
 
 

บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

2.1 เอกสารที่เกีย่วข้องกบัการศึกษาค้นคว้า 
2.1.1 นโยบายอาหารเชียงใหม่ปลอดภัย 

จงัหวดัเชียงใหม่ไดเ้ล็งเห็นความส าคญัของการบริโภคอาหารปลอดภยัของประชาชน              
ไดก้  าหนดนโยบายอาหารปลอดภยัเชียงใหม่ (Food Safety Chiang Mai) ตามมติคณะรัฐมนตรี            
เม่ือวนัท่ี ๒๕ พฤศจิกายน ๒๕๕๓ ไดก้ าหนดวิสัยทศัน์ให้ “ประเทศไทยผลิตอาหารท่ีมีคุณภาพ
และปลอดภยั มีความมัน่คงทางอาหารอยา่งย ัง่ยืนเพื่อชาวไทยและชาวโลก” โดยมอบให้ส านกังาน
คณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ น ากรอบยุทธศาสตร์การจดัการดา้นอาหาร
ของประเทศไทยผนวกเขา้กบัแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบบัท่ี 11 (พ.ศ. 2555- 2559) 
และให้หน่วยงานต่าง ๆ ใชเ้ป็นกรอบในการด าเนินงาน ประกอบกบัปัจจุบนั ประเด็นเร่ืองอาหาร
ปลอดภยัเป็นประเด็นท่ีทัว่โลกก าลงัให้ความส าคญั โดยน ามาก าหนดเป็นยุทธศาสตร์อาหารโลก
และระดบัภูมิภาค เป็นสมชัชาอนามยัโลก  และมติการประชุมรัฐมนตรีสาธารณสุขและกรรมการ
องค์การอนามัยโลกประจ าภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้  เพื่อเป็นการตอบสนองตามมติ
คณะรัฐมนตรี ให้ประเทศไทยผลิตอาหารท่ีมีคุณภาพและปลอดภยัมีความมัน่คงอาหารอยา่งย ัง่ยืน
เพื่อชาวไทยและชาวโลกนั้น  

จงัหวดัเชียงใหม่ โดยการน าของผูว้่าราชการจงัหวดัเชียงใหม่ ไดก้  าหนดนโยบายความ
ปลอดภยัดา้นอาหารในจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงจะตอ้งมีการควบคุมให้ไดม้าตรฐาน ในระดบัไร่นาสู่
โตะ๊อาหาร หรือ From Farm to Table ไว ้4 ระดบั คือ 

ระดับท่ี 1 การควบคุมดูแลปัจจยัการผลิตและวตัถุดิบ เป็นการควบคุมการน าเข้าพืช          
สัตวน์ ้ า สัตวบ์ก สารเคมี และปัจจยัการผลิต และควบคุมคุณภาพอาหารสัตวน์ ้ า สัตวบ์ก ท่ีแหล่ง
ผลิตและการจ าหน่าย  
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ระดบัท่ี 2 การควบคุมและพฒันากระบวนการผลิตในแห่งผลิตฟาร์มไร่นาและเกษตรกร           
ให้ไดม้าตรฐาน GAP เช่น กลุ่มเกษตรอินทรีย ์เกษตรปลอดภยั เกษตรปลอดสารพิษ ส่วนโรงงาน           
และผูป้ระกอบการตอ้งมีกระบวนการผลิตตามมาตรฐานโรงงานอาหารแปรรูปตามระบบ GMP 
และHACCP 

 ระดบัท่ี 3 การควบคุมผลผลิตและตรวจสอบผลผลิตเพื่อให้สินคา้ท่ีจ  าหน่ายในจงัหวดั             
และส่งออกมีมาตรฐานเดียวกนั โดยผลผลิตตอ้งไดรั้บการตรวจสอบและรับรองจากหน่วยงานหรือ
องคก์รท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงประกอบดว้ยส านกังานสาธารณสุขจงัหวดัเชียงใหม่ ส านกังานพาณิชยจ์งัหวดั
เชียงใหม่ ส านกังานเกษตรจงัหวดัเชียงใหม่ ส านกังานปศุสัตวจ์งัหวดัเชียงใหม่ หรือหน่วยงานอ่ืน              
ท่ีเก่ียวขอ้งท่ีเช่ือถือได ้มาตรฐานท่ีรับรอง เช่น GAP, Q, Food Safety, พืชอาหารเชียงใหม่ปลอดภยั  

ระดบัท่ี 4 การควบคุมการจ าหน่ายอาหารในสถานประกอบการ ประกอบดว้ย ตลาดสด
น่าซ้ือ ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านอาหาร แผงลอย โรงอาหารในศูนยเ์ด็กเล็ก โรงเรียน 
โรงพยาบาล สถานพินิจและคุม้ครองเด็ก ค่ายทหาร เรือนจ าและทณัฑสถานหญิง สถานรับเล้ียง
ผูสู้งอาย ุและส่วนราชการทุกแห่ง ตอ้งมีป้ายรับรองความปลอดภยัจากส านกังานสาธารณสุขจงัหวดั
เชียงใหม่ เป็นป้ายอาหารปลอดภยั (Food Safety) หรือป้ายอาหารสะอาด รสชาติอร่อย (Clean Food 
Good Taste)  

ทั้ งน้ี เพื่อให้ประชาชนและผูม้าเยือนมีสุขภาพอนามยัท่ีดี จากการได้บริโภคอาหาร
ปลอดภยัปราศจากการปนเป้ือนของสารพิษตกคา้ง ยาปฏิชีวนะ และเช้ือจุลินทรียท่ี์ก่อให้เกิดโรค 
ดงันั้น จึงขอให้หน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน และองค์กรต่าง ๆ ทุกภาคส่วนท่ีเก่ียวขอ้งในจงัหวดั
เชียงใหม่ น านโยบายอาหารเชียงใหม่ปลอดภยั ไปก าหนดเป็นแนวทางในการปฏิบติัตามบทบาท
และหนา้ท่ีใหมี้ความปลอดภยัและมีความมัน่คงทางอาหารอยา่งย ัง่ยนืต่อไป 

