
 
 

บทที ่2 
 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 
 
2.1 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัข้าวก า่ 

ขา้วเหนียวด า หรือเรียกตามภาษาพื้นเมืองของทางเหนือว่า ข้าวก ่า เป็นการเรียกตาม
ลกัษณะสีของเมล็ดท่ีมีสีม่วงด า หรือแดงก ่า นิยมปลูกมากในภาคเหนือ และภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
และภาคใต้ของประเทศไทย นอกจากน้ียงัมีปลูกทัว่ไปในประเทศสาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาว และสาธารณรัฐเวียตนาม อินเดีย ญ่ีปุ่น และสาธารณะรัฐประชาชนจีน  ลกัษณะ
เฉพาะท่ีแตกต่างไปจากขา้วทัว่ไปท่ีเห็นอยา่งชดัเจนคือการปรากฏของสีม่วงบนส่วนต่าง ๆ ของตน้ 
เช่นกาบใบ แผน่ใบ กลีบดอก เปลือกเมล็ด และเยื่อหุ้มเมล็ด เป็นตน้ ปริมาณของสีม่วงจะเขม้ขน้
แตกต่างกนัไป เป็นลกัษณะเฉพาะประจ าพนัธ์ุ (หน่วยวจิยัขา้วก ่า, 2555: ออนไลน์) 
 คุณค่าทางโภชนาการอาหารของขา้วก ่า มีสารต้านอนุมูลอิสระ (Antioxidant) และ
สารอาหารรวมถึงวิตามินสูงท่ีส าคญัและจ าเป็นสูงมาก ซ่ึงขา้วพื้นบา้นมีสารแอนติออกซิแดนท์
มากกวา่ขา้วทัว่ไป 

แอนติออกซิแดนท ์(Antioxidant) คือสารท่ีสามารถขจดัอนุมูลอิสระออกจากร่างกาย ซ่ึงใน
ขา้วพื้นบา้นมีสารทองแดง สังกะสี เบตาแคโรทีน วิตามินอี การบริโภคอาหารท่ีมีแอนติออกซิ
แดนท ์จะช่วยลดอตัราการเกิดโรคมะเร็ง ลดอตัราเส่ียงต่อการเป็นโรคหลอดเลือดและหัวใจ โรค
ความจ าเส่ือม โรคไขขอ้อกัเสบ แก่เร็ว เป็นตน้ 

1. วติามิน อี ช่วยไขกระดูกในการสร้างเลือด ช่วยขยายเส้นเลือด ตา้นการแขง็ตวัของเลือด  
ลดความสามารถในการจบัตวัเป็นล่ิมเลือด และลดอตัราเส่ียงของโรคท่ีเก่ียวกบัหลอดเลือด สมอง 
หัวใจ บ ารุงตบั ช่วยระบบสืบพนัธ์ุ เซลล์ประสาท และกล้ามเน้ือให้ท างานได้ตามปกติ ช่วยให้
ผวิพรรณสดใส ลดร้ิวรอย 

2. วติามน เอ ช่วยบ ารุงสายตาและซ่อมแซมเน้ือเยื่อช่วยพฒันากระดูกและฟัน และช่วยสร้าง 
ภูมิคุม้กนัโรค 

3. ลูทีน ขา้วก ่ามีลูทีนสูง 25 เท่าของขา้วกลอ้งทัว่ไป ช่วยป้องกนัโรคตอ้กระจก ท่ีมกัจะ 
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เกิดข้ึนกบัผูสู้งอาย ุ
4. เบตาแคโรทีน ช่วยบ ารุงสายตา ลดความเส่ียงของการเกิดโรตหวัใจและหลอดเลือด  

ช่วยใหก้ระดูก ผม ฟัน ปละเหงือกแขง็แรง  
5. แอนโทไซยานิน (Antrocyanin) ช่วยการหมุนเวยีนของกระแสโลหิตใหดี้ข้ึน ชะลอ 

ความเส่ือมของเซลล์ร่างกาย ยบัย ั้งและป้องกนัการเกิดเซลล์มะเร็ง และยบัย ั้งการเจริญเติบโตของ
เซลลม์ะเร็งปอด และมะเร็งล าไส้ ช่วยลดความวติกกงัวล และช่วยโรคนอนไม่หลบั 

6. สารแกมมาออไรซานอล (Gammaoryzanol) ช่วยลดไขมนัในเส้นเลือด ยบัย ั้งการหลัง่ 
กรดในกระเพาะอาหารและยบัย ั้งการรวมตวัของเกล็ดเลือด ลดน ้ าตาลในเลือดและเพิ่มระดับ
ฮอร์โมนอนซูลินของผูเ้ป็นโรคเบาหวาน ออไรซานอลสามารถเพิ่มคุณค่าในผลิตภณัฑ์อาหารต่าง ๆ 
โดยเติมลงไปในวตัถุดิบท่ีใช้เคลือบผิวหนา้อาหารหรือภาชนะบรรจุอาหาร เพื่อประสิทธิภาพการ
ต่อตา้นออกซิเดชันในการยืดระยะเวลาการเก็บอาหารหรือใช้เป็นวตัถุกนัเสียธรรมชาติ และยงั
สามารถเสริมในผลิตภณัฑอ่ื์น เช่น โลชัน่บ ารุงผวิและครีมกนัแดด  

7.   สารทองแดง เป็นสารอาหารท่ีส าคญัอีกตวัหน่ึง เน่ืองจากเป็นส่วนประกอบในเอนไซม์
หลายตวัในร่างกาย เช่น การสร้างพลงังานให้แก่ร่างกาย การก าจดัอนุมูลอิสระ การสร้างความ
ยืดหยุน่ ของผิวหนงั (Collagen และ Elastin) การขาดทองแดงก่อให้เกิดภาวะซีดจากโลหิตจาง เม็ด
เลือดขาวมีมากเมด็เลือดแดงลดลง โคลเลสเตอรอลในเลือดสูงและการเตน้ของหวัใจผิดปกติ 
 
