนําผลการศึกษาวิเคราะหวัฒนธรรมยอยไปใชในการกําหนดกลยุทธการตลาด เพื่อความสําเร็จ

ของธุรกิจและสามารถที่จะแสวงหาโอกาสตอบสนองความตองการกลุมยอยที่มีความตองการแตยัง

ไมไดรับการตอบสนอง ดวยการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ แลวนําเสนอกลุมยอยเหลาน้ันเพื่อ

แกปญหาและสนองความตองการตอไป 

 

ชั้นสังคม 

ชั้นสังคม (Social class) คือ กลุมตางๆ ที่แบงเปนหนวยยอย ๆ โดยที่แตละกลุมตางมีความ

เหมือนกันในดานคานิยม รูปแบบการดําเนินชีวิตความสนใจ และจากความเหมือนกันเหลาน้ีทําให

มีพฤติกรรมที่คลายกัน จึงไดรับการจัดอยูในชั้นหรือหนวยเดียวกัน (Engel, Blaekwell and 

Miniard.1995:681) 

ชั้นสังคม คือ ปรากฏการณที่มนุษยอยูรวมกันในสังคมไดมีการแบงแยกเปนกลุม ๆ ที่

แตกตางกันไปตามฐานะ บทบาท หรือคานิยมกลุมตาง ๆ เหลาน้ีจะมีตําแหนงที่ต้ังเปนชั้นเรียงลําดับ

จากสูงมาตํ่าเสมอ (ธงชัย สันติวงษ.2533:203) 

จากความหมาย สรุปไดวา ชั้นสังคม คือ  กลุมของสังคมที่เปนหนวยยอย ๆ  ที่มีลักษณะ

แตกตางกันตาม คานิยม  บทบาท  สถานะ  รูปแบบการดําเนินชีวิต   และกลุมตาง ๆ ที่มีลักษณะ

แตกตางกันน้ี   ในแตละกลุมยอย ๆ กลุมที่มีลักษณะเหมือนกันหรือคลายกัน จะอยูในชั้นสังคม

เดียวกัน 

 

ปจจัยท่ีเปนเกณฑในการกําหนดชั้นสังคม 

การกําหนดชั้นสังคมเพื่อแบงกลุมของชั้นสังคมแตละชั้นออกจากกันโดยสวนมากจะ

พิจารณาจากรายได และอาชีพเปนเกณฑในการพิจารณา แตสําหรับนักการตลาด  การพิจารณาชั้น

สังคมน้ัน จะใหความสนใจปจจัยอ่ืน ๆ ดวย เพื่อทราบถึงความสนใจกิจกรรม  ซึ่งจะทําใหการ

กําหนดชั้นสังคมชัดเจนมากยิ่งขึ้น โดยสิ่งที่ใชเปนเกณฑในการกําหนดชั้นสังคม   มีดังน้ี 

1. อาชีพ (Occupation) หนาที่การงาน หรืออาชีพเปนเกณฑที่สําคัญในการกําหนดชั้น

สังคม เพราะอาชีพที่ปฏิบัติน้ันสามารถบงบอกถึงสวนอ่ืน ๆ ของบุคคลไมวาจะเปน รายได 

การศึกษา บทบาทสถานะ กลุมสังคม ความชํานาญตาง ๆ ตามมาดวย เชน แพทย วิศวกร 

นักการเมือง นักธุรกิจ ขาราชการ เกษตรกร รับจาง เปนตน 

2 . รายได (Income) รายไดเปนปจจัยหน่ึงในการกําหนดชั้นสังคม เน่ืองจากการที่ผูบริโภค

จะสามารถหาซื้อผลิตภัณฑมาสนองความตองการไดมากนอยเพียงใด คุณภาพอยางไร ยอมขึ้นอยู

กับรายได เพราะรายไดเปนตัวกําหนดอํานาจการซื้อสินคา 



3 . การศึกษา (Education) ระดับการศึกษาของบุคคลสามารถกําหนดชั้นสังคมของบุคคล

ได เพราะการศึกษาจะเปนพื้นฐานสูการมีอาชีพที่ดี มีรายไดและคาตอบแทนที่สูงขึ้น มีบทบาท

สถานะอํานาจหนาที่ที่ดีตามมา 

4. ชาติกําเนิด    การเกิดมาในครอบครัวหรือในตระกูลที่รํ่ารวยมีทรัพยสินมรดกจํานวน

มาก วงศตระกูลเปนที่ยอมรับยกยองในสังคมทั่วไป ยอมบงบอกถึงชั้นสังคมได บุคคลที่เกิดมาใน

ตระกูลที่รํ่ารวยและมีชื่อเสียง สวนมากจะพยายามรักษาระดับชั้นสังคมของตนเองไวไมใหลดลง

กวาชั้นที่อยูเดิม และผูบริโภคสวนมากตองการที่จะเลื่อนชั้นสังคมของตนเองใหสูงขึ้น 

5. กิจกรรมสวนตัว (Personal performance)  กิจกรรมที่ปฏิบัตินอกเหนือจากอาชีพที่ทํา

ตามปกติ เปนปจจัยที่สามารถนํามากําหนดชั้นสังคมได เชน ความชอบในผลิตภัณฑ   ประเภทและ

วิธีการพักผอน เปนตน สิ่งเหลาน้ีจะสามารถบอกถึงความชอบ ความสนใจ งานอดิเรก ทัศนคติ และ

คานิยม ของบุคคลน้ัน ๆ ได 

 พฤติกรรมของบุคคลในชั้นสังคมตาง ๆ น้ี นักการตลาดสามารถนํามาใชประโยชนในการ

แบงสวนตลาด (Market segmentation) กําหนดตลาดเปาหมาย (Target market) และกําหนด

ตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เพื่อใหการกําหนดสวนประสมการตลาดเปนไปอยางมี

ประสิทธิภาพได 

ลักษณะของการแบงชั้นสังคม   ชั้นสังคมที่มีการแบงออกเปนชั้น ๆ เพื่อแบงแยกบุคคล 

ครอบครัวในสังคมออกเปนกลุม ๆ โดยชั้นสังคมจะมีลักษณะที่เหมือนกันในหลายดาน ตามแตละ

ชั้น ดังน้ี 

1. ชั้นสังคมมีการเรียงลําดับจากสูงไปต่ํา   ชั้นสังคมที่บุคคลดํารงอยูจะมีทั้งสูง กลางและตํ่า 

สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะรูและเขาใจวาชั้นที่ตนดํารงอยูน้ันสูงกวาหรือตํ่ากวาชั้นสังคมอ่ืน ๆ 

โดยการเรียงลําดับจะเร่ิมจากสูงไปตํ่าเสมอ 

2. ชั้นสังคมในแตละชั้นจะมีพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน   การอยูรวมกันในชั้นสังคมของ

บุคคลที่เปนสมาชิกกลุม มักจะมีพฤติกรรมไปในทิศทางเดียวกันและคลายคลึงกัน เชน ทัศนคติ 

แนวคิด ความสนใจ กิจกรรม สินคาที่ใช การแตงกาย การพูดจา เปนตน 

3. ชั้นสังคมจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมระหวางกลุม   การที่บุคคล     อยูในชั้นสังคมใด

สังคมหน่ึงแลว การที่จะติดตอคบหาสมาคมกันมักจะติดตอคบหากันเองในชั้นสังคมเดียวกันเปน

สวนใหญ และจะไมคอยไปยุงเกี่ยวกับบุคคลในชั้นสังคมอ่ืน  

4. ชั้นสังคมจะสามารถเปลี่ยนแปลงใหสูงข้ึนหรือต่ําลงได   ใน การกําหนดชั้นสังคมเปน

ชั้นตาง ๆ น้ันจะพิจารณาจากหลากหลายปจจัยซึ่งเมื่อกําหนดแลวทําใหบุคคลดํารงอยูในชั้นสังคม

น้ัน แตการดํารงอยูในชั้นสังคมของบุคคลมิใชอยูอยางถาวร บุคคลสามารถเปลี่ยนแปลงชั้นสังคมที่

ตนดํารงอยูใหสูงขึ้นหรือตํ่าลงได เชน การมีอาชีพที่ดี มีการศึกษาดี และรายไดมากขึ้น ยอมทําให



ชั้นสังคมสูงขึ้นได หรือบุคคลที่รํ่ารวย แตประสบภาวะขาดทุนใน    การดําเนินธุรกิจจนลมละลาย 

ยอมทําใหชั้นสังคมลดตํ่าลงไดเชนกัน 

 

การแบงชั้นสังคม 

การแบงชั้นสังคม  เปนการพิจารณาวาชั้นตาง ๆ มีการจัดแบงชั้นอะไรบาง และทําไมจึงมี

การแบงชั้น โดยการแบงจะใชพฤติกรรมของผูบริโภคเปนเกณฑ การแบงชั้นสังคมน้ีนักการตลาด

ใหความสนใจที่การพยายามเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมของผูบริโภคแตละชั้นและ

ระหวางชั้นวามีความแตกตางในการซื้อและบริโภคอยางไรบาง ชั้นสังคมสามารถแบงออกเปน  6  

ชั้นดังน้ี 

1. ชั้นสูงสวนบน  (Upper-Upper class)   กลุมน้ีมีจํานวนไมมากหรือมีสัดสวนนอยที่สุด

เมื่อเปรียบเทียบกับชั้นสังคมทุกชั้น เปนกลุม ครอบครัวเกาแกที่รํ่ารวยมานานแลว วงศตระกูลมี

ชื่อเสียงหรือกลุมผูดีเกา  ทายาทผูดีเกา เปนบุคคลระดับสูงในสังคม ราชนิกุล มียศ   มีบรรดาศักด์ิ 

พฤติกรรมการบริโภค มักซื้อสินคาที่มีราคาแพง มีคานิยมที่ชอบของหรูหรา ชอบออก

สังคม การซื้อสินคาจะพิจารณาสินคาที่เหมาะสมกับภาพลักษณของตนเอง โดยไมคํานึงถึงราคา 

เพราะผูบริโภคที่อยูในสังคมกลุมน้ีไมมีปญหาในเร่ืองการใชจายเงิน 

2. ชั้นสูงสวนลาง (Lower-Upper class)   กลุมน้ีเปนพวกเศรษฐีใหม ความรํ่ารวยของคน   

กลุมน้ี สวนมากเกิดจากความสามารถ ความขยัน ขันแข็งในการทํางาน ไมใชเกิดจากทรัพยสินที่

เปนมรดกตกทอดจากบรรพบุรุษ บุคคลในชั้นน้ีจะเขาสังคมเกง ชอบทํางานการกุศล และจะมี

พฤติกรรมคลายกับกลุมแรก แตที่แตกตางคือชื่อเสียงของวงศตระกูลการยอมรับในฐานะและความ

โดดเดนอ่ืน ๆ ไดแก นักธุรกิจที่ประสบความสําเร็จ ดารานักรองที่มีชื่อเสียง นักกีฬาที่มีชื่อเสียงใน

ระดับนานาชาติ เปนตน 

พฤติกรรมการบริโภคของคนกลุมน้ีจะเปนไปอยางฟุมเฟอย ชอบของใหม ๆ แปลก ๆ ที่มี

ราคาแพง เพื่อแสดงถึงความมั่งคั่งรํ่ารวย เชน ซื้อรถราคาแพง ๆ และบางคร้ังใหลูกหลานใชเงิน

อยางฟุมเฟอย คนกลุมน้ีถึงแมจะมีจํานวนไมมาก แตมีความสําคัญสําหรับธุรกิจที่จําหนายสินคา

ฟุมเฟอยที่มีราคาแพง (Luxury goods) การตัดสินใจซื้อเปนไปอยางรวดเร็ว และไมตอรองราคา 

สินคาที่นิยมมักเปนสินคาที่มีชื่อเสียง (Brand Name) จากตางประเทศเปนสวนใหญ  การตัดสินใจ

ซื้อ   มักใชอารมณมากกวาเหตุผล การใชพนักงานขาย และการโฆษณา ณ จุดขาย สามารถจูงใจให

เกิดการตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น 

3. ชั้นกลางสวนบน (Upper-Middle class)   กลุมน้ีมักจะพิจารณาไดจากอาชีพและรายได

ที่คอนขางสูง เปนบุคคลที่มีการศึกษาสูง โดยมองวาการศึกษามีความสําคัญตอการประกอบอาชีพ

การงานตาง ๆ กลุมน้ีมีความตองการสถานภาพทางสังคมสูง ตองการการยอมรับจากสังคมเนนชีวิต



ครอบครัวและลูกเปนสําคัญ ไดแก แพทย นักวิทยาศาสตร นักกฎหมาย เจาของธุรกิจและผูบริหาร

องคกรระดับกลาง ขาราชการระดับสูง   เปนตน 

 พฤติกรรมการบริโภคของกลุมชั้นกลางสวนบนมักขึ้นอยูกับเงินเดือนหรือรายไดและมีการ

จับจายใชสอยตามเกณฑเงินเดือน กลุมน้ีจัดวาเปนกลุมที่เปนตลาดที่ดี (Quality market) สําหรับ

สินคาหลาย ๆ ประเภท การซื้อจะเปนไปอยางมีเหตุผล รอบคอบ นิยมซื้อสินคาแฟชั่น สินคาที่มี

ชื่อเสียง และในขณะเดียวกันก็เนนคุณภาพและความสมเหตุสมผลดวย สินคาที่ซื้อจะเปนสัญลักษณ

ที่แสดงถึงความสําเร็จและความสามารถของผูนําครอบครัวดวย คนกลุมน้ีชอบฟงวิทยุ ดูโทรทัศน

เฉพาะรายการที่ใหความรู อานหนังสือพิมพ นิตยสารทางวิชาการ เพื่อตองการรับรูสิ่งแปลกใหม 

เพื่อแสดงออกถึงการทันยุคทันสมัย 

4. ชั้นกลางสวนลาง (Lower-Middle class)   กลุมน้ีที่มีจํานวนมากในสังคม เปนกลุมที่มี

อาชีพชั้นกลางที่ใชแรงงานนอย ทํางานในสํานักงาน (White collar worker) มีเงินเดือนประจํา 

อํานาจซื้อจึงขึ้นอยูกับเงินเดือน มีความสามารถ รับผิดชอบ ทํางานเกงและทํางานอยูในกรอบ

