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บทที ่2  

แนวคดิ ทฤษฎ ีเอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 

 
 ในการศึกษาคน้ควา้เร่ือง ทศันคติผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีต่อผลิตภณัฑอ์าหาร

เพื่อสุขภาพจากงาข้ีมอ้น ผูศึ้กษาคน้ควา้ไดศึ้กษาและรวบรวมทฤษฏี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง

เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาดงัต่อไปน้ี 

 2.1  อาหารเพือ่สุขภาพ (functional food) 

 2.2  ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบังาข้ีมอ้น 

 2.3  ไขมนักบัสุขภาพ 

2.4  พฤติกรรมผูบ้ริโภค (consumer behavior) 

 2.5  การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

2.6  ทศันคติของผูบ้ริโภค 

 2.7  ทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด 

 2.8  การวิเคราะห์ความตอ้งการของลูกคา้ดว้ยคาโนโมเดล (Kano’s  model)  

 2.9  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 2.10 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 2.11 สมมติฐานการศึกษา 
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2.1  อาหารเพือ่สุขภาพ (functional foods) 

 

 ค าว่า “อาหารเพื่อสุขภาพ” นั้นมีการใชค้ร้ังแรกท่ีประเทศญ่ีปุ่นในกลางทศวรรษท่ี 

1980 โดยเรียกว่า “Foods for Specified Health Use (FOSHU)”  ซ่ึงหมายถึงอาหารแปรรูปท่ีมี

ส่วนประกอบอนัเป็นประโยชน์ต่อร่างกายนอกเหนือจากคุณประโยชน์ดา้นโภชนาการ  อย่างไรก็

ตามจนถึงปัจจุบนัยงัไม่มีขอ้ตกลงร่วมกนัว่า อาหารเพื่อสุขภาพนั้นควรใชค้  าศพัทใ์ดในการเรียก

และมีความหมายอย่างไร  จึงท าให้มีวิธีการเรียกแตกต่างกนัไปตามแต่ละความหมาย (Food and 

Agriculture Organization of the United Nations [FAO], 2007)  ไดแ้ก่  

 functional foods หมายถึง อาหารท่ีท าหนา้ท่ีอ่ืนใหก้บัร่างกายนอกเหนือไปจากหนา้ท่ี

ปกติท่ีท าประจ าอยูเ่ดิม   

 nutraceuticals หมายถึง อาหาร ผลิตภณัฑอ์าหารหรือส่วนของอาหารท่ีท าหนา้ท่ีในการ

ป้องกนัและรักษาโรค ซ่ึงอาจอยูใ่นรูปของแคปซูลหรือเมด็ยาได ้ 

 medical foods หมายถึง อาหารท่ีใชภ้ายใตก้ารควบคุมของแพทย ์ เพื่อช่วยให้ผูป่้วย

ไดรั้บสารอาหารท่ีถูกตอ้งและเหมาะสมต่อโรค เช่น อาหารส าเร็จรูปท่ีให้ทางสายให้อาหาร หรือ

อาหารเสริมท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการของร่างกายและสภาวะของโรค 

 designer foods  หมายถึง อาหารโดยธรรมชาติ หรืออาหารท่ีมีการเสริมสารอาหารท่ีท า

หนา้ท่ีพิเศษ หรือประกอบดว้ยพฤกษเคมี (phytochemical) ซ่ึงมีผลต่อการลดความเส่ียงของการเกิด

โรคมะเร็ง เช่น ชาเขียว  (สุรพจน์ วงศใ์หญ่, 2551) 

  อย่างไรก็ตามในรายงานขององคก์ารอาหารและการเกษตรแห่งสหประชาชาติ (Food 
and Agriculture Organization of the United Nation ; FAO) ไดใ้หค้วามหมายของอาหารเพื่อ
สุขภาพ (functional foods) ไวว้่า  เป็นอาหารท่ีมีลกัษณะทางกายภาพและมีวีธีการบริโภคเหมือน
อาหารโดยทัว่ไป โดยประกอบดว้ยสารท่ีมีฤทธ์ิทางชีวภาพ (biological active component) ท่ีบ ารุง
สุขภาพหรือลดความเส่ียงในการเกิดโรคเร้ือรัง (chronic disease) นอกเหนือจากประโยชน์ดา้น
โภชนาการทัว่ไป เช่น โรคเบาหวาน ความดันโลหิตสูง อมัพาต โรคหัวใจ โรคมะเร็ง เป็นตน้  
(FAO, 2007)  หรืออธิบายไดว้่า อาหารเพื่อสุขภาพคือ อาหารหรือส่วนประกอบของอาหารใดก็
ตามท่ีให้ประโยชน์แก่ร่างกายนอกเหนือจากรสสัมผสั (sensory function) คุณค่าทางโภชนาการ 
(nutritive value) และหนา้ท่ีอ่ืน ๆ (non-nutritive physiological function) โดยมีคุณสมบติัท่ีดีต่อ
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สุขภาพและร่างกายไดห้ลายขอ้ดงัน้ี ปรับปรุงระบบภูมิคุม้กนัของร่างกาย   ปรับปรุงระบบและ
สภาพการท างานของร่างกาย  ชะลอการเส่ือมโทรมของอวยัวะจากการสูงอายุ   ป้องกนัโรคท่ีอาจ
เกิดข้ึนจากภาวะโภชนาการผิดปกติ  บ าบดัหรือลดอาการของโรคท่ีเกิดจากความผิดปกติของ
ร่างกาย  และจ าเป็นตอ้งมีลกัษณะทางกายภาพเป็นผลิตภณัฑอ์าหารท่ีแทจ้ริง ไม่อยูใ่นแคปซูลหรือ
เป็นผงเหมือนยาและเป็นอาหารท่ีไดห้รือดดัแปลงจากวตัถุดิบตามธรรมชาติ   สามารถบริโภคเป็น
อาหารได้เป็นประจ าไม่มีขอ้จ ากัดเหมือนยา คือบริโภคได้ไม่จ ากัดปริมาณ เวลาและสถานท่ีมี
ส่วนประกอบท่ีให้ผลโดยตรงในการเสริมการท างานของระบบในร่างกายและป้องกนัโรคได ้และ
ตอ้งใหพ้ลงังาน (ไพโรจน์ หลวงพิทกัษ,์ 2552) 

ตัวอย่างของอาหารเพื่อสุขภาพ เช่น อาหารท่ีมีแร่ธาตุ วิตามิน กรดไขมัน หรือ 

ใยอาหารเฉพาะ หรืออาหารท่ีเติมสารท่ีมีฤทธ์ิทางชีวภาพ เช่น สารพฤกษเคมี (phytochemicals) สาร

ตา้นอนุมูลอิสระ (antioxidants) หรือแบคทีเรียท่ียงัมีชีวิตหรือโปรไบโอติก (probiotics)  หาก

พิจารณาจากความหมายของอาหารเพื่อสุขภาพดงักล่าวแลว้ อาหารท่ีไม่ผ่านการปรุงอย่างผกัและ

ผลไมก้็ถือเป็นอาหารเพื่อสุขภาพ  เช่น บร๊อคโคล่ี แครอท มะเขือเทศ เน่ืองจากอุดมไปดว้ยสาร 

physiologically active component เช่น sulforaphane เบตา้แคโรทีนและไลโคปีน (FAO, 2007) 

สารประกอบในอาหารเพื่อสุขภาพท่ีมีผลใหเ้กิดคุณสมบติัในการรักษาและป้องกนัโรค 

(physiologically active component หรือ functional ingredients) ท่ีส าคญัและนิยมใชก้นัในปัจจุบนั

สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 7 หมวด ไดแ้ก่ (ชนิดา ปโชติการ และคณะ, 2550) 

1. เส้นใยอาหาร (dietary fiber) ซ่ึงพบไดใ้น ร าขา้วสาลี (wheat bran)  ร าขา้วโอ๊ต (oat 

bran) เปลือกของเมลด็ เมด็แมงลกัและหวับุก  ซ่ึงช่วยลดความเส่ียงต่อการเกิดมะเร็งของล าไส้ใหญ่ 

และลดคอเลสเตอรอลในเลือด ตวัอย่างของผลิตภณัฑ์อาหารในกลุ่มน้ีไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ขนมอบ

เสริมใยอาหาร เคร่ืองด่ืมเสริมใยอาหาร  ซีเรียลหรือธญัพืชเสริมใยอาหาร เป็นตน้ 

2. น ้ าตาลโอลิโกแซคคาไรด์ (oligosaccharides) เช่น น ้ าตาลโอลิโกฟรุคโตส 

(oligofructose) ซ่ึงช่วยกระตุ้นการเจริญเติบโตของแบคทีเรียท่ีดีในทางเดินอาหาร ลดระดับ

คอเลสเตอรอลในเลือด ตวัอยา่งของผลิตภณัฑอ์าหารไดแ้ก่ หมากฝร่ังเสริมโอลิโกแซคคาไรด ์
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3. เปปไทด ์(peptide) หรือสารโปรตีนท่ีถูกยอ่ยบางส่วน เช่น glutamine peptide เพื่อ

ช่วยการดูดซึมแร่ธาตุและลดการสูญเสียแคลเซียม  ลดความอ่อนลา้ของกลา้มเน้ือ  สร้างเสริมระบบ

ภูมิคุม้กนั  ตวัอยา่งของผลิตภณัฑอ์าหารไดแ้ก่ ซุปไก่สกดั  อาหารนกักีฬาและเคร่ืองด่ืมเสริมกรด 

อะมิโน 

4. เช้ือจุลินทรียใ์นกลุ่ม lactic acid bacteria ช่วยระบบทางเดินอาหารและเสริมระบบ

ภูมิคุม้กนั 

4.1 โพรไบโอติคส์ (probiotics) หมายถึง อาหารท่ีมีเช้ือจุลินทรียท่ี์มีชีวิตชนิดท่ี

สร้างกรดแลคติคในปริมาณท่ีใหป้ระโยชน์แก่ร่างกาย ตวัอยา่งของผลิตภณัฑอ์าหารไดแ้ก่ โยเกิร์ตท่ี

เสริมเช้ือกลุ่ม Bifidobacterium sp. 

4.2 พรีไบโอติคส์ (prebiotics) หมายถึง อาหารท่ีมีน ้ าตาลโอลิโกแซกคาไรด์ 

(oligosaccharide) ซ่ึงเป็นอาหารของเช้ือจุลินทรียใ์นล าไส้เล็กท่ีมีประโยชน์ ท าให้เช้ือจุลินทรีย์

เหล่าน้ีเจริญเติบโตไดอ้ย่างรวดเร็วซ่ึงจะช่วยป้องกนัมิให้มีจุลินทรียช์นิดท่ีก่อโรคเจริญเติบโตได ้ 

ตวัอยา่งเช่น นมผงเสริมพรีไบโอติกส์ 

5. กรดไขมนัไม่อ่ิมตวัในกลุ่มโอเมกา้ 3 (omega 3 – polyunsaturated fatty acid) เช่น 

ในน ้ามนัปลา ซ่ึงประกอบดว้ยกรดไขมนัอีพีเอ (eicosapentanoic acid : EPA) และกรดไขมนัดีเอชเอ 

(docosapenanoic acid : DHA) ซ่ึงช่วยในการพฒันาสายตาและสมองของทารก ยงัช่วยลดการเกิด

โรคหัวใจขาดเลือดในผูใ้หญ่  ตวัอย่างของผลิตภณัฑอ์าหาร ไดแ้ก่ น ้ ามนัปลาแคปซูล นมผงเสริม

น ้ามนัปลา น ้ ามนัพืชเสริมน ้ามนัปลา เป็นตน้ 

6. สารพฤกษเคมี (phytochemicals) เป็นสารเคมีกลุ่มหน่ึงซ่ึงพบได้ในพืชผกั เช่น 

สารประกอบโพลีฟีนอล (polyphenols) ท่ีมีในใบชาเขียวและใบชาอู่หลง กลุ่ม diallyl disulphides ท่ี

พบในหอม กระเทียมและสารในกลุ่มเอสโทรเจนจากพืช (phytoestrogen) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัฮอร์โมน

หญิง ซ่ึงช่วยป้องกนัมะเร็ง พบในโปรตีนจากถัว่เหลือง เมลด็ปอ (flaxseed) เป็นตน้ 

7. กลุ่มเกลือแร่และวิตามินต่าง ๆ  เช่น วิตามินซี อี เบตา้แคโรทีนและซีลีเนียม  ท า

หน้าท่ีเป็นสารป้องกนัปฏิกิริยาออกซิเดชัน่ (antioxidant) ซ่ึงมีผลในการลดความเส่ียงในการเกิด

โรคมะเร็ง โรคหวัใจขาดเลือด และโรคตอ้กระจก 
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อาหารเพื่อสุขภาพ (Functional Foods) มีการขยายตวัอยา่งรวดเร็วมากในช่วง 10 ปีท่ี

ผา่นมา รูปแบบการใชชี้วิตของผูบ้ริโภคไดเ้ปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคอาหาร ความสนใจ

ของผูบ้ริโภคในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพไม่ใช่เป็นแฟชัน่ท่ีผ่านมาแลว้ก็ผ่านไป ผูค้นทัว่

โลกในยคุสมยัน้ีต่างพากนัซ้ือหาอาหารสร้างเสริมสุขภาพ ในเกือบทุกครัวเรือนจะตอ้งมีไม่อยา่งใด

ก็อยา่งหน่ึงท่ีเป็นอาหารเสริมสร้างสุขภาพ ไม่ว่าจะเป็นขนมปังเสริมวิตามิน เคร่ืองด่ืมท่ีเติมแร่ธาตุ

บางชนิด หรือเส้นก๋วยเต๋ียวท่ีมีการเติมสมุนไพร เป็นตน้  สถาบนันกัเทคโนโลยอีาหารในเมืองชิคา

โกประเทศสหรัฐอเมริกาซ่ึงเป็นองคก์รท่ีไม่หวงัผลก าไรไดท้ าการศึกษา 10 แนวโนม้ท่ีน่าจบัตามอง

ในอุตสาหกรรมอาหารเพื่อสุขภาพและได้เปิดเผยผลการศึกษาต่อสาธารณะ ซ่ึงประกอบด้วย 

(Institute of food technologists, 2004) 

1) อาหารเดก็ท่ีมีคุณภาพมากข้ึน 

2) ลดปริมาณการบริโภค และตดัปริมาณแคลอร่ีลง 100 หน่วย 

3) ใหส้รรพคุณดา้นการป้องกนั 

4) หลากหลายคุณประโยชนต่์อสุขภาพ 

5) ความจ าเป็นในการบริโภคไขมนัดี 

6) อาหารส าหรับผูบ้ริโภคในวยัทอง 

7) อาหารท่ีมีค่าดชันี Glycemic ต ่า ปลอดโปรตีนกลูเตน็ และอาหารธญัพืช 

8 ) ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ ท่ีเป็นออร์แกนิค 

9) เพิ่มชีวติชีวาและก าลงังาน 

10) เพิ่มความสนุกสนานกบัชีวิตพร้อมสุขภาพดี 
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2.2  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบังาขีม้้อน 

 

 งาข้ีมอ้นเป็นพืชในตระกูลโหระพา มีช่ือวิทยาศาสตร์ว่า Perilla frutescens (Linn.) 

Britt. LAMIACEAE มีช่ือแตกต่างตามไปตามแต่ละทอ้งถ่ิน เช่น งาข้ีมอ้น งาพื้นเมือง งาหอม  

งาดอย งาม่อน(ไทย) งาเจียง (ลาว) Perilla (อิตาลี โปรตุเกส สเปน รัสเซีย) งาป่า (องักฤษ เยอรมนี 

ฝร่ังเศส) ไบซูเกง (จีน) เตียโต๋ (เวียดนาม) ชิโซะ (ญ่ีปุ่น) steak plant (สหรัฐอเมริกา) (ธญัญา 

 ธีรศาสตร์, ม.ป.ป.)  งาข้ีมอ้นมีลกัษณะเป็นไมพุ้่มสูง 1-2 เมตร ล าตน้ตั้งตรง เป็นสันส่ีเหล่ียม มีร่อง

ตามยาว ใบเด่ียว เรียงตรงขา้ม รูปไข่ถึงรูปไข่กวา้ง กวา้ง 3-5 ซม. ยาว 6-10 ซม. แผ่นใบมีขนนุ่ม 

สีขาวทั้งสองดา้น ขอบใบหยกั ฟันเล่ือย ดอกช่อ ออกท่ีปลายก่ิง ดอกยอ่ยจ านวนมาก กลีบดอกสีขาว 

เช่ือมติดกนัเป็นหลอดปลายแยกเป็นสองปาก ผลแหง้ ไม่แตก เมลด็กลม ขนาดเลก็ สีด าหรือน ้ าตาล

เขม้ (คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล, 2539) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.1   ตน้งาข้ีมอ้น 

ท่ีมา : Perilla Leaf (2010) 
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 งาข้ีมอ้นจดัเป็นพืชฤดูเดียว (annual herb) มีถ่ินก าเนิดอยู่ทางเอเซียตะวนัออก ไดแ้ก่ 

ประเทศจีน อินเดีย ญ่ีปุ่น เกาหลี และประเทศอ่ืนในแถบเอเซีย  ในช่วงปลาย ค.ศ.1800 มีการยา้ยถ่ิน

ฐานของชาวเอเชียบางกลุ่มเขา้ไปตั้งรกรากท่ีสหรัฐอเมริกา และไดมี้การน างาข้ีมอ้นไปปลูกเพื่อใช้

ประกอบอาหาร  งาข้ีมอ้นเหล่าน้ีมีการปรับสภาพเขา้กบัส่ิงแวดลอ้มของสหรัฐอเมริกาไดดี้ ท าให้

กลายเป็นวชัพืชท่ีข้ึนอยูต่ามพื้นท่ีรกร้าง หรือตามขา้งถนนทางตะวนัออกเฉียงใตข้องสหรัฐอเมริกา 

(Jackson & Bergeron, 2000) อยา่งไรก็ตามมีรายงานว่ามีการน าเขา้งาข้ีมอ้นจากประเทศญ่ีปุ่นมายงั

สหรัฐอเมริกาโดยนายแซมมอน ซ่ึงเป็นชาวอเมริกนัในช่วงตน้ ค.ศ.1911  เน่ืองจากนายแซมมอนมี

ความสนใจน ้ ามนังาข้ีมอ้นจากประเทศญ่ีปุ่นมาก เพราะน ้ ามนังาข้ีมอ้นมีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบั

น ้ ามนัลินซีด (linseed oil)  จึงไดมี้การน าเขา้งาข้ีมอ้นเพื่อทดลองปลูกในรัฐโอไฮโอ แต่เม่ือ

เปรียบเทียบผลผลิตท่ีผลิตไดจ้ากรัฐโอไฮโอกบัประเทศญ่ีปุ่นแลว้ พบว่าเมลด็งาข้ีมอ้นมีน ้ าหนกัเบา

กวา่เมลด็งาข้ีมอ้นท่ีเพาะปลูกในประเทศญ่ีปุ่น  และเม่ือน าเมลด็งาข้ีมอ้นไปสกดัน ้ ามนัก็ใหป้ริมาณ

และคุณภาพของน ้ ามนัไม่ดีเท่ากบัน ้ ามนัท่ีสกดัจากเมล็ดงาข้ีมอ้นจากประเทศญ่ีปุ่นแมว้่างาข้ีมอ้น

เหล่าน้ีจะมีตน้ก าเนิดมาจากแหล่งเดียวกนักต็าม (Chas, 1911)   

 ในเมล็ดงาข้ีม้อน 100 กรัม ประกอบด้วยโปรตีน 15.7 กรัม ไขมัน 26.3 กรัม 

คาร์โบไฮเดรต 37  กรัม แคลเซียม 350 มิลลิกรัม และฟอสฟอรัส 33 มิลลิกรัม รวมทั้งวิตามินหลาย

ชนิด นอกจากน้ีมีสาร flavone และ glycoside หลายชนิด เช่น apigenin acid, luteolin และ

สารอินทรียห์ลายชนิด (ศิริวรรณ  สุทธจิตต,์ 2550)  เมลด็งาข้ีมอ้นสามารถน ามาสกดัน ้ ามนัไดร้้อย

ละ 31 ถึง 51 น ้ ามนังาข้ีมอ้นอุดมไปด้วยกรดไขมนัไม่อ่ิมตวัหลายชนิด ได้แก่ กรดไลโนเลนิก  

(โอเมกา้ 3) 55-60% กรดไลโนเลอิก (โอเมกา้ 6) 18-22%  และกรดโอเลอิก (โอเมกา้ 9) 0.08-0.17%  

อย่างไรก็ตามไดมี้การศึกษาปริมาณกรดไขมันจากงาข้ีมอ้นท่ีปลูกทางภาคเหนือของประเทศไทย 

(Siriamornpun, 2006) โดยพบว่า มีกรดไลโนเลนิกอยูป่ระมาณ 54-59 เปอร์เซ็นต ์มีกรดไลโนเลอิก

อีกประมาณ 18-22 เปอร์เซนต ์และมีกรดโอเลอิกประมาณ 11-12 เปอร์เซ็นต ์  เพิ่มศกัด์ิและคณะ 

(2546) กล่าววา่น ้ ามนังาข้ีมอ้นเป็นน ้ามนัท่ีมีคุณค่าหน่ึงในสามของน ้ ามนัสุดยอดคุณภาพต่อสุขภาพ 

ไดแ้ก่ น ้ ามนัลินิน น ้ ามนัปลาและน ้ ามนังาข้ีมอ้น เน่ืองจากเป็นน ้ ามนัท่ีมีความสมดุลของโอเมกา้ 3 

และโอเมกา้ 6 ดีกว่าน ้ ามนัอ่ืน นอกจากนั้นธญัญา  ธีรศาสตร์ (ม.ป.ป.) ยงัระบุว่า หากเปรียบเทียบ

แลว้ ปริมาณกรดไขมนัโอเมกา้ 3 ในน ้ ามนัจากเมลด็งาข้ีมอ้นนั้นสูงกว่าน ้ ามนัปลาร่วม 2 เท่าตวั อีก
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ทั้งยงัพบสารส าคญัในกลุ่มโพลีฟีนอลท่ีส าคญัหลายชนิดโดยเฉพาะกรดโรสมารินิก (rosmarinic 

acid) และสารลูทีโอลิน (luteolin) ท่ีมีฤทธ์ิตา้นอนุมูลอิสระท่ีสามารถลดความเส่ียงในการเกิดมะเร็ง

ได ้ 

 เมล็ดงาข้ีมอ้นใชกิ้นสดหรือปรุงสุก  ชาวพื้นเมืองในภาคเหนือนิยมน าเมล็ดมาโขลก

กบัเกลือ คลุกขา้วเหนียวร้อน ๆ ในฤดูหนาว เรียกว่า “ขา้วคลุกงา” หรือ “ขา้วหนุกงา” ในภาษา

เหนือ หรือน าเมล็ดใส่ในขนมเทียนหรือขา้วหลาม  ใบสดน ามาโรยหน้าขา้วหลามก่อนเผา ท าให้

หอมน่ากินยิ่งข้ึน ญ่ีปุ่นใชใ้บและเมล็ดเป็นอาหาร โดยเป็นองคป์ระกอบใน Shiso  ส่วนใบแห้งใช้

เป็นชาสมุนไพร น ้ ามนัจากใบมีกล่ินหอม ใชแ้ต่งกล่ินอาหาร การแพทยต์ะวนัออกใชเ้ป็นยาลดการ

เกร็งตวัของกลา้มเน้ือเรียบ (antispasmodic) แพทยไ์ทยถือว่า งาข้ีมอ้น ช่วยบ ารุงก าลงั ให้ความ

อบอุ่นแก่ร่างกายและแกท้อ้งผกูไดบ้า้ง (ศิริวรรณ สุทธจิตต,์ 2550) 
 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที ่2.2  เมลด็งาข้ีมอ้น 

ท่ีมา : Perilla Seed (n.d.) 

 

 น ้ ามนังาข้ีมอ้นมีกรดไขมนัโอเมกา้ 3 ในปริมาณสูงซ่ึงให้ผลในทางรักษาเช่นเดียวกนั

กบัน ้ ามนัปลาและน่าจะเป็นเส้นทางสู่สุขภาพท่ีดีส าหรับบุคคลทัว่ไป ขอ้ดีของน ้ ามนังาข้ีมอ้นท่ี

เหนือกว่าน ้ ามนัปลามีหลายอย่าง เช่น ผูป่้วยท่ีเป็นโรคหัวใจและโรคเบาหวานท่ีกินน ้ ามนัปลา

มากกว่า 3 กรัมต่อวนัติดต่อกนัเป็นระยะเวลานานหลายเดือนตอ้งปรึกษาแพทยเ์พราะตอังระวงั

ระดบัคอเลสเตอรอลและน ้ าตาลในเลือดท่ีสูงเกินไป ในขณะท่ีน ้ ามนังาข้ีมอ้นสามารถบริโภคไดถึ้ง 

10 กรัมต่อวนั  บางกรณีกินน ้ ามันปลาแล้วมีอาการกระเพาะอาหารแปรปรวน ส าหรับผูนิ้ยม
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มงัสวิรัติ น ้ ามนังาข้ีมอ้นจะท าให้รู้สึกสบายใจท่ีไม่ตอ้งกังวลไปกระทบกับระบบการกินปกติ 

น ้ ามนังาข้ีมอ้นยงัมีกล่ินหอม รสจืด ไม่มีกล่ินคาวทะเลใหต้อ้งรู้สึกพะอืดพะอม และยงัปลอดภยัจาก

สารพิษและโลหะหนกัท่ีอาจจะสะสมในตวัปลา (ธญัญา  ธีรศาสตร์, ม.ป.ป.) 

 

2.3  ไขมันกบัสุขภาพ  

 ไขมนั (fat) และน ้ ามนั (oil) ไม่ไดเ้ป็นเพียงแหล่งพลงังานใหก้บัร่างกาย แต่มีบทบาท

ส าคญัต่อโครงสร้างของร่างกาย  ระบบเมตาบอลิซึม ระบบภูมิคุม้กันของร่างกาย พฒันาการ

ทางดา้นอารมณ์ และมีประโยชน์อีกหลายดา้นในทางการแพทย ์(Schmidl, 1996)  กรดไขมนัท่ีได้

จากกระบวนการเมตาบอลิซึมมีบทบาทส าคญัในระบบหมุนเวียนโลหิต ระบบภูมิคุม้กนั เมตาบอลิ-

ซึมของกระดูก และการตกตะกอนของเลือด นอกจากนั้นยงัมีความส าคญัต่อการเกิดโรคมะเร็ง  

โรคหลอดเลือดหวัใจตีบหรือโรคหวัใจโคโรนารี (coronary heart disease) โรคแพภู้มิตวัเอง (auto 

immune disease) โรคเบาหวานและความพิการต่าง ๆ อีกดว้ย  นอกจากนั้นไขมนัยงัมีความส าคญั

ต่อลกัษณะปรากฎและรสชาติของอาหารอีกดว้ย (Firestone, 2000)   

 
 2.3.1  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัไขมัน 

 น ้ ามนัหรือไขมนั 1 โมเลกุลเม่ือแตกตวัจะไดก้รดไขมนั 3 โมเลกุลและกลีเซอรอล 1 

โมเลกุล  โดยท่ีกรดไขมนัในโมเลกุลจะเป็นชนิดใดก็ได้ ดังนั้ นไขมันหรือน ้ ามนัจึงมีลกัษณะ

แตกต่างกนัจากชนิดของกรดไขมนัท่ีเขา้ไปเกาะอยู่กบักลีเซอรอล  กรดไขมนัสามารถแบ่งตาม

ความอ่ิมตวั (degree of saturation) ได ้2 ประเภท ไดแ้ก่ กรดไขมนัอ่ิมตวั (saturated fatty acid) และ

กรดไขมนัไม่อ่ิมตวั (unsaturated fatty acid)   

กรดไขมนัอ่ิมตวั หมายถึง กรดไขมนัท่ีคาร์บอนในโมเลกุลมีไฮโดรเจนเกาะอยู่เต็มท่ี 

จึงไม่สามารถรับไฮโดรเจนเขา้ไปในโมเลกุลไดอี้ก กรดไขมนัอ่ิมตวัมีผลในการเพิ่มคอเลสเตอรอล

ในเลือดจึงเร่งความเส่ียงการเกิดโรคหวัใจ พบไดม้ากในไขมนัของสัตวบ์ก เช่น ไขมนัววั ไขมนัหมู 

และน ้ ามันมะพร้าว   ส่วนกรดไขมันไม่อ่ิมตัว หมายถึง กรดไขมันท่ีคาร์บอนในโมเลกุลมี

ไฮโดรเจนจบัเกาะไม่เต็มท่ี  สามารถรับไฮโดรเจนเขา้ไปในโมเลกุลไดอี้ก กรดไขมนัไม่อ่ิมตวั

สามารถพบไดม้ากในน ้ามนัพืช น ้ ามนัปลา และสตัวท์ะเลทัว่ไป  (สิริพนัธ์ุ จุลกรังคะ, 2545) 
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 2.3.2  กรดไขมันโอเมก้า 3  

กรดไขมนัโอเมกา้  3  เป็นกรดไขมนัไม่อ่ิมตวัหลายต าแหน่ง (polyunsaturated fatty 

acid ; PUFAs) และเป็นกรดไขมนัท่ีจ าเป็นส าหรับร่างกายเน่ืองจากร่างกายสร้างเองไม่ไดจึ้ง

จ าเป็นตอ้งรับประทานโดยตรงจากอาหารเท่านั้น   กรดไขมนัโอเมกา้ 3 เป็นส่วนประกอบส าคญั

ของโครงสร้างเน้ือเยือ่ของร่ายกาย ท าหนา้ท่ีส าคญัในระบบภูมิคุม้กนั การมองเห็น การสร้างเยือ่หุม้

เซลล ์และการสร้างสารก่ึงฮอร์โมนไอโคซานอยด ์(eicosanoids) ดงันั้นกรดโอเมกา้ 3 จึงจ าเป็นต่อ

ร่างกายในการรักษาสุขภาพ  
 

 ประเภทของกรดไขมันโอเมก้า 3 

 กรดไขมนัโอเมกา้ 3 ประกอบไปดว้ยกรดไขมนัจ าเป็นหลายชนิดดงัแสดงใน

ตารางท่ี 2.1 โดยกรดไขมนัท่ีมีการศึกษากนัมากไดแ้ก่ คือ กรดอลัฟาลิโนเลนิค (ALA : Alpha-

linolenic acid) อีพีเอ (EPA : Eicosapentanoic acid) และดีเอชเอ (DHA : Docosahexaenoic acid)   
 

ตารางที่ 2.1  กรดไขมนัท่ีอยูใ่นกลุ่มกรดไขมนัโอเมกา้ 3 

Common Name Lipid Name Chemical Name 

Hexadecatrienoic acid  (HTA) 16:3 (n-3) all-cis-7,10,13-hexadecatrienoic acid 
α-Linolenic acid  (ALA) 18:3 (n-3) all-cis-9,12,15-octadecatrienoic acid 
Stearidonic acid  (SDA) 18:4 (n-3) all-cis-6,9,12,15-octadecatetraenoic acid 
Eicosatrienoic acid  (ETE) 20:3 (n-3) all-cis-11,14,17-eicosatrienoic acid 
Eicosatetraenoic acid  (ETA) 20:4 (n-3) all-cis-8,11,14,17-eicosatetraenoic acid 
Eicosapentaenoic acid  (EPA) 20:5 (n-3) all-cis-5,8,11,14,17-eicosapentaenoic acid 
Heneicosapentaenoic acid  (HPA) 21:5 (n-3) all-cis-6,9,12,15,18-heneicosapentaenoic acid 
Docosapentaenoic acid  (DPA), 
Clupanodonic acid 

22:5 (n-3) all-cis-7,10,13,16,19-docosapentaenoic acid 

Docosahexaenoic acid (DHA) 22:6 (n-3) all-cis-4,7,10,13,16,19-docosahexaenoic acid 
Tetracosapentaenoic acid 24:5 (n-3) all-cis-9,12,15,18,21-tetracosapentaenoic acid 
Tetracosahexaenoic acid  (Nisinic acid) 24:6 (n-3) all-cis-6,9,12,15,18,21-tetracosahexaenoic acid 

ท่ีมา : Wikipedia (n.d.) 

 

 

http://en.wikipedia.org/w/index.php?title=Hexadecatrienoic_acid&action=edit&redlink=1
http://en.wikipedia.org/wiki/Alpha-linolenic_acid
http://en.wikipedia.org/wiki/Stearidonic_acid
http://en.wikipedia.org/w/index.php?title=Eicosatrienoic_acid&action=edit&redlink=1
http://en.wikipedia.org/wiki/Eicosatetraenoic_acid
http://en.wikipedia.org/wiki/Eicosapentaenoic_acid
http://en.wikipedia.org/w/index.php?title=Heneicosapentaenoic_acid&action=edit&redlink=1
http://en.wikipedia.org/wiki/Docosapentaenoic_acid
http://en.wikipedia.org/wiki/Docosahexaenoic_acid
http://en.wikipedia.org/w/index.php?title=Tetracosapentaenoic_acid&action=edit&redlink=1
http://en.wikipedia.org/w/index.php?title=Tetracosahexaenoic_acid&action=edit&redlink=1
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 แหล่งของกรดไขมันโอเมก้า 3  

 กรดไขมนัในกลุ่มโอเมกา้ 3 น้ี พบไดม้ากในปลาทะเลเขตน ้ าเยน็และเมลด็พนัธ์ุ

หลายชนิด เช่น ซาร์ดีน แมค็คาเรล คอ้ด ทูน่า เมลด็ฝ้าย (Flaxseed) และ วอลนทั (Walnut) ซ่ึงจะพบ

โอเมกา้ 3 สูงมาก ดงัตารางท่ี 2.2 
 

ตารางที่ 2.2  ปริมาณไขมนัโอเมกา้ 6 และโอเมกา้ 3 ในแหล่งอาหารแต่ละประเภท  

Common food sources of omega 6 and omega 3 (100 grams = 3.52 ounces) 

Food 
Total Fat 
(g/100g) 

Omega 6 
(mg/100g) 

Omega 3 (mg/100g) 

ALA 
EPA, DPA  

or DHA 
Total n-3 

Nuts and Seeds           
Almonds (blanched) 55.8 13,500 0 0 0 
Hazelnut 61.4 7,000 100 0 100 
Peanut (roasted, skin, salted) 51.7 16,300 0 0 0 
Pecan 71.9 24,200 600 0  0  
Pine nut 70.9 39,800 0 0 0 
Sesame seed 55.6 24,400 0 0 0 
Walnut 69.2 43,200 6,300 0 6,300 
Flax seed oil 100 14,700 49,300 0 49,300 
Soybean oil 100 50,000 7,000 0 7,000 
Perilla oil 100 14,000 60,000 0 60,000 

Fresh Fish           
Barramundi 2.1 82 35 520 555 
Bream 4 75 25 572 598 
Cod, Antarctic 4.1 46 0 756 756 
Flathead 1.6 22 1 410 411 
Gemfish 6.4 248 103 721 824 
Mackerel, blue, with skin 3.3 204 34 1,108 1,204 
Mullet 3.0 359 14 595 637 
Oyster, Sydney rock 4.0 184 109 1,024 1,404 
Perch, golden 2.3 265 79 460 602 
Salmon, Atlantic 7.1 592 108 1,836 2,131 
Salmon, Australian 1.5 48 5 615 626 
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ตารางที่ 2.2  ปริมาณไขมนัโอเมกา้ 3 และโอเมกา้ 6 ในแหล่งอาหารแต่ละประเภท (ต่อ) 

Common food sources of omega 6 and omega 3 (100 grams = 3.52 ounces) 

Food 
Total Fat 
(g/100g) 

Omega 6 
(mg/100g) 

Omega 3 (mg/100g) 

ALA 
EPA, DPA  

or DHA 
Total n-3 

Canned Fish           
Sardine (canned in oil,  
drained) 

15.7 1,839 329 2,615 2,944 

Australian Salmon (Safcol) 3.4 86 36 981 1,089 
Pink Salmon (John West) 6.8 116 69 1,454 1,643 
Red Salmon (Paramount) 10.4 178 89 1,740 2,133 
Tuna 23.2 10,700 930 487 1,417 

ท่ีมา : Hess (n.d.)  
 

 กรดไขมันโอเมก้า 3 กบัสุขภาพ 

 นกัวิจยัพบว่าในสมองและเรตินาของดวงตามีปริมาณกรด DHA สูงถึง 50% 

ของกรดไขมนัทั้งหมดท่ีมีในเน้ือเยื่อเหล่านั้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วง 3 เดือนก่อนคลอดซ่ึงเป็น

ช่วงท่ีระบบประสาทเซลลส์มองทารกมีการพฒันามากท่ีสุดและมีการสะสมของกรด DHA มาก

ท่ีสุด  การวิจยัในระยะหลงัยงัแสดงใหเ้ห็นถึงความสัมพนัธ์ของการขาดกรด DHA กบัอาการของ

โรคสมาธิสั้น หรือท่ีทางการแพทยเ์รียกว่า Attention Deficit Hyperacivity Disorder (ADHD) 

นกัวิจยัพบว่า เด็กท่ีมีปัญหา ADHD มีระดบั DHA ต ่ากว่าเด็กปกติ มีปัญหาพฤติกรรม อารมณ์ การ

นอนและการเรียนรู้มากกวา่เดก็ท่ีมีระดบั DHA ปกติ  เม่ือเด็กท่ีมีปัญหา ADHD ไดรั้บการเสริมกรด

ไขมนัโอเมกา้ 3 พบว่า ท าใหอ้าการดีข้ึน การคน้พบดงักล่าว ช่วยส่งผลให้เกิดความนิยมแพร่หลาย

ในการเสริม DHA ในอาหารส าหรับเด็กและทารกทั้งในประเทศญ่ีปุ่นและในยุโรป  ส่วนใน

ผูสู้งอายท่ีุมีปัญหาอลัไซเมอร์ (alzheimer) พบว่ามีระดบั DHA ในสมองต ่า การเสริมน ้ ามนัปลาจะ

ช่วยใหร้ะดบั DHA ในสมองสูงข้ึน และลดอาการซึมเศร้าในคนเหล่านั้น 

 ในร่างกายมนุษยก์รดไขมนัโอเมกา้ 6 จะถูกเปล่ียนเป็นกรดอะแรคคิโดนิค ทั้ง

กรดอะแรคคิโดนิคและกรดโอเมกา้ 3 จะถูกน าไปสร้างเป็นสารไอโคซานอยด ์แต่ไอโคซานอยดท่ี์

สร้างจาก EPA และกรดอะแรคคิโดนิค จะมีคุณสมบติัต่างกนั ไอโคซานอยดท่ี์สร้างจากกรด EPA
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จะช่วยลดการเกาะตวัของเลือดและลดการบวมอกัเสบ ในขณะท่ีไอโคซานอยด์ท่ีสร้างจากกรดโอ

เมกา้ 6 เพิ่มการแขง็ตวัของเลือด และท าให้เกิดการบวมอกัเสบ  คนท่ีรับประทานปลามากเซลลใ์น

ร่างกายจะมีปริมาณกรดโอเมกา้ 3 มาก จึงสามารถสร้างสารไอโคซานอยด์ชนิดท่ีให้ประโยชน์ต่อ

สุขภาพจาก EPA และ DHA ไดม้ากกว่าคนท่ีรับประทานปลานอ้ย   ในการท างานของร่างกายกรด

EPA และ DHA จะแข่งขนักนัในปฏิกิริยาเคมีกบักรดอะแรคคิโดนิค  ดงันั้นถา้เกิดความไม่สมดุล

ของกรดเหล่านั้นอาจท าให้เกิดโทษได ้ กรณีท่ีร่างกายมีกรดโอเมกา้ 6 มากเกินควร จะะมีการสร้าง

สารคลา้ยฮอร์โมนท่ีมีผลท าให้เกิดล่ิมเลือด ผนงัหลอดเลือดแดงหนา เกิดอาการภูมิแพแ้ละอกัเสบ

ได ้ แต่ถา้เซลลมี์กรด EPA และ DHA มากกว่า จะสร้างสารไอโคซานอยดท่ี์มีผลในการลดการ

แขง็ตวัของเกลด็เลือด ลดปัญหาใหก้บัสุขภาพ (ชนิดา ปโชติการ ศลัยา และคณะ, 2550) 

 ปริมาณกรดไขมันโอเมก้า 3 ที่ร่างกายต้องการ 

 เน่ืองจากกรดไขมนัโอเมกา้ 3 มีมากในอาหารทะเลโดยเฉพาะเน้ือปลา ส่วน

อาหารทะเลชนิดอ่ืน เช่น ปลาหมึก หอยนางรมมีกรดไขมนัโอเมกา้ 3 นอ้ยกว่า แต่มีคอเลสเตอรอล

สูงกว่าปลา  ฉะนั้นการรับประทานปลาทะเลสัปดาห์ละ 2 คร้ัง คร้ังละ 90 กรัม ให้กรด EPA และ 

DHA รวมแลว้ประมาณวนัละ 500 มิลลิกรัม   ปริมาณกรดไขมนัโอเมกา้ 3 ท่ีแนะน าต่อวนัคือ วนัละ 

1.1 กรัมส าหรับผูห้ญิง และ 1.6 กรัม ส าหรับผูช้าย งานวิจยัทางคลินิกใชโ้อเมกา้ 3 ประมาณ 1-10 

กรัมต่อวนั แต่นกัวิจยัพบว่า ในระดบัท่ีสูงกว่าวนัละ 5 กรัม ใหป้ระโยชน์เพิ่มข้ึนเพียงเลก็นอ้ย การ

เสริมกรดไขมนัโอเมกา้ 3 จะให้ผลในเวลา 2-3 สัปดาห์  แต่ในผูท่ี้มีปัญหาโรคหลอดเลือดและขอ้

เส่ือมอาจใชเ้วลานานถึง 3 เดือนกวา่จะเห็นผล 

 การวิจยัแนะน าวา่ การรับประทานกรด EPA และ DHA วนัละ 0.5 – 1.8 กรัมใน

รูปปลาทะเลหรือในรูปผลิตภณัฑ์อาหารเสริม  ช่วยลดความเส่ียงการตายจากโรคหัวใจอย่างมี

นัยส าคญั นอกจากน้ีการบริโภคกรดอลัฟาลิโนเลนิค (-Linolenic หรือ ALA) จากอาหารวนัละ 

1.5 -3 กรัม กช่็วยลดความเส่ียงโรคหวัใจเช่นกนั (ชนิดา ปโชติการ และคณะ, 2550) 
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 แมป้ริมาณกรดโอเมกา้ 3 ท่ีควรบริโภคส าหรับคนทัว่ไปจะไม่ชดัเจน แต่สมาคม

โรคหวัใจแห่งสหรัฐอเมริกา (American Heart Association ; AHA) ยอมรับว่า มีขอ้มูลสนบัสนุน

มากมายเก่ียวกบัประโยชน์ท่ีไดจ้ากการบริโภคกรดไขมนัโอเมกา้ 3 จากปลา ซ่ีงช่วยในการป้องกนั

โรคหวัใจ โดยจะช่วยลดการแขง็ตวัของเกลด็เลือด ลดความผิดปกติในการเตน้ของหวัใจ ลดไขมนั

ไตรกลีเซอไรดแ์ละช่วยใหค้วามดนัโลหิตเป็นปกติ 

 จากผลการวิจัย ท่ีให้ผลเหมือนกันมาโดยตลอด สมาคมโรคหัวใจแห่ง

สหรัฐอเมริกาแนะน าการเสริมกรดไขมนัโอเมกา้ 3 ส าหรับคนท่ีมีโรคหวัใจหรือมีระดบัไตรกลีเซอ

ไรดใ์นเลือดสูง  เน่ืองจากปริมาณท่ีแนะน าค่อนขา้งยากในการท่ีจะรับประทานจากอาหารธรรมชาติ

ใหเ้พียงพอ  ดงันั้นสมาคมโรคหวัใจแห่งสหรัฐอเมริกาจึงไดแ้นะน าการบริโภคอาหารเพื่อใหไ้ดรั้บ

กรดไขมนัโอเมกา้ 3 ดงัน้ี (American Heart Association, 2002) 

  กรณีท่ีไม่เป็นโรคหัวใจ ควรบริโภคปลาให้หลากหลายชนิด โดยเฉพาะปลา

ทะเลอย่างน้อยสัปดาห์ละ 2 คร้ัง และควรบริโภคน ้ ามันจากถั่วเปลือกแข็งและเมล็ดพืชท่ีมี

กรดอลัฟาลิโนเลนิค (-Linolenic หรือ ALA) สูงในอาหาร เช่น แฟลกซีด วอลนทั น ้ ามนัคาโนลา 

และน ้ามนัถัว่เหลือง ซ่ึง 1 ชอ้นโต๊ะใหก้รดอลัฟาลิโนเลนิค 0.9 กรัม 

  กรณีท่ีมีโรคหวัใจ ใหบ้ริโภคกรด EPA และ DHA วนัละ 1 กรัม และบริโภค

ปลาทะเลให้มากข้ึนเท่าท่ีจะมากได ้ แต่ไม่ควรกินกรดไขมนัโอเมกา้ 3 เกินวนัละ 3 กรัม หรือควร

ปรึกษาแพทยใ์นกรณีท่ีตอ้งการจะเสริมกรดไขมนัโอเมกา้ 3 

  กรณีท่ีมีไตรกลีเซอไรดสู์ง  รับประทานกรด EPA และ DHA วนัละ 2-4 กรัม

จากทั้งปลาทะเลและการเสริม พร้อมทั้งปรึกษาแพทย ์

 ข้อควรระวงัในการรับประทานกรดไขมันโอเมก้า 3 

 เน่ืองจากกรดไขมนัโอเมกา้ 3 มีฤทธ์ิในการตา้นการรวมตวักนัของเกล็ดเลือด 

(antiplatelet aggregation) จึงท าใหผู้ป่้วยท่ีรับประทานยา warfarin ท่ีมีฤทธ์ตา้นการรวมตวัของเกลด็

เลือดตอ้งระมดัระวงัในการใช ้และเช่นเดียวกนัในกรณีผูท่ี้รับประทานกรดไขมนัโอเมกา้ 3 ตอ้ง

หยดุรับประทานก่อนกระบวนการผา่ตดั   
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 ส าหรับผูท่ี้ได้รับกรดไขมันโอเมก้า 3 มากกว่า 15 กรัมต่อวนั มาเป็นระยะ

เวลานานพบว่า ไม่มีผลขา้งเคียงท่ีรุนแรงเกิดข้ึน   การรับประทานกรดไขมนัโอเมกา้ 3 โดยเฉพาะ 

EPA อาจส่งผลใหเ้กิดปฏิกิริยากบัยาเช่น aspirin , NSAIDs และสมุนไพรชนิดอ่ืนท่ีรับประทาน เช่น 

กระเทียม ใบแปะก๊วย เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ เหล่าน้ีจะท าให้ระดบัโพแทสเซียมในร่างกาย

สูงข้ึนซ่ึงปฏิกิริยาท่ีเกิดข้ึนคือ จะไปท าให้เกิดเลือดออกทางจมูก มีรอยฟกช ้าไดง่้ายและมีเลือดออก

ทางอุจจาระหรือปัสสาวะ ซ่ึงอุบติัการณ์น้ีเกิดไดน้อ้ยมาก   แต่ถา้หากเกิดข้ึนให้ลดการบริโภคกรด

ไขมนัโอเมกา้ 3 ลง (จีรนนัท ์ปากองวนั, ม.ป.ป.) 

 ประโยชน์ของกรดไขมันโอเมก้า 3 ตามช่วงอายุ (อุบลวรรณ พึ่งฉิม, 2551) 

       1. วยัเด็ก 

               1.1  ช่วงอยู่ในครรภ์   DHA เป็นกรดไขมนัโอเมกา้ 3 ท่ีมีความส าคญักบั

มนุษยต์ั้งแต่ยงัไม่เกิด ในช่วงท่ีอยูใ่นครรภม์ารดา DHA มีบทบาทส าคญัต่อการเจริญเติบโตและการ

พฒันาของเซลลป์ระสาท  สมองและการพฒันาสายตาของทารก  โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในช่วง 3 เดือน

สุดทา้ยก่อนคลอด เน่ืองจาก DHA เป็นส่วนประกอบส าคญัของสมองส่วนเน้ือเทา (grey matter) 

เซลลรู์ปแท่ง (rod cell) และเซลลรู์ปโคน (cone cell) ในเรตินา  ดงันั้นเด็กท่ีคลอดก่อนก าหนดจึงมี

โอกาสท่ีจะไดรั้บกรดไขมนัโอเมกา้ 3 ไม่เพียงพอ และยงัพบว่าหญิงตั้งครรภท่ี์บริโภคกรดไขมนั 

โอเมกา้ 3 อยา่งเพียงพอ มีโอกาสเกิดภาวะครรภเ์ป็นพิษต ่า  นอกจากน้ียงัมีงานวิจยัท่ีรายงานวา่เดก็ท่ี

เกิดจากมารดาท่ีไดรั้บกรดไขมนัโอเมกา้ 3 อยา่งต่อเน่ือง ในช่วงตั้งครรภจ์ะมีน ้ าหนกัแรกเกิดดีกว่า

ท่ีมารดารับประทานน ้ามนัตบัปลาหรือน ้ามนัขา้วโพดเสริม 

           1.2  ช่วงขวบปีแรก    จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ว่า DHA มีส่วนส าคญัในการช่วย

พฒันาและช่วยในการท างานของเรตินา  มีงานวิจยัท่ีอา้งอิงว่าปริมาณ DHA ท่ีเด็กไดรั้บนั้นมีผลต่อ

ระดบัการมองเห็นของเด็กจนถึงอายุ 4 เดือน และยงัมีรายงานว่า การเสริมกรดอะแรคคิโดนิคและ 

DHA ในสูตรอาหารของเด็กท่ีมีอายุ 2 เดือน จะช่วยลดอาการผิดปกติของเด็กท่ีเกิดจากระบบ

ประสาทส่วนกลางเจริญเติบโตไม่เตม็ท่ีได ้นอกจากน้ียงัมีงานวิจยัท่ีพบว่า เด็กท่ีมารดารับประทาน

น ้ ามนัจากปลาคอดปริมาณ 10 มิลลิลิตร ตั้งแต่ช่วงอายุครรภ ์17 สัปดาห์จนถึงช่วงให้นมสัปดาห์ท่ี 

12 พบว่า เม่ือเด็กมีอายไุด ้4 ปี  จะมีไอคิวสูงกว่าเด็กปกติ  จากขอ้มูลขา้งตน้จะเห็นว่ามารดาควรจะ
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รับประทานกรดไขมนัโอเมกา้ 3  เสริมตั้งแต่อยูใ่นช่วงตั้งครรภแ์ละต่อเน่ืองจนถึงช่วงใหน้มเพื่อให้

ลูกมีพฒันาดา้นสมองและสายตาท่ีดี 

  2.  วัยเจริญเติบโตและวัยท างาน   เม่ือผา่นวยัเด็กก็จะเขา้สู่ช่วงวยัรุ่น วยัท างาน 

ซ่ึงมกัจะเร่ิมมีปัญหาสุขภาพต่าง ๆ เขา้มาเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ 

  2.1 โรคหลอดเลือดหัวใจตีบ (Cardiovascular Disease) ความสัมพนัธ์

ระหว่างกรดไขมนัโอเมกา้ 3 กบัโรคหลอดเลือดหวัใจนั้นเร่ิมมีการศึกษาโดยแพทยช์าวเดนมาร์ก 2 

ท่าน คือ นายแพทยแ์บง (Bang) และนายแพทยไ์ดเออเบิร์ก (Dyerberg)  ไดอ้ธิบายเร่ืองชาวเอสกิโม

ท่ีมีปัญหาเลือดแขง็ตวัชา้โดยตั้งสมมติฐานไวว้่าอาจจะมาจากไขมนัสัตวท์ะเลและปลาทะเลท่ีชาว

เอสกิโมชอบรับประทานนั่นเอง และจากการเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคของชาวเอสกิโม

สองคน  โดยทั้งสองคนนั้นรับประทานปริมาณไขมนัต่อวนัใกลเ้คียงกนั แต่คนท่ีหน่ึงรับประทาน

ปลา ไขมนัจากปลาวาฬและแมวน ้าเป็นประจ า  ซ่ึงคิดเป็นปริมาณกรดไขมนัไม่อ่ิมตวัสูงถึง 14 กรัม

ต่อวนั  ในขณะท่ีอีกคนรับประทานเน้ือสตัวแ์ละนมเป็นหลกั   ซ่ึงไขมนัท่ีไดส่้วนใหญ่จะเป็นไขมนั

อ่ิมตวัและมีปริมาณกรดไขมนัไม่อ่ิมตวัต ่า  ซ่ึงก็พบว่าคนท่ีรับประทานปลาเป็นประจ านั้นไม่ค่อยมี

ปัญหาเร่ืองโรคหวัใจ  ต่อมานายแพทยท์ั้งสองไดใ้หข้อ้มูลเพิ่มเติมวา่การรับประทานปลา 1-2 ม้ือต่อ

สปัดาห์จะช่วยลดความเส่ียงต่อการเกิดโรคหลอดเลือดหวัใจตีบไดม้ากถึง 50% 

  นอกจากจะช่วยลดความเส่ียงต่อการเกิดโรคหลอดเลือดหัวใจตีบแลว้ กรด

ไขมนัโอเมกา้ 3 ยงัสามารถช่วยลดอาการหลอดเลือดตีบซ ้ า (restenosis) จากการขยายหลอดเลือด

ดว้ยบอลลูน (Percutaneous Transluminal Coronary Angioplasty; PTCA) และช่วยลดสาเหตุการ

ตายจากกลา้มเน้ือหวัใจตาย (myocardial infarction) 

  ปริมาณ EPA และ DHA ท่ีแนะน าให้บริโภคส าหรับผูท่ี้มีความเส่ียงต่อ

โรคหัวใจและหลอดเลือด 500 มิลลิกรัมต่อวนั ช่วยป้องกนัโรคหัวใจและหลอดเลือด 1 กรัมต่อวนั 

มีรายงานว่าช่วยเร่ืองโรคหวัใจและหลอดเลือดได ้ และ 2-4 กรัมต่อวนั เพื่อช่วยลดปริมาณไตรกลี-

เซอไรดใ์นเลือด 

  2.2 โรคมะเร็ง (cancer)  มีงานวิจยัท่ีรายงานว่าการรับประทานกรดไขมนั 

โอเมกา้ 3 อาจช่วยป้องกนัโรคมะเร็งได ้ จากการศึกษาและวิจยัใน 24 ประเทศในยุโรปพบว่า การ

บริโภคปลาหรือน ้ ามนัปลาสามารถช่วยป้องกนัมะเร็งล าไส้ใหญ่และไส้ตรงไดใ้นระยะส่งเสริม 
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(promotional stage) และจากการทดลองในหนูพบว่า กรดไขมนัโอเมกา้ 3 ช่วยลดอาการมะเร็ง

ล าไส้ใหญ่ในระยะเร่ิมตน้ (initial stage) และระยะส่งเสริมได ้ นอกจากน้ีกรดไขมนัโอเมกา้ 3 ยงั

ช่วยยบัย ั้งการแพร่กระจายของเน้ือร้ายในผูป่้วยมะเร็งเตา้นม  มะเร็งต่อมลูกหมากและมะเร็งเม็ด

เลือดขาวไดอี้กดว้ย 

  2.3 โรคปวดข้อรูมาตอยด์ (rheumatiod arthitis)  มีงานวิจยัเสนอว่า กรด

ไขมนัโอเมกา้ 3 ช่วยลดอาการปวดและอาการบวมขอ้ของผูป่้วยโรคปวดขอ้รูมาตอยดไ์ด ้ โดยปกติ

แลว้ผูป่้วยท่ีมีอาการปวดขอ้รูมาตอยด์จะได้รับยากลุ่มไม่ใช่สเตียรอยด์ (non-steriod anti-

inflammatory drug; NSAID) การรับประทานกรดไขมนัโอเมกา้ 3 เสริมจะช่วยใหค้นไขล้ดปริมาณ

การรับประทานยา NSAID ลง  จนถึงอาจหยดุรับประทานยา NSAID ได ้ และถึงแมว้่ากรดไขมนั 

โอเมกา้ 3 จะใหผ้ลในการรักษานอ้ยกวา่การใชย้า แต่มีขอ้ดีคือ ไม่ส่งผลขา้งเคียง   

  2.4 โรคสะเกด็เงิน (psoriasis) และโรคผืน่ภูมิแพ้ผวิหนัง (atopic dermatitis)  

มีงานวิจยัท่ีรายงานว่า การรับประทานกรดไขมนัโอเมกา้ 3 มีผลดีต่อผูป่้วยโรคสะเก็ดเงิน โรคผื่น

ภูมิแพผ้วิหนงัโดยไม่เกิดผลขา้งเคียง 

  2.5 โรคโครนส์ (Crohn’s disease) หรือล าไส้เลก็อุดตันบางส่วน  มีงานวิจยัท่ี

พบวา่การรับประทานโอเมกา้ 3 สามารถช่วยลดการก าเริบของโรคได ้

  2.6 โรคหอบหืด (asthma) การรับประทานปลาเป็นประจ ามีส่วนช่วยใหก้าร

ท างานของปอดดีข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามจากการวิจยัทางการแพทยพ์บว่า การรับประทานกรดไขมนั

โอเมกา้ 3 เสริมนั้น ไม่มีผลต่ออาการของผูป่้วยโรคหอบหืด 

   2.7  โรคเบาหวาน (diabetes)  การรับประทานกรดไขมนัโอเมกา้ 3 เสริมจะ

ช่วยเพิ่มระดบักลูโคสในเลือดใหก้บัผูป่้วยโรคเบาหวานชนิดไม่พึ่งอินซูลิน (non-insulin dependent 

diabetes mellitus; NIDDM) และยงัมีรายงานในพยาบาลจ านวน 5,103 คนท่ีป่วยเป็นเบาหวาน (type 

2 diabetes) พบว่าถา้รับประทานปลาและกรดไขมนัโอเมกา้ 3 มากข้ึน จะช่วยลดอาการป่วยจาก

โรคหวัใจและหลอดเลือด รวมทั้งอตัราการเสียชีวิตกล็ดลงดว้ย 

  2.8  โรคซึมเศร้า (depression) โรคจิตเภท (schizophrenia) และบุคลิกชนิด

คาบเส้น (borderline personality disorder) การรับประทานกรดไขมนัโอเมกา้ 3 จากปลาทะเล
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เสริม  สามารถช่วยรักษาอาการท่ีเก่ียวกบัระบบประสาทส่วนกลาง เช่น โรคซึมเศร้า โรคจิตเภท 

และบุคลิกชนิดคาบเส้นได ้  

 

   3. วยัสูงอายุ  

  การรับรู้ลดลง (cognitive decline) และโรคอลัไซเมอร์ (Alzheimer’s disease) 

โรคอลัไซเมอร์มกัเกิดกบัคนท่ีมีอายุ 65 ปี ข้ึนไป แต่ก็อาจจะพบในคนท่ีมีอายุน้อยกว่านีได ้ โดย

อตัราเส่ียงท่ีจะเป็นโรคอลัไซเมอร์มีอตัราเพิ่มข้ึนตามอายุท่ีมากข้ึน  คนท่ีมีอายุมากกว่า 80 ปี มี

โอกาสเป็นโรคอลัไซเมอร์มากถึง 25% 

  จากการศึกษาและวิจยัท่ีผ่านมาพบว่า ความผิดปกติของผูป่้วยอลัไซเมอร์นั้น 

เกิดจากผูป่้วยมีปริมาณ DHA ในสมองส่วนสีเทาซ่ึงอยูบ่ริเวณกลีบดา้นหนา้และสมองส่วนฮิปโป

แคมปัส (hippocampus) นอ้ยกวา่คนปกติ 

  ปัจจุบนัมีงานวิจยัมากมายท่ีสนับสนุนว่า กรดไขมนัโอเมกา้ 3 สามารถช่วย

ป้องกนัโรคสมองเส่ือมได ้ จากขอ้มูลของ Atherosclerosis Risk in Communities (ARIC) ท่ีได้

ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปริมาณกรดไขมนัในเลือดกบัความสามารถในการรับรู้ของผูป่้วยท่ีมี

อายุตั้งแต่ 50-65 ปี  พบว่าผูป่้วยท่ีมีปริมาณกรดไขมนัโอเมกา้ 3 ในเลือดสูงจะมีโอกาสเส่ียงต่อ

อาการบกพร่องดา้นการใชภ้าษา (verbal influence) นอ้ยกว่าปกติ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในผูป่้วยกลุ่มท่ี

มีอาการความดันโลหิตสูง และมีปริมาณไขมันในเลือดผิดปกติ  นอกจากน้ียงัมีงานวิจัยจาก  

The Zutphen Elderly Study ท่ีศึกษาความผดิปกติของเชาวน์ปัญญา (cognitive function) ของกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ70-80 ปี เป็นเวลา 5 ปี พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีรับประทานปลาเป็นประจ ามีการรับรู้ท่ี

ดีกว่าอย่างชดัเจน โดยความสามารถในการรับรู้ก็จะสัมพนัธ์กบัปริมาณ EPA และ DHA ท่ี

รับประทาน 

2.3.3 ข้อจ ากดัการเปลีย่นแปลงของ ALA ไปเป็น EPA และ DHA 

กรดไขมนัท่ีจดัอยูใ่นกลุ่มกรดไขมนัโอเมกา้ 3 อยา่ง แอลฟาไลโนเลนิค (ALA)  อีพีเอ 

(EPA) และ ดีเอชเอ (DHA) แทจ้ริงแลว้มีความแตกต่างกนัในแง่ของการน าไปใชป้ระโยชน์ใน

ร่างกาย   กรดไขมนัแอลฟาไลโนเลนิค (ALA)  พบไดใ้นพืช โดยจะถูกน าไปใชเ้ป็นพลงังาน  เป็น

สารตั้งตน้ในการกระบวนการเมตาบอลิซึม ส่วนกรดไขมนัอีพีเอ (EPA) และดีเอชเอ (DHA) จะได้
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จากสัตวโ์ดยเฉพาะปลาทั้งปลาทะเลและปลาน ้ าจืด (Simopoulos, 1999)  โดย EPA และ DHA นั้น

เป็นส่วนประกอบของระบบประสาท สมองและการมองเห็น นอกจากนั้นยงับทบาทส าคญัในการ

ป้องกนัหรือลดปัจจยัเส่ียงในการเป็นโรคหวัใจ ความดนัโลหิตสูง ไขขอ้อกัเสบ และโรคปวดศีรษะ

ไมเกรน (จีรนนัท ์ปากองวนั, ม.ป.ป.) อยา่งไรกต็ามร่างกายสามารถเปล่ียนแปลง ALA ไปเป็น EPA 

และ DHA ได ้แต่ประสิทธิภาพต ่า  

การเปล่ียนแปลง ALA ไปเป็น EPA และ DHA ในร่างกายมนุษยน์ั้นเกิดไดช้า้และ

ค่อนขา้งจ ากดั  โดย ALA จะถูกเปล่ียนไปเป็น  ALA ประมาณร้อยละ 15 และจะถูกเปล่ียนไปเป็น 

EPA เพียงร้อยละ 5 เท่านั้น  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเปล่ียนแปลง ALA ไปเป็น EPA และ DHA นั้น

สามารถสรุปไดใ้น 4 ขอ้ ดงัน้ี (Coates, n.d.) 

ปัจจยัแรก คือ สดัส่วนกรดไขมนัโอเมกา้ 3 และกรดไขมนัโอเมกา้ 6 กล่าวคือ เอนไซม์

ท่ีท าหนา้ท่ีเปล่ียนกรดไขมนัโอเมกา้ 3  (ALA) และกรดไขมนัโอเมกา้ 6 (LA) ให้เป็นกรดไขมนัท่ี

ยาวข้ึน ต่างเป็นเอนไซมช์นิดเดียวกนั   ดว้ยเหตุผลดงักล่าวอาหารท่ีมีปริมาณกรดไขมนัโอเมกา้ 6 

สูงจึงเป็นปัจจยัท่ีมีผลในการจ ากดัการเปล่ียน ALA ไปเป็น EPA และ DHA 

ปัจจยัท่ีสอง เก่ียวขอ้งกบัความแปรปรวนทางพนัธุกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสังเคราะห์

เอนไซม ์delta-5 desaturase และ delta-6 desaturase ซ่ึงจะมีผลต่อกระบวนการเพิ่มความไม่อ่ิมตวั

ให้แก่กรดไขมนั (desaturation) และยงัมีผลต่อระดบักรดไขมนัสายยาวในกระแสเลือด (Glaser, 

Heinrich and Koletzo, 2010) 

ปัจจยัท่ีสาม คือ รูปแบบและพฤติกรรมการบริโภคอาหาร ซ่ึงเป็นเหตุผลเดียวกนักบัใน

ปัจจยัท่ีหน่ึงซ่ึงก็คือ อตัราส่วนระหว่างกรดไขมนัโอเมกา้ 3 และกรดไขมนัโอเมกา้ 6  นอกจากนั้น

การบริโภคไขมนัอ่ิมตวั  ไขมนัอ่ิมตวัชนิด trans-fat  แอลกอฮอล ์และคาเฟอีนมีผลต่อการท างาน

ของเอนไซม ์delta-6n desaturase ซ่ึงจะท าให้ส่งผลกระทบต่อการสังเคราะห์กรดไขมนัสายยาว 

(Horobin, 1993) 

ปัจจยัท่ีส่ี คือ ปริมาณสารประกอบอ่ืนท่ีจ าเป็นต่อกระบวนการเปล่ียนแปลงกรดไขมนั

โอเมกา้ 3 ไดแ้ก่  สังกะสี แมกนีเซียม ซีลีเนียม วิตามินบีทั้งหมด และวิตามินซี เป็นปัจจยัท่ีจ  าเป็น

ต่อเอนไซม ์elongase และ desaturase (Burdge and Calder, 2005) 
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18:2 6 
(linoleic acid) 

18:3 3 
(α-linolenic acid) 

18:3 6 
(γ-linolenic GLA) 

18:4 3 

20:3 6 
(Dihomo γ-linolenic) 

20:4 3 

20:4 6 
(Arachidonic) 

20:5 3 

(eisosapentaenoic EPA) 
 

22:4 6 
(Docosatetraenoic) 

22:5 3 

22:5 6 
22:5 3 

(docosahexaenoic DHA) 

-6 desaturase 

elongase 

-5 desaturase 
 

elongase 

-4 desaturase 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.3 กระบวนการสร้างกรดไขมนัท่ีเป็นสมาชิกในกลุ่มโอเมกา้ 6 และโอเมกา้ 3 
จากกรดไลโนเลอิก (18:2 6) และอลัฟาไลโนเลนิก (18:3 3)  

ท่ีมา : Webb (2006) 
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2.4  พฤติกรรมผู้บริโภค (consumer behavior) 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นเพียงส่วนหน่ึงของพฤติกรรมรวมของมนุษย ์และการเขา้ใจถึง

พฤติกรรมผูบ้ริโภคก็จ  าตอ้งอาศยัความรู้และแนวทางวิเคราะห์ท านองเดียวกันกับการศึกษาถึง

พฤติกรรมมนุษยโ์ดยทัว่ไป  ขณะเดียวกันก็เป็นท่ีทราบกันว่า การศึกษาถึงกระบวนการจูงใจ

พฤติกรรมต่าง ๆ เป็นเร่ืองท่ียุง่ยากและสลบัซบัซอ้นมาก และเป็นเร่ืองท่ีมีสาเหตุของตวัท่ีมีอิทธิพล

ต่าง ๆ  มาสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งอยู่ด้วยมากมาย ดงันั้นจึงเป็นการสมควรท่ีจะตอ้งสร้างแบบจ าลอง 

(Model) ข้ึนใชเ้พื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความสมัพนัธ์ระหวา่งสาเหตุต่าง ๆ (ธงชยั สันติวงษ,์ 2539) 

 2.4.1  จิตวทิยาของตัวคน  

 ธงชัย สันติวงษ์ (2539) ไดอ้ธิบายการเขา้ใจถึงจิตวิทยาของตวัคนว่า มีลกัษณะและ

ขอบเขตท่ีเก่ียวขอ้งเป็นอยา่งไรนั้น อาจแสดงใหเ้ขา้ใจไดโ้ดยง่าย ดงัภาพท่ี 2.4  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.4  จิตวิทยาของคนท่ีเก่ียวขอ้งกบัอิทธิพลของปัจจยัต่าง ๆ หลายประการ 

ท่ีมา : ธงชยั สนัติวงษ ์(2539) 

  

_ _ _ จากอดีต _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  มาถึงปัจจุบนั _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ ไปถึงอนาคต 

ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเป็นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีอิทธิพลกระทบต่อเขาเสมอ 

อดีต อนาคต 

กาลเวลาท่ีคน 

คาบเก่ียวอยู ่... 

 

 
 

     คน ณ เวลาปัจจุบนั ขณะใด
ขณะหน่ึง (มีความตอ้งการและ
แรงผลกัดน้ท่ีเกิดจากภายใน) 
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จากภาพท่ี 2.4 แสดงให้เห็นว่า โดยปกติแลว้คนทุกคนจะถูกกระตุน้โดยความตอ้งการ

พื้นฐาน (basic needs) ซ่ึงส่วนใหญ่เกิดข้ึนจากภายในเสมอ  ความตอ้งการท่ีเป็นแรงผลกัดนั

เพื่อท่ีจะให้มีการตอบสนองเหล่าน้ีจะเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนได้เองภายในและแยกต่างหากจาก

สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเขาอาศยัอยู่    ความตอ้งการภายในเหล่าน้ีจะสามารถแสดงปฏิกิริยา  

(ท่ีตอ้งการตอบสนอง) ออกมาตลอดเวลาในทุกขณะท่ีเป็นอยู ่แม ้ณ เวลาปัจจุบนั  ขณะท่ีมนุษยทุ์ก

คนก าลงัแสดงออกซ่ึงปฏิกิริยานั้น มนุษยจ์ะยงัสามารถจ าเหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนในอดีตได ้และ

เหตุการณ์เหล่านั้นก็ยงัคงมีอิทธิพลมาถึงการกระท าใด ๆ ในปัจจุบนัอีกดว้ย  ในท านองเดียวกนั 

มนุษย์ยงัสามารถคาดหมายต่อไปถึงเหตุการณ์ในอนาคตท่ีซ่ึงจะเป็นผลสืบเน่ืองไปจากการ

แสดงออกซ่ึงพฤติกรรมของเขาในขณะน้ีไดอี้กดว้ย  

 ทั้งหมดน้ียอ่มแสดงว่า จิตวิทยาของตวัคน มิไดจ้  ากดัอยูแ่ต่เฉพาะสาเหตุจากอิทธิพลท่ี

เกิดข้ึนภายใน ณ เวลาปัจจุบนัเท่านั้น หากแต่รวมตลอดถึงส่ิงท่ีเป็นอดีต ปัจจุบนัและอนาคตท่ีเป็น

ปัจจยัทางดา้นเวลาเขา้มาเก่ียวขอ้งอีกดว้ย  

 นอกเหนือจากแรงผลกัดนัซ่ึงเกิดข้ึนจากความตอ้งการพื้นฐาน (basic needs) ซ่ึงมีอยู่

ภายในตวัมนุษยแ์ละเร่ืองของเวลาท่ีกล่าวมาแลว้  มนุษยย์งัต่างกบัสัตวต์รงท่ีมนุษยย์งัสามารถถูก

กระทบจากอิทธิพลของสภาพแวดลอ้มภายนอก (environment) ซ่ึงเขาอาศยัอยูไ่ดง่้ายและมากท่ีสุด  

และโดยเฉพาะอยา่งยิง่ท่ีซ่ึงถูกกระทบจากบทบาทของบุคคลอ่ืน ๆ ในสังคม (social role of others) 

ส่วนประกอบต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นเร่ืองส าคญัยิ่ง และไม่ว่าทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูซ้ื้ออนัใดก็

ตามต่างกจ็  าเป็นตอ้งพิจารณาส่วนประกอบท่ีส าคญัเหล่าน้ีอยา่งสม ่าเสมอและจริงจงัตลอดเวลา  

2.4.2  การอธิบายพฤติกรรมมนุษย์ 

 ธงชัย สันติวงษ์ (2539) ได้กล่าวว่า การศึกษาจิตวิทยาของตวัคนเพื่อเขา้ใจถึงการ

กระท าต่าง ๆ ของมนุษย ์(human actions) ยงัมีส่ิงส าคญัอีกส่ิงหน่ึง คือ กระบวนการทางดา้น
ความคิด (mental processes) ท่ีเป็นกลไกในการคิดและวิเคราะห์เพื่อสั่งการใหมี้การกระท าอยา่งใด

อยา่งหน่ึงในขั้นสุดทา้ย  กระบวนการทางดา้นความคิดน้ีเป็นส่วนส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมแต่

เป็นส่ิงท่ีไม่อาจสังเกตได้โดยตรง ดังนั้ นในการศึกษาจึงใช้วิธีการลงความเห็นแบบอ้างอิง 

(inference)  โดยใชภ้าพท่ี 2.5 ในการอธิบาย 
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ภาพที ่2.5  รูปแบบอยา่งง่ายส าหรับการศึกษาพฤติกรรมมนุษย ์

ท่ีมา : ธงชยั สนัติวงษ ์(2539) 

 

 จากภาพท่ี 2.5 แสดงให้เห็นว่า พฤติกรรมท่ีแสดงออกย่อมเกิดจากอิทธิพลของปัจจยั

บางอย่างมาเป็นตน้เหตุท าให้เกิดอย่างหน่ึงท่ีเรามองเห็นหรือส ารวจไดก้็คือ ตวักระตุน้ หรือส่ิงท่ี

เป็นสาเหตุท่ีเกิดข้ึนมาก่อน (stimuli or antecedents) ท่ีซ่ึงส่งผลกระทบท าให้เกิดการกระท า   

ปัจจยัอีกอยา่งหน่ึงกคื็อ กระบวนการคิดท่ีเราไม่อาจเห็นไดน้ัน่เอง ส่ิงน้ีเองท่ีเป็นปัญหาท่ีจ าเป็นตอ้ง

หาทางเขา้ใจ  

 วิธีเขา้ใจตามวิธีวิเคราะห์ในกระบวนการของพฤติกรรมท่ีอาจท าไดก้็คือ ในขั้นแรกท่ี

เราไดรั้บทราบถึงสาเหตุแห่งตวักระตุน้ท่ีเกิดข้ึนและมีผลกระทบแลว้ เราจ าเป็นตอ้งกระโดดขา้มไป

ส ารวจดูพฤติกรรม (behavior) ท่ีแสดงออกมา  ซ่ึงเป็นผลจากอิทธิพลของปัจจยัทั้งสองอย่าง ว่ามี

ลกัษณะเป็นอยา่งไร  การสามารถเขา้ใจถึงสาเหตุส่วนหน่ึงเท่าท่ีมองเห็นได ้ และตรวจสอบสัมพนัธ์

ไปถึงผลท่ีแสดงออกมาเป็นพฤติกรรม  ยอ่มพอท่ีจะท าใหเ้ราสามารถท านายหรือคาดการณ์ไดว้า่ ส่ิง

ท่ีเป็นกระบวนการคิดท่ีเป็นสาเหตุส่วนท่ีสองนั้นคืออะไร  นั่นคือ อาจสามารถอธิบายถึงสาเหตุ 

ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนภายในนั้นได้ แต่เน่ืองจากการอธิบายนั้นไม่สามารถตรวจสอบโดยตรง จึงไม่

สามารถท าไดถู้กตอ้งชดัแจง้ การอธิบายถึงสาเหตุตามวิธีน้ี จึงเป็นเพียงการใชว้ิธีการอา้งอิงโดยการ

ลงความเห็น (inference) เท่านั้น 

 

กระบวนการทางดา้น 

ความคิดท่ีไม่ 

สามารถมองเห็น 
ตวักระตุน้ พฤติกรรม 

การลงความเห็นโดยวธีิอา้งอิง 
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 หรืออาจสรุปได้ว่า ส่ิงท่ีเกิดข้ึนมาก่อนหรือตวักระตุน้ย่อมมีลกัษณะเป็นส่ิงน าเขา้ 

(input) ท่ีมีอิทธิพลต่อตัวบุคคล และผลท่ีออกมา (output) คือพฤติกรรมท่ีแสดงออกมา และ

กระบวนการทางดา้นความคิดก็จะหมายถึง ส่ิงท่ีเป็นปัจจยัอีกส่วนหน่ึงท่ีไม่อาจมองเห็นได ้ ซ่ึงจะ

อยูต่รงกลางระหว่างส่ิงน าเขา้และผลท่ีออกมา (ตามภาพ แสดงดว้ยภาพแรเงา ซ่ึงหมายถึงส่ิงท่ีมอง

ไม่เห็น หรือท่ีเรียกวา่ black box) 

2.4.3  แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (consumer behaving model) 

แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (consumer behaving model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ

ท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (stimulus) ท่ีท าให้

เกิดความตอ้งการ  ส่ิงกระตุน้จะผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (buyer’s black box) ซ่ึง

เปรียบเสมือนกล่องสีด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะ

ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (buyer’s response) หรือ 

การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (buyer’s purchase decision) (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 

 จุดเร่ิมตน้ของตวัแบบอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้

เกิดการตอบสนอง (response) ดงันั้นตวัแบบน้ีจึงอาจเรียกว่า S-R Theory โดยมีรายละเอียดของ

ทฤษฎีดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

 
 

 

 

ภาพที ่2.6  รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งง่าย หรือ S-R Theory 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) 

 

 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด

และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ

(stimulus) 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึก

คิดของผูบ้ริโภค 

 (buyer’s black box) 

การตอบสนองของ

ผูบ้ริโภค 

 (response) 
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 1. ส่ิงกระตุ้น (stimulus) อาจจะเกิดข้ึนเองภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จาก

ภายนอก  นักการตลาดตอ้งสนใจ และจัดส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ

ผลิตภณัฑ ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล หรือ

ใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

   1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (marketing stimulus) นกัการตลาดตอ้งสามารถ

ควบคุมและจัดให้มีข้ึน ในท่ีน้ีจะน าส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) เขา้มาศึกษา

ประกอบดว้ย 

   1.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ (product)  เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม 

และมีความหลากหลายเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

  1.1.2 ด้านราคา (price)  เ ช่น การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ

ผลิตภณัฑ ์

  1.1.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (place)  เช่น ใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายท่ี

สะดวก สะอาด ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

  1.1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (promotion)  เช่น การสร้างความสัมพนัธ์

อนัดีกบัผูซ้ื้อ   

   1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (other stimulus)  เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ี

อยูภ่ายนอกองคก์รซ่ึงองคก์รควบคุมไดย้ากหรือควบคุมไม่ไดป้ระกอบดว้ย 

   1.2.1 ดา้นเศรษฐกิจ (economic) ข้ึนกบัภาวะเศรษฐกิจของประเทศ รายได้

ของผูบ้ริโภค ส่ิงเหล่าน้ีมีผลต่อความตอ้งการของบุคคล 

   1.2.2 ด้านเทคโนโลยี (technology) การเกิดข้ึนของนวัตกรรมใหม่ยุค

ปัจจุบนั    

   1.2.3 ดา้นการเมืองและกฎหมาย (law and political) กฎหมายเพิ่มหรือลด

ภาษี การน าเขา้ การเปิดแข่งขนัเสรีทางการคา้ เป็นตน้ ท าใหบุ้คคลเปล่ียนไปใชข้องตามสถานการณ์

   1.2.4 ดา้นวฒันธรรม (cultural) เช่น ประเพณีคนไทยเช้ือสายจีนนิยมซ้ือของ

เพื่อไหวบ้รรพบุรุษในงานเทศกาล 
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 2.  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิด

ของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายาม

คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดน้ีเกิดข้ึนจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการ

ตดัสินใจของผูซ้ื้อดงัน้ี 

   2.1 ดา้นลกัษณะของผูซ้ื้อ (buyer characteristics) การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑน์ั้น จะไดรั้บการกระตุน้ประกอบดว้ย 4 ประการ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม  ปัจจยัดา้นสังคม 

ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวิทยา   

   2.1.1 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (culture factor) วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผูกพนั

บุคคลแต่ละกลุ่มใหมี้ความแตกต่างกนั วฒันธรรมแบ่งออกเป็น 

     ก) วฒันธรรมพื้นฐาน เป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการซ้ือ พฤติกรรม  การ

ซ้ือของบุคคล  

      ข) วฒันธรรมกลุ่มย่อย  มีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา ภูมิภาคท่ี

แตกต่างกนั สีผิว เป็นตน้  กลุ่มย่อมมีวฒันธรรมปฏิบติัแตกต่างไปจากกลุ่มอ่ืน  ท าให้ตอ้งมีการ

วางแผนชีวิตต่อความเป็นอยูแ่ตกต่างไปจากกลุ่มอ่ืน 

      ค) ชั้นของสังคม เป็นการจดัล าดบับุคคลในสังคมจากระดบัสูงไประดบั

ล่าง โดยใช้ลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกัน ได้แก่ อาชีพ รายได้ ฐานะ ชาติก าเนิด ต าแหน่งหน้าท่ีและ

บุคลิกลกัษณะของบุคคล เพื่อเป็นแนวทางในส่วนแบ่งการตลาด 

   2.1.2 ปัจจยัดา้นสังคม (social factor)  เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั 

และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางดา้นสงัคมประกอบดว้ย 

    ก) กลุ่มอา้งอิง เช่น ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนร่วมอาชีพ ร่วมสถาบนั 

    ข) ครอบครัว โดยท่ีทุกคนนั้นจะมีพฤติกรรมพื้นฐานมาจาก ครอบครัวท่ี

ตนอยู ่ ซ่ึงบางคร้ังยากท่ีจะเปล่ียนแปลง 

    ค) บทบาทและสถานะ คือ บางคร้ังผูซ้ื้อไม่ไดใ้ช ้หรือผูใ้ชก้็ไม่มีอ านาจ

ในการซ้ือ 

   



32 
 
  2.1.3 ปัจจยัด้านบุคคล (personal factor) การตดัสินใจของผูซ้ื้อได้รับ

อิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนดา้นต่าง ๆ 

    ก) อาย ุวฏัจกัรชีวิตครอบครัว 

                                    ข) อาชีพและโอกาสทางเศรษฐกิจ   

         ค) รูปแบบการด าเนินชีวิต 

    ง) เอกลกัษณ์บุคคล และความคิดส่วนตวั 

           2.1.4 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (psychological factors) การเลือกซ้ือของบุคคล

ไดรั้บอิทธิพลดา้นกระบวนการ ดา้นจิตวิทยา คือ การจูงใจ ความเขา้ใจ การเรียนรู้ ความเช่ือถือได ้

และทศันคติ เช่น ผูเ้ก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือคือ ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ

จนถึงผูใ้ช ้นอกจากน้ียงัมีรูปแบบการซ้ือ คือ ซ้ือแบบซ ้ าซอ้น แบบลดความซ ้ าซอ้น ซ้ือประจ าและ

แบบเลือกมาก 

   2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (buyer’s decision process) มีขั้นตอน 

ดงัน้ี 

    2.2.1 การรับรู้ปัญหา เช่น ความตอ้งการ ความจ าเป็น ความเส่ียงในการ

เลือกซ้ือ 

    2.2.2 การคน้หาขอ้มูล เช่น จากแหล่งบุคคล การคา้ ชุมชน และประสบการณ์ 

    2.2.3 การประเมินทางเลือก  

    2.2.4 การตดัสินใจซ้ือ เม่ือทุกอย่างไดต้ามความตอ้งการและพึงพอใจก็ตดั 

สินใจซ้ือ 

    2.2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือตอ้งมีความพึงพอใจ 

 3.  การตัดสินใจซ้ือของผู้ซ้ือ (buyer’s decision) ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือประเด็นต่าง ๆ 

ดงัน้ี 

   3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(product choice) ตวัอยา่ง การเลือกผลิตภณัฑอ์าหาร

เชา้ ผูบ้ริโภคมีทางเลือกคือ นมสดกล่อง บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป  ขนมปัง  เป็นตน้ 

   3.2 การเลือกตราสินคา้ (brand choice)  ตวัอยา่ง ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง 

จะเลือกยีห่อ้ใด เช่น โฟรโมสต ์มะลิ เป็นตน้ 
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   3.3 การเลือกผูข้าย (dealer choice) ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกจากห้างสรรพ 

สินคา้ใดหรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 

   3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (purchase timing) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา 

เชา้ กลางวนัหรือเยน็ในการซ้ือนมสดกล่อง  

  3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (purchase amount) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะ

ซ้ือหน่ึงกล่องคร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล 

ดงันั้นหากจะกล่าวถึงความหมายของ พฤติกรรมของมนุษยน์ั้น หมายถึง การกระท า

ของมนุษย์ท่ีปรากฏออกมาเป็นพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึงนั้ น ย่อมเป็นการแสดงออกเพื่อ

วตัถุประสงคอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึง ซ่ึงจะมีกระบวนการต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งก ากบัอยูจ่ากภายในตวับุคคล

นั้น ๆ เสมอ กล่าวคือ จะมีกลไกของการก ากบัสัง่การจากความนึกคิดและความรู้สึกท่ีมีอยูภ่ายใน 
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ภาพที ่2.7 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) [model of buyer (consumer) behavior] และปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (factor influencing consumer’s buying behavior) 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus = S) 

ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 

(Other stimulus) 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด

(Marketing stimulus) 

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 
การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ
เทคโนโลยี
การเมือง 
วฒันธรรม 

ฯลฯ 

Buyer’s black box 

กล่องด าหรือ

ความรู้สึกนึกคดิ

ของผู้ซ้ือ 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s Characteristics) 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural) 
ปัจจยัดา้นสงัคม (Social) 
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological) 

ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ 
(Buyer’s Decision Process) 

การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
การคน้ขอ้มูล (Information Search) 
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation Alternatives) 
การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือ 
(Purchase) 

1. การทดลอง (Trial) 
2. การซ้ือซ ้ า (Response) 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
(Postpurchase 

behavior) 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Response = R) 

1.ปัจจัยด้านวฒันธรรม 
(Cultural) 

1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน 
     (Culture) 
1.2 วฒันธรรมยอ่ย 
     (Subculture) 
1.3 ชั้นสงัคม  
      (Social class) 

2.ปัจจัยด้านสังคม 
(Social) 

2.1 กลุ่มอา้งอิง 
     (Reference Groups) 
2.2 ครอบครัว  
     (Family) 
2.3 บทบาทและสถานะ    
     (Roles and Statuses) 

3.ปัจจัยส่วนบุคคล 
(Personal) 

3.1 อาย ุ(Age) 
3.2 วงจรชีวติครอบครัว    
      (Family life cycle) 
3.3 อาชีพ (Occupation) 
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ  
     (Economic Circumstance) 
3.5 การศึกษา ( Education) 
3.6 ค่านิยมและรูปแบบการ 
      ด ารงชีวติ (Value and life  
      Style) 

 

4.ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
(Phychological) 

4.1 การจูงใจ (Motivation) 
4.2 การรับรู้ (Perception) 
4.3 การเรียนรู้ (Learning) 
4.4 ความเช่ือถือ (Beliefs) 
4.5 ทศันคติ (Attitudes) 
4.6 บุคลิกภาพ (Personality) 
4.7 แนวคิดของตนเอง (Self  
      Concept) 

 

ปัจจัยภายนอก 
(External factors) 

 

ปัจจัยภายใน 
(Internal factors) 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546)  
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2.5  การวเิคราะห์พฤตกิรรมของผู้บริโภค 

 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือ

วิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มหรือองคก์าร เพื่อให้

ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การเลือกบริการ แนวคิด หรือ

ประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ  ค  าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นักการตลาดสามารถก าหนด 

กลยุทธ์การตลาด (marketing strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่าง

เหมาะสม 

 ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย 

Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where?, และ Hows? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 

ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occations, Outlets และ 

Operations ตารางท่ี 2.3  แสดงการใชค้  าถาม 7 ค  าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค  รวมทั้งการก าหนดกลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 
 

ตารางที่ 2.3  ค  าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธทางการตลาดที่เกีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (occupants) 
ทางดา้น 1) ประชากรศาสตร์   
2) ภูมิศาสตร์  3) จิตวทิยาหรือจิต
วเิคราะห์  4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดัจ าหน่าย  และการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม  และ
สามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร             
(What does the consumer 
buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (objects) ส่ิง
ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก์คื็อ
ตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์(product component) 
และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(competitive differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(product strategies) 
ประกอบดว้ย 1) ผลิตภณัฑห์ลกั   
2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การบรรจุ
ภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ บริการ คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม  3) ผลิตภณัฑค์วบ  
 4) ผลิคภณัฑท่ี์คาดหวงั  5) ศกัยภาพ
ผลิตภณัฑ ์ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(competitive differentiation) 
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ตารางที่ 2.3 ค  าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค(ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธทางการตลาดที่เกีย่วข้อง 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (objectives) 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ  
1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา  
2) ปัจจยัทางสงัคม และวฒันธรรม   
3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 1)  กลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(product strategies)   
2) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(promotion strategies) ประกอบดว้ย 
กลยทุธ์การโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าวสาร ประชาสมัพนัธ์  3)  กลยทุธ์ดา้น
ราคา (price strategies)  4) กลยทุธ์ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (distribution 
channel strategies) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (organizations) 
มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ่ึง
ประกอบดว้ย 1)  ผูริ้เร่ิม  2) ผูมี้อิทธิพล  
3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ  4) ผูซ้ื้อ  5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา และ
(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(advertising and promotion strategies) 
โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (occasions) เช่น ช่วง
เดือนใดของปี หรือ ช่วงฤดูใดของปี 
ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของ
โอกาสพิเศษ หรือ เทศกาลวนัส าคญั
ต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (promotion strategies) เช่น ท า
การส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (outlets) ท่ีผูบ้ริโภค
ไปท าการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เกต็ ร้านขายของช า 
บางล าพ ูพาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(distribution channel strategies) บริษทัน า
ผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่
จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(operations) ประกอบดว้ย  
 1) การรับรู้ปัญหา   
2) การคน้หาขอ้มูล   
3) การประเมินผลทางการเลือก   
4) ตดัสินใจซ้ือ   
5) ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (promotion strategies) 
ประกอบดว้ยการโฆษณาการขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว และการประชาสมัพนัธ์ การตลาด
ทางตรง เช่น พนกังานขายจะก าหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) 



37 
 

2.6  ทศันคตขิองผู้บริโภค 

 ทศันคติของผูบ้ริโภค (consumer attitudes) เป็นส่ิงส าคญัยิ่งต่อนักการตลาด เพราะ

ทศันคติจะมีผลโดยตรงต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  และในทางกลบักนัประสบการณ์จากการใช้

สินคา้ก็มีผลต่อทศันคติของผูน้ั้นเช่นกนั กล่าวคือ การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้นั้นมีพื้นฐานมาจาก

ทศันคติของแต่ละคนในขณะท่ีท าการซ้ือ  และขณะเดียวกันทศันคติต่าง ๆ ก็อาจจะก่อตวัหรือ

เกิดข้ึนในขณะนั้นดว้ยกไ็ด ้(ธงชยั สนัติวงษ,์ 2539ก) 

 2.6.1  ความหมายของทศันคต ิ

 จากการคน้ควา้พบว่า มีผูใ้ห้ความหมายของทัศนคติไวห้ลากหลาย ผูศึ้กษาจึงได้

รวบรวมมาไดด้งัต่อไปน้ี 

 ธงชยั สันติวงษ์ (2539ก) ไดอ้ธิบายว่า ทศันคติจะเป็นส่วนส าคญัส่วนหน่ึงท่ีประกอบ

ข้ึนจากส่วนประกอบส าคญั 2 ส่วน คือ บุคลิกลกัษณะ ท่าทางและส่ิงจูงใจ (personal triats and 

motives) และขอ้มูลท่ีเก็บสะสมมาและประสบการณ์ในอดีต  ทศันคติจดัเป็นกระบวนการทางดา้น

ความคิด (mental process) หากพิจารณาความดงักล่าวแลว้ ทศันคติจะหมายถึง ระเบียบของ

แนวความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจท่ีเก่ียวขอ้งกับส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะ โดยเป็น

ลกัษณะของแนวโน้มของตวับุคคลในการท่ีจะชอบหรือเกลียดส่ิงของ บุคคล และปรากฏการณ์ 

ต่าง ๆ กล่าวคือ ทศันคติจะเป็นลกัษณะของระบบซ่ึงมีแนวโน้มท่ีจะประเมินส่ิงใดส่ิงหน่ึงเสมอ  

(a system of evaluative orientation) 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2543) ได้อธิบายว่า ทศันคติ หมายถึง ความโน้มเอียงท่ีเรียนรู้

เพื่อใหมี้พฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกบัลกัษณะท่ีพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรืออาจ

หมายถึงการแสดงความรู้สึกภายในท่ีสะทอ้นว่าบุคคลมีความโนม้เอียง พอใจหรือไม่พอใจต่อบาง

ส่ิง เช่น ตราสินคา้ บริการ ร้านคา้ปลีก เน่ืองจากเป็นผลของกระบวนการทางจิตวิทยา ทศันคติไม่

สามารถสงัเกตเห็นไดโ้ดยตรง แต่ตอ้งแสดงวา่บุคคลกล่าวถึงอะไรหรือท าอะไร  

 ประภาเพญ็ สุวรรณ (2526) ไดอ้ธิบายว่า ทศันคติ คือ ความเช่ือ ความรู้สึกของบุคคลท่ี

มีต่อส่ิงต่าง ๆ เช่น บุคคล ส่ิงของ การกระท า สถานการณ์ และอ่ืน ๆ รวมทั้งท่าทีแสดงออกท่ีบ่งถึง

สภาพของจิตใจท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคติเป็นนามธรรม และเป็นส่วนท่ีท าใหเ้กิดการแสดงออก
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ดา้นการปฏิบติั แต่ทศันคติไม่ใช่แรงจูงใจ และแรงขบั หากแต่เป็นสภาพแห่งความพร้อมท่ีจะ

โตต้อบ และแสดงใหท้ราบถึงแนวทางของการตอบของบุคคลต่อส่ิงเร้า  

  ชูชยั สมิทธิไกร (2553) ไดอ้ธิบายว่า ทศันคติ คือ ผลสรุปของการประเมินส่ิงใดส่ิง

หน่ึง (เช่น บุคคล วตัถุ ประเด็นท่ีถกเถียง ฯลฯ) ซ่ึงบ่งช้ีว่าส่ิงนั้นดีหรือเลว น่าพอใจหรือไม่พอใจ 

ชอบหรือไม่ชอบ และเป็นประโยชน์หรืออนัตราย  

 2.6.2 ทัศนคติและค่านิยมกบักระบวนการทางจิตวทิยา 

 ธงชยั  สนัติวงษ ์(2539ข) ไดอ้ธิบายไวว้า่ การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ส่วนส าคญั

ท่ีจ าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจคือ ส่วนประกอบทางจิตวิทยา (physiological make-up) ท่ีