
 
บทท่ี 2 

ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

   
  การศึกษาความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑผักรวมอบแหงกึ่งสําเร็จรูป 
ในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม ในบทนี้ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 
ท่ีเกี่ยวของ  โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี ้
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎ ี

 

ในทางทฤษฎีการศึกษาความตองการของผูบริโภค สามารถวัดความตองการได
โดยพิจารณาจาก 

1. พฤติกรรมของผูบริโภค 
2. การตัดสินใจของผูบริโภคในสวนประสมทางการตลาด 
 
ดังนั้นการศึกษาเร่ือง ความตองการของผูบริโภคตอผลิตภัณฑผักรวมอบแหงกึ่ง

สําเร็จรูป ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ใชแนวคิดและทฤษฎีในการประกอบการศึกษา
ดังตอไปนี ้
 
แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะฯ (2541) ไดกลาวถึงแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภควา
เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน 
(Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเพื่อใชในการ
วางแผนเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 4 P’s ซ่ึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค และการ
กําหนดกลยุทธการตลาด สามารถอธิบายไดดังนี้ 
  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analysis Consumer Behavior) เปนการคนหา
หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม 
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  คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
Who, Why, Where, When , and How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7 O’s ซ่ึงประกอบดวย 
Occupants, Objects, Objective, Organizations, Occasions, Outlets and Operations 7 ประการ
เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  รวมทั้งการใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเก่ียวกับ
พฤติกรรมผูบริโภค 
  1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทราบ
ถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) การตอบอาศัยเกณฑในการแบงสวนตลาด (Base of market 
segmentation) 4 ดาน คือ 
   1.1 ดานประชากรศาสตร (Demographic) 
   1.2 ดานภูมิศาสตร (Geographic) 
   1.3 ดานจิตวิทยา (Psychographic) 
   1.4 ดานพฤติกรรมศาสตร (Behavioral) 
  จากลักษณะกลุมเปาหมายท้ัง 4 ดานนี้ นักการตลาดนําไปใชในการกําหนดกลยุทธ
การตลาด (Marketing strategy or 4 P’s strategy) 
  2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
วัตถุประสงคของการซ้ือ (Objects) เปนการกําหนดส่ิงท่ีผูบริโภคตองการโดยอาศัยองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน การบรรจุหีบหอ ตราสินคา รูปแบบ บริการ คุณภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม ฯลฯ 
  3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการของเขาทั้ง
ทางดานรางกายและจิตวิทยา 
  4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เปน
คําถามเพ่ือทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ประกอบดวยผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ 
  5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ของผูบริโภค 
  6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน ( Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
ชองทาง (Channels) หรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปซ้ือ เชน ซุปเปอรมาเก็ต รานคาสะดวกซ้ือ 
รานขายของชํา รานอาหาร ภัตตาคาร ฯลฯ จากคําตอบท่ีไดนักการตลาดนําไปใชการการกําหนดกล
ยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel Strategy) 
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  7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) หรือกระบวนการซ้ือ (Buying Process) 
 
แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
  อดุลย  จาตุรงคกุล  (2542) ไดสรุปแนวคิดสวนประสมทางการตลาดของ
นักวิชาการตาง ๆ ประกอบดวย 
  1. ดานผลิตภัณฑ(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะ
ไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ๆ โดยท่ัวไปแลว ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ 
ผลิตภัณฑท่ีอาจเปนส่ิงซ่ึงจับตองไดและผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได ในการศึกษาคร้ังนี้เราจะเนนดาน
ผลิตภัณฑเปนหลัก 
  2. ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคา (Value) ของการบริการกับราคา (Price) ของบริการ ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะ
ตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ
ชัดเจนและงายตอการจําแนกระดับบริการที่ตางกัน 
  3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึงกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดลอมในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและ
คุณประโยชนของบริการที่นําเสนอ ซ่ึงจะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีต้ัง (Location) และชองทางใน
การนําเสนอบริการ (Channels) 
  4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญ
ในการติดตอส่ือสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการใชบริการและเปนกุญแจสําคัญของการทําตลาดสายสัมพันธ 
 
แนวคิดการทดสอบผลิตภณัฑ (Product Testing) 
  ไพโรจน วิริยะจารี (2545) ไดสรุปแนวคิดการทดสอบผลิตภัณฑไววา การ
ทดสอบผลิตภัณฑเปนข้ันตอนหน่ึงของการพัฒนาผลิตภัณฑ เพื่อเปนการทดสอบวาผลิตภัณฑท่ีทํา
การพัฒนาแลวเหมาะสมในเชิงการคาตามเปาหมายท่ีกําหนดหรือไม เปนการหาขอมูลเพิ่มเติมกอน
การตัดสินใจในแงธุรกิจ ซ่ึงสามารถแบงการทดสอบผลิตภัณฑไดดังนี้ 

1. การทดสอบคุณภาพและการเก็บรักษา การทดสอบในข้ันนี้ตองการสรางความ
ม่ันใจในการผลิตท่ีจะมีคุณภาพสม่ําเสมอและสามารถทราบอายุการเก็บของผลิตภัณฑ ทําให
สามารถคาดคะเนการจําหนายไดดวย ผลิตภัณฑจะถูกนํามาทดสอบคุณภาพในดานตางๆ เชน 
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ทางดานเคมี ทางดานกายภาพ ทางดานจุลินทรีย และทางดานประสาทสัมผัส ตลอดจนทดสอบอายุ
การเก็บหรือการใชงานในสภาวะส่ิงแวดลอมท่ีผูบริโภคและผูใชนิยมใชผลิตภัณฑดังกลาว จาก
ขอมูลท่ีไดนี้จะเปนการสรางมาตรฐานคุณภาพของผลิตภัณฑรวมท้ังสามารถนํามาออกแบบ
คุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะผลิตภัณฑใหม  เพื่อเปนแบบแผนตอการควบคุมการผลิต และควบคุม
คุณภาพผลิตภัณฑ เม่ือเวลามีการผลิตจริงในอุตสาหกรรมเชิงพาณิชยตอไป 

2. การทดสอบตลาด การทดสอบข้ันนี้จะเปนการสรางความมั่นใจในการนํา
ผลิตภัณฑสูตลาดโดยการนําผลิตภัณฑไปทดลองวางจําหนายในตลาด เพื่อศึกษาปฏิกิริยา
ตอบสนองของผูบริโภคและผูใชตลอดจนผูแทนจําหนาย กอนท่ีจะตัดสินใจทําการผลิตจํานวนมาก  
การทดสอบตลาดน้ีจะทําใหทราบขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภคและผูใช ผูแทนจําหนาย ประสิทธิภาพ
ของโปรแกรมการตลาด ความเปนไปไดในทางการตลาด เปนตน แตการทดสอบตลาดนี้จําเปนตอง
ใชเงินทุนสูง  ดังนั้นในบางอุตสาหกรรมโดยเฉพาะอุตสาหกรรมขนาดเล็กจะทําการทดสอบตลาด
เพียงเล็กนอยเทานั้น  อยางไรก็ตามถาหากมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม การทดสอบตลาดอาจจะทํา
หรือไมก็ได แตควรวางออกจําหนายใหเร็วท่ีสุด เพื่อปองกันการลอกเลียนแบบผลิตภัณฑจากคู
แขงขัน  

การวิ เ คราะห ลักษณะของผลิตภัณฑ โดย ท่ัวไปจะใช ผู ทดสอบชิมใน
หองปฏิบัติการ แตส่ิงสําคัญคือการเช่ือมโยงระหวางการทดสอบโดยผูบริโภคในหองปฏิบัติการกับ
การยอมรับของผูบริโภคโดยท่ัวไป  ดังนั้นการประเมินผลิตภัณฑท่ัวไป เพื่อศึกษาการยอมรับของ
ผูบริโภคจึงสามารถแสดงไดดังภาพ 
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         รูปท่ี 1   ข้ันตอนการพัฒนาผลิตภัณฑและการทดสอบการยอมรับผลิตภัณฑ 
ของไพโรจน วิริยจารี (2545) 

 
จากรูปท่ี 1 แสดงถึงกิจกรรมของการพัฒนาผลิตภัณฑ โดยเร่ิมจากผลิตภัณฑถูก

ประเมินจากผูชํานาญการกลุมเล็ก ๆ และตอมาผลิตภัณฑควรจะถูกประเมินจากผูทดสอบชิมใน
หองปฏิบัติการ และสุดทายจากผูทดสอบชิมท่ีไมไดรับการฝกฝนท่ัวไป โดยปกติมักจะเปนบุคคล
ในบริษัท หรือในโรงงาน หรือกลุมคนท่ีเปนตัวแทนผูบริโภคกลุมเปาหมาย และข้ันตอนการ
ทดสอบการยอมรับของผูบริโภคจะมีอยูดวยกัน2แบบ คือแบบ Field Test และแบบ Home use Test 

หลังจากนั้นผลการทดสอบหรือขอมูลจะถูกนํามาวิเคราะหเพื่อประเมินผลิตภัณฑ  
และเปนขอมูลพื้นฐานท่ีผูประกอบการอุตสาหกรรมใชในการตัดสินใจการผลิตผลิตภัณฑดังกลาว
ตอไปในระดับอุตสาหกรรม หรืออาจจะเปนขอมูลพื้นฐานเพ่ือใชในการปรับปรุงผลิตภัณฑใหมี
การยอมรับผลิตภัณฑมากข้ึน เพื่อใหเกิดความม่ันใจในคุณภาพและลักษณะผลิตภัณฑท่ีไดรับการ
พัฒนามาแลว การเขาใจถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในตลาดเปนส่ิงท่ีสําคัญและควรตระหนักอยาง
ยิ่ง การทดสอบผลิตภัณฑโดยใชผูบริโภคกลุมยอยกอนการผลิตจริงเปนการพิสูจนเบ้ืองตนวา 
ผลิตภัณฑสามารถนําไปสูการประยุกตใชจริงไดมากนอยเพียงไร ผลิตภัณฑอาจจะตองมีการ
ปรับปรุงสูตร และกระบวนการผลิตกอนท่ีจะทําการผลิตจริงก็เปนได  การนําเสนอผลิตภัณฑแก
ผูบริโภคเพื่อการทดสอบความชอบ และการยอมรับ ตลอดจนการทดสอบตลาด กระทําโดยใช

ผูทดสอบกลุมเล็ก 
จากผูชํานาญการ 1-2 คน 

การตัดสินใจของผูประกอบการ 
อุตสาหกรรม 

ผูทดสอบการยอมรับผูบริโภค 
ทั่วไป 50 คนหรือมากกวา 

การทดสอบแบบ Home use 
100 คน หรือมากกวา 

ผูทดสอบในหองปฏิบัติการ 
6-10 คน 

การวิเคราะหและประเมินผล 

การทดสอบแบบ Field test 
200 คน หรือมากกวา 
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ผูบริโภคในพื้นท่ีเปาหมายท่ีทําการพิจารณาแบบสุมมากอนแลว โดยการทดสอบแบบ Field Test 
จะเปนการทดสอบแบบออกภาคสนาม เม่ือทดสอบผลิตภัณฑแลวจะเก็บผลการทดสอบทันที สวน
การทดสอบแบบ Home Use Test ผลิตภัณฑจะถูกประเมินโดยใหผูทดสอบผลิตภัณฑนําไปใช
ตามปกติท่ีบาน และใชเวลาประมาณ 1 – 2 สัปดาหจึงจะใหผูบริโภคทําการกรอกแบบสอบถาม   
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 

  ศิวพร สิงหสุข (2542)  ไดศึกษาถึงพฤติกรรมและปจจัยท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือ ผักปลอดสารพิษของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวาผักปลอดสารพิษท่ี
ผูบริโภคสวนใหญใหความนิยมมากท่ีสุดคือผัก คะนา โดยระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือผักปลอด
สารพิษมาบริโภคในแตละคร้ัง จะนิยมซ้ือทุก 3 วัน น้ําหนักของผักปลอดสารพิษท่ีผูบริโภคนิยมซ้ือ
แตละคร้ัง มากท่ีสุดคือน้ําหนัก 0.6-1 กิโลกรัมโดยนิยมซ้ือจากหางสรรพสินคามากท่ีสุด สาเหตุท่ี
ผูบริโภคสวนใหญนิยมเลือกซ้ือจากสถานท่ีดังกลาวเพราะสะดวกในการไปซ้ือสินคาอ่ืนๆ ดวย
เหตุผลท่ีผูบริโภคนิยมเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษมาบริโภคเนื่องจากมีความปลอดภัยไมมีสารพิษ
ตกคาง โดยนิยมซ้ือในเวลาหลังเลิกงานเปนสวนมากผักปลอดสารพิษท่ีผูบริโภค สวนมากนิยมซ้ือ
เปนผักกินใบ (ผักสวนครัว) โดยนิยมนํามาผัดบริโภคสวนผักปลอดสารพิษประเภทผักกินผล มักจะ
นิยมนํามาปรุงอาหารประเภทแกงผักปลอดสารพิษท่ีนิยมซ้ือไปบริโภคคือ ผักใสบรรจุภัณฑท่ี
พรอมปรุงหรือประกอบอาหารไดเลย ในการตัดสินใจเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษแตละคร้ังผูบริโภค
จะมีการวางแผนไวลวงหนา โดยปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษของผูบริโภคสวน
ใหญคือความสะดวกในการซ้ือวงเงินเฉล่ียในการซ้ือผักปลอดสารพิษ มาบริโภคแตละคร้ังท่ี
ผูบริโภคสวนใหญนิยมมากท่ีสุด คือวงเงินเฉล่ียอยูท่ี 51-100 บาทบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือผักปลอดสารพิษมาก ท่ีสุดคือสามีและภรรยา ส่ือท่ีทําใหผูบริโภคสวนใหญทราบวามีผัก
ปลอดสารพิษ ขาย ณ. สถานท่ีดังกลาวมากท่ีสุด คือ ส่ือโฆษณา ณ.จุดขาย ส่ือท่ีจูงใจให ผูบริโภค
ตัดสินใจซ้ือผักปลอดสารพิษมากท่ีสุดคือ ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย การสงเสริมการขายท่ีทําให
ผูบริโภคสวนใหญเลือกซ้ือผักปลอดสารพิษมากท่ีสุดคือ การลดราคา    ผูศึกษาไดนําตัวอยาง
แบบสอบถามบางสวนจากการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผักปลอด
สารพิษของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มาเปนตนแบบแนวทางของแบบสอบถามใน
การศึกษาความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑผักรวมอบแหงกึ่งสําเร็จรูปในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม 
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  วีรชัย วาสะสิริ (2544) ไดศึกษาถึงพฤติกรรมหลังจากการตัดสินใจซ้ืออาหาร
พรอมบริโภค ศึกษาเฉพาะกรณีอาหารบรรจุกระปอง พบวากลุมตัวอยางใหความเห็นวาตัวกระตุน
ทางการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับเห็นดวย ท้ังการซ้ือเพื่อทดลองใช และการซ้ือแบบ
ซ้ือซํ้า นอกจากนี้พบวาตัวผลิตภัณฑและการสงเสริมการขายเปนปจจัยหลักท่ีทําใหเกิดการ
ตัดสินใจซ้ือผูบริโภคใหความสําคัญกวาการซ้ือเพื่อทดลองใชคือการท่ีสินคาสามารถเก็บไวไดเปน
เวลานาน การสงเสริมการขายท่ีจะทําใหมีการซ้ือเพื่อทดลองใชคือมีของแจกแถม สวนการซ้ือแบบ
ซ้ือซํ้าคือบริษัทผูผลิตสินคามีช่ือเสียงเปนท่ีรูจัก การสงเสริมการขายท่ีจะทําใหเกิดการซ้ือสินคา
แบบซ้ือซํ้า คือการชิงโชคจับรางวัล ขายสินคาเปนแพ็คราคาพิเศษและมีของแจกแถม รวมท้ังการ
ขายสินคาราคาประหยัดในรานคาขายสินคาราคาประหยัด  สวนปจจัยทางจิตวิทยาที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทนี้พบวา กลุมตัวอยางใหความเห็นวาปจจัยทางจิตวิทยามีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือในระดับเห็นดวย การซ้ือเพื่อทดลองใชพบวาการรับรูบุคลิกภาพและทัศนคติเปนปจจัย
หลักท่ีทําใหเกิด การตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคใหความสําคัญวาการซ้ือเพื่อทดลองใชคือการไดรับ
คําแนะนําจากเพ่ือนและคนภายในครอบครัว สินคาตรงกับรสนิยมและไมมีเวลาทําอาหาร เช่ือวา
สินคามีความสะอาดและรับประทานแลวมีผลดีตอสุขภาพรางกาย สวนการซ้ือแบบซ้ือซํ้าพบวาการ
รับรู การเรียนรูและบุคลิกภาพเปนปจจัยหลักท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือคือไดรับคําแนะนําจาก
เพื่อน การไดทดลองชิมตัวอยางสินคาและการเคยรับประทานสินคามากอน สินคาตรงกับรสนิยม
และไมพิถีพิถันในการทําอาหาร   กระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
ประเภทนี้พบวากลุมตัวอยางใหความเห็นวา กระบวนการตัดสินใจซ้ือมีผลตอการตัดสินใจซ้ือใน
ระดับเห็นดวย ปจจัยหลักท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือคือการคนหาขอมูลกอนการซ้ือและการ
ประเมินทางเลือกกอนการซ้ือ ทั้งการซ้ือเพื่อทดลองใชและการซ้ือแบบซ้ือซํ้า จะเปนการนําความรู
จากภายในตัวเองมาตัดสินใจซ้ือรวมท้ังไดรับคําแนะนําจากเพื่อน และการไดเห็นโฆษณาสินคาจาก
ส่ือ เชน โทรทัศนและหนังสือพิมพ  ในสวนความพึงพอใจในสินคามีความสัมพันธกับอาชีพ และ
จะทําใหมีการกลับมาซ้ืออีกภายใน 1 สัปดาห มีการซ้ือเพิ่มมากข้ึน และถาลดราคาจะมีการซ้ือเพิ่ม
มากข้ึนเปน 2 เทา นักการตลาดควรรักษาใหตัวกระตุนทางการตลาดและปจจัยทางจิตวิทยามีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสูงโดยการใชกลยุทธรักษาสวนครองตลาดไดดวยการพัฒนาผลิตภัณฑและภาชนะ
บรรจุ และสามารถแกไขใหกระบวนการตัดสินใจซ้ือมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ โดยการใชกลยุทธ
สรางสวนครองตลาดไดดวยการสื่อสารการตลาดท่ีจะทําใหผูบริโภคไดทราบถึงจุดเดนของสินคา 
และการเปรียบเทียบคุณภาพของสินคากับคูแขงขัน   



 

 

 
11 

  ประยูร ญาสมุทร (2544) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการบริโภคบะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป
ของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ ผลิตภัณฑมีรสชาติให
เลือกหลายรสชาติ มีคุณภาพตอประสาทสัมผัส (กล่ิน รส) ดูการโฆษณาจากส่ือตาง ๆ รวมท้ัง
ช่ือเสียงและตราผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา คือ ราคาไมแพงเทียบกับเวลาในการปรุงและบะหมี่กึ่ง
สําเร็จรูปมีราคาถูกกวาอาหารอ่ืนเม่ือเทียบดานปริมาณ  ปจจัยดานความสะดวกรวดเร็วในการปรุง 
คือ ความรวดเร็วในการปรุงดวยการตม โดยใชสวนประกอบท่ีมีในซองเติมผักกับไขเทานั้น 
นอกจากนี้ยังหาซ้ืองาย ใชอุปกรณในการปรุงนอย สะดวกในการพกพา กลุมท่ีทําการศึกษามีปญหา
เร่ืองการทํางานท่ีตองทํางานเปนชวงและตอดวยการทํางานลวงเวลา ทําใหมีเวลานอยในการ
ประกอบอาหาร กลุมตัวอยางสวนใหญเขาใจการเพิ่มคุณคาอาหาร โดยแสดงความคิดเห็นวาควร
ตองเพ่ิมผักและเนื้อสัตวเพื่อเปนประโยชนแกสุขภาพรางกาย 
 