กฎหมายและศีลธรรม ไดแก ขาราชการที่เปนพนักงานธุรการ  พนักงานระดับปฏิบัติงาน พนักงาน

คอมพิวเตอร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก นักเทคนิคตาง ๆ เปนตน 

พฤติกรรมการบริโภคของกลุมน้ี การตัดสินใจซื้อจะมีเหตุผลกอนการตัดสินใจซื้อ แตละ

คร้ังจะหาขอมูลอยางละเอียดกอนการตัดสินใจ ชอบของดีที่ราคาไมแพงมากนัก เนนความประหยัด

และชอบซื้อสินคาที่มีกิจกรรมการสงเสริมการขาย เชน ลดราคา การแถม การชิงโชค คูปอง เปนตน 

คนกลุมน้ีชอบอานหนังสือพิมพ ฟงวิทยุ F.M.ดูโทรทัศนและชอบบริโภคสินคาที่ใหความบันเทิงสูง

กวากลุมอ่ืน ๆ 

5. ชั้นต่ําสวนบน (Upper-Lower class)   กลุมน้ีมีจํานวนมากที่สุด   กวาทุกชั้นสังคม เปน

กลุมพวกใชแรงงาน และงานที่ใชทักษะกึ่งฝมือ (Blue collar worker) ดํารงชีวิตอยูไปวัน ๆ ไมมีการ

เปลี่ยนแปลงกิจกรรมที่ทํา ไมทะเยอทะยานในการใฝหาฐานะ (Status) ตาง ๆ มีการศึกษาในระดับ

มัธยมศึกษาถึงอนุปริญญา เปนสวนใหญ คาตอบแทนที่ไดนอย สถานที่อยูคอนขางแออัด อาจอยู

บานเชาหรือบานของตนเองขนาดเล็ก ไดแก ชางฝมือ คนงานรับจาง คนงานทั่วไป เปนตน 

1 พฤติกรรมการบริโภคของคนกลุมน้ีมีขอบเขตจํากัดเน่ืองจากมีรายไดนอย การซื้อสินคาแต

ละคร้ังมีความระมัดระวังไมซื้อสินคาฟุมเฟอย และเนนสินคาที่มีราคาถูก กอน   การตัดสินใจซื้อจะ

ไมมีการแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา และชอบที่จะเลือกซื้อสินคาจากรานประจําหรือรานคาเล็ก ๆ 

มากกวารานคาปลีกสมัยใหม เพราะกลัววารานคาจะบริการไมดี เพราะตนอยูในสังคมชั้นลาง และ

เมื่อซื้อสินคาใดแลวมักจะทําการซื้อซ้ํา ๆ ตราเดิม ไมนิยมทดลองของแปลก ๆ ใหม ๆ นอกจากจะ

ไดรับการแจกตัวอยางสินคา การรับขอมูลขาวสาร จะสนใจดูโทรทัศน ฟงวิทยุ A.M. ไมชอบขาว

เศรษฐกิจการเมือง และคนกลุมน้ียังใหความรวมมือตอการจัดกิจกรรมการสงเสริมการขายเปนอยาง

ดี เชน การชิงโชค การใชคูปอง เปนตน 



6. ชั้นต่ําสวนลาง (Lower-Lower class)   กลุมน้ีเปนกลุมผูบริโภคที่ใชแรงงาน มีทักษะตํ่า 

(Unskilled worker) มักอาศัยอยูในยานที่แออัดหรือในสลัม มีรายไดตํ่า ไมเพียงพอตอการดํารงชีพ

ตามสภาวะเศรษฐกิจ การศึกษาตํ่า หรืออาจไมมีการศึกษา ไมมีความรูและความชํานาญในวิชาชีพ 

อยูไปวัน ๆ หาเชากินค่ํา ไดแก กรรมกร แรงงานเรรอน และพวกไมด้ินรน เฉื่อยชา วางงาน เปนตน 

พฤติกรรมการบริโภคของคนกลุมน้ีจะเปนการตัดสินใจซื้อแบบไมมี   การวางแผน ชอบซื้อเชื่อ ซื้อ

ผอน ซื้อคร้ังละมาก ๆ และไมคํานึงถึงคุณภาพ ทั้งน้ีอาจเปนเพราะระดับการศึกษาที่ตํ่า มีความ

เขาใจในขอมูลขาวสารตาง ๆ นอย การซื้อสินคาสวนมากมักซื้อจากรานคาประจําที่คุนเคย เน่ืองจาก

สามารถตอรองและผอนผันการชําระคาสินคาได นิยมฟงวิทยุ  A.M. และดูละครโทรทัศนมากที่สุด 

การแบงชั้นสังคมมีความสําคัญและประโยชนตอนักการตลาดเปนอยางมาก ใน       การ

นํามาใชวางแผนการตลาด ต้ังแต การแบงสวนตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย การกําหนดตําแหนง

ผลิตภัณฑ การกําหนดวัตถุประสงค รวมถึงการกําหนดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ใหสอดคลองและเหมาะสมกับผูบริโภคในแตละชั้นสังคมได ซึ่งปกติแลวกิจกรรมการตลาด

ทั้งหลายที่ไดจัดขึ้น  มักจัดทําสําหรับชั้นสังคมสองชั้นควบคูกันไป เพราะในขณะที่ทําแผนการ

ตลาด ดานการสงเสริมการขายตาง ๆ เชน การใชคูปองเพื่อแลกซื้อในราคาตํ่ากวาปกติ ที่ทําขึ้น

สําหรับชั้นใดชั้นหน่ึงน้ันตองสามารถครอบคลุมไปถึงชั้นที่รองลงไปดวย เพราะคนในชั้นที่รองลง

ไปมักจะทําการตัดสินใจซื้อตามชั้นที่สูงกวาเสมอ จึงจะเกิดประโยชนสูงสุด  

 

ความแตกตางกันในการตัดสินใจซื้อตามชั้นสังคม  

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคโดยปกติแลวจะมีลักษณะแตกตางกันตามชั้นสังคมที่สังกัดอยู

สาเหตุที่ทําใหแตกตางกันมาจากสาเหตุตาง ๆ ดังน้ี 

1. สิ่งจูงใจตางกัน  (Motivation)  ความตองการของผูบริโภคแตละคนมักจะแตกตางกัน 

ตามลักษณะทางจิตวิทยา สวนบุคคล สังคมและวัฒนธรรมจึงเปนสาเหตุใหสิ่งจูงใจทางวัฒนธรรม

แตกตางกันออกไป จากการศึกษาพบวาชนชั้นกลางจะมีสิ่งจูงใจที่เนนถึงสาเหตุมากกวาและ

คํานึงถึงอนาคตมากกวาในสังคมชั้นตํ่าซึ่งคํานึงถงึปจจุบันและอดีตเทาน้ัน 

2. การรับรูและความเขาใจตางกัน (Perception)  บุคคลที่อยูในชั้นสังคมที่ตางกัน การ

ตีความหมายจากการรับรู  มักจะแตกตางกัน ทั้งที่ ตัวกระตุนที่ เปนเหตุของการรับรูและการ

ตีความหมายน้ัน เปนปจจัยตัวเดียวกันก็ตาม 

3. ลักษณะทาทางตางกัน  (Personality) บุคลิกลักษณะของบุคคล  มักเปนไปตามชั้นสังคม

ที่ตนดํารงอยูเสมอ เชน เด็กที่อยูในชั้นสังคมที่สูง มักจะมีบุคลิกภาพที่มีความมั่นใจในตัวเอง ความ

สมบูรณทางจิตใจ การใชภาษา และมีความสุภาพมากกวาเด็กที่อยูในชั้นสังคมที่ตํ่ากวา 

4. การเรียนรูและความเฉลียวฉลาดตางกัน (Learning and inelegance) โดยปกติแลวเด็กที่

อยูในสังคมชั้นสูง การเรียนรูเร็วและมีความเฉลียวฉลาดมากกวา เด็กที่อยูในสังคมชั้นตํ่า อาจมี



สาเหตุมาจากหลายประการ เชน การเลี้ยงดูดวยอาหารที่ดีกวาในชวงระยะเวลาการเจริญเติบโตของ

สมอง การมีสุขภาพที่ดีกวา และการไดรับการศึกษาที่ดีกวา เปนตน 

5. ครอบครัวท่ีแตกตางกัน (Family) การมีสภาพครอบครัวที่แตกตางกันจะสงผลกระทบ

ตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน ครอบครัวที่สามีและภรรยามีพื้นฐานมาจากชั้นสังคมเดียวกัน การ

ตัดสินใจซื้อก็มักจะมีแนวทางที่คลอยตามกันตางกับสามีและภรรยาที่มาจากชั้นสังคมที่แตกตางกัน 

อํานาจในการตัดสินใจซื้ออาจจะอยูที่ฝายใดฝายหน่ึง 

6.  แบบของวัฒนธรรมท่ีแตกตางกัน (Culture patterns and artifacts) พฤติกรรมของ

บุคคลในครอบครัว มักไดรับอิทธิพลมาจากชั้นสังคม จากการถายทอดทางวัฒนธรรม ไดแก 

กิจกรรมการพักผอน กิจกรรมทางสังคม กิจกรรมทางศาสนา และกิจกรรมประจําวัน เชน การ

รับประทานอาหารในเวลาที่ตางกัน การเลือกสถานที่รับประทานอาหารที่ไมเหมือนกัน เปนตน 

7 .กระบวนการตัดสินใจตางกัน (Decision process)   กระบวนการตัดสินใจซื้อของบุคคล

ในแตละชั้นสังคมจะแตกตางกันออกไป เชน การตัดสินใจซื้อของบุคคลในชั้นตํ่าจะเร็วกวาใน

สังคมชั้นสูง การวางแผนการซื้อในสังคมชั้นตํ่าจะมีการซื้อทันทีที่ของเดิมใชไมได แตในสังคมชั้น

กลางมักจะมีการวางแผนการซื้อไวลวงหนา 

8 . แหลงของขอมูลท่ีไดมาตางกัน (Information sources)   ผูบริโภค  มักไดรับขอมูลที่

แตกตางกันไปตามชั้นสังคมของตน คนที่อยูในสังคมชั้นตํ่ามักไดรับขอมูลที่นอยและบางคร้ังก็เปน

ขอมูลที่ไมถูกตอง รวมถึงการถูกหลอกลวงไดงาย ซึ่งตางจากชั้นสังคมที่สูงกวาจะสามารถเลือกรับ

ขอมูลจากแหลงตาง ๆ ไดมากและมีมาตรฐานกวา 

9. การบวนการซื้อตางกัน (Purchasing process) การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมักไดรับ

อิทธิพลมาจากชั้นสังคม ในดานการซื้อซึ่งจะพิจารณาวาเขาจะซื้อที่ไหน ซื้ออยางไร ใครมีสวนรวม

ในการตัดสินใจซื้อ ซื้อเพราะเหตุผลอะไร เชน คนในสังคมชั้นสูงมักเลือกรานคาที่จําหนายสินคาที่

ตองการ มากกวาคนในสังคมชั้นตํ่าที่มักเลือกซื้อตามความสะดวกหรือเลือกรานใกลบาน เปนตน 

การศึกษาถึงความแตกตางในพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในแตละชั้นสังคม

น้ัน จะเปนประโยชนอยางยิ่งตอนักการตลาดในการแบงสวนตลาด สาเหตุเพราะผูบริโภคที่อยูใน

แตละชั้นสังคม จะมีความตองการที่จะบริโภคสินคาและบริการที่แตกตางกันเสมอ ดังน้ัน   การ

เขาถึงขอมูล รายละเอียดที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค จึงมีประโยชนตอ

ความสําเร็จในการเสนอความตองการของตลาดเปาหมายและบรรลุวัตถุประสงคของธุรกิจ 

ปจจัยทางวัฒนธรรม    เปนปจจัยภายนอกที่สําคัญ ซึ่งประกอบดวย วัฒนธรรม  วัฒนธรรม

ยอย     และชั้นสังคม    เน่ืองจากพฤติกรรมของบุคคลที่แสดงออกมาน้ันสวนหน่ึงมาจากปจจัยตาง 

ๆ เหลาน้ี   เพราะวาวัฒนธรรมเปนความดีงามที่เกิดจากการเรียนรู  สั่งสม และถายทอดจากอดีตสู

ปจจุบัน  และเปนสิ่งกําหนดใหบุคคลเกิดพฤติกรรมรวมในสังคม   ไดแก   ความเชื่อ  ศาสนา  

ขนบธรรมเนียมประเพณี  ทัศนคติ  แนวคิด  บรรทัดฐาน  อุดมการณ  เปนตน ซึ่งพฤติกรรมทาง



วัฒนธรรมน้ี จะมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตาง ๆ ดวย  สาเหตุมาจากการที่บุคคลอยู

ในสังคมมักจะมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับวัฒนธรรมเพื่อแสดงความเปนสวนหน่ึงในสังคมหรือ

กลุมน้ัน ๆ และยังรวมถึงชั้นสังคมที่บุคคลดํารงอยูดวย   เน่ืองจาก ชั้นสังคม   เปนหนวยยอยที่

บุคคลดํารงอยู และมีพฤติกรรมในดานรูปแบบการดํารงชีวิต  คานิยม  คลายกัน  ดังน้ัน ชั้นสังคม จึง

เปนอีกปจจัยหน่ึงที่มีผลตอกระทบพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  และการที่นักการตลาดเขาใจถึง

ปจจัยดานวัฒนธรรม จะทําใหเขาใจผูบริโภคมากยิ่งขึ้น สามารถสนองความตองการและความพึง

พอใจใหแกผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายไดอยางสอดคลองเหมาะสม  อันจะทําใหธุรกิจประสบ

ผลสําเร็จได 

3. แนวคิด ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด (4P) 

ความเปนมาและความหมาย 

แนวคิดทางการตลาดของ ฟลลิป คอตเลอร ความสําสคญของฟลลิป คอตเลอรในศาสตร

การตลาดฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เกิดเมื่อปค.ศ.1931 จบการศึกษาระดับปริญญาโทจาก

มหาวิทยาแหงชิคาโก (University of Chicago) และปริญญาเอกจากสถาบันเทคโนโลยีแหงรัฐแมท