2.2 แนวคิด ทฤษฎ ีเอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 2.2.1 แนวคิดเกีย่วกบัความคิดเห็น 

ควายหมายของความคิดเห็น 
ค าว่า “ความคิดเห็น” (Opinion) ให้ความหมายและนิยามของความคิดเห็นไวต่้างๆ กนั 

ดงัต่อไปน้ี 
พจนานุกรมศพัทส์ังคมวทิยา องักฤษ-ไทย ฉบบัราชบณัฑิตสถาน (2549) ไดใ้ห้ความหมาย

ไวว้า่ “ความคิดเห็นเป็นขอ้พิจารณาเห็นวา่เป็นจริงจากการใชปั้ญญา ความคิดประกอบ ถึงแมว้า่จะ
ไม่อาศยัหลกัฐานพิสูจน์ยืนยนัไดเ้สมอไปก็ตาม” และอีกความเห็นหน่ึงก็คือ “ทศันะหรือประมาณ
การเก่ียวกบัปัญหาหรือประเด็นใดประเด็นหน่ึง” 

Best (1977) ให้ความหมายของความคิดเห็นว่า ความคิดเห็น คือการแสดงออกทางดา้น
ความเช่ือ และความรู้สึกของแต่ละคนโดยการพดู 

Kotler (2003) ใหค้วามหมายวา่ ความคิดเห็น หมายถึง ความรู้สึกในการประเมินความชอบ 
หรือไม่ชอบของบุคคลและความโนม้เอียงในการกระท าท่ีมีต่อบางส่ิงบางอยา่ง 
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จารุวรรณ บุญรอด (2549, อา้งถึงในกุลยา ตั้งชูทวีทรัพย,์ 2552) กล่าววา่ความคิดเห็น เป็น
การแสดงออกทางดา้นความรู้สึกต่อส่ิงใดดว้ยการพูดหรือเขียน โดยอาศยัความรู้ ประสบการณ์และ
สภาพแวดลอ้ม ซ่ึงการแสดงความคิดเห็นน้ี อาจไดรั้บการยอมรับหรือปฏิเสธ จากคนอ่ืนๆก็ได ้ 

ชาญณรงค์ ค  าเพชร (2549, อา้งถึงในกุลยา ตั้งชูทวีทรัพย,์ 2552) กล่าววา่ความคิดเห็นเป็น
การแสดงออกทางพฤติกรรมของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง อนัเกิดจากการรับรู้และเรียนรู้ของ
บุคคลนั้นๆ เป็นส่วนหน่ึงของทศันคติ อาจเปล่ียนแปลงไดเ้สมอตามกาลเวลา ความคิดเห็นของ
บุคคลแต่ละคน ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง อาจเหมือนหรือไม่เหมือนกนัก็ได ้

Kolasa (1969) มีความเห็นว่า ความคิดเห็นเป็นการแสดงออกของแต่ละคนในอนัท่ีจะ
พิจารณาถึงขอ้เท็จจริงอย่างใดอย่างหน่ึง หรือเป็นการประเมินผล (Evaluation) ส่ิงใดส่ิงหน่ึงจาก 
สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ หรือความคิดเห็นเป็นการตอบสนองส่ิงเร้าซ่ึงถูกจ ากดั แต่เป็นส่ิงเร้าท่ีไดรั้บ
อิทธิพลมาจากความโนม้เอียง และความโนม้เอียงน้ีเองท่ีท าใหค้นปฏิบติัตาม  

Kolesnik (1970) กล่าววา่ ความคิดเห็นเป็นการแปล ความหมาย (Interpretation) หรือการ
ลงความเห็นท่ีเกิดจากขอ้เทจ็จริง (Facts) ซ่ึงแต่ละบุคคลคิดวา่ถูกตอ้งแต่คนอ่ืน ๆ อาจไม่เห็นดว้ยก็ได ้ 

จากความหมายของความคิดเห็น ผูศึ้กษาสามารถสรุปไดว้า่ความคิดเห็นเป็นการแสดงออก
ทางดา้นความรู้สึก ความคิด ความเช่ือ และการตดัสินใจเก่ียวกบัขอ้เท็จจริงอยา่งใดอยา่งหน่ึง หรือ
เป็นการประเมินจากสถานการณ์ต่างๆ การแสดงออกถึงความคิดเห็นจะมีผลต่อเน่ืองมาจากอารมณ์ 
พื้นความรู้ ภูมิหลงัทางสังคม และสภาพความจริงในขณะนั้น ความคิดเห็นไม่สามารถบอกไดว้่า
ถูกตอ้งหรือไม่ และความคิดเห็นสามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามกาลเวลาและสภาพแวดลอ้ม 

ศกัด์ิ สุนทรเสณี (2530) ไดก้ล่าวไวว้่า ความคิดเห็นเกิดจากการเรียนรู้และประสบการณ์
ของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เกิดข้ึนไดต้าม เง่ือนไข 4 ประการ คือ 

1. กระบวนการเรียนรู้ท่ีไดจ้ากการเพิ่มพูนและบูรณาการของการตอบสนองแนวความคิด
ต่างๆเช่นความคิดเห็นจากครอบครัว โรงเรียน ครู การเรียนการสอนอ่ืนๆ 

2. ประสบการณ์ส่วนตวัข้ึนอยูก่บัความแตกต่างของบุคคล ซ่ึงมีประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนั
ไป นอกจากประสบการณ์ของคนจะสะสมข้ึนเร่ือยๆ แลว้ ยงัท าให้รูปแบบเป็นตวัของตวัเองดงันั้น
ความคิดบางอยา่งจึงเป็นเร่ืองเฉพาะบุคคล แลว้พฒันาการและความเจริญเติบโตของคนนั้น 

3. การเลียนแบบ การถ่ายทอดความคิดเห็นของบางคนบางคนไดม้าจากการเลียนแบบความ
คิดเห็นของคนอ่ืนท่ีตนเกิดความพอใจ หรือเกิดความชอบ เช่น พ่อแม่ ครู พี่นอ้ง ดารานกัการเมือง 
และคนอ่ืนๆ 

4. อิทธิพลของกลุ่มสังคม คนยอมรับความคิดเห็นตามกลุ่มสังคมท่ีตนอาศัยอยู่ตาม
สภาพแวดลอ้ม เช่น ความคิดเห็นต่อกลุ่มศาสนา สถาบนัต่างๆ เป็นตน้ 
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1. การอบรมของครอบครัว อิทธิพลของครอบครัวมีมากกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ เพราะ
ครอบครัวเป็นสถาบนัสังคมแห่งแรกของบุคคล 

2. กลุ่มและสังคมท่ีเก่ียวขอ้ง บุคคลเม่ืออยูใ่นกลุ่มใดหรือสังคมใดก็จะมีความคิด
ไปในทางเดียวกบักลุ่มและสังคมนั้นๆกลุ่มเป็นส่วนผลกัดนัใหบุ้คคลมีการเรียนรู้โดยตรง 

3. วฒันธรรมและประเพณี บุคคลเม่ือไดรั้บอิทธิพลจากวฒันธรรมและประเพณีใด
ยอ่มปฏิบติัไปตามวฒันธรรมและประเพณีนั้นๆและมกัจะมีความคิดเห็นต่อวฒันธรรมและประเพณี
ของคนไปในทางท่ีดี 

4. การศึกษา ระดบัการศึกษามีอิทธิพลมากต่อการแสดงความคิดเห็น เพราะเป็น
การจดัประสบการณ์ใหก้บับุคคล 

5. ส่ือมวลชน ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์วิทยุ โทรทศัน์ เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลมาก
ต่อการเปล่ียนแปลงความคิดเห็นของบุคคล เพราะวา่จะเป็นส่ือในการสร้างความคิดทั้งทางดา้นบวก
และทางดา้นลบได ้

เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดก้ล่าวถึงการเกิดความคิดเห็นวา่ การเกิดความคิดเห็นเกิดจากการ
ท่ีบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงต่างๆ ดงัน้ี 

1. ประสบการณ์โดยตรง และประสบการณ์ในอดีต เช่น ความคิดเห็นท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ จะ
ไดรั้บอิทธิพลโดยตรงจากประสบการณ์ในการใชผ้ลิตภณัฑ์นั้น-การทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ถือวา่เป็น
ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภค 

2. อิทธิพลจากครอบครัวและเพื่อน ครอบครัวและเพื่อนเป็นแหล่งท่ีส าคญัต่อการสร้าง
ค่านิยมและความเช่ือของบุคคล ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการซ้ือ และใชสิ้นคา้ 

3. การตลาดเจาะจง ใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเจาะกลุ่มเป้าหมายส่วนเล็ก เพื่อใหเ้กิดการ 
ตอบสนองท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

4. การเปิดรับต่อส่ือมวลชน เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ ผา่นส่ือโทรทศัน์ วทิย ุ
หนงัสือพิมพ์ ฯลฯ ส่ือเหล่าน้ีเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดความคิดเห็นโดยความ
คิดเห็นจะเป็นไปในทางบวก หรือทางลบนั้นข้ึนอยู่กบัการยอมรับสินคา้ท่ีผา่นมา หากผูบ้ริโภคมี
ความพอใจหลงัการไดใ้ช้ การยอมรับก็จะสูงข้ึน โอกาสความส าเร็จของสินคา้ก็จะมีมากเพราะ
ผูบ้ริโภคจะซ้ือซ ้ า แต่หากผูบ้ริโภคไม่พอใจหลงัจากการใช้ การยอมรับก็จะลดลง โอกาส
ความส าเร็จของสินคา้ก็จะลดลงดว้ย 
 โดยความคิดเห็นจะเป็นไปในทางบวก หรือทางลบนั้นข้ึนอยูก่บัการยอมรับสินคา้ท่ีผา่นมา
หากผูบ้ริโภคมีความพอใจหลงัการไดใ้ช้ การยอมรับก็จะสูงข้ึน โอกาสความส าเร็จของสินคา้ก็จะมี
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มากเพราะผูบ้ริโภคจะซ้ือซ ้ า แต่หากผูบ้ริโภคไม่พอใจหลงัจากการใช ้การยอมรับก็จะลดลง โอกาส
ความส าเร็จของสินคา้ก็จะลดลงดว้ย 
 William (1968) ไดอ้ธิบายเก่ียวกบัความคิดเห็น โดยเนน้ความแตกต่างของสมองของแต่ละ
คน โดยการแยกอธิบายความหมายของความคิดเห็นออกเป็นลกัษณะ ดงัน้ี 

1. เป็นภาวะทางจิตประสาท ซ่ึงอาจแสดงออกให้เห็นไดท้างพฤติกรรม เช่น โกรธ เกลียด 
รัก พอใจ ไม่พอใจ ชอบ ไม่ชอบ เป็นตน้ 

2. เป็นความพร้อมท่ีจะตอบสนอง คือ เม่ือมีความคิดเห็นทีดีหรือไม่ดีต่อส่ิงใดก็พร้อมท่ีจะ
ตอบสนองต่อส่ิงนั้นตามลกัษณะของความคิดเห็นท่ีเกิดข้ึน 

3. การกระท าหรือการปฏิบติั (Action tendency component) เป็นองคป์ระกอบท่ีเก่ียวกบั
พฤติกรรมของบุคคลคือ ความโนม้เอียงท่ีบุคคล จะแสดงการกระท าหรือการปฏิบติัตอบโตอ้ยา่งใด
อยา่งหน่ึงออกมา 

ความคิดเห็น เป็นการแสดงออกรูปแบบหน่ึงของทศันคติ ดงันั้นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ
ความคิดเห็นจึงไดพ้ิจารณาถึงการเกิดทศันคติ (Attitude formation) ซ่ึงเป็นเสมือนท่ีมาหรือปัจจยัท่ี
มีผลต่อความคิดเห็นของบุคคล ดงัท่ี ถวิล ธาราโภชน์ (2548) กล่าวถึงการเกิดทศันคติว่าเกิดจาก
ประสบการณ์ การอบรมเล้ียงดู อิทธิพลของส่ือมวลชน เหตุการณ์ท่ีประทบัใจ บุคลิกภาพของบุคคล 
ความตอ้งการท่ีจะบรรลุผลตามท่ีปรารถนา และอ่ืน ๆ อีกหลายประการ ซ่ึงมนุษยจ์ะเรียนรู้หลงัเกิด 
อยา่งไรก็ตามสาเหตุส าคญัท่ีท าใหบุ้คคลมีทศันคติต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดนั้นมี 4 ประการ คือ  

1. ประสบการณ์เฉพาะอยา่ง (Specific experience) เป็นประสบการณ์ท่ีบุคคลไดพ้บกบั
เหตุการณ์นั้นดว้ยตนเองและการไปพบนั้นท าใหเ้กิดความฝังใจกลายเป็นทศันคติของบุคคลนั้น  

2. การติดต่อส่ือสารกบับุคคลอ่ืน (Communication from others) โดยปกติในชีวิตประจ าวนั
คนเราตอ้งเก่ียวขอ้งติดต่อกบับุคคลอ่ืน ดงันั้นจึงรับเอาทศันคติหลาย ๆ อยา่งไวโ้ดยไม่ตั้งใจเพราะ
การเก่ียวขอ้งกนันั้นเป็นลกัษณะท่ีไม่มีแบบแผน โดยจะเป็นกลุ่มครอบครัว เครือญาติหรือผูท่ี้
สนบัสนุนกนัส่วนตวักลางท่ีเป็นส่ือส าคญัและมีอิทธิพลในการสร้างทศันคติ คือ โทรทศัน์ วิทย ุ
หนงัสือพิมพ ์หนงัสือวารสารต่าง ๆ  

3. รูปแบบ (Models) บ่อยคร้ังท่ีทศันคติพฒันามาจากการเลียนแบบ กล่าวคือ เป็นการมองดู
บุคคลอ่ืนวา่กระท าหรือปฏิบติัต่อส่ิงต่าง ๆ อยา่งไร แลว้ก็จ  าเอาเป็นรูปแบบปฏิบติั ซ่ึงรูปแบบนั้นจะ
ก่อใหเ้กิดทศันคติไดม้ากหรือนอ้ยเพียงใดก็ข้ึนอยูก่บัวา่ผูเ้ป็นแบบนั้นเป็นบุคคลท่ีเขายอมรับนบัถือ 
เพียงใด  

4. องคป์ระกอบของสถาบนั (Institutional factors) อนัไดแ้ก่ ครอบครัว โรงเรียน วดั 
หน่วยงาน สมาคม องคก์ารต่าง ๆ เป็นตน้ ซ่ึงสถาบนัเหล่าน้ีมีส่วนในการสร้างทศันคติแก่บุคคล  
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2.2.2 องค์ประกอบของความคิดเห็น  
องคป์ระกอบของความคิดเห็น สามารถแบ่งเป็น 3 องคป์ระกอบ คือ  

1. องคป์ระกอบทางด้านความรู้ ไดแ้ก่ ความรู้ ความคิดท่ีบุคคลมีต่อส่ิงเร้า ซ่ึงอาจเป็น
บุคคลหรือสถานการณ์ใด ๆ  ความรู้ ความคิดดงักล่าวจะเป็นส่วนก าหนดทิศทางความเห็นของบุคคล 
กล่าวคือ ถา้บุคคลมีความรู้และการติดต่อกบัส่ิงเร้าครบถว้นแลว้ บุคคลจะมีความเห็นต่อส่ิงเร้าใน
ทางบวก  

2. องคป์ระกอบทางดา้นความรู้สึก ไดแ้ก่ อารมณ์หรือความรู้สึกของบุคคลต่อส่ิงเร้าอยา่ง
ใดอยา่งหน่ึง ความรู้สึกดงักล่าวจะก าหนดทิศทางความคิดเห็น คือถา้มีความรู้สึกดี บุคคลก็จะมี
ความคิดเห็นทางบวกต่อส่ิงนั้น แต่ถา้มีความรู้สึกไม่ดีต่อส่ิงนั้น บุคคลก็จะมีความเห็นในทางลบ  

3. องคป์ระกอบทางดา้นพฤติกรรม ไดแ้ก่ พฤติกรรมของบุคคลท่ีแสดงออกต่อส่ิงเร้าอยา่ง
ใดอยา่งหน่ึง พฤติกรรมดงักล่าวจะแสดงความคิดเห็นต่อบุคคล คือ ถา้แสดงออกอยา่งชดัเจน แสดง
วา่มีความเห็นเป็นบวกเป็นลบแน่นอน (กุลยา ตั้งชูทวทีรัพย,์ 2552 อา้งถึงใน Triandis, 1971) 

2.2.3 ประเภทของความคิดเห็น 
Rammer (1954) กล่าววา่ ความคิดเห็นมี 2 ประเภทดว้ยกนั คือ 
1. ความคิดเห็นเชิงบวกสุด-เชิงลบสุด เป็นความคิดเห็นท่ีเกิดจากการเรียนรู้และ

ประสบการณ์ซ่ึงสามารถทราบทิศทางได ้
 - ทิศทางบวกสุด ไดแ้ก่ ความรักจนหลงบูชา 

- ทิศทางลบสุด ไดแ้ก่ รังเกียจมาก ความคิดเห็นน้ีรุนแรงเปล่ียนแปลงไดย้าก 
2. ความคิดเห็นจากความรู้ ความเขา้ใจ การมีความคิดต่อส่ิงหน่ึงข้ึนอยู่กบัความรู้ความ

เขา้ใจท่ีมีต่อส่ิงนั้น เช่น ความรู้ความเขา้ใจในทางท่ีดี ชอบ ยอมรับ ความรู้ความเขา้ใจในทางท่ีไม่ดี 
ไม่ชอบรังเกียจ ไม่เห็นด้วยสรุปประเภทของความคิดเห็นตามท่ีกล่าวขา้งตน้แบ่งออกเป็น 2 
ประเภท คือ ความคิดเห็นท่ีสามารถบอกทิศทางไดว้า่ส่ิงไหนรักมากท่ีสุด ส่ิงไหนเกลียดมากท่ีสุด
กบัความคิดเห็นท่ีข้ึนอยูก่บัความรู้ความเขา้ใจ 

2.2.4 ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ทีส่่งผลต่อความคิดเห็น (มินทร์ณุดา บุญครอง, 2552) 
1. เพศ (Sex) การวจิยัทางจิตวทิยาหลายเร่ืองแสดงให้เห็นวา่ผูห้ญิงกบัผูช้ายมีความต่างแตก

กนัอยา่งมากในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทศันคติ ทั้งน้ีเพราะสังคมและวฒันธรรมก าหนดบทบาท 
และกิจกรรมของแต่ละคนไวแ้ตกต่างกัน เพศจึงมีความสัมพนัธ์กับบุคลิกลักษณะ จิตใจ และ
อารมณ์ของบุคคล ซ่ึงเพศหญิงมกัเป็นเพศท่ีอารมณ์อ่อนไหว มองส่ิงต่างๆ ในลกัษณะดูรายละเอียด  
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2. อายุ (Age) เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการส่ือสารของมนุษย ์เน่ืองจากอายุจะเป็น
ตวัก าหนดหรือบ่งบอกเก่ียวกบัความเป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ ในเร่ืองต่างๆของบุคคล งานวิจยัทาง
จิตวทิยาหลายเร่ืองแสดงถึงตวัแปรเร่ืองอายท่ีุมีต่อการหล่อหลอมอุดมการณ์ 

3 .  ก าร ศึกษา  ( Education)  การ ศึกษาห รือความ รู้  นอกจากจะ เ ป็นลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อผูรั้บสารแลว้ ยงัเป็นตวัแปรตน้ท่ีก าหนดถึงตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีต่อเน่ือง
ตามมาดว้ยอีก เน่ืองจากคนท่ีไดรั้บการศึกษาท่ีแตกต่างกนัในระบบการศึกษาท่ีแตกต่างกนั หรือใน
สาขาวชิาท่ีแตกต่างกนัไป 

4. สถานะทางเศรษฐกิจและสังคม (Social-economic status) โดยเห็นวา่ปัจจยัเหล่าน้ี มกัจะ
มีบทบาทในการก าหนดลกัษณะการเปิดรับส่ือ และประเภทของส่ือท่ีผูรั้บสารสามารถหาซ้ือได ้
รวมถึงโอกาสในการเขา้ถึงของส่ือ โดยจะมีบทบาทในการก าหนดการเปิดรับเน้ือหาของสารท่ี
สอดคลอ้งกบัอาชีพ ความคิด ความเช่ือ และประสบการณ์ต่างๆ 

5. ภูมิล าเนา (Birth place) ลกัษณะผูรั้บสารท่ีอยูใ่นพื้นท่ี ภูมิประเทศ ภูมิอากาศ และสภาพ
การบริหาร การคมนาคมและการส่ือสารแตกต่างกนั ยอ่มจะมีส่วนต่อการก าหนดการศึกษา ความรู้ 
ความคิด ทศันคติ วฒันธรรม และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัดว้ย 

6. ศาสนา (Religion) การนับถือศาสนาเป็นลักษณะอีกประการหน่ึงของผูรั้บสาร ท่ีมี
อิทธิพลต่อการรับรู้สารทั้งในดา้นทศันคติ ค่านิยม ดา้นศีลธรรม คุณธรรมจริยธรรม และพฤติกรรม
ทางการเมือง 
 2.2.5 วธีิวดัความคิดเห็น  

วิธีวดัความคิดเห็น ในการวดัความคิดเห็นซ่ึงเป็นการวดัการแสดงออกทางดา้นความรู้สึก
ต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดดว้ยการเขียนหรือการพูดนั้นกระท าไดใ้นหลายๆ วิธี วิธีท่ีใช้กนัโดยทัว่ไปก็คือ     
การตอบแบบสอบถามและการสัมภาษณ์ 

สวาท ชลพล (2535, อา้งถึงใน มิทร์ณุดา บุญครอง, 2552) กล่าวถึงวธีิวดัความคิดเห็นบุคคล
วา่ สามารถท าไดห้ลายวธีิ วธีิท่ีใชก้นัโดยทัว่ไป คือ การตอบแบบสอบถาม วธีิท่ีง่ายท่ีสุดในการบอก
ถึงความคิดเห็นคือ การแสดงให้เห็นร้อยละของค าตอบในแต่ละขอ้ความเพราะจะท าให้ทราบว่า
ความคิดเห็นจะออกมากในลกัษณะเช่นไร การท่ีจะให้ใครก็ตามออกความคิดเห็นควรถามต่อหน้า 
(Face to face) ถา้จะใชแ้บบสอบถามส าหรับวดัความคิดเห็นจะตอ้งระบุให้ผูต้อบวา่เห็นดว้ยหรือไม่
เห็นดว้ยกบัขอ้ความท่ีก าหนดให ้
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Best (1977) มีความคิดเห็นวา่ การส ารวจความคิดเห็นเป็นการศึกษาความเช่ือ ความรู้สึก
ของบุคคล หรือกลุ่มคนท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยอาศยัพื้นความรู้ ประสบการณ์ และสภาพ แวดลอ้ม 
ซ่ึงการส ารวจความคิดเห็นจะเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินกิจกรรมต่างๆ ให้เป็นไปด้วยความ
เรียบร้อย ในการศึกษาความคิดเห็นท่ีมีต่อส่ิงต่างๆโดยมากมกัจะใชว้ธีิแบบการวจิยัตลาด ไดแ้ก่ การ
ซกัถาม สอบถาม และบนัทึกรวบรวมไวเ้ป็นขอ้มูล วธีิท่ีง่ายท่ีสุดในการท่ีจะบอกถึงความคิดเห็นคือ 
การแสดงให้เห็นจ านวนร้อยละของค าตอบในแต่ละขอ้ความซ่ึงจะท าให้เห็นว่าความคิดเห็นจะ
ออกมาในลกัษณะเช่นไร ส่ิงท่ีมีอิทธิพลท าใหค้วามคิดเห็นแตกต่างกนัไดแ้ก่  

1. การศึกษา ซ่ึงระดบัการศึกษามีอิทธิพลมากต่อการแสดงความคิดเห็น  
2. สถานบนัครอบครัว สภาพแวดลอ้ม กลุ่มและสังคมท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีส่วนผลกัดนัให้

บุคคลเกิดการเรียนรู้  
 3. ส่ือมวลชน เช่น วิทยุ โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์เทคโนโลยีสารสนเทศ เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ี
ลว้นมีอิทธิพลต่อความคิดเห็นของแต่ละบุคคล 
 

2.3 แนวคิดเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 
        การตลาด(Marketing) หมายถึง การท างานของธุรกิจท่ีท าให้เกิดการเคล่ือนยา้ยสินคา้
และบริการจากผูผ้ลิต (Producer) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ช ้(User) หรือกระบวนการทาง
สังคมและการบริหาร (Social and managerial process) ซ่ึงบุคคลหรือกลุ่มบุคคลไดรั้บส่ิงท่ีสนอง
ความจ าเป็นและความตอ้งการของเขาจากการสร้าง (Creating) การเสนอ (Offering) และการ
แลกเปล่ียน (Exchange) ผลิตภณัฑท่ี์มีมูลค่ากบับุคคลอ่ืน  

       ปัจจัยทางการตลาดหรือส่วนประสมการตลาด(Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวั
แปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี  

       1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนด
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product differentiation) และ (หรือ) ความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) 

1.2 พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product component) 
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เช่นประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product positioning) เป็นการออกแบบ

ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่

และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product  mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product  line) 
       2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ

ลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ผลิตภณัฑ์นั้น ถา้
คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการ
ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3 การแข่งขนั 
2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 

      3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการ
ขาย (Personal selling) และการติดต่อส่ือสาร โดยไม่ใชค้น(Nonperson selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั [Integrated marketing communication (IMC)] โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือ
ท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวขอ้งกบั
องคก์รและ (หรือ) ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการกลยุทธ์
ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 

- กลยุทธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) 

- กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 
3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร

และจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล กลยทุธ์น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 
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- กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling strategy) 
- การจดัการหน่วยงานขาย (Sales force management) 
3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ี

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง 
การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

- การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer promotion) 
- การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) 
- การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force promotion) 
3.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relations) การให้ข่าว 

เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึงความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์รให้เกิดกบักลุ่ม
ใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

3.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆท่ีนกัการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ ์
โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย 

- การขายทางโทรศพัท ์
- การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
- การขายโดยใชแ้คตตาล็อค 
- การขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ ์ ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มีกิจกรรมการ

ตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 
        4. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง                     

ซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงั
ตลาดสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

4.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ์ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  
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4.2 การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market logistics) หมายถึง
กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยังผู ้บริโภคหรือผู ้ใช้ทาง
อุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้ จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญัต่อไปน้ี 

- การขนส่ง (Transportation) 
- การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
- การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 

 

2.4 เอกสารและงานวจัิยที่เกีย่วข้อง 
ก่ิงเทียน สนณ์ณกิตตน์กุล (2550) ไดศึ้กษาเร่ืองความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัท่ีส่งผล

ต่อการบริโภคน ้ าด่ืมบรรจุภาชนะในเขตเทศบาลเมืองศรีสะเกษ จ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ รายได้
ต่อเดือน ประเภทของผูบ้ริโภค และความถ่ีในการบริโภค กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 15 ปี
ข้ึนไป ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 380 คน ผลการศึกษา พบวา่ ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการบริโภคน ้ าด่ืมบรรจุภาชนะในเขตเทศบาลเมืองศรีสะเกษ โดยภาพรวมมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นในระดบัมากทุกดา้น โดยเรียง
จากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการบริการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ท าเลท่ีตั้ง ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นกระบวนการผลิต ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการบริโภคน ้ าด่ืม
บรรจุภาชนะดา้น เพศ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัมีความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการบริโภคน ้ าด่ืมบรรจุภาชนะโดยรวมแตกต่างกนั และปัจจยัดา้น อายุ อาชีพ ไม่แตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัท่ีส่งผลต่อการบริโภคน ้าด่ืมบรรจุภาชนะโดยรวมแตกต่างกนั  

กุลยา ตั้งชูทวีทรัพย ์(2552) ไดศึ้กษาเร่ืองความคิดเห็นและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมาใช้
บริการศูนย ์ไลฟ์สไตล์ ดิ อเวนิว แจง้วฒันะ โดยศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมาใช้
บริการ ศูนยไ์ลฟ์สไตล์ ดิ อเวนิว แจง้วฒันะ ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการศูนยไ์ลฟ์สไตล์ ดิ อเวนิว แจง้วฒันะ กลุ่มตวัอยา่ง คือ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการท่ี
ศูนยไ์ลฟ์สไตล ์ดิ อเวนิว แจง้วฒันะ อยา่งนอ้ยเดือนละ 1 คร้ัง ในรอบ 6 เดือนท่ีผา่นมา จ านวน 385 
คน  ผลการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด ระดบั
การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังาน / ลูกจา้งบริษทัเอกชน และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
มากกวา่ 35,000 บาทข้ึนไป ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชบ้ริการเพราะใกลบ้า้น และเดินทางมาใชบ้ริการ
โดยรถยนตส่์วนตวั โดยมากบัครอบครัว ในวนัเสาร์-อาทิตย ์ช่วงเวลา 16.01-18.00 น. ใชเ้วลาโดย
เฉล่ียเม่ือมาใชบ้ริการ 1-2 ชัว่โมง มาใชบ้ริการ 2-3 คร้ังต่อเดือน โดยมารับประทานอาหาร และมี
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ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ีย 757.40 บาทต่อคร้ัง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยนอ้ย และมี
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี ดา้นกระบวนการบริการ และดา้นบุคลากร 
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง ดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อความคิดเห็นและ
พฤติกรรมการใชบ้ริการ ต่อศูนยไ์ลฟ์สไตล ์ดิ อเวนิว แจง้วฒันะ  

ปิติวฒัน์ สะสม (2553) ไดศึ้กษาเร่ืองความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช
ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่ห้อ “พีรมณฑ์” ใน 4 ดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยจ าแนกตาม อายุ อาชีพระดบัการศึกษา 
รายไดต่้อเดือน สถานภาพสมรส และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคท่ี
ซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่ห้อ “พีรมณฑ์” ทั้ง 4 สาขาในจงัหวดั
นครศรีธรรมราช จ านวน 400 คนผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางสมุนไพรจากธรรมชาติยีห่อ้ “พีรมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นวา่มีความเหมาะสมอยูใ่น
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคมีความเห็นโดยรวมวา่มีความ
เหมาะสมอยู่ในระดบัมากทั้งน้ี ผลิตภณัฑ์อยู่ในเกณฑ์สูง โดยผูบ้ริโภครู้สึกมัน่ใจในผลิตภณัฑ์ท่ี
ผลิตภณัฑ์แต่ละประเภทผา่นการรับรองจาก อ.ย. การท่ีมีบรรจุภณัฑ์ท่ีใช้ในการบรรจุผลิตภณัฑ์มี
สีสันท่ีสวยงามดูทนัสมยั ดา้นราคา ผูบ้ริโภคมีความเห็นโดยรวมว่ามีความเหมาะสมอยู่ในระดบั
มาก การท่ีผลิตภณัฑแ์ต่ละช้ินมีการติดราคาใหเ้ห็นไดอ้ยา่งชดัเจนประกอบกบัราคาของผลิตภณัฑ์มี
หลายระดบัให้เลือกตามขนาดของผลิตภณัฑ์ ดา้นสถานท่ี ผูบ้ริโภคมีความเห็นโดยรวมวา่มีความ
เหมาะสมอยูใ่นระดบัมากทั้งน้ี พบวา่ ภายในร้านนั้นมีแสงสวา่งท่ีเพียงพออากาศถ่ายเทไดส้ะดวก มี
สถานท่ีท่ีสามารถจอดรถไดส้ะดวกปลอดภยั ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคมีความเห็น
โดยรวมว่ามีความเหมาะสมอยู่ในระดบัมาก พนักงานมีมนุษยสัมพนัธ์ มีอธัยาศยัดี มีความ
กระตือรือร้นเอาใจใส่ต่อการใหบ้ริการพร้อมทั้งสามารถใหค้  าแนะน าสาธิตเก่ียวกบัสินคา้ สรรพคุณ 
และวธีิใชไ้ดเ้ป็นอยา่งดี เคร่ืองส าอางยีห่อ้อ่ืนผูบ้ริโภคท่ีมีอายุอาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน 
สถานภาพสมรส ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
สมุนไพรจากธรรมชาติ ยีห่อ้ “พีรมณฑ”์ โดยรวมแตกต่างกนั  
 นฤมล อดิเรกโชติกุล (2548) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือขา้วสารบรรจุถุง
ในกรุงเทพมหานคร เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ตวัอยา่ง  ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โสด อายุ 31 – 40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังาน
เอกชน รายไดเ้ฉล่ีย 10,001 – 20,000 บาท/เดือน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือขา้วหอมมะลิ ยี่ห้อท่ีซ้ือ คือ 
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มาบุญครอง หงส์ทองและเกษตร โดยมีเหตุผลเพราะมีการรับรองคุณภาพมาตรฐาน  ระดบัราคาท่ี
ซ้ือ 111 – 130 บาท/ถุง โดยซ้ือท่ีดิสเคานตส์โตร์มากท่ีสุด ส่ือทางดา้นโทรทศัน์มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือขา้วสารบรรจุถุงมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ ความสะอาด 
คุณประโยชน์ การรับรองคุณภาพมาตรฐานและความสะดวกในการซ้ือข้าวบรรจุถุง ผูศึ้กษามี
ขอ้เสนอแนะให้ผูป้ระกอบการขา้วสารบรรจุถุงควรพฒันาผลิตภณัฑ์และรักษาคุณภาพ และควร
ขยายช่องทางจ าหน่าย รวมถึงกระตุน้การบริโภคขา้วเพิ่มข้ึน โดยเนน้ถึงคุณประโยชน์ของขา้วผา่น
ส่ือโทรทศัน์ 

วรรณจนัทร์ วณีสอน(2553) ได้ศึกษาเร่ืองการทดสอบการยอมรับของผูบ้ริโภคต่อขา้ว
กลอ้งเหนียวตราขนัทอง ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ตวัอยา่ง                    
ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 18 – 30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี
ข้ึนไป ส่วนใหญ่ ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท/เดือน และมีจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัวตั้งแต่ 4 คนข้ึนไป ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามไม่รับประทานขา้วกลอ้งมีสาเหตุมาจาก
เน้ือสัมผ ัส ท่ีแข็ง  ผู ้ศึกษามีข้อเสนอแนะให้ผู ้ประกอบการข้าวกล้องเหนียวตราขันทอง 
ผูป้ระกอบการควรมีการปรับปรุงกระบวนการผลิตภณัฑ์ขา้วกล้องเหนียวให้เหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึนและควรให้ความส าคญักบัความนุ่มของเน้ือสัมผสัเป็นส าคญั และ
เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ ผูบ้ริโภคและผูต้อบแบบสอบถามยงัไม่รู้จกั ผูป้ระกอบการจึงควร
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์ทางการตลาด 
 วิภารัตน์ รัตนพรหมมา (2551) ไดศึ้กษาเร่ืองความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารตาฮิเตียนโนนิ มี กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ตาฮิเตียน โนนิจาก
กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 269 คน  ผลการศึกษา พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 41-45 ปี สถานภาพ
สมรส ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีภูมิล าเนาอาศยัอยู่ท่ี
กรุงเทพ และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 25,001 บาทผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑ์เสริม
อาหาร ตาฮิเตียน  โนนิโดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 3 
ดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้น
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) อยู่ในระดบัปานกลาง การเปรียบเทียบความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ตาฮิเตียน โนนิ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่เพศท่ี
แตกต่างกนั มีความคิดเห็นแตกต่างกนัท่ีระดบั .05 อาย ุสถานภาพสมรส อาชีพ ระดบัการศึกษาท่ีจบ 
ภูมิล าเนาเดิม และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 สุรีย์พร แสงจ าปา (2550) ได้ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อการเลือกซ้ือนมข้าวโพด ใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยใชท้ฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ท าการวบรวมโดยใช้



 17 

แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างคือผูท่ี้เคยซ้ือนมขา้วโพด จ านวน 270 ราย  ผลการศึกษา พบว่า 
ผูบ้ริโภคมีทั้งเพศหญิงและเพศชายในสัดส่วนท่ีใกลเ้คียงกนั มีอายุระหวา่ง 20 – 29 ปี ผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมในการบริโภคนมขา้วโพดบรรจุกล่อง (U.H.T) และแบบบรรจุขวด (พาสเจอร์ไรซ์) นิยม
ซ้ือท่ีร้านสะดวกซ้ือและร้านมินิมาร์ท โดยส่วนใหญ่ท าการซ้ือคร้ังละ 1 ขวดหรือ 1 กล่อง เหตุผลใน
การเลือกบริโภคเน่ืองจากมีคุณค่าทางอาหารและตอ้งการทดลอง ในดา้นปัจจยัทางการตลาดพบว่า 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคาและปัจจยัดา้นการจดั
จ าหน่าย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก มีเพียงปัจจยัเดียว
คือ ปัจจยัดา้นราคา 
 จากการศึกษาทฤษฎีความคิดเห็นและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด เอกสารและ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ พฤติกรรมผูบ้ริโภค พบวา่ปัจจยัท่ี
มีผลต่อคงามคิดเห็นของผูบ้ริโภค คือ ปัจจยัในดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด รวมถึงการให้ค  าแนะน าในการบริโภค              
การให้บริการของพนกังาน  ถือวา่เป็นแนวทางส าหรับคน้ควา้แบบอิสระของผูศึ้กษาในเร่ืองความ
คิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่
ในการศึกษาคร้ังน้ี 
  
2.5 กรอบแนวในการศึกษา 
       จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความ
คิดเห็นของผู ้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ข้าวก ่ า ได้แก่ ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ปัจจัยด้าน
ประสบการณ์การทานผลิตภณัฑข์า้วก ่า และปัจจยัส่ือ (ภาพท่ี 1) 
 
2.6 สมมติฐานในการศึกษา 
              ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคต่างกนั มีผลต่อส่วนประสมการตลาดของ
ผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑข์า้วก ่า 
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พฤติกรรมการบริโภคขา้วก ่า 
 

กรอบแนวคิด 
 
 

 

       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1 กรอบแนวคิด 
 
 
 
 
 

ข้อมูลประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพ 
4. รายไดต่้อเดือน 
5. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
6. ประสบการณ์การทานผลิตภณัฑข์า้วก ่า 
 

ความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อ 
ผลติภัณฑ์จากข้าวก า่ อ.เมือง 

 จ.เชียงใหม่ 
 

ส่วนประสมการตลาด 
1. ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคา 
3. การจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
 