2.2 แนวคิดทฤษฎทีี่เกีย่วข้อง 

2.2.1 แนวคิดปัจจัยทีก่ าหนดอุปสงค์ 

ทฤษฎีอุปสงค์เป็นทฤษฎีท่ีอธิบายถึงปริมาณสินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคต้องการซ้ือ               
การท่ีจะเป็นอุปสงค์ไดต้อ้งประกอบด้วย ผูบ้ริโภคมีความปรารถนา (Desire) ท่ีจะบริโภคสินคา้        
และบริการชนิดใดชนิดหน่ึง อีกทั้งผูบ้ริโภคยงัตอ้งมีความสามารถและความเต็มใจท่ีจะซ้ือ (Ability 
and Willing to pay) สินคา้และบริการนั้นมาตอบสนองความตอ้งการของตน ซ่ึงผูบ้ริโภคสินคา้ต่าง
มีความปรารถนาท่ีจะไดรั้บความพอใจสูงสุดในการบริโภคสินคา้และบริการอยูเ่สมอ 
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การท่ีผูบ้ริโภคจะมีอุปสงคห์รือปริมาณการซ้ือสินคา้และบริการชนิดใดเป็นจ านวนมาก           
หรือนอ้ยนั้น ไม่ไดถู้กก าหนดมาจากราคาของสินคา้แต่เพียงอยา่งเดียว แต่ข้ึนอยูก่บัปัจจยัอยา่งอ่ืน                 
ท่ีเก่ียวขอ้งกนัอีก 

ปัจจยัก าหนดอุปสงค์ของสินคา้/บริการ/ผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึง (X) สามารถแยก
ออกเป็น 2 กลุ่ม ไดด้งัน้ี (วนีสั ฤาชยั, 2548) 

1. ปัจจยัท่ีผูป้ระกอบการสามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นกลยทุธ์ของผูป้ระกอบการ 
2. ปัจจยัท่ีผูป้ระกอบการไม่สามารถควบคุมได้ ได้แก่ ปัจจยัด้านผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้น                

กลยทุธ์ของคู่แข่งขนัและปัจจยัอ่ืน ๆ ซ่ึงแสดงไดด้งัรูปภาพท่ี 2.1 น้ี 

QX = f( PX , AX, DX, OX,             YC, TC, EC,             PY, AY, DY, OY,             G, N, W, ...) 
 

 

       
      ปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได ้            ปัจจยัท่ีไม่สามารถควบคุมได ้

รูปที ่2.1 ฟังกช์ัน่แสดงปัจจยัท่ีก าหนดอุปสงค ์

 

โดยตวัแปรท่ีอยู่ทางซ้ายมือเป็นตวัแปรผล (ตวัแปรตาม) ในท่ีน้ีคือ QX ซ่ึงเป็นปริมาณ
สินคา้ X ท่ีมีผูเ้สนอซ้ือ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัตวัแปรทั้งหลายท่ีอยูใ่นวงเล็บทางขวามือ(ตวัแปรอิสระ) จาก
ฟังกช์นั            อุปสงค ์เราสามารถแบ่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงคเ์ป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 

(1) ตัวแปรที่ผู้ขายสามารถควบคุมได้ (Controllable Variables) คือ ตวัแปรท่ีมีผล
โดยตรงต่ออุปสงคต่์อสินคา้ X และผูข้ายสามารถใชเ้ป็นกลยทุธ์ทางการตลาดได ้ซ่ึงไดแ้ก่ 4P' s  

1.1 ราคาของสินคา้ X (Price of Product X : PX) โดยทัว่ไปถา้ราคาของสินคา้เพิ่มข้ึน 
จะส่งผลใหผู้ซ้ื้อจะซ้ือสินคา้ X ในปริมาณท่ีลดลง และในทางตรงกนัขา้มถา้ราคาของสินคา้ลดลงจะ
ส่งผลให้ผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้ X ในปริมาณท่ีเพิ่มข้ึน ยกเวน้สินคา้ท่ีแสดงความเชิดหนา้ชูตา เช่น อญั
มณี ถา้มีราคาต ่า ปริมาณเสนอซ้ือจะนอ้ยลง ดงันั้น ผูข้ายสามารถก าหนดราคาไดว้า่ควรจะขายใน
ราคาเท่าไหร่ 

1.2 การส่งเสริมการขายสินคา้ X (Promotion Strategy : AX) ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัท่ีสามารถ
ส่งเสริมการขาย (Advertising and Promotion Efforts) ไดม้ากข้ึน เช่น การโฆษณา การลดแลกแจก
แถม เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีช่วยกระตุน้ใหผู้ซ้ื้อ ซ้ือสินคา้ X ใหม้ากข้ึน ดงันั้นผูข้ายสามารถก าหนดไดว้า่ 
ควรจะมีค่าใชจ่้ายในการโฆษณาเท่าไหร่ มีการแจกแถมอะไรบา้ง 

ปัจจยักลยทุธ ์ ปัจจยัผูบ้ริโภค ปัจจยัคู่แข่งขนั ปัจจยัอ่ืน ๆ 
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1.3 ตวัสินคา้ X เอง (Product Quality & Design X : DX) ซ่ึงไดแ้ก่ การออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ คุณภาพของสินคา้ X เอง ผูซ้ื้อสินคา้บางคนซ้ือสินคา้เพราะชอบ
รูปลกัษณ์แปลก ๆ ใหม่ ๆ ของสินคา้ ดงันั้น ผูข้ายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลกัษณ์ของสินคา้ท่ีจะ
เขา้ถึงลูกคา้บางกลุ่มได ้

1.4 การวางขายสินคา้ X (Place of Sale : QX) ซ่ึงไดแ้ก่ ท่ีตั้งคลงัสินคา้ ท่ีจ  าหน่าย
สินคา้ X ถ้าหากสินคา้ X วางขายอยู่ทัว่ไป ลูกคา้สามารถหาซ้ือได้ง่าย ดงันั้น ผูข้ายสามารถ
ใหบ้ริการต่าง ๆ ตามมา เช่น ใหค้  าแนะน าในการซ่อม ประกนั ซ่ึงช่วยเพิ่มยอดขาย เช่นเดียวกบัท่ีตั้ง
ของร้านขายสินคา้ ร้านขายปลีกท่ีอยูย่า่นการคา้ อาจมียอดขายเป็นสามเท่าของร้านขายบนถนนท่ีมี
การจราจรนอ้ย 

 (2) ตัวแปรที่ควบคุมไม่ได้ (Uncontrollable Variables) ตัวแปรท่ีผู ้ขายไม่สามารถ              
ควบคุมได ้แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม 

2.1 ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค (Consumer Variables) ผูซ้ื้อสินคา้ X ประกอบไป
ดว้ย 

2.1.1 รายไดข้องผูซ้ื้อ/ผูบ้ริโภค (YC) ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัรายได้ของ
ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงจะมีผลท าให้ปริมาณความตอ้งการสินคา้และบริการเปล่ียนแปลงดว้ย  โดยท่ี
การเปล่ียนแปลงดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นถึงลกัษณะของสินคา้ 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

ก) สินค้าปกติ (Normal or Superior Goods) คือ สินค้าและบริการท่ีมี
ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภค กล่าวคือถา้ระดบัรายไดเ้พิ่มข้ึน ท าให้
ปริมาณความตอ้งการในสินคา้และบริการนั้นเพิ่มข้ึน แต่ถา้ระดบัรายไดล้ดลงท าให้ปริมาณความ
ตอ้งการสินคา้และบริการนั้นลดลง 

ข) สินคา้ดอ้ยคุณภาพ (Inferior Goods) คือ สินคา้และบริการท่ีมีความสัมพนัธ์
ในทิศทางตรงกนัขา้มกบัระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภค กล่าวคือ ถา้ระดบัรายไดเ้พิ่มข้ึน ท าให้ปริมาณ
ความต้องการในสินค้าและบริการชนิดนั้นลดลง แต่ถ้าระดับรายได้ลดลง ท าให้ปริมาณความ
ตอ้งการสินค้าและบริการนั้นเพิ่มข้ึน ยกตวัอย่างเช่น เราจะสังเกตเห็นว่าคนจนมีแนวโน้มท่ีจะ
บริโภคขา้วมากกวา่คนท่ีมีรายไดสู้งเม่ือราคาสินคา้ดอ้ยคุณภาพนั้นสูงข้ึน ในทางกลบักนัเม่ือราคา
สินค้าด้อยสูงข้ึน ผู ้ซ้ือมีความรู้สึกว่ารายได้ลดลงเพราะซ้ือสินค้าได้ในปริมาณท่ีน้อยลง จึง
จ าเป็นตอ้งงดการซ้ือสินคา้บางอย่างท่ีจ  าเป็นน้อยกว่า เพื่อน าเงินมาซ้ือสินคา้ด้อยคุณภาพสูงข้ึน 
ในทางกลบักนัเม่ือราคาสินคา้ดอ้ยลดลง ผูซ้ื้อมีความรู้สึกว่ารายไดเ้พิ่มมากข้ึน เพราะสามารถซ้ือ
สินคา้เหล่าน้ีไดใ้นปริมาณท่ีเพิ่มมากข้ึน ผูซ้ื้อจึงมกัซ้ือสินคา้บางอย่างท่ีมีคุณภาพดีกว่ามาบริโภค
แทน ปริมาณสินคา้ดอ้ยท่ีเคยซ้ือประจ าจึงลดลงไป 
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2.1.2 รสนิยมและความชอบของผูบ้ริโภค (Consumer Tastes and preference : 
TC) ไดเ้ปล่ียนแปลงไป 

2.1.3 การคาดคะเนของผูซ้ื้อ (Expectation : EC) เป็นการคาดคะเนของผูซ้ื้อ
เก่ียวกบัส่ิงต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสถานะทางเศรษฐกิจของผูบ้ริโภค อาจเป็นการคาดคะเนเก่ียวกบั
ราคาสินคา้นั้นในอนาคต หรือการคาดคะเนเก่ียวกบัรายไดข้องผูซ้ื้อในอนาคต ตวัอยา่งเช่น ถา้ผูซ้ื้อ
คาดคะเนวา่ ราคาน ้ ามนัในภายภาคหนา้จะเพิ่มสูงข้ึน  ผูซ้ื้อจะพากนักกัตุนน ้ ามนัไว ้ เพื่อหลีกเล่ียง
การข้ึนราคาน ้ ามนั เพราะฉะนั้นการคาดวา่ราคาน ้ ามนัจะเพิ่มสูงข้ึนของผูซ้ื้อจะท าให้ปริมาณน ้ ามนั
ท่ีเสนอซ้ือเพิ่มสูงข้ึน ในทางตรงกนัขา้ม ถา้มีข่าวลือว่าราคาน ้ ามนัจะลดลง ผูซ้ื้อไม่จ  าเป็นตอ้งใช้
น ้ามนัในขณะนั้น เพื่อชะลอการใชน้ ้ามนัใหเ้พียงพอท่ีจะรอถึงปริมาณน ้ามนัท่ีเสนอซ้ือลดลง 

2.2 ตวัแปรซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัผูข้ายรายอ่ืน (Competitor Variables) ซ่ึงอาจเป็นคู่แข่ง            
ซ่ึงขายสินคา้ Y ซ่ึงสามารถใชท้ดแทนสินคา้ X ได ้หรืออาจเป็นผูข้ายซ่ึงขายสินคา้ Z ซ่ึงสามารถใช้
ร่วมกบัสินคา้ X ได ้ซ่ึงประกอบดว้ย 

2.2.1 ราคาสินคา้และบริการอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ X (Prices of Related 
Products) ถา้ราคาสินคา้และบริการของสินคา้ท่ีใชท้ดแทนกนั (PY) ลดลง ปริมาณซ้ือ QX ยอ่มลดลง
ตาม ในกรณีท่ีเป็นสินคา้ท่ีใช้ประกอบกนัหรือร่วมกนั (PZ) เพิ่มข้ึน เราคาดไดว้า่ผูซ้ื้อจะหันไปซ้ือ
สินคา้ X ลดลง ในทางตรงกนัขา้มถา้(PY) ลดลง ปริมาณซ้ือ QX ยอ่มเพิ่มสูงข้ึน 

2.2.2 การส่งเสริมการขายของสินค้าท่ีเก่ียวข้อง (AY) การโฆษณาและการ
ส่งเสริม           การขายของผูข้ายสินคา้ Y จะมีผลท าให้การซ้ือสินคา้ X ลดลงในทางตรงกนัขา้ม 
ในทางตรงกนัขา้ม    การโฆษณาและการส่งเสริมการขายของผูข้ายสินคา้ Z จะมีผลท าให้ปริมาณ
การซ้ือสินคา้ X เพิ่มสูงข้ึน 

2.3 ตวัแปรอ่ืน ๆ ท่ีไม่สามารถควบคุมได ้(Other Uncontrollable Variables) แบ่งเป็น 
2.3.1 นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจส่งเสริมหรือลดปริมาณการซ้ือสินคา้ X 
2.3.2 จ านวนผูซ้ื้อหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงมีผลทางบวกกบัอุปสงค์

สินคา้ 
2.3.3 สภาพดินฟ้าอากาศ (W) อาจจะสนบัสนุนและลดการซ้ือสินคา้ X ได ้เช่น

ปริมาณน ้าฝนในพื้นท่ีอาจส่งผลใหป้ริมาณซ้ือร่มเพิ่มข้ึน เป็นตน้ 
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2.2.2  แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ 7 

ประการ โดยน ามาใชร่้วมกนัอยา่งเหมาะสม เพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (อา้งถึงใน 
กลัยารัตน์ คงพิบูลยกิ์จ, 2549) โดยส่วนผสมทางการตลาดดงักล่าวประกอบดว้ย 

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการ               
ของมนุษย ์โดยท่ีผลิตภณัฑ์อาจเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไดห้รือจบัตอ้งไม่ได ้กล่าวคือเป็นไดท้ั้งสินคา้และ
การบริการโดยทัว่ไปการผลิตผลิตภณัฑ์ตอ้งมีการพิจารณาคุณภาพคุณภาพของสินคา้ ลกัษณะการ
ออกแบบ ขนาดการรับประกนั เป็นตน้ ซ่ึงจะสามารถสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ และท าให้
ลูกคา้เกิดความพึงพอใจได ้จ าแนกความพึงพอใจ ประเภทผลิตภณัฑอ์อกเป็น 

1.1) ประโยชน์หลกั หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานท่ีผูผ้ลิตเตรียมไวใ้ห้ผูบ้ริโภคไดรั้บ
โดยตรงจากการบริโภคผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ ซ่ึงจะสามารถตอบสนองต่อความต้องการท่ีแท้จริง               
ของลูกคา้ได ้เช่น โรงแรม เกสเฮาส์ หรือบา้นพกั มีประโยชน์พื้นฐานเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ท่ีตอ้งการท่ีพกัแรมคา้งคืน เป็นตน้ 

1.2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ หรือผลิตภัณฑ์พื้นฐาน หมายถึงลักษณะผลิตภัณฑ์ท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ได้ เช่น ห้องพกัเตียงเด่ียว ห้องพกัเตียงคู่ ห้องพกัครอบครัว ห้องสูท หรือ
หอ้งพกัรวม            เป็นตน้ 

1.3) ผลิตภณัฑ์คาดหวงั หมายถึง คุณสมบติัและเง่ือนไขท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัว่าจะ
ไดรั้บจากการใช้ผลิตภณัฑ์ การเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัจะค านึงถึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
เป็นหลกั เช่น ความประทบัใจในการรับบริการดา้นท่ีพกั อุปกรณ์ต่าง ๆ ในห้องพกัตอ้งอยูใ่นสภาพ
สมบูรณ์ดีของลูกคา้ในอนาคต 

1.4) ด้านผลิตภณัฑ์ควบ หมายถึง ผลประโยชน์เพิ่มเติม หรือบริการท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บ
ควบคู่กบัการซ้ือสินคา้ ประกอบด้วยบริการก่อนและหลงัการขาย เช่น เม่ือลูกคา้มีการซ้ือบริการ
ห้องพกัในสถานบริการส่วนใหญ่จะมีการเตรียม กระดาษช าระ สบู่ แชมพู ครีมนวดผม และน ้ าด่ืม
ไวใ้นหอ้งพกัเพื่อความพึงพอใจของลูกคา้ 

1.5)  ศักยภาพเ ก่ียวกับผลิตภัณฑ์ หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ี มีการ
เปล่ียนแปลงหรือพฒันาไปเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 

2) ราคา (Price) เป็นส่ิงก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียน หรือการให้บริการในรูปของ
เงินตรา ราคาจึงเป็นต้นทุนในการใช้บริการของลูกค้า ท่ีจะท าการเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า
ผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์ ถา้คุณค่าของผลิตภณัฑ์สูงกวา่ราคาแลว้ ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น
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ผูผ้ลิตตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้โดยผูบ้ริโภค ซ่ึงผูผ้ลิตตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า
ผลิตภณัฑต์อ้งสูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  

3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง สถานท่ีให้บริการและเส้นทางในการจดั
จ าหน่ายในส่วนแรกตอ้งค านึงถึงการเลือกท าเลท่ีตั้ ง การเลือกท าเลท่ีต้องของธุรกิจนั้นนับว่ามี
ความส าคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการ เน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งเดินทางไปรับบริการในสถานท่ี                   
ท่ีผูใ้ห้บริการจดัตั้งอยู่ ซ่ึงในธุรกิจบริการท่ีพกัควรค านึงถึงเส้นทางการคมนาคมไปยงัแหล่งท่ีพกั             
การคมนาคมจากแหล่งท่ีพกัไปยงัสถานท่ีท่องเท่ียว การก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึง               
ถึงองค์ประกอบ 3 ส่วน ได้แก่ ลกัษณะของการบริการ ความจ าเป็นในการใช้คนกลางในการจดั
จ าหน่าย และลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจบริการ 

4) การส่งเสริมการตลาด  (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารข้อมูลระหว่างผู ้
จ  าหน่ายและลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร หรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการ
ซ้ือการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือก็ได ้เคร่ืองมือท่ีใช้
ส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มี 5 ประเภทดงัน้ี คือ 

4.1) การโฆษณา เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัองค์กรและผลิตภณัฑ์บริการ หรือ
ความคิด โดยไม่ใช้บุคคลเขา้ไปติดต่อแต่จะติดต่อโดยการใช้ส่ือต่าง ๆ ซ่ึงจะตอ้งเสียค่าใช้จ่ายใน
การโฆษณา            ซ่ึงอาจจะอยูใ่นรูปแบบของการแจง้ข่าวสาร การจูงใจให้เกิดความตอ้งการ เช่น 
การโฆษณาผา่นหนงัสือพิมพ ์วทิย ุโทรทศัน์ ป้ายโฆษณา และสารสนเทศต่าง ๆ เป็นตน้ 

4.2) การขายโดยใช้พนักงานขาย เป็นการติดต่อส่ือสารจากผูข้ายไปยงัผูรั้บลูกคา้ท่ีมี
อ านาจซ้ือโดยตรง พนกังานขายสามารถแนะน า ชกัชวนให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้และบริโภค สามารถ
ให้              ความช่วยเหลือ ดูแลลูกคา้ และเรียนรู้ล่วงหน้าว่าลูกคา้ตอ้งการอะไร เพื่อท าให้เกิด
โอกาสในการขายบริการอ่ืนใหก้บัลูกคา้เพิ่มเติมในอนาคต 

4.3) การส่งเสริมการขาย  เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการขายโดย             
ใชบุ้คคลในการโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ท่ีช่วยกระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภคและประสิทธิภาพ
ของผูข้าย เช่น การลดราคา การแจกตวัอยา่งสินคา้ การสะสมแตม้ชิงรางวลั เป็นตน้ 

4.4) การบอกกล่าวแบบปากต่อปาก มีบทบาทส าคญัอยา่งยิ่งต่อธุรกิจบริการ เพราะผูท่ี้
เคยใช้บริการจะทราบว่าการบริการของธุรกิจนั้นเป็นอย่างไรจากประสบการณ์ของตนเองแล้ว
ถ่ายทอดประสบการณ์นั้นต่อไปยงัผูอ่ื้นซ่ึงอาจจะเป็นผูใ้ชบ้ริการในอนาคต หากผูท่ี้เคยใชบ้ริการมี
ความรู้สึกท่ีดี ประทบัใจในการบริการ ก็จะบอกต่อไปยงัญาติและคนรู้จกัและแนะน าให้ไปใช้
บริการดว้ย ซ่ึงสามารถลดค่าใชจ่้ายในการส่งเสริมการตลาดและการติดต่อส่ือสารไดม้าก แต่ในทาง
ตรงกนัขา้ม หากผูท่ี้เคยใช้บริการแล้วไม่ประทบัใจในการบริการก็จะบอกต่อในทางลบได้ การ
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แนะน าจากคนรู้จกัมีอิทธิพลต่อการตดัในใจเลือกใชบ้ริการของผูท่ี้ไม่เคยสูงมาก ดงันั้นการบอกเล่า
แบบปากต่อปากจึงมีผลต่อธุรกิจบริการอยา่งยิง่ การไดรั้บประสบการณ์ท่ีไม่ประทบัใจจะส่งผลเสีย
อยา่งยิง่ต่อธุรกิจบริการ เพราะผูใ้ชบ้ริการท่ีไม่ประทบัใจมีแนวโนม้ท่ีจะบอกกล่าวแบบปากต่อปาก
สู่ผูอ่ื้นมากกวา่ผูท่ี้ประทบัใจในการบริการ 

5) ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องหรือบุคลากร (People) คือ บุคคลผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัการบริการ
ทั้งหมดรวมถึงลูกคา้และบุคลากรท่ีให้บริการลูกคา้ คุณภาพในการให้บริการตอ้งอาศยัการคดัเลือก          
การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสร้างความพอใจแก่ลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการเหนือคู่แข่งขนั บุคลากร
ตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ มีความสามารถใน
การแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมท่ีดีแก่องคก์ร 

6) การสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical evidence and 
presentation)ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มของสถานท่ีให้บริการ การออกแบบตกแต่ง และแบ่งส่วน หรือ
แผนกของพื้นท่ีภายในอาคาร และลกัษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา้และท าให้
มองเห็นภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจนรวมไปถึงอุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใชต่้าง ๆ ท่ีมีไว้
ใหบ้ริการดว้ย 

7) กระบวนการให้บริการ(Process) หมายถึง ขั้นตอนในการให้บริการเพื่อส่งมอบ
คุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็วและประทบัใจ ซ่ึงพิจารณาใน 2 ดา้น คือ ความ
ซับซ้อนและความหลากหลายในความซับซ้อนจะตอ้งพิจารณาถึงขั้นตอนและความต่อเน่ืองของ
งานในกระบวนการ เช่น ความสะดวกรวดเร็วในการลงทะเบียนเขา้พกั การจดัส่งสัมภาระไปยงั
ห้องพกั การท าความสะอาดห้องพกั การเปล่ียนอุปกรณ์ใช้แล้ว การลงทะเบียนแจง้ออกและการ
จ่ายเงินค่าเขา้พกั ส่วนในด้านของความหลากหลายตอ้งพิจารณาถึง ความมีอิสระ ความยืดหยุ่น 
ความสามารถเปล่ียนแปลงขั้นตอน หรือล าดบังาน 

2.2.3  แนวคิดความพอใจของผู้บริโภค (Consumer Satisfaction) 
ความหมายของความพงึพอใจ (Satisfaction) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ได้อธิบายแนวคิดด้านการสร้างความพึงพอใจ             

ใหก้บัลูกคา้ไวด้งัน้ี 
ความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) เป็นความรู้สึกของลูกคา้ว่าพึงพอใจ

หรือไม่พึงพอใจ ซ่ึงเป็นผลจากการเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ในการท างานของผลิตภณัฑ์กบั            
ความคาดหวงัของลูกคา้ 
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ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้เกิดจากความแตกต่างระหว่างประโยชน์จากการบริการ           
กบัความคาดหวงัของบุคคล ซ่ึงความคาดหวงันั้นเกิดจากประสบการณ์และความรู้ในอดีตของ
ผูบ้ริโภคซ่ึงมีความคาดหวงัว่าจะได้รับผลิตภณัฑ์ ถ้าผลการท างานของผลิตภณัฑ์ต ่ากว่าความ
คาดหวงั ลูกคา้ก็จะไม่พึงพอใจ และถา้ผลการท างานของผลิตภณัฑ์เท่ากบัความคาดหวงั ลูกคา้จะ
เกิดความพึงพอใจ และถา้ผลการท างานของผลิตภณัฑ์สูงกวา่ความคาดหวงัมากลูกคา้ก็จะเกิดความ
พึงพอใจอยา่งมาก นกัการตลาดจะตอ้งคน้หาและวดัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ทางการตลาด (Marketing Concept) ส าหรับวิธีการติดตามและวดัความพึงพอใจของลูกคา้ สามารถ
กระท าไดด้ว้ยวธีิต่าง ๆ ดงัน้ี 

1. ระบบการติเตียนและข้อเสนอแนะ (Complain and Suggestion Systems) เป็นการหา
ขอ้มูลทศันคติของลูกคา้ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการ ปัญหาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการบริการ 
รวมทั้ งข้อเสนอแนะต่าง ๆ ท่ีธุรกิจนิยมใช้ ได้แก่ ธนาคาร โรงแรม โรงพยาบาล ภัตตาคาร 
หา้งสรรพสินคา้ และธุรกิจการบริการต่าง ๆ เป็นตน้ 

2. การส ารวจความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction Survey) อาจเป็นการ
ส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้โดยการวจิยัตลาด วิธีน้ีองคก์รจะตอ้งเตรียมแบบสอบถามเพื่อคน้หา
ความพึงพอใจของลูกคา้ โดยทัว่ไปลูกคา้มกัไม่สนใจเลือกวิธีแรก แต่ส่วนใหญ่มกัเปล่ียนใจไปซ้ือ
จากผูข้ายหรือผูใ้ห้บริการรายอ่ืนแทนท่ีจะเสนอแนะค าติชม ซ่ึงเป็นผลให้องค์กรตอ้งสูญเสียลูกคา้ 
เทคนิคต่าง ๆ ใชส้ ารวจความพึงพอใจของลูกคา้มีดงัน้ี 

- การให้คะแนนความพึงพอใจของลูกคา้ (Rating Customer Satisfaction) ท่ีมีต่อการ
บริการ โดยอยู่ในรูปของการให้คะแนน อาทิเช่น ไม่พอใจอย่างยิ่ง ไม่พอใจ พอใจ พอใจอย่างยิ่ง 
เป็นตน้ 

- การถามลูกคา้วา่ไดรั้บความพึงพอใจในผลิตภณัฑห์รือบริการหรือไม่ อยา่งไร 
- การถามใหลู้กคา้ระบุปัญหาจากการใชบ้ริการ พร้อมทั้งเสนอแนะประเด็นต่าง ๆ ท่ีควร

แกไ้ขปัญหานั้น เรียกวา่ การวเิคราะห์ปัญหาของลูกคา้ (Problem Analysis) 
- การถามลูกคา้เพื่อให้คะแนนคุณสมบติัต่าง ๆ ของการบริการ เรียกวา่ การให้คะแนน

การท างานการบริการ (Service Performance Rating) วธีิน้ีจะช่วยให้ทราบถึงจุดอ่อนจุดแข็งของการ
บริการ 

- การส ารวจความตั้งใจในการซ้ือซ ้ า หรือใชบ้ริการซ ้ าของลูกคา้ (Repurchase Intention) 
3. การเลือกซ้ือโดยกลุ่มที่เป็นเป้าหมาย (Goal Shopping) วิธีน้ีจะเชิญบุคคลท่ีคาดว่า

น่าจะเป็นผูซ้ื้อหรือผูใ้ชบ้ริการท่ีมีศกัยภาพให้วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนในการซ้ือสินคา้หรือการ
ใช้บริการขององค์กรและของคู่แข่งขนั พร้อมทั้งระบุปัญหาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ การ
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วิเคราะห์ถึงลูกคา้  ท่ีสูญเสียไป (Lost Customer Analysis) วิธีน้ีเป็นการวิเคราะห์หรือสัมภาษณ์
ลูกคา้เดิมท่ีเปล่ียนไปใชต้ราสินคา้หรือการบริการอ่ืน ทั้งน้ีเพื่อใหท้ราบสาเหตุท่ีท าให้เปล่ียนใจ เช่น 
ราคา/ค่าธรรมเนียมสูงเกินไป การบริการไม่ดีพอ ผลิตภณัฑ์หรือบริการไม่น่าเช่ือถือรวมทั้งอาจ
ศึกษาถึงอตัราการสูญเสียลูกคา้ดว้ย 

2.3 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
พรทิพย์ ศรีแสงจันทร์ (2547)  ได้ศึกษาเก่ียวกับ ความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ

ผลิตภณัฑ์อาหารปลอดภยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาขอ้มูล
ลกัษณะส่วนบุคคล สังคมและเศรษฐกิจของผูบ้ริโภค ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
อาหารปลอดภัย โดยรวบรวมข้อมูลจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีเข้า
ร่วมงานจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารปลอดภยั โดยวิธีสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) และ
แบบพบโดยบงัเอิญ (Accidental Sampling) จ  านวน 151 ตวัอยา่ง ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
โปรแกรม SPSS วิเคราะห์ค่าร้อยละ น ้ าหนกัคะแนนเฉล่ีย ค่ามชัฌิมเลขคณิต และการวิเคราะห์
ถดถอยพหุ ตวัแปรตาม คือ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์อาหารปลอดภยั ตวัแปรอิสระ
ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางเศรษฐกิจ และปัจจยัทางสังคม ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายุเฉล่ีย 31 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี สุขภาพแข็งแรงปกติ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 11,537 บาท รายจ่ายในการบริโภคเดือนละ 6,350 บาท ซ้ือสินคา้บริโภคจากห้างสรรพสินคา้ 
รับทราบข่าวสารจากโทรทศัน์ นิยมบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารปลอดภยัเป็นประจ าทุกวนั ตอ้งการ
บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารปลอดภยัท่ีสะอาด มีคุณค่าทางโภชนาการ มีประโยชน์ต่อสุขภาพ เป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีผ่านการรับรองมาตรฐาน มีบรรจุภณัฑ์ท่ีแสดงแหล่งผลิต ผูผ้ลิต รายการคุณค่าทาง
โภชนาการ สะดวกต่อการเก็บรักษารับประทานและมีเคร่ืองหมายการคา้ท่ีน่าเช่ือถือ มีเพียงส่วน
นอ้ยท่ีเป็นสมาชิกกลุ่มหรือชมรมต่าง ๆ ส าหรับปัจจยัส่วนบุคคล เศรษฐกิจและสังคม พบว่าไม่มี
ปัจจยัใดมีความสัมพนัธ์กบัความต้องการของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์อาหารปลอดภยั ท่ีเก่ียวกับ
ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์เคร่ืองหมายการคา้ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 0.05  

เอก อุ่นจิตต์วรรธนะ (2548) ได้ศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพิษของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดับุรีรัมย ์มีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาปัจจยัทางการตลาด พฤติกรรมการเลือกซ้ือผกัปลอดสารพิษ และเปรียบเทียบปัจจยัทางการ
ตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล จากกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีเป็นผูซ้ื้อผกัปลอดสารพิษ 210 คน มีการสุ่มแบบบงัเอิญ สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่า t – test และ F – test ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
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เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็น
นิสิต/นกัศึกษา รายไดต่้อเดือนน้อยกวา่ 5,001 บาท พฤติกรรมการเลือกซ้ือส่วนใหญ่ซ้ือผกัปลอด
สารพิษชนิดกินใบ สาเหตุท่ีซ้ือ คือ ใหค้วามส าคญัต่อสุขภาพของตนเอง ตลาดสดเป็นสถานท่ีซ้ือผกั
ปลอดสารพิษ เน่ืองจากสะดวกในการเดินทาง ซ้ือผกัปลอดสารพิษ 2 – 3 คร้ัง/สัปดาห์ โดยแต่ละ
คร้ังจะซ้ือผกัปริมาณ 1.1 – 1.5 กิโลกรัม มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือต ่ากว่า 51 บาท/คร้ัง ปัจจัยท่ีมี
ความส าคญัในการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และด้านราคา และอยู่ในระดับปานกลาง คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศและ
การศึกษาต่างกนั ให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดไม่แตกต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนั 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั และผูบ้ริโภคท่ีมี
อาชีพต่างกนั ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

คมสัน วัฒนทัพ (2549) ได้ศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมการบริโภค
อาหารปลอดภยัของประชาชนในอ าเภอบางแพ จงัหวดัราชบุรี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรม
การบริโภคอาหารปลอดภยั และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการบริโภคอาหาร
ปลอดภยัของประชาชนในอ าเภอบางแพ จงัหวดัราชบุรี ตามตวัแปร เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพสมรส อาชีพ รายได ้ และความรู้เก่ียวกบัการบริโภคอาหารปลอดภยั การไดรั้บขอ้มูล
อาหารปลอดภยั การรับรู้โอกาสเส่ียงและความรุนแรงต่อการบริโภคอาหารไม่ปลอดภยัและการ
รับรู้อุปสรรคในการเลือกบริโภคอาหารปลอดภยักบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารปลอดภยั กลุ่ม
ตวัอยา่งเป็นประชาชน อ าเภอบางแพ จงัหวดัราชบุรี จ  านวน 400 คน เลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบหลาย
ขั้นตอน (Multistage random sampling) สถิติท่ีใช้ ไดแ้ก่ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าความเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ทดสอบค่าที (t – test) ทดสอบค่าเอฟ (F – test) และหาความสัมพนัธ์โดยทดสอบค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s product monent correlation coefficient) ผล
การศึกษาพบวา่ ประชาชนมีความรู้เก่ียวกบัอาหารปลอดภยัอยูใ่นระดบั  ปานกลาง มีพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารระดบัดี ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัอาหารปลอดภยัอยูใ่นระดบัปานกลาง มีการรับรู้
โอกาสเส่ียงและการรับรู้ความรุนแรงต่อการบริโภคอาหารไม่ปลอดภยั  อยูใ่นระดบัมาก มีการรับรู้
อุปสรรคในการเลือกบริโภคอาหารปลอดภยัอยู่ในระดบัปานกลาง ประชาชนท่ีมีเพศ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได ้ต่างกนั มีพฤติกรรมการบริโภคอาหารปลอดภยัแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 ประชาชนท่ีมีอายุต่างกนัมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารปลอดภยัไม่แตกต่าง
กนั ความรู้เก่ียวกบัอาหารปลอดภยั การรับรู้โอกาสเส่ียง การรับรู้ความรุนแรงต่อการบริโภคอาหาร
ไม่ปลอดภยั และการรับรู้อุปสรรคในการเลือกบริโภคอาหารปลอดภยัมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบั
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พฤติกรรมการบริโภคอาหารปลอดภยัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แต่การไดรั้บขอ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกับอาหารปลอดภยั ไม่มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัพฤติกรรมการบริโภคอาหาร
ปลอดภยั 

ฬุริยา สิริภัทรไพศาล (2550) ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาด           
ท่ีมีผลต่อแนวโน้มการตัดสินใจซ้ือผกัปลอดสารพิษในซูเปอร์มาเกต เขตกรุงเทพมหานคร                            
มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมและแนวโนม้การตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพิษ              
ของผูบ้ริโภค กลุ่มตวัอย่างคือ ผูบ้ริโภคผกัปลอดสารพิษ เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน                
โดยสุ่มแบบบงัเอิญ สถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่า               
t – test, F – test และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 25 – 34 ปี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ 20,000 บาท
ต่อเดือน มีความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นในระดบัดี ผกัปลอดสารพิษท่ีนิยมบริโภค 
คือ ผกัคะน้า นิยมน ามาผดั ส่วนใหญ่ซ้ือจากซูเปอร์มาเกต ปัจจยัหลกัท่ีตดัสินใจบริโภค คือ เพื่อ
สุขภาพ ความถ่ีในการบริโภค 4 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 128.44 บาทต่อคร้ัง ผูบ้ริโภคท่ีมี
เพศ อาย ุและรายไดต่้อเดือนต่างกนัมีพฤติกรรมการบริโภคในดา้นค่าใชจ่้ายแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ี
มีอาชีพและรายได้ต่อเดือนต่างกนัมีพฤติกรรมการบริโภคด้านความถ่ีแตกต่างกนั ปัจจยัด้าน
จิตวิทยา ด้านการรับรู้ ด้านแรงจูงใจ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย
สามารถท านายพฤติกรรมการบริโภคดา้นความถ่ีและดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ืออย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 พฤติกรรมผูบ้ริโภคด้านความถ่ี และด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ สามารถท านาย
แนวโนม้การตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพิษอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สุมิตรา กันธะวงค์ (2552) ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือผกัปลอดสารพิษจาก
เกษตรกรในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือผกั
ปลอดสารพิษจากเกษตรกรในจงัหวดัเชียงใหม่ ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่าง 200 ตวัอย่าง เก็บตวัอย่างแบบสะดวก วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา ค่าสถิติท่ีใช้ ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 51 – 60 ปี สถานภาพสมรสแลว้ มีระดบัการศึกษาสูงสุดเป็น
ปริญญาตรี อาชีพหลกัขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
ซ้ือผกัปลอดสารพิษมากกวา่ผกัทัว่ไป มีความเห็นวา่ผกัปลอดสารพิษ คือ ผกัท่ีไม่ใชส้ารเคมีในการ
เพาะปลูกเลย มีความระมดัระวงัในใส่ใจในสุขภาพระดบัมาก ดา้นพฤติกรรม ผกัปลอดสารพิษท่ี
นิยมซ้ือ คือ ผกักาด ตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพิษดว้ยตนเอง ซ้ือผกัปลอดสารพิษ 2 – 3 วนัต่อคร้ัง 
นิยมซ้ือผกัปลอดสารพิษในช่วงเวลา 6.00 – 10.00 น. นิยมซ้ือผกัปลอดสารพิษจากเกษตรกร คือ 
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ตลาดนดัศูนยว์จิยัเพื่อเพิ่มผลผลิตทางการเกษตร มช. สถานท่ีอ่ืน ๆ ท่ีซ้ือผกัปลอดสารพิษ คือ ตลาด
สด เหตุผลของการซ้ือผกัปลอดสารพิษเพราะหลีกเล่ียงอนัตรายจากสารเคมีตกคา้งในผกั ส่ือท่ีท าให้
รับทราบข้อมูลผกัปลอดสารพิษจากเกษตรกร คือ จากการแนะน าของเพื่อน/ญาติ/ครอบครัว 
ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือผกัปลอดสารพิษแต่ละคร้ัง 1 – 2 กิโลกรัม มีค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือผกั
ปลอดสารพิษคร้ังละ 51 – 100 บาท ปัจจยัท่ีให้มีความส าคญัมาก เรียงตามล าดบั ได้แก่ ปัจจยั
ทางดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และให้ความส าคญัในระดบัปาน
กลาง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 