ซาจูเซทท (MIT) ทางดานเศรษฐศาสตรและการศึกษาขั้นสูงกวาปริญญาเอกทางดานคณิตศาสตรที่

มหาวิทยาลัยฮาวารด และทางดานวิทยาศาสตรทางพฤติกรรม (Behavioural Science) ที่

มหาวิทยาลัยแหงรัฐชิคาโกขณะน้ีเปนอาจารยประจําที่มหาวิทยาลัยนอรธเวสเทิรน (Kellogg 

Graduate School of Management) ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) ไดนําเสนอการนําหลักการ

ตลาดทั้งหลายไปประยุกตใชในโลกปจจุบัน ทั้งทางดานธุรกิจทางระบบอิเล็กทรอนิกส (E-

Business) รูปแบบทางการตลาดขององคกรและคุณคาตอลูกคาและเปนที่ปรึกษาในดานของการ

วางแผนและกลยุทธทางการตลาด การวางผังองคกรทางดานการตลาดและการตลาดระหวาง

ประเทศ ใหกับบริษัทเชน ไอบีเอ็ม (IBM) เจนเนอรัลอิเล็กทริก(General Electric) เอทีแอนดที 

(AT&T) ฮันนีเวลล (Honeywell) ธนาคารแหงชาติอเมริกา (Bankof America) สายการบินสวิสแอร 

(SAS Airlines) บริษัทมิชลิน (Michelin) โมโตโรลลา (Motorola)และบริษัทรถยนตฟอรด (Ford) 

ประการแรก ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เขาเปนผูที่เปลี่ยนการอธิบายทางดาน 

การตลาด จากกิจกรรม(activity)ไปสูการใหความสําคัญที่การสรางความเขาใจวาการตลาดคืองาน

ทางดานการผลิต (work of production) ประการที่สอง ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) ไดตอยอด

ความคิดของ ปเตอรเอฟ. ดรัคเกอร (Peter F. Drucker) ในการเปลี่ยนความคิดทางการตลาดจากเดิม 

มุงเนนที่ราคา และการกระจายสินคา (price and distribution) ไปสูการเนนที่พบความตองการของ

ลูกคา(meeting customers’s need) และประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑและบริการ (benefits 

receivesfrom a product or service) และ ประการสุดทาย ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เปนผู

ขยายขอบเขตของการตลาดใหกวางขึ้น จากการรับรูเดิมในมิติของการตลาดวา เกี่ยวของสัมพันธ

ขบวนการสื่อสารและแลกเปลี่ยน (process of communication and exchange) หากแต ฟลลิป คอต



เลอร (Philip Kotler) ไดขยายกรอบความคิดเหลาน้ีใหไดเห็นวาการตลาดน้ัน สามารถเกี่ยวของ

สัมพันธกับเร่ืองอ่ืนใดที่ไมเกี่ยวของกับธุรกิจไดเชนกัน อาทิเชน การกุศล พรรคการเมือง เปนตน 

 

ความหมายและขอบเขตของการตลาดตลาด (Market) 

ในความหมายของ ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) หมายถึง ที่ใดก็ตาม ทั้งที่เปนสถานที่

หรือไมมีสถานที่ ที่มีอุปสงคและอุปทาน ในสินคา หรือบริการมาพบกัน จนทําใหเกิดราคาที่มาจาก

กลไกตลาด โดยเศรษฐกิจในระบบตลาดน้ียอมรับการเปลี่ยนแปลงของราคา เชน การที่ราคาลดลง

โดยอัตโนมัติเมื่อมีการเสนอขายสินคาเปนตน ทางดานทฤษฏีน้ัน เห็นวา เศรษฐกิจในระบบตลาดที่

แทจริงน้ัน จําเปนตองประกอบไปดวยเงื่อนไขตาง ๆ ดังน้ีคือ ผูผลิตสินคาที่มีขนาดเล็ก ผูบริโภค

จํานวนมากรวมถึง มาตรการในการกีดกันการเขาตลาดที่นอย เงื่อนไขเหลาน้ีถามีครบทั้งหมดจะถือ

วาเปนตลาดที่สมบูรณซึ่งพบไดมากในโลกปจจุบัน (Kotler, 2003a, p.11) คําตลาด จึงมีความหมาย

ครอบคลุมถึงลูกคาหลายกลุม รวมทั้งตลาดที่มีตัวตนโดยลักษณะทางกายภาพ และตลาดที่ไมมี

ตัวตนในกายภาพ (ตลาด Digital) ตลอดจนตลาดขนาดใหญที่มีหลายๆตลาดยอยซึ่งมีความเกี่ยวของ

สัมพันธอยูในธุรกิจน้ันขอบเขตของการตลาด (The Scope of Marketing) การตลาดเปนงานที่

เกี่ยวของกับการสรางสรรค การสงเสริม และการสงมอบสินคา หรือบริการใหกับผูบริโภคและ

องคกรการธุรกิจตางๆ นักการตลาดมีหนาที่กระตุนความตองการ ซื้อผลิตภัณฑตาง ๆ ของบริษัท

ตลอดจนรับผิดชอบตอ 

แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของผูบริโภคสินคาและบริการน้ัน เปนการตลาดที่มุงขายสินคา

และบริการ แตที่จริงแลวการตลาดไมจําเปนตองมุงไปทางทํากําไรเพียงอยางเดียว อันที่จริงแลว

องคกรใดๆ ที่ตองเกี่ยวของกับสาธารณะก็ลวนจําเปนตองใชการตลาดเขาชวยทั้งน้ัน แมแตองคกร

ศาสนาซึ่งตองการเผยแพรธรรมะใหถึงชาวบาน แต ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เรียกสิ่งวาเปน

การตลาดอยางหน่ึงเชนกัน ดังน้ันสามารถกลาวไดอีกอยางหน่ึงวา การตลาดน้ัน สามารถนําไปใช

ในการเผยแพรอะไรก็ได นับต้ังแตสินคาไปจนถึงความคิด ซึ่งเรียกกันวาการตลาดเชิงสังคม (social 

marketing) เปนการตลาดที่ไมไดมุงหวังกําไรแตอยากปลูกฝงความคิดหรือพฤติกรรมบางอยางที่

เห็นวาดีใหแกผูบริโภค ประกอบดวย 6 แนวคิดดังน้ี 

1.. แนวคิดการผลิต (The Production Concept) นับเปนแนวคิดที่เกาแกที่สุดในการ 

ดําเนินธุรกิจ ซึ่งใชไดดีเมื่อมีความตองการซื้อ มากกวาความตองการขาย และเนนการปรับปรุง

คุณภาพการผลิตใหตนทุนตํ่าลง เพื่อขายสินคาในราคาตํ่ากวาคูแขง แนวคิดน้ีถือวา ผูบริโภคนิยม

สินคาที่หาซื้อไดแพรหลายทั่วไป และราคาถูก แนวคิดเชนน้ีมักถูกนําไปใชในประเทศที่กําลัง

พัฒนา ซึ่งผูบริโภคมักจะสนใจตัวสินคามากกวารูปแบบ 

2. แนวคิดผลิตภัณฑ (The Product Concept) ผูบริโภคจะใหความสําคัญตอคุณภาพ 



มากกวาราคา และในขณะเดียวกัน ผูผลิตเองก็เนนไปที่การปรับปรุงพัฒนา ผลิตภัณฑอยูเสมอ

แนวคิดน้ีถือวาผูบริโภคชอบสินคาที่มีคุณภาพดีที่สุด อยางไรก็ตามผูผลิตสินคา หรือ บริการที่ใช

แนวความคิดน้ีมักจะหลงใหลไปกับสินคาของตน จนอาจมองขามความตองการที่แทจริงของ

ผูบริโภค 

3. แนวคิดการขาย (The Selling Concept) ตองมีการกระตุนการขายดวยวิธีการลักษณะ 

ตางๆ เชน ลดแลกแจกแถม เพื่อใหซื้อมากขึ้น ปจจุบันแนวคิดเชนน้ีมักจะถูกใชในสินคาที่ขายยาก 

หรือไมไดอยูในความคิดที่จะซื้อเลย (unsought goods) ดังน้ันแนวความคิดน้ีจึงมุงไปที่การขายเชิง

รุก และความพยายามในการสงเสริมการตลาด แนวความคิดน้ีต้ังขอสันนิฐานวา ลูกคามีความเฉื่อย

ในการซื้อ หรือบางคร้ังอาจรูสึกตอตานการซื้อ ดังน้ันฝายการตลาดจึงมีหนาที่ตองเกลี้ยงกลอมให

ซื้อ และเชื่อวาบริษัท มีเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สามารถใชกระตุนใหเกิดการซื้อ บริษัทที่

ใชแนวความคิดน้ียกตัวอยางเชน บริษัท coca-cola โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหไดขายสินคาไดมากขึ้น 

ขายใหผูคนจํานวนมากขึ้น ใหบอยขึ้น และใหไดเงินมากขึ้น เพื่อใหไดกําไรมากขึ้น 

4. แนวคิดมุงตลาด (The Marketing concept) แนวคิดน้ีเกิดขึ้นเมื่อกลางป 1950 แนวคิด 

ตางๆที่ผานมาน้ันจะเปนการผลิตแลวขาย แตแนวคิดมุงตลาดน้ียึดหลัก มุงเนนลูกคาและแสวงหา

กําไรจากความพึงพอใจของลูกคา มิใชเปนการตามลาหาลูกคา หรือการหาลูกคาใหเหมาะกับ

ผลิตภัณฑแนวคิดการผลิตแนวคิดผลิตภัณฑและ แนวคิดการขาย น้ัน มีขอจํากัดสําหรับการใช ใน

ปจจุบัน กลาวคือ แนวคิดการตลาดใชเพื่อใหบรรลุเปาหมายองคกร เร่ิมตนจากการตรวจสอบความ

จําเปน และความตองการตางๆของกลุมลูกคาเปาหมาย และนําเสนอสิ่งที่ตองการน้ัน โดยพยายาม

สรางความพึงพอใจใหกลุมลูกคาเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพกวาคูแขง ประสานกิจกรรมตางๆที่

จะกระทบตอลูกคากลุมน้ันเพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุด 

5. แนวคิดทางดานลูกคา(The Customer concept) สวนแนวคิดทางดานลูกคาจะมุงเนน 

ความตองการสวนตัวเฉพาะลูกคาแตละราย เพื่อเสริมสรางความภักดีของลูกคาที่มีตอบริษัท

ตลอดจนสรางคุณคาที่ลูกคาไดรับใหตลอดชีพถาเปนไปได 

6. แนวคดทางการตลาดเพื่อสังคม (The Societal marketing concept)แนวคิดการตลาด 

เพื่อสงัคม มีจุดเร่ิมตนเชนเดียวกันกับแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 

 

แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler)  ไดมีการแบงระดับของแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ

ตลาดออกเปน (Kotler, 1984) ระดับแรก การตลาดแบบด้ังเดิม (Traditional Marketing) โดย

การตลาดแบบน้ีมีจุดมุงหมายหลักคือ การสรางความตระหนักในตราสินคา(brands)แบบที่เคย

มุงเนนกันมา โดยการตลาดที่อยูในระดับขั้นน้ีจะมุงใหความสําคัญกับสวนประสมการตลาด 



อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 26) กลาวในเร่ือง ตัวแปรหรือองคประกอบของสวนผสมทางการตลาด 

(4P’s) วาเปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทางการตลาดที่กระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบงออก

ไดดังน้ี 

1.  ผลิตภัณฑ (Products) ที่ตองมีคุณภาพและรูปแบบดีไซนตรงตามความตองการของ 

ลูกคาหรือสินคาหรือบริการที่บุคคลและองคกรซื้อไปเพื่อใชในกระบวนการผลิตสินคาอ่ืนๆ หรือ

ในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคาหรือบริการที่ผูซื้อสินคาหรือบริการที่ผูซื้อไปเพื่อ

ใชในการผลิต การใหบริการ หรือดําเนินงานของกิจการ(ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554)หรือ แม

ผลิตภัณฑจะเปนองประกอบตัวเดียวในสวนประสมของการตลาดก็ตาม แตเปนตัวสําคัญที่มี

รายละเอียดที่จะตองพิจารณาอีกมากมาย ดังน้ี เชนความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Produce 

Variety) ชื่อตราสินคาของผลิตภัณฑ (Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภัณฑ (Quality) การรับระกัน

ผลิตภัณฑ (Warranties) และการรับคืนผลิตภัณฑ (Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

2. ราคา (Pricing) ตองเหมาะสมกับตําแหนงทางการแขงขันของสินคาและสรางกําไรใน 

อัตราที่เหมาะสมสูกิจการหรือจํานวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเปนคาสินคาหรือบริการหรืผลรวมของมูล

คาที่ผูซื้อทําการแลกเปลี่ยนเพื่อใหไดมาซึ่งผลประโยชนจากการมีหรือการใชผลิตภัณฑสินคาหรือ

บริการหรือนโยบายการต้ังราคา (Pricing Policies)(ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554)หรือมูลคาของสินคา

และบริการที่วัดออกมาเปนตัวเงิน การกําหนดรามีความสําคัญตอกิจการมาก กิจการไมสามารถ

กําหนดราคาสินคาเองไดตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะตองกําหนดตนทุนการผลิต สภาพการ

แขงขัน กําไรที่คาดหมาย ราคาของคูแขงขัน ดังน้ันกิจการจะตองเลือกกลยุทธที่เหมาะสมในการกํา

กําหนดราคาสินคาและบริการ  ประเด็นสําคัญจะตองพิจารณาเกี่ยวกับราคาไดแก ราคาสินคาที่ระบุ

ในรายการหรือราคาที่ระบุ (List Price) ราคาที่ใหสวนลด (Discounts) ราคาที่มีสวนยอมให 

(Allowances) ราคาที่มีชวงระยะเวลาที่การชําระเงิน (Payment Period) และราคาเงื่อนไขใหสินเชื่อ 

(Credit Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ก็เนนชองทางการกระจายสินคาที่ครอบคลุมและ 

ทั่วถึง สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายทุกสวนไดเปนอยางดีหรือเปนชองทางการจัดจําหนายเปน

เสนทางเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือลูกคา ซึ่งอาจผานคนกลางหรือไมผานก็ได ใน

ชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย ผูผลิต ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 

หรือลูกคาทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกสทาง

การตลาด เปนการวางแผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนยายสินคาจากจุดเร่ิมตน

ไปยงจุดที่ตองการ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงผลกําไร (ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554) 

หรือกลยุทธทางการตลาดในการทําใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบ

ผลิตภัณฑ แนนอนวาสินคาที่มีจําหนายแพรหลายและงายที่จะซื้อก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมิน

ประเภทของชองทางที่นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ (ชีวรรณ เจริญ
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สุข 2547)หรือ ชองทางการจัดจําหนายที่เกี่ยวของกับ หนวยเศรษฐกิจตางๆ ที่มีสวนรวมใน

กระบวนการนําพาสินคาจากผูผลิตไปสูมือผูบริโภค ซึ่งการตัดสินใจเลือกชองทางการจัดจําหนายที่

เหมาะสม มีความ สําคัญตอกําไรของหนวยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบตอการกําหนดสวนผสม

ทางการตลาดที่เกี่ยวของอ่ืนๆเชน การต้ังราคา การโฆษณา เกรดสินคา (ภูดินันท อดิทิพยางกูร 

2555) หรือ การกระจายสินคาเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวสินคา จากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมการขนสงและการเก็บรักษาตัวสินคา ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึง

และระบบชองทางการจัดจําหนายของธุรกิจน้ัน (ชานนท รุงเรือง 2555) 

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) ที่เนนทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธสงเสริมการ 

ขายและการตลาดโดยตรง ซึ่งสามารถเรียกวา 4P ซึ่งนําไปสูการไดครอบครองสวนแบงทาง

การตลาดที่เพิ่มขึ้นตามเปาหมายของกิจการน่ันเอง ระดับที่สองคือการตลาดที่มุงเนนทางดานของ

การสรางประสบการณที่ดีนาประทับใจใหกับลูกคา ก็จะนําไปสูการสรางความผูกพันทางดาน

อารมณที่แนบแนน ตอผูบริโภคแบบสนิทแนบแนน โดยผลลัพธที่คาดหวังจากกิจการในการดําเนิน

กลยุทธทางการตลาดระดับที่สองน้ี คือกิจการจะสามารถมีสวนแบงการตลาดในจิตใจของลูกคา

สูงขึ้นเมื่อเทียบกับคูแขงขัน(ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554)หรือ เปนกิจกรรมติตอสื่อสารไปยังตลาด

เปาหมายเพื่อเปนการใหคามรู ชักจูง หรือเปนการเตือน ความจําเปนของตลาดเปาหมายที่มีตอตรา

สินคาและผลิตภัณฑสินคาหรือบริการ การโฆษณา การสงเสริมการขาย (ชานนท รุงเรือง 2555) 

หรือเปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอตราสินคาหรือบริการความคิด ตอบุคคล

โดยใชเพื่อจูงใจ ใหเกิดความตองการเพื่อเตือนความทรงจํา ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอ

ความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ(ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

 

4. ประวัติความเปนมาของผลิตภันณยาสีฟนดอกบัวคู 

 ยาสีฟนนับเปนสินคาอุปโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวันของคนทุกเพศ ทุกวัย โดยยาสีฟน

ที่นิยมใชปจจุบันจะมีวัตถุประสงคเพื่อรักษาความสะอาดในชองปาก ซึ่งในปจจุบันยาสีฟนเปน

ผลิตภัณฑที่มีความหลากหลาย และถูกแตงกลิ่น รสชาติ และวัตถุดิบธรรมชาติที่เปนสวนผสม 

ธุรกิจยาสีฟนในประเทศไทยน้ันถูกแบงเปนหลายประเภท แตมักมีคุณสมบัติโดยรวมที่ตรงกัน เชน 

ชวยใหฟนแข็งแรง ปองกันฟนผุ ผสมสมุนไพร ชวยใหฟนขาวขึ้น และอ่ืนๆ โดยมูลคาตลาด

โดยรวมของยาสีฟนมีมูลคาสูงกวา 7,500 ลานบาท และเน่ืองดวยประเทศไทยน้ันมีการหลั่งไหลเขา

มาของแรงงานตางดาวเปนจานวนมาก ผูวิจัยจึงเห็นความสําคัญในการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มี

ความสัมพันธกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนในประเทศไทย “ยาสีฟนสมุนไพรดอกบัวคู”  ดวย

ยาสีฟนเน้ือหยาบสีนํ้าตาลเขมจากสมุนไพรแทๆ ที่บดละเอียดจนไดที่และคงคุณคาสมุนไพรไวได

อยางครบถวน สูการพัฒนากลุมผลิตภัณฑสมุนไพรครบวงจร ที่ผสมผสานตํารับสมุนไพรสูตร

เฉพาะของดอกบัวคู ภูมิปญญาด้ังเดิมเพื่อคุณคาการดูแลสุขภาพ อยางปลอดภัยและยั่งยืน      
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 ปจจุบันยาสีฟนนับเปนสินคาอุปโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวันขิงทุกเพศ ทุกวัย คนไทย 

สวนใหญเร่ิมตระหนักและใหความสําคัญกับความอันตรายของสวนประกอบทางเคมีที่มีอยูใน

ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคซื้อมาใชใน การดํารงชีวิตประจําวัน ผลิตภัณฑที่สกัดมาจากธรรมชาติและโดย

สมุนไพรจึงไดรับความสนใจจากผูบริโภคมาก ขึ้นเร่ือย ๆ โดยเฉพาะผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูที่

ใชเกี่ยวกับการดูแลสุขลักษณะของชองปาก โดยเฉพาะสีของ ยาสีฟนน้ันเปนสีแท ๆ ของสมุนไพร 

คือ สีดําคลายกาแฟ แตเวลาใชแปรงฟน ฟองจะออก สีขาวนวลมินารังเกียจแตประการใด สวน

สาเหตุที่ไมยอมเปลี่ยนสีของยาสีฟน ใหเปนสีอ่ืน ๆ เพราะตลาดตองการคงคุณคาสมุนไพรเอาไว 

ไมมีการใชสารเคมีมาฟอกใหเน้ือยาเปนสีขาว หรือใสสี สวยงามเพราะสารเคมีหรือสีที่นํามาผสม

ไมเปนประโยชนตอปากและฟนของผู บริโภค แตอาจ กลับเปนอันตรายได และจากน้ีทําใหดอกบัว

คูกลายเปนเอกลักษณ และจุดเดนเพียง รายเดียวที่ไมมีใครเหมือนและลอกเลียนแบบได โดยรวม

ของยาสีฟนมีมูลคาสูงกวา 7,500 ลานบาท และเน่ืองประทศไทยน้ันมีการหลังไหลเขามาของ

แรงงานตางดาวเปนจํานวนมาก ผูวิจัยจึงเห็นความสําคัญในการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มี

ความสัมพันธกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนน้ี คุณสมบัติที่สุดยอดของยาสีฟนดอกบัวคู คือ ทํา

ความสะอาดปากและฟน ใชยาสีฟน ดอกบัวคูเพียงคร้ังเดียวจะรูสึกถึงความแตกตางไดอยางชัดเจน 

ปากและฟนของคุณจะสะอาด ไปตลอดวัน ไมมีกลิ่น ไมมีพลัคหรือเมือกในปาก หรือ อาการปวด

ฟนใชยาสีฟนดอกบัวคูอุดบริเวณ ที่ปวดเพียง 5 นาทีเทาน้ัน อาการปวดจะทุเลาหรือหายปวด 

สามารถขจัดคราบบุหร่ี ชา กาแฟ และรักษาโรคตาง ๆ ในชองปากได เชน เหงือกบวม เหงือก

อักเสบ เสียวฟน เลือดออกตามไรฟน ใชเพียง 15 วันอาการดังกลาวจะหายไป หรือถาใชเปนประจํา

ปญหาเร่ืองฟน และเหงือกจะไมยอนกลับมาเปนอีก เสมือนมีหมอฟนประจําตัว และจากคุณสมบัติ

ที่หลากหลายตาง ๆ เหลาน้ี ทําให ดอกบัวคูเปนสุดยอดของยาสีฟนอันดับ 1 ของไทย ดอกบัวคู เร่ิม

กิจการเมื่อป พ.ศ. 2520 โดยเร่ิมแรกเปนหางขายสมุนไพรเล็ก ๆ ที่ผลิตและจัดจําหนายยาสมุนไพร 

และหลังจากน้ัน คุณบุญกิจ ลีเลิศพันธ ผูกอต้ัง เห็นวาในประเทศไทยยังไมมีผูผลิตรายใดที่ผลิตยาสี

ฟนสมุนไพรขึ้นมา จะมีแตยาสีฟนที่นําเขามาจากตางประเทศเทาน้ัน และยาสีฟนที่เปนสมุนไพร

ลวน จะมีราคาสูง จึงผลิตยาสีฟนที่ผลิตจากสมุนไพรของไทยกวา 10 ชนิด ใชชื่อวา ยาสีฟน

สมุนไพรดอกบัวคู และมีหลายราคา ยาสีฟนดอกบัวคูสูตรดังเดิม 150 กรัม 36 บาท ผสาน 2 พลัง

ธรรมชาติ ในการดูแลสุขภาพเหงือก 

 

 

 

 

 

 



สูตร คุณสมบัติ ขนาด ราคา ผลิตภัณฑ 

1 สูตรด้ังเดิม 

ดวยตํารับสมุนไพรแท ที่เปนเอกลักษณ

พิเศษเฉพาะของดอกบัวคู ดูแลทําความ

สะอาดชองปากและฟนดวยเน้ือสมุนไพร

แทเขมขนสีนํ้าตาล ออนโยน ปลอดภัยตอ

สุ ข อ น า มั ย ใ น ช อ ง ป า ก  พ ร อ ม ด ว ย

คุณสมบัติ 5 คุณประโยชน ในหน่ึงเดียว 

ลดการสะสมของแบคทีเรียที่เปนสาเหตุ

ของฟนผุ ชวยใหเหงือกแข็งแรง ใหลม

หายใจหอมสดชื่น  ลดการสะสมของ

คราบหินปูน คราบชา กาแฟ   

 

30 กรัม 

40 กรัม 

100 กรัม 

150 กรัม 

 

12 บาท 

36 บาท 

64 บาท 

71 บาท 

 

 

2 สูตรเฟรช แอนด คูล 

สูตรสําเร็จของความเย็นสดชื่น ที่ชวย

ปองกันปญหาตางๆ ภายในชองปาก ดวย

สูตรเฉพาะ Cooling herbs ชวยเพิ่ม 

ประสิทธิภาพความเย็น แบบสมุนไพร

ไทย เพื่อรสชาติที่เย็น สดชื่นขึ้นกวาเดิม

แ ล ว  ยั ง มี ส ว น ผ ส ม ข อ ง ส มุ น ไ พ ร

ธรรมชาติ กวา10ชนิด เพิ่มกลิ่นหอมของ

มินท และความเย็นสดชื่นของ เมนทอล 

ใหความรูสึกเย็น สดชื่น มั่นใจ ชวยใหลม

หายใจ หอมสดชื่นตลอดทั้งวัน 

 

 

30 กรัม 

40 กรัม 

100 กรัม 

150 กรัม 

 

12 บาท 

36 บาท 

64 บาท 

71 บาท 

 



3 สูตรเอเวอรเฟรช 

ชวยขจัดกลิ่นปาก 4 ประการ พรอม

สัมผัสประสบการณความเย ็นสดชื ่น

มั ่นใจกวาที ่เคย ดวยวิทยาการล้ําสมัย

จ า ก เ ท ค โ น โ ล ย ีค ุณ ป ร ะ โ ย ช น จ า ก

ธ ร ร ม ช า ต ิแ ท ๆ  ผ ส า น ด ว ย ตํ า ร ับ

สมุนไพรดั้งเดิมเอกลักษณเฉพาะของ

ดอกบัวคู เพื่อสุขภาพเหงือกและฟนที่ดี 

คืนความสดชื่นมั่นใจยาวนานตลอดวัน 

 

30 กรัม 

40 กรัม 

100 กรัม 

150 กรัม 

 

12 บาท 

36 บาท 

64 บาท 

71 บาท 

 

 
 

4 สูตรเกลือสมุนไพร 

ผสาน 2  พลังธรรมชาติ  ในการดูแล

สุขภาพเหงือกและฟนใหดียิ่งขึ้น ดวย

สวนผสมของสมุนไพรและเกลือบริสุทธิ์ 

ชวยใหเหงือกกระชับมีสุขภาพดี พรอม

ใหลมหายใจหอมสดชื่นดวยกลิ่นมิ้นทท

วิสต 

 

30 กรัม 

40 กรัม 

100 กรัม 

150 กรัม 

 

12 บาท 

36 บาท 

64 บาท 

71 บาท 

 

 



5 สูตรเกลือสมุนไพร 

ผสาน 2  พลังธรรมชาติ  ในการดูแล

สุขภาพเหงือกและฟนใหดียิ่งขึ้น ดวย

สวนผสมของสมุนไพรและเกลือบริสุทธิ์ 

ชวยใหเหงือกกระชับมีสุขภาพดี พรอม

ใหลมหายใจหอมสดชื่นดวยกลิ่นมิ้นทท

วิสต 

 

30 กรัม 

40 กรัม 

100 กรัม 

150 กรัม 

 

12 บาท 

36 บาท 

64 บาท 

71 บาท 

 
 

 

5.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

  

 จุฑามาศ ฝกฝน (2562). การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1)ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด

ที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อเปรียบเทียบ

ปจจัยดานประชากรศาสตรที่ใหความสาคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑยาสีฟน3)เพื่อศึกษาพฤติกรรมที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคที่ใชผลิตภัณฑยาสีฟน ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยใชการเลือกโดยการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) จาน

วนกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 400 ตัวอยาง เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) 

วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก คาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย 

และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยใชคา t-test และ F-

test (One-way ANOVA) ในกรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสาคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ใชการ

ทดสอบรายคูดวยวิธี LSD ผลการวิจัย พบวาผูบริโภคใหความสาคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาด

ที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ ยาสีฟนของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมและราย

ดานอยูในระดับมาก ทั้งน้ี เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ผูบริโภคใหความสาคัญตอปจจัยสวน

ประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร อยู

ในระดับมาก อันดับแรกคือดานชองทางการจัดจาหนาย คือสามารถหาซื้อยาสีฟนไดงายมากที่สุด 

รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ เกี่ยวกับคุณภาพของยาสีฟนมากที่สุด และอันดับสุดทายคือดานการ

สงเสริมการตลาด คือ มีโปรโมชั่นตาง ๆ ผลการเปรียบเทียบปจจัยปจจัยดานประชากรศาสตรที่ให



ความสาคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนของผูบริโภค ใน

เขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคที่มีเพศ อายุ สถานภาพ 

 ขวัญชนก ตัณฑเศรษฐี และทิพวรรณ ธราภิวัฒนานนท (2557) ฟลูออไรดเปนสารที่ไดรับ

การยอมรับวามีสวนชวยในการปองกันฟนผุ ปจจุบันในประเทศไทยมียาสีฟนที่มีความเขมขนของ

ฟลูออไรดแตกตางกัน บางชนิดไดเพิ่มสารชนิดอ่ืน เชน ไซลิทอล และแคลเซียมแลคเตต เปนตน 

เพื่อหวังเพิ่มประสิทธิภาพของยาสีฟน การวิจัยในคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาผลของยาสีฟนที่มี

ฟลูออไรด ยาสีฟนที่มีฟลูออไรดผสมไซลิทอล ยาสีฟนที่มีแคลเซียมแลคเตตผสมไซลิทอล ตอรอย

โรคฟนผุระยะเร่ิมแรกบนผิวเคลือบฟนนํ้านม โดยการใชเคร่ืองเอกซเรยคอมพิวเตอรระดับ

ไมโครเมตรวิเคราะหคาความหนาแนนแรธาตุและความลึกรอยโรคฟนผุระยะแรกในฟนนํ้านม

จํานวน 50 ซี่ซึ่งผานเกณฑคัดเขา นํามาตัดใหเหลือผิวเคลือบฟนขนาด 1.5x1.5 มิลลิเมตร ทําใหเกิด

รอยโรคฟนผุระยะแรกที่มีความลึก 100-150 ไมโครเมตร หลังจากน้ันนําไปผานการเลียนแบบ

สภาพการเปลี่ยนแปลงสภาวะความเปนกรดดางในชองปากเปนเวลา 7 วัน โดยมียาสีฟนกลุม

ทดลองคือ ยาสีฟนฟลูออไรด 500 สวนในลานสวน (โคโดโมไลออนเจล) ยาสีฟนฟลูออไรด 500 

สวนในลานสวนผสมไซลิทอล (โคโดโมไลออนไซลิทอลพลัส) ยาสีฟนฟลูออไรด 1000 สวนใน

ลานสวน (คอลเกตออริจินัล) ยาสีฟนแคลเซียมแลคเตตผสมไซลิทอล (โอเมกคิดส) และมีกลุม

ควบคุมคือ นํ้าลายเทียม เปรียบเทียบคาความหนาแนนแรธาตุและความลึกของรอยผุระยะแรก กอน

และหลังการทดลองโดยใชการวิเคราะหสถิติคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุมสัมพันธกัน (Paired T-

test) เปรียบเทียบรอยละการเปลี่ยนแปลงความหนาแนนแรธาตุ และความลึกของรอยโรคฟนผุ

ระยะแรกระหวางกลุมโดยใชการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (one way ANOVA) โดย

ใชระดับนัยสําคัญที่รอยละ 95 ผลการศึกษาพบวายาสีฟนทุกชนิดไมสามารถสงเสริมการคืนกลับแร

ธาตุสูรอยโรคฟนผุระยะแรกได ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญของรอยละการเปลี่ยนแปลง

ความหนาแนนระหวางกลุมยาสีฟน (P=0.990) แตพบความแตกตางของรอยละการเปลี่ยนแปลง

ความลึกของรอยโรคฟนผุระยะแรกระหวางยาสีฟนฟลูออไรด 500 สวนในลานสวนและนํ้าลาย

เทียม (P=0.040) การศึกษาน้ีพบวายาสีฟนฟลูออไรด 500 สวนในลานสวน มีแนวโนมทําใหรอย

โรคฟนผุระยะแรกดําเนินไปนอยกวายาสีฟนฟลูออไรด 500 สวนในลานสวนผสมไซลิทอล ยาสี

ฟนฟลูออไรด 1000 สวนในลานสวนและยาสีฟนแคลเซียมแลคเตต ตามลําดับ แตอยางไรก็ดีไมพบ

ความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อวัดคาดวยเคร่ืองเอกซเรยคอมพิวเตอรระดับไมโครเมตร

ภายใตสภาวะที่กําหนด 

 วิลาสินี ยนตวิกัย (2559) ปจจัยทางการตลาดกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนของชาว

พมาในประเทศไทย งานวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค 1) เพื่อทราบลักษณะทางประชากรของผูบริโภค

ผลิตภัณฑประเภทยาสีฟนชาวพมาในประเทศไทย 2) เพื่อทราบขอมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑยาสีฟนของชาวพมาในประเทศไทยขอมูลประชากร 3) เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่



สงผลกับการเลือกซื้อยาสีฟนของชาวพมาในประเทศไทยเปรียบเทียบโดยลักษณะทางประชากร 

เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ ที่เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางชาวพมาจํานวน 400 คน ผลงานวิจัยพบวา 

พบวากลุมตัวอยางชาวพมาสวนใหญเปนผูหญิง มีอายุระหวาง 15-25 ป  โดยมีทั้งที่ยังโสดและ

แตงงานแลว ประกอบอาชีพรับจาง มีการศึกษาระดับตํ่าวามัธยมตน อยูในประเทศไทยระหวาง 1-5 

ป มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-15,000 บาท ยาสีฟนที่ไดรับความนิยมสูงสุดคือ คอลเกต เลือกการ

ใชยาสีฟนเพื่อฟนขาว โดยสวนใหญซื้อจากรานสะดวกซื้อ และนิยมซื้อขนาดบรรจุภัณฑขนาดเล็ก 

ดานปจจัยการตลาดกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนของชาวพมาในประเทศไทยเปรียบเทียบโดย

ลักษณะประชากร พบวา เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ ระยะเวลาการอาศัยอยูในประเทศไทย 

การศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน ไมไดรับอิทธิพลจากปจจัยการตลาดแตกตางกัน 

ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟน 

 

 

 

 

 

 

 
 



 

บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

งานวิจัยเร่ือง “ทัศนคติและพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู วิทยาลัยเทคโนโลยี

อรรถวิทยพณิชยการ” มีวิธีการดําเนินงานวิจัยดังน้ี 

 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากร คือ นักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ระดับชั้น ประกาศนียบัตร 

(ปวช.) ชั้นปที่ 1-3 ( รอบเชา )และนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ( ปวส. ) ชั้นปที่ 1-2 

(รอบเชา) จํานวน 2,824 คน (ขอมูลจากสํานักทะเบียนและวัดผล ณ วันที่ 10 กุมภาพันธ 2562 ) 

ประชากรกลุมตัวอยาง คือ นักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ระดับชั้น 

ประกาศนียบัตร (ปวช.) ชั้นปที่ 1-3 ( รอบเชา )และนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ( ปวส. 

) ชั้นปที่ 1-2 (รอบเชา) จํานวน 150 คน การสุมโดยวิธีแบบบังเอิญ 

 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

การสรางเคร่ืองมือในการวิจัยคร้ังน้ีที่ใชในการวิจัยน้ีเปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยไดสรางขึ้นมา

เพื่อศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ในการใช

ผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู โดยมีดังน้ี 

 1.ทําการศึกษาหาขอมูลที่เกี่ยวกับการใชผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู 

 2.สรางแบบสอบถามซึ่งเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อการศึกษาทัศนคติและ

พฤติกรรมการใชผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู ของนักศึกษาวิทยาลัยอรรถวิทยพณิชยการ โดยแบง

ออกเปน 3 สวน ดังน้ี 

 สวนที่ 1 เปนขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ ระดับชั้น และสาขาวิชา 

 สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับ ทัศนคติ ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชย

การที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู ของนักศึกษาโดยต้ังคําถามเปนมาตราสวนประมาณคา (Rating 

Scule)มีดังน้ี 



5           หมายถึง พึงพอใจมากที่สุด       

 4   หมายถึง        พึงพอใจมาก 

 3 หมายถึง        พึงพอใจปานกลาง 

 2  หมายถึง        พึงพอใจนอย 

 1           หมายถึง         พึงพอใจนอยที่สุด  

 

สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรม ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย

พณิชยการ ที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการศึกษาความทัศนคติและพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู ของนักศึกษา

วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ เก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามจํานวนนับไมได 

คณะผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลโดยมีลําดับขั้นตอน ดังน้ี 

 1.กอนแจกใบสอบถาม ผูวิจัยจะทําการสอบถามกลุมตัวอยางเฉพาะที่เคยใชผลิตภัณฑยาสีฟน

ดอกบัวคู จากน้ันแจงวิธีการตอบแบบสอบถาม 

 2.ขณะที่กลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามวิจัยจะเปดโอกาสใหกลุมตัวอยางสอบถามถึงปญหาใน

แตละคําถามไดตลอดเวลา 

 3.ตรวจสอบแบบสอบถามจากผูตอบแบบสอบถามวามีขอมูลครบถวน สมบูรณ 

 

ข้ันตอนการวิเคราะหขอมูล 

 การวิเคราะหขอมูลผูวิจัยไดรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม และนํามาประกอบมวลผลผาน

คอมพิวเตอรโปรแกรม หาคาสถิติที่อํานวยความสะดวก ถูกตองและแมนยํา โดยใชหลักสถิติในการ

วิเคราะหขอมูล ดังน้ี 

สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามหาคารอยละ 

 สวนที่ 2  ทัศนคติการใชผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู ของนักศึกษา วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถ

วิทยพณิชยการ หาคาดวย รอยละคาเฉลี่ย(X) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) 



 คะแนน 4.50 - 5.00 คือ พึงพอใจเห็นดวยมากที่สุด 

 คะแนน 3.50 - 4.49 คือ พึงพอใจเห็นดวยมาก 

 คะแนน 2.50 - 3.49 คือ พึงพอใจเห็นดวยปานกลาง 

 คะแนน 1.50 – 2.49 คือ พึงพอใจเห็นดวยนอย 

 คะแนน 1.00 - 1.49 คือ พึงพอใจเห็นดวยนอยที่สุด 

 สวนที่ 3 พฤติกรรมการใชผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยี

อรรถวิทยพณิชยการ หาคารอยละ 

 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

1.  การตอบวัตถุประสงคการวิจัยน้ันผูวิจัยดําเนินการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเกณฑสถิติ

พื้นฐาน  คารอยละ,  คาเฉลี่ย,  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ดังน้ี 

   คารอยละ  โดยใชสูตร 

 

x� =
f
n

 

 

 เมื่อ     x�   แทน คารอยละ  

       f         แทน ความถี่ที่ตองการแปลงใหเปนคารอยละ  

       n        แทน จํานวนความถี่ทั้งหมด  

  

 คาเฉลี่ยเลขคณิต โดยใชสูตร 

 

x� =
∑𝑥
N

 

 

  เมื่อ           x�        แทนคาคะแนนเฉลี่ย 

                 ∑ x     แทนผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

                    N       แทนจํานวนกลุมตัวอยาง 

 

 

 



สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยใชสูตร 

𝑠.𝑑=   
1)n(n

fX)(fXn 22

−

− ∑∑
 

   เมื่อ     S.D.      แทน  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

     f           แทน  ความถี่ของขอมูลแตละชั้น 

     X         แทน คะแนนแตละตัว 

     n           แทน  จํานวนคะแนนในกลุม 

     ∑         แทน  ผลรวม  

 

 



   

บทที ่4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การวิจัยเร่ืองทัศนคติและพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู  Twin Lotus 

toothpaste ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ผูวิจัยไดใชแบบสอบถามในการ

เก็บรวบรวมขอมูล ซึ่งไดแจกแบบสอบถามใหแตละกลุมตัวอยาง จํานวน 150 คน และในการ

นําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณ ดังน้ี 

   

    X = แทน  คาเฉลี่ย 

   SD  แทน  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยเสนอผลการวิเคราะหขอมูลดังน้ี 

 ตอนท่ี 1  จํานวนและรอยละเปนขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 

ระดับชั้น และสาขาวิชา 

ตอนท่ี 2 จํานวน รอยละคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับ ทันศคติและพฤติกรรม

ที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

 ตอนท่ี 3  จํานวนและรอยละเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟน

ดอกบัวคู ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

 

 

 

 

 

 

 



 

สวนท่ี 1  จํานวนและรอยละเปนขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับชั้น และ

สาขาวิชา 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

ตารางท่ี 1 ขอมูลเกี่ยวกับเพศ  

เพศ จํานวน ( คน ) รอยละ  

    1.1 ชาย 83 55.3 

    1.2 หญิง 67 44.7 

รวม 150 100.0 

จากตารางท่ี 1 พบวา นักศึกษาสวนใหญเปนชาย คิดเปนรอยละ 55.3 รองลงมาเปนเพศหญิง คิด

เปนรอยละ 44.7 

 

ตารางท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับอายุ  

 

 

จากตารางท่ี 2 พบวา นักศึกษาสวนใหญอายุ 16-18 ป คิดเปนรอยละ 56.0 รองลงมาเปน อายุ 19-

20 ป คิดเปนรอยละ 43.3 รองลงมาเปน อายุตํ่ากวา 16 ป คิดเปนรอยละ 0.7  

 

 

 

อายุ จํานวน ( คน ) รอยละ 

   2.1 อายุตํ่ากวา 16 ป 1 0.7 

   2.2 อายุ 19-20 ป 65 43.3 

   2.3 อายุ 16-18 ป 84 56.0 

รวม 150 100.0 



 

ตารางท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับระดับชั้น 

 

จากตารางท่ี 3 พบวา นักศึกษาระดับชั้นสาขาวิชา มากที่สุด ปวส.1  คิดเปนรอยละ 23.3 

รองลงมาเปน ปวส.2 คิดเปนรอยละ 22.7 และ ปวช.1 คิดเปนรอยละ 19.3 และ ปวช.3 คิดเปนรอยละ 

18.7  ปวช.2 คิดแปนรอยละ 16.0 

 

ตารางท่ี 4 ขอมูลเกี่ยวสาขาวิชา 

 

จากตารางท่ี 4 พบวา นักศึกษาสาขาวิชามากที่สุด สาขาวิชาการตลาด คิดเปนรอยละ 31.3 

รองลงมาเปน สาขาวิชาคอมพิวเตอรธุรกิจ คิดเปนรอยละ 30.0 รองลงมาเปน สาขาวิชาการบัญชี คิดเปน

ระดับชั้น จํานวน ( คน ) รอยละ 

   3.1 ปวช. 1 29 19.3 

   3.2 ปวช. 2 24 16.0 

   3.3 ปวช. 3 28 18.7 

   3.4 ปวส. 1 35 23.3 

   3.5 ปวส. 2 34 22.7 

รวม 150 100.0 

สถานภาพ จํานวน ( คน ) รอยละ 

4.สาขาวิชา   

   4.1 สาขาวิชาการบัญชี 33 22.0 

   4.2 สาขาวิชาการตลาด 47 31.3 

   4.3 สาขาวิชาคอมพิวเตอรธุรกิจ 45 30.0 

   4.4 สาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศ 10 6.7 

   4.5 สาขาวิชาคอมพิวเตอรกราฟฟก 6 4.0 

   4.6 สาขาวิชาการจัดการโลจิสติกส 9 6.0 

รวม 150 100.0 



รอยละ 22.0 รองลงมาเปน สาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศ คิดเปนรอยละ 6.7 รองลงมาเปน สาขาวิชา

การจัดการโลจิสติกส คิดเปนรอยละ 6.0 รองลงมาเปน สาขาวิชาคอมพิวเตอรกราฟฟก คิดเปนรอยละ 4.0  

 

สวนท่ี 2 จํานวน รอยละคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับ ทัศนคติและพฤติกรรม

ที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

 

รายการ 

ทัศนคต ิ

มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ท่ีสุด คาเฉลี่ย S.D 

ระดับ 

ความพึง

พอใจ 5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ 

1. เน้ือยาสีฟนมีความเนียน 

หอมแบบธรรมชาติ 

93 

(62.0%) 

48 

(32.0%) 

5 

(3.3%) 

3 

(2.0%) 

1 

(0.7%) 

4.53 0.72 มาก

ที่สุด 

2. ผลิตภัณฑสามารถใช

งานงาย 

101 

(67.3%) 

44 

(29.3%) 

5 

(3.3%) 

- 

 

- 

 

4.64 0.54 มาก

ที่สุด 

3.บรรจุภัณฑมีรูปลักษณ

ทันสมัย 

81 

(54.0%) 

58 

(38.7%) 

11 

(7.3%) 

- 

 

- 

 

4.47 0.63 มาก

ที่สุด 

4. บรรจุภัณฑพกพา

สะดวก 

88 

(58.7%) 

41 

(27.3%) 

18 

(12.0%) 

2 

(1.3%) 

1 

(0.7%) 

4.42 0.80 มาก

ที่สุด 

รวม 4.51 0.48 มาก

ท่ีสุด 

ดานราคา 

1. ราคาเหมาะสมเปรียบ

เทียมกับคุณภาพ 

83 

(55.3%) 

57 

(55.3%) 

9 

(38.0%) 

- - 4.50 0.61 มาก

ที่สุด 

2. ราคาเหมาะสมเปรียบ

เทียมกับผลิตภัณฑยี่หออ่ืน 

ๆ 

79 

(52.7%) 

58 

(38.7%) 

11 

(7.3%) 

2 

(1.3%) 

- 4.43 0.68 มาก

ที่สุด 

รวม 4.46 0.50 ปาน

กลาง 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายการ 

ทัศนคต ิ

มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ท่ีสุด คาเฉลี่ย S.D 

ระดับ 

ความพึง

พอใจ 5 4 3 2 1 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

1. มีการจัดจําหนาย

ในรานสะดวกซื้อ

ทั่วไป 

89 

(59.3%) 

49 

(32.7%) 

10 

(6.7%) 

1 

(0.7%) 

1 

(0.7%) 4.49 0.71 
ปาน

กลาง 

2. มีการวาง

จําหนายใน

หางสรรพสินคา 

102 

(68.0%) 

37 

(24.0%) 

9 

(6.0%) 

1 

(0.7%) 

1 

(0.7%) 4.59 0.69 มาก 

3. มีการวาง

จําหนายในรานโชว

หวย และราน

เบ็ดเตล็ด 

102 

(68.0%) 

34 

(22.0%) 

13 

(8.7%) 

1 

(0.7%) 

- 

 
4.58 0.67 มาก 

4.ผลิตภัณฑ

สามารถหาซื้อได

งาย 

104 

(69.3%) 

27 

(18.0%) 

14 

(9.3%) 

4 

(2.7%) 

1 

(0.7%) 4.53 0.82 มาก 

รวม 

 

4.54 

 

0.56 

 

ปาน

กลาง 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายการ 

ทัศนคต ิ

มากท่ีสุด มาก 
ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ท่ีสุด คาเฉลี่ย S.D 
ระดับความ 

พึงพอใจ 
5 4 3 2 1 

ดานการสงเสริมการตลาด  

1. มีโฆษณากลางแจง 

ตามปายรถ 

64 

(42.7%) 

 

48 

(32.0%) 

33 

(22.0%) 

3 

(2.0%) 

2 

(1.3%) 4.13 0.91 
มาก

ที่สุด 

2. มีประชาสัมพันธ

บน internet 

58 

(38.7%) 

56 

(37.3%) 

29 

(19.3%) 

6 

(4.0%) 

1 

(0.7%) 
4.09 0.89 

มาก

ที่สุด 

3. มีกิจกรรมลด แลก 

แจก แถม 

65 

(43.3%) 

51 

(34.0%) 

20 

(13.3%) 

10 

(6.7%) 

4 

(2.7%) 
4.09 1.03 

มาก

ที่สุด 

รวม 4.10 

 

0.75 

 

มาก

ท่ีสุด 

สรุปความพึงพอใจโดยรวม 
4.42 0.41 

มาก

ท่ีสุด 



จากการสํารวจ ทัศนคติที่มีตอการซื้อสินคายาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัย

เทคโนโลยีอรรถวิทยพาณิชยการ เมื่อพิจารณารายดาน โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด  (x= 4.51,  

SD =0.48 )   

เมื่อพิจารณารายดานพบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานชองทางการจัดจําหนาย ระดับ

มากที่สุด  (x= 4.54,  SD =0.56 )  รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ ระดับมากที่สุด  (x= 4.51,SD =0.48 )  

และ ที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ดานสงเสริมการขาย อยูในระดับมากสุด (x= 4.10,  SD =0.75 )   

ดานผลิตภัณฑ โดยภาพรวมมีคาเฉลี่ย (x= 4.51,  SD =0.48 )  ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ 

ดานผลิตภัณฑใชงานงาย อยูในระดับมากที่สุด(x= 4.64,  SD =0.54 )  รองลงมา คือ ดานเน้ือยาสีฟน

มีความเนียนหอม แบบธรรมชาติ อยูในระดับมากที่สุด  (x= 4.53,  SD =0.72 )  และ ที่มีคาเฉลี่ย

ตํ่าสุด บรรจุภัณฑพกพาสะดวก อยูในระดับมากที่สุด (x= 4.42,  SD =0.80 )   

ดานราคา โดยภาพรวมมีคาเฉลี่ย (x= 4.46,  SD =0.50 ) ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานราคา

เหมาะสมเปรียมเทียมกับคุณภาพ อยูในระดับมากที่สุด(x= 4.50,  SD =0.61 ) และ มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด 

ราคาเหมาะสมเปรียมเทียมกับยี่หออ่ืน ๆ อยูในระดับมากที่สุด (x= 4.43,  SD =0.68 )   

ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยภาพรวมมีคาเฉลี่ย (x= 4.54,  SD =0.56 ) ดานที่มีคาเฉลี่ย

สูงสุด คือ มีการวางจําหนายในหางสรรพสินคา อยูในระดับมากที่สุด(x= 4.59,  SD =0.69 ) 

รองลงมา คือ มีการวางจําหนายในรานโชวหวย และรานเบ็ดเตล็ด อยูในระดับมาก(x= 4.58,  SD 

=0.67 ) และ มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด มรการจัดจําหนายในรานสะดวกซื้อทั่วไป อยูในระดับมาก (x= 4.49,  

SD =0.71 ) 

ดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวมมีคาเฉลี่ย (x= 4.42,  SD =0.41 ) ดานที่มีคาเฉลี่ย

สูงสุด คือ มีโฆษณากลางแจงตามปายรถ อยูในระดับมากที่สุด(x= 4.13,  SD =0.91 ) รองลงมา คือ 

มีกิจกรรมลด แลก แจก แถม อยูในระดับมาก (x= 4.09,  SD =1.03 ) และ มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด มี

ประชาสัมพันธบน internet อยูในระดับมาก (x= 4.49,  SD =0.71 ) 

 

 

 

 

 

 

 



สวนที่ 3  จํานวนและรอยละเกี่ยวกับพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู ของนักศึกษา

วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

1.สถานท่ีเลือกซื้อสินคา ยาสีฟนดอกบัวคู จํานวน ( คน ) รอยละ 

   1.1 รานสะดวกซื้อ 63 42.0 

   1.2 หางสรรพสินคา 22 14.7 

   1.3 7-11 64 42.7 

   1.4 อ่ืน ๆโปรดระบุ 1 0.7 
 

พบวาสถานที่ซื้อยาสีฟนดอกบัวคู ระดับมากที่สุด คือ ราน 7-11 คิดเปนรอยละ 42.7 

รองลงมาเปน รานสะดวกซื้อ คิดเปนรอยละ 42.0 และหางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 14.0 สถานที่

ซื้อยาสีฟนที่มีคารอยละตํ่าสุด คือ อ่ืน ๆโปรดระบุ คิดเปนรอยละ 0.7 

 

 

2.ทําไมเลือกซื้อสินคา ยาสีฟนดอกบัวคู จํานวน ( คน ) รอยละ 

   2.1 โปรโมชั่นของยาสีฟน 30 20.0 

   2.2 มีกลิ่นหอมและชุมชื่อ 17 11.7 

   2.3 ราคาเหมาะสม 90 60.7 

   2.4 วางจําหนายทั่วไป 4 2.7 

   2.5 อ่ืน ๆโปรดระบ ุ 9 6.0 
 

เหตุผลที่เลือกซื้อสินคายาสีฟนดอกบัวคู ระดับมากที่สุด คือ ราคาเหมาะสม คิดเปนรอยละ 

60.7 รองลงมาเปน โปรโมชั่นของยาสีฟน คิดเปนรอยละ 20.0 และ มีกลิ่นหอมและชุมชื่น คิดเปน

รอยละ 11.7 และ อ่ืน ๆโปรดระบุ คิดเปนรอยละ 6.0 เหตุผลที่เลือกซื้อสินคา ระดับตํ่าที่สุดคือ วาง

จาหนายทั่วไป คิดเปนรอยละ 2.7 

 

 

 



3.ความถี่ในการเลือกซื้อสินคา ยาสีฟนดอกบัวคู จํานวน ( คน ) รอยละ 

3.1 เดือนละ 1-2 หลอด 95 63.3 

3.2 เดือนละ 3-4 หลอด 38 25.3 

3.3 เดือนละ 5-6 ลอด 16 10.7 

3.2 อ่ืน ๆ โปรดระบุ 1 0.7 
 

ความถี่ในการเลือกซื้อสินคายาสีฟนดอกบัวคู ระดับมากที่สุด คือ เดือนละ 1-2 หลอด คิด

เปนรอยละ 63.3 รองลงมาเปน เดือนละ 3-4 หลอด คิดเปนรอยละ 25.3 และ เดือนละ 5-6 หลอด คิด

เปนรอยละ 10.7 0 ระดับตํ่าที่สุดคือ อ่ืน ๆโปรดระบุ คิดเปนรอยละ 0.7 

 

4.สื่อท่ีทําใหทานรูจักสินคา ยาสีฟนดอกบัวคู จํานวน ( คน ) รอยละ 

4.1 สื่อโทรทัศน 76 50.7 

4.2 สื่อบุคคล (เชน ครอบครัว,เพื่อน) 7 4.7 

4.3 สื่อออนไลน 67 44.7 

4.2 อ่ืน ๆ โปรดระบุ 0 0 
 

สื่อที่ทาใหทานรูจักสินคายาสีฟนดอกบัวคู ระดับมากที่สุด คือ สื่อโทรทัศน คิดเปนรอยละ 

50.7 รองลงมาเปน สื่อออนไลน คิดเปนรอยละ 44.7 และ สื่อบุคคล (เชนครอบครัว,เพื่อน) คิดเปน

รอยละ 4.7 ระดับตํ่าที่สุดคือ อ่ืน ๆโปรดระบุ คิดเปนรอยละ 0 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

บทท่ี  5 

สรุปผล อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 

  การวิจัยเร่ืองทัศนคติและพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษา

วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ (Twin Lotus toothpasts)  

เพื่อศึกษาทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยี 

อรรถวิทยพณิชยการ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลย ี

อรรถวิทยพณิชยการ 

 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ีเปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยไดสรางขึ้นเพื่อศึกษา

ทัศนคติและพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย

พณิชยการโดยแบงเปน 3 สวน ดังน้ี 

 สวนที ่1  ขอมูลทั่วไป 

- เพศ 

- ระดับชั้น 

- สาขาวิชา 

สวนที่ 2  การสํารวจทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัย

เทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการโดยใชคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale)

แบบสอบถามแตละขอใชเกณฑดังน้ี 

 5 คือ เห็นดวย/พึงพอใจมากที่สุด 

 4คือ เห็นดวย/พึงพอใจมาก 

 3คือ เห็นดวย/พึงพอใจปานกลาง 

 2คือ เห็นดวย/พึงพอใจนอย 

 1คือ เห็นดวย/พึงพอใจนอยที่สุด 

 

 

 

 



 
 
 

สวนที่ 3 การสํารวจพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัย

เทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ดวยคาความถี่รอยละ 

- ความถี่ในการเลือกซื้อ 

- สถานที่ในการเลือกซื้อ 

- สาเหตุในการเลือกซื้อ 

- สื่อที่ทําใหรูจัก 

 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

ในการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัย

เทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการน้ัน เก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามจํานวน 202ชุด คณะผูวิจัย

ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลโดยมีลําดับขั้นตอนดังตอไปน้ี 

1.กอนแจกแบบสอบถาม ผูวิจัยชี้แจงใหกลุมตัวอยางทราบถึงจุดประสงคของการวิจัยแจง

วิธีการตอบแบบสอบถามแกนักศึกษา 

  2.ขณะที่กลุมตัวอยางแบบสอบถามวิจัยเปดโอกาสใหนักศึกษาสอบถามถึงปญหาในขอ

คําถามน้ีตลอดเวลา 

 3.ตรวจสอบแบบสอบถามจากผูตอบแบบสอบถามวา มีขอมูลครบถวน สมบูรณ 

  

สรุปผลการวิจัย 

 1. ทัศนคติของนักศึกษาที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษา วิทยาลัยเทคโนโลยี

อรรถวิทยพณิชยการ(ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด)เมื่อ

พิจารณารายดาน พบวา โดยรวมทั้ง 4 ดานอยูในระดับมาก แตพิจารณาแตละดาน พบวา ดานที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับมาก รองลงมา ดานผลิตภัณฑ อยูใน

ระดับมาก และดานที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ ดานราคา อยูในระดับมาก 

  1.1. เมื่อพิจารณาแตละดาน พบวา 

  1.1.1 ดานผลิตภัณฑ โดยภาพรวม อยูในระดับมากเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ รสชาติเปนเอกลักษณอยูในระดับมาก รองลงมา  ผลิตภัณฑมีเคร่ืองหมาย

มาตรฐานรับรอง อยูในระดับมาก และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ บรรจุภัณฑฉีกงาย,ต้ังได,ซองเปด

กวาง อยูในระดับมาก 

  1.1.2 ดานราคา โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ราคา

เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพอยูในระดับมาก และราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบผลิตภัณฑ

ยี่หออ่ืนๆ อยูในระดับมาก 



 
 
 

1.1.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปน

รายขอพบวาขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ มีการวางจําหนายในรานสะดวกซื้อ อยูในระดับมากรองลงมา 

คือมีการวางจําหนายในรานขายของชํา อยูในระดับมากและขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือมีการวาง

จําหนายในหางสรรพสินคา อยูในระดับมาก  

1.1.4 ดานการสงเสริมการตลาด  โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปน

รายขอพบวาขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ มีการโฆษณาตามสื่อตาง ๆ เชนปายโฆษณา,สื่อออนไลน, 

โทรทัศน,โรงภาพยนตร เปนตน อยูในระดับมาก รองลงมามีการเขารวมสนุกรับสิทธิพิเศษตาง ๆ 

ผาน Facebook Line เปนตน อยูในระดับมาก และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือมีการสงเสริมการขาย เชน 

การสงชิงโชค การลดราคา การเพิ่มปริมาณ เปนตนในระดับมาก 

2. พฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย

พณิชยการ พบวา สวนใหญนักศึกษาเลือกซื้อสินคา มีความถี่ในการเลือกซื้อ ผลิตภัณฑยาสีฟน

ดอกบัวคูตอเดือนคือ 1 คร้ังตอเดือน (รอยละ63.3) สถานที่เลือกซื้อสินคา ผลิตภัณฑยาสีฟน

ดอกบัวคูรานสะดวกซื้อ (เชน 7-ELEVEN, Family Mart) (รอยละ42.7) สาเหตุสําคัญที่สุดที่

นักศึกษาเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูคือมีราคาเหมาสม (รอยล60.7) และสื่อที่ทําใหรูจัก

สินคาผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคูคือสื่อโทรทัศน (รอยละ 50.7) 

 

อภิปรายผล 

จากงานวิจัยน้ีพบวา จากการสํารวจ ทัศนคติที่มีตอการซื้อสินคายาสีฟนดอกบัวคูของ

นักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพาณิชยการ เมื่อพิจารณารายดาน โดยภาพรวมอยูในระดับ

มากที่สุด  (x= 4.51,  SD =0.48 )  เมื่อพิจารณารายดานพบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานชองทาง

การจัดจําหนาย ระดับมากที่สุด  (x= 4.54,  SD =0.56 )  รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ ระดับมากที่สุด  

(x= 4.51,  SD =0.48 )  และ ที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ดานสงเสริมการขาย อยูในระดับมากสุด (x= 4.10,  

SD =0.75 ) ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ยุทธจักร อุดเจริญ (2552)“ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนของนักเรียน นักศึกษาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” พบวา 

การซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนมีการซื้อในปริมาณมาก ซึ่งเปนผลมาจากการมีชื่อเสียงและเปนที่นิยม

อันดับตนๆของประเทศทําใหคนสนใจและบริโภคกันมากขึ้นเร่ือยๆ 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 

1. จากผลการวิจัย พบวา ควรมีการสงเสริมการขายใหมากขึ้น เชน การชิงโชค การลดราคา 

และการเพิ่มปริมาณ เพื่อทําใหคนหันมาสนใจและตองการบริโภคมากขึ้น 

 



 
 
 

ขอเสนอแนะในการศึกษาคนควาคร้ังตอไป 

1. ทางคณะผูจัดทํามีความคิดวาในการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อสินคาคร้ัง 

ตอไปทางคณะผูจัดทําจะทําการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมในระดับที่สูงขึ้นโดยเปนระดับชั้น

ปริญญาตรี 

2. จะทําการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อสินคาในรูปแบบของรสอ่ืนเพิ่มเติม 
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ภาคผนวก ก 

ใบอนุมัติโครงการ 

บันทึกการเขาพบอาจารยที่ปรึกษาและอาจารยที่ปรึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขางานการขาย  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2  ปการศึกษา 2562 

ชื่อโครงการ    ทัศนคติและพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนยี่หอดอกบัวคู 

ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

(attitude and  Behavior and has effect on Twin Lotus toothpaste  

Of Attawit commercial Technology College’s Students.) 
 

ระยะเวลาการดําเนินงาน     มิถุนายน 2562 – กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน     วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ประมาณการคาใชจาย  3,000 บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1.  นางสาวสุพรรณี อรุณแฉง รหัสประจําตัว  39742 ปวช.3/5 

2.  นางสาวกันยา  วรรณพิรุณ รหัสประจําตัว 40003 ปวช.3/5 

3.  นายรัชณรงค  รัชเวทย  รหัสประจําตัว    40874 ปวช.3/5  

 

   ลงชื่อ..........................................................ประธานโครงการ 

   (นางสาวสุพรรณี อรุณแฉง)   ........./........./....... 

 

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ 

.......................................................................

....................................................................... 

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

.......................................................................

....................................................................... 

ลงชื่อ............................................................... ลงชื่อ............................................................. 

(อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล)....../......./........ (อาจารยอุดมพร   เปตานนท)....../......./......... 

 

  ลงชื่อ.............................................................หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

    (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) ......./......./...... 



 

 

ชื่อโครงการ  พฤติกรรมและทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนยี่หอดอกบัวคู 

ของนักศึกษา วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

( attitude  and   Behavior has effect on Twin Lotus toothpaste 

Of Attawit commercial Technology College’s Students.) 

 

แผนงาน นักศึกษาสาขาวิชาการตลาดโครงการกลุมงานวิจัย 

 

อาจารยท่ีปรึกษา อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล 

อาจารยท่ีปรึกษารวม อาจารยอุดมพร  เปตานนท 

 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวสุพรรณี  อรุณแฉง  

2. นางสาวกันยา  วรรณพิรุณ  

3. นายรัชณรงค  รัชเวทย   

 

หลักการและเหตุผล 

 ยาสีฟนนับเปนสินคาอุปโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวันของคนทุกเพศ ทุกวัย โดย

ยาสีฟนที่นิยมใชปจจุบันจะมีวัตถุประสงคเพื่อรักษาความสะอาดในชองปาก ซึ่งในปจจุบันยาสีฟน

เปนผลิตภัณฑที่มีความหลากหลาย และถูกแตงกลิ่น รสชาติ และวัตถุดิบธรรมชาติที่เปนสวนผสม 

ธุรกิจยาสีฟนในประเทศไทยน้ันถูกแบงเปนหลายประเภท แตมักมีคุณสมบัติโดยรวมที่ตรงกัน เชน 

ชวยใหฟนแข็งแรง ปองกันฟนผุ ผสมสมุนไพร ชวยใหฟนขาวขึ้น และอ่ืนๆ โดยมูลคาตลาด

โดยรวมของยาสีฟนมีมูลคาสูงกวา 7,500 ลานบาท และเน่ืองดวยประเทศไทยน้ันมีการหลั่งไหลเขา

มาของแรงงานตางดาวเปนจานวนมาก ผูวิจัยจึงเห็นความสําคัญในการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มี

ความสัมพันธกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑยาสีฟนในประเทศไทย “ยาสีฟนสมุนไพรดอกบัวคู ”  

ดวยยาสีฟนเนื ้อหยาบสีนํ้าตาลเขมจากสมุนไพรแทๆ ที ่บดละเอียดจนไดที ่และคงคุณคา

สมุนไพรไวไดอยางครบถวน สูการพัฒนากลุมผลิตภัณฑสมุนไพรครบวงจร ที่ผสมผสาน

ตําร ับสม ุนไ พรส ูตร เฉพ าะ ของ ดอกบัวคู  ภ ูม ิป ญญา ดั ้ง เด ิม เพื ่อค ุณคา การดูแลสุข ภา พ        

อยางปลอดภัยและยั่งยืน 

 

 

 



 

 

 ดังน้ันเพื่อใหการวิจัยในคร้ังน้ีสอดคลองกับองคความรูในการศึกษาในสาขาวิชาการตลาด

ทางคณะผูวิจัยจึงมีความคิดที่จะทําการสํารวจเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑยาสี

ฟนยี่หอดอกบัวคูของนักศึกษาของ วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อบรรลุวัตถุประสงคของการเรียนรูในวิชาโครงการ 

2. เพื่อศึกษาทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนยี่หอดอกบัวคู 

3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการที่มีตอยาสี

ฟนดอกบัวคู 

 

เปาหมาย 

1. ผลการวิจัยมีคุณภาพถูกตองขอมูลครบถวนตามระเบียบแบบแผน 

2. ดําเนินการวิจัยไดตามระยะเวลาที่กําหนด 

 

วิธีการดําเนินการ 
 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. การประชุมวางแผน เพื่อเสนอโครงการหัวของานวิจัยตออาจารยที่ปรึกษา 

2. เขียนแผนงานโครงการวิจัยเสนอตออาจารยที่ปรึกษา 

3. ประชุมวางแผนการดําเนินงาน งบประมาณ และมอบหมายความรับผิดชอบ 

4. หาขอมูลจัดพิมพเอกสารตามคูมือและจัดทําเอกสารแบบสอบถามงานวิจัยใหอาจารย 
 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. สัปดาหที่ 1 หาขอมูลสาเหตุและปญหาพรอมคํานิยาม 

2. สัปดาหที่ 2 ทัศนคติและคนหาแหลงขอมูลที่มีตอผลิตภัณฑยาสีฟนยี่หอดอกบัวคู 

3. สัปดาหที่ 3 รวบรวมขอมูลแนวทฤษฎิ 

4. สัปดาหที่ 4 หาขอมูลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

5. สัปดาหที่ 5 กําหนดกลุมตัวอยาง 

6. สัปดาหที่ 6 รวบรวมขอมูล 

7. สัปดาหที่ 7 จัดทําและออกแบบแบบสอบถาม 

8. สัปดาหที่ 8 แจกแบบสอบถาม 

9. สัปดาหที่ 9 วิเคราะห แปรผล สรุป 



 

 

 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปผลการวิจัยและการปฏิบัติงาน 

2. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 

ข้ันตอนดําเนินงาน 

 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2562 ป 2563 

มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1.  คิดหัวขอเร่ืองที่จะทําการวิจัย         

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน

และจัดสรรงบประมาณ 

         

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

         

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและสถานที่ที่

จะทําโครงการวิจัย 

        

5. จัดทําแผนการวิจัยและ 

จัดสรรงบประมาณ 

        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงานและ

ขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 

      

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน          

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

วัน เวลา สถานท่ี 

เ ร่ิ ม ดํ า เ นิ น ง า น ต้ั ง แ ต  มิ ถุ น า ย น  พ . ศ .  2562.-.กุ ม ภ า พั น ธ  พ . ศ .  2563.ส ถ า น ที่ 

วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 280 ถนนสรรพวุธ แขวงบางนา เขตบางนา 

กรุงเทพมหานคร 10260 

 

งบประมาณและวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน คนละ 1,000 บาท จํานวน 3 คน เปนเงิน 3,000บาท 

1. ดินสอ         50  บาท 

2. ปากกา       150  บาท 

3. คาพิมพงาน   1,500 บาท 

4. กระดาษ        600  บาท 

5. แม็ก        200 บาท 

6. หมึก        500 บาท 

รวม              3,000 บาท 

 

การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. รายงานสรุปผลการวิจัยและการดําเนินงานโครงการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. ทราบทัศนคตินักศึกษาของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพาณิชยการที่มีตอ

การใชผลิตภัณฑยาสีฟนยี่หอดอกบัวคู 

3. ทราบพฤติกรรมการซื้อสินคาของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพาณิชยการ 

                    ที่มีตอการใชผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู 

 

 

 

 

 



 

 

 

ปญหาและอุปสรรค 

1. ผูตอบแบบสอบถามกลุมเปาหมายอาจไมใหความรวมมือ 

2. อาจเกิดความผิดพลาดดานการวิเคราะหขอมูลทางสถิติของแบบสอบถาม 

 

ขอเสนอแนะ 

 1. ขอความรวมมือจากผูตอบแบบสอบถาม 

 2.    การแปรผลขอมูลจากแบบสอบถามควรไดรับการตรวจจากผูเชี่ยวชาญหรืออาจารยที่         

ศูนยวิจัย 

 

 

 

 

  

ลงชื่อ.............................................     ลงชื่อ.............................................   

(อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล)                                (อาจารยอุดมพร   เปตานนท)             

    อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                       อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ       

 

 

 

ลงชื่อ............................................. 

      (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

     หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

 

 

 

 

 

  

 



 

 

 

สถานท่ีดําเนินโครงการ 

 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

ตัวอยางแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

แบบสอบถาม 

 

เร่ือง    ทัศนคติและพฤติกรรมท่ีมีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู(Twin Lotus toothpasts. ) ของ

นักศึกษา วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

คําชี้แจง กรุณาใสเคร่ืองหมาย  ลงในชอง  หลังขอความที่ตรงกับสภาพความเปนจริงหรือ

ความคิดเห็นของทาน 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป 

1. เพศ 

   ชาย     หญิง 

2. อายุ 

       ตํ่ากวา 16 ป                               19 – 20 ป 

       16 – 18 ป                                    มากกวา 21 ขึ้นไป                    

3. ระดับชั้น/ป 

  ปวช.1     ปวส.1 

        ปวช.2     ปวส.2 

  ปวช.3 

4. สาขาวิชาที่กําลังศึกษา 

  การบัญชี    การตลาด 

  คอมพิวเตอรธุรกิจ   เทคโนโลยีสารสนเทศ 

  คอมพิวเตอรกราฟฟก  วิชาการจัดการโลจิสติกส 

 

 

 

 

 



 

 

สวนท่ี 2 ทัศนคติและพฤติกรรมท่ีมีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู(Twin Lotus toothpasts. ) ของ

นักศึกษา วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการก 

 5 = พึงพอใจมากที่สุด  4 = พึงพอใจมาก  3 = พึงพอใจปานกลาง 

 2 = พึงพอใจนอย  1 = พึงพอใจนอยที่สุด 

 
รายการประเมิน 

ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 

1 เน้ือยาสีฟนมีความเนียน หอมแบบธรรมชาติ      

2 ผลิตภัณฑสามารถใชไดงาย      

3 บรรจุภันฑมีรูปลักษณทันสมัย      

4 บรรจุภัณฑพกพาสะดวก      

 รายการประเมิน 
ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

ดานราคา (Price) 

1 ราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ      

2 ราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑยี่หออ่ืน ๆ       

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

1 มีการวางจําหนายในรานสะดวกซื้อ      

2 มีการวางจําหนายในหางสรรพสินคา      

3 มีการวางจําหนายใน 7-11      

4 ผลิตภัณฑสามารถหาซื้อไดงาย      

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

1 มีโฆษณากลางแจง ตามปายรถ      

2 มีประชาสัมพันธบน Internet      

3 มีกิจกรรมลด แลก แจก แถม      

 

 



 

สวนท่ี 3  ทัศนคติและพฤติกรรมท่ีมีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู(Twin Lotus toothpasts. ) ของ

นักศึกษา วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

คําชี้แจง กรุณาใสเคร่ืองหมาย  ลงในชอง  หลังขอความที่ตรงกับสภาพความเปนจริงหรือ

ความคิดเห็นของทาน 

1. สถานที่ทานเลือกซื้อสินคา ยาสีฟนดอกบัวคู (เลือกไดไมเกิน 1 ขอ) 

  รานสะดวกซื้อ                        หางสรรพสินคา 

  7-11                 อ่ืนๆ โปรดระบุ……………. 

2. ทําไมเลือกซื้อสินคา ยาสีฟนดอกบัวคู เพราะเหตุใด (เลือกไดมากกวา 1 ขอ ) 

     โปรโมชั้นของยาสีฟน                           มีกลิ่มกหอมและชุมชื่น 

    ราคาเหมาะสม                 วางจําหนายทั่วไป 

    อ่ืนๆ โปรดระบุ……………. 

3. ความถี่ในการเลือกซื้อสินคา ยาสีฟนดอกบัวคู ของทานคร้ังละกี่หลอด 

   เดือนละ 1-2 หลอด                เดือนละ 3-4 หลอด  

   เดือนละ 5-6 หลอด                             อ่ืนๆ โประบุ…………….  

4. สื่อที่ทําใหทานรูจักสินคา ยาสีฟนดอกบัวคู คือขอใด 

    สื่อโทรทัศน     สื่อบุคคล (เชนครอบครัว,เพื่อน) 

    สื่อออนใลน                  อ่ืนๆ โปรดระบุ……………. 

 

ขอเสนอแนะ 
 
 
 
 

ขอขอบคุณในความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 

คณะผูจัดทํา 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

ตัวอยางแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

แบบสอบถาม 

 

เร่ือง    ทัศนคติและพฤติกรรมท่ีมีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู(Twin Lotus toothpasts. ) ของ

นักศึกษา วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

คําชี้แจง กรุณาใสเคร่ืองหมาย  ลงในชอง  หลังขอความที่ตรงกับสภาพความเปนจริงหรือ

ความคิดเห็นของทาน 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป 

1. เพศ 

   ชาย     หญิง 

2. อายุ 

       ตํ่ากวา 16 ป                               19 – 20 ป 

       16 – 18 ป                                    มากกวา 21 ขึ้นไป                    

3. ระดับชั้น/ป 

  ปวช.1     ปวส.1 

        ปวช.2     ปวส.2 

  ปวช.3 

4. สาขาวิชาที่กําลังศึกษา 

  การบัญชี    การตลาด 

  คอมพิวเตอรธุรกิจ   เทคโนโลยีสารสนเทศ 

  คอมพิวเตอรกราฟฟก  วิชาการจัดการโลจิสติกส 

 

 

 

 

 

 

 



สวนท่ี 2 ทัศนคติและพฤติกรรมท่ีมีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู(Twin Lotus toothpasts. ) ของ

นักศึกษา วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการก 

 5 = พึงพอใจมากที่สุด  4 = พึงพอใจมาก  3 = พึงพอใจปานกลาง 

 2 = พึงพอใจนอย  1 = พึงพอใจนอยที่สุด 

 
รายการประเมิน 

ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 

1 เน้ือยาสีฟนมีความเนียน หอมแบบธรรมชาติ      

2 ผลิตภัณฑสามารถใชไดงาย      

3 บรรจุภันฑมีรูปลักษณทันสมัย      

4 บรรจุภัณฑพกพาสะดวก      

 รายการประเมิน 
ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

ดานราคา (Price) 

1 ราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ      

2 ราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑยี่หออ่ืน ๆ       

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

1 มีการวางจําหนายในรานสะดวกซื้อ      

2 มีการวางจําหนายในหางสรรพสินคา      

3 มีการวางจําหนายใน 7-11      

4 ผลิตภัณฑสามารถหาซื้อไดงาย      

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

1 มีโฆษณากลางแจง ตามปายรถ      

2 มีประชาสัมพันธบน Internet      

3 มีกิจกรรมลด แลก แจก แถม      

 

 

 



สวนท่ี 3  ทัศนคติและพฤติกรรมท่ีมีตอผลิตภัณฑยาสีฟนดอกบัวคู(Twin Lotus toothpasts. ) ของ

นักศึกษา วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

คําชี้แจง กรุณาใสเคร่ืองหมาย  ลงในชอง  หลังขอความที่ตรงกับสภาพความเปนจริงหรือ

ความคิดเห็นของทาน 

1. สถานที่ทานเลือกซื้อสินคา ยาสีฟนดอกบัวคู (เลือกไดไมเกิน 1 ขอ) 

  รานสะดวกซื้อ                        หางสรรพสินคา 

  7-11                 อ่ืนๆ โปรดระบุ……………. 

2. ทําไมเลือกซื้อสินคา ยาสีฟนดอกบัวคู เพราะเหตุใด (เลือกไดมากกวา 1 ขอ ) 

     โปรโมชั้นของยาสีฟน                           มีกลิ่มกหอมและชุมชื่น 

    ราคาเหมาะสม                 วางจําหนายทั่วไป 

    อ่ืนๆ โปรดระบุ……………. 

3. ความถี่ในการเลือกซื้อสินคา ยาสีฟนดอกบัวคู ของทานคร้ังละกี่หลอด 

   เดือนละ 1-2 หลอด                เดือนละ 3-4 หลอด  

   เดือนละ 5-6 หลอด                             อ่ืนๆ โประบุ…………….  

4. สื่อที่ทําใหทานรูจักสินคา ยาสีฟนดอกบัวคู คือขอใด 

    สื่อโทรทัศน     สื่อบุคคล (เชนครอบครัว,เพื่อน) 

    สื่อออนใลน                  อ่ืนๆ โปรดระบุ……………. 

 

ขอเสนอแนะ 
 
 
 
 

ขอขอบคุณในความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 

คณะผูจัดทํา 

 



 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค ประมวลภาพการดําเนินโครงการ 

      - ประมวลผลภาพการดําเนินโครงการ 

         - รายงานปฏิบัติงานรายบุคคล 

    - บัญชีรายรับ – รายจาย 

                                      - ตัวอยางแผนผับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ประมวลผลภาพการดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 



 

 

 

 

 

 



สรุปตารางการปฏิบัติงาน 

ลําดับท่ี รายการ วันท่ี 

1 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ 

กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 

25 มิ.ย. – 30 มิ.ย. 61 

2 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 16 ก.ค. 61 

3 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3 20 ส.ค. 61 

4 สง PowerPoint (โครงการ+ แผนการดําเนินงาน  เพื่อ

นําเสนอ) 

 10 ก.ย. 61 

5 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Present  งาน 10 ก.ย. 61 

6 Present โครงการ คร้ังที่ 1 15 ก.ย. 61 

7 ปฏิบัติการภาคสนามและอ่ืน ๆ (ระยะเวลาประมาณ 3 

เดือน) 

1 ต.ค. - 31 ต.ค. 61 

8 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Present  งาน 19 พ.ย. 61 

9 Present โครงการ คร้ังที่ 2 24 พ.ย. 61 

10 งานนิทรรศการ AT.C.นิทรรศน 14 ธ.ค.61 

11 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4-5 (เนื้อหารูปเลมโครงการ) 14 ม.ค. – 18 ก.พ. 62 

12 ตรวจรูปเลมโครงการ 22 ก.พ. 62 

13 สงรูปเลม (200 บาท) 

รูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 2 แผน 

22 ก.พ. 62 



รายงานปฏิบัติงานรายบุคคล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นางสาวอทิตยา ทองอม 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

1 มิ.ย. 61 ประชุมหาหัวขอการวิจัย  

4 มิ.ย. 61 แบงหาที่ความรับผิดชอบในการหาขอมูล  

18 ม.ิย. 61 รางโครงการวิจัยเสนออาจารยที่ปรึกษา  

25 มิ.ย. - 20 ส.ค. 61 เตรียมหาขอมูลนําเสนออาจารยที่ปรึกษา บทที่ 1-3  

10 ส.ค. 61 รวบรวมและเรียบเรียงขอมูลบทที่ 1-3 นําเสนอ

อาจารยที่ปรึกษาและปรับปรุง 

 

1 ก.ย. 61 ทํา Power Point  

15 ก.ย. 61 นําเสนอโครงการแกคณะกรรมการ  

17 ก.ย.  61 ออกแบบสอบถามเพื่อการวิจัยและใหอาจารยที่

ปรึกษาตรวจสอบแกไข 

 

12 ธ.ค. 61 นําแบบสอบถามมาวิเคราะหผลการวิจัย  

13 ม.ค. 62 เรียบเรียงผลการวิจัยใหสมบูรณ และเขาพบที่

ปรึกษา 

 

22 ก.พ. 62 ทํารูปเลมเสนออาจารยที่ปรึกษา  

22 ก.พ. 62 นําเสนอ รูปเลม แผนซีดี + เงินคารูปเลม + 1 แผน  



 บัญชีรายรับ-รายจาย 

ทัศนคติและพฤติกรรมท่ีมีตอการเลือกซื้อ มันฝร่ังเลย รสโนริสาหราย ของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) รอบเชา 

ว/ด/ป รายการ รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

12 มิ.ย. 61 เก็บเงินสมาชิกในกลุม 3 คน 1,000 3,000.00      3,000.00 

 คากระดาษ    3 รีม 189 567.00   2,433.00 

 คาตลับหมึก    1 กลอง 1,000 1,000.00   1,433.00 

1 ต.ค. 61 คาแบบสอบถาม    202 ชุด 315 315.00   1,118.00 

7 พ.ย. 61 คาแผนพับ    2 แผน 20 40.00   1,078.00 

19 ก.พ 62 คาเขาเลม    1ชุด 200 200.00   878.00 

 คาแผน CD พรอมปก    1 ชุด 100 100.00   778.00 

 คาปร้ินเอกสารงาน    1ชุด 300 300.00   478.00 

รวม 3,000.00  2,500.00  500.00 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง ประวัติผูดาํเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ชื่อ : นางสาว  สุพรรณี  อรุณแฉง 

เกิดเมื่อวันท่ี : วันอังคารที่ 13 พฤศจิกายน พ.ศ 2544 

ประวัติความเปนมา : สําเร็จการศึกษา มัธยมตนโรงเรียนเตรียมอุดมศึกษาหลักสูตร 

อยูในระดับวิชาชีพ ( ปวช.) วิทยาลัยเทคโนโลยีออรถวิทยพาณิชยการ 

ปการศึกษา  2562 

ที่อยู : 255/73 ถ.ปูเจาสมิงพราย เขตสําโรงใต จ.สมุทรปราการ 

เบอร : 080-3794-946 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ชื่อ : นางสาว  กันยา  วรรณพิรุณ 

เกิดเมื่อวันท่ี : วันอาทิตย 30 กันยา พ.ศ 2544 

ประวัติการศึกษา : สําเร็จการศึกษา โรงเรียนเทพศิรินทรสมุทรปราการ 

กําลังศึกษาหลักสูตรอยูในระดับประกาศนียบัตร 

วิชาชีพ  ( ปวช.) ปการศึกษา  2562 

ที่อยู : 1808/136 ถ.เทพารักษ ต.เทพารักษ อ.เมืองสมุทรปราการ จ.สมุทรปราการ 

เบอรโทรศัพท : 095-3907-405 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

  

 

ชื่อ : นายรัชณรงค  รัชเวทย 

เกิดเมื่อวันท่ี : วันอาทิตย ที่ 3 กุมภาพันธ พ.ศ.2545 

ประวัติการศึกษา : สําเร็จการศึกษา มัธยมตอนตนโรงเรียนสรรพาวุธวิทยา  

และกําลังศึกษาหลักสูตรอยูในระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ  

วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ปการศึกษา 2562 

ที่อยู : 300/101 หมู 10 ตําบลสําโรง อําเภอ พระประแดง จ.สมุทรปราการ 

เบอรโทรศัพท : 092-9593-380  
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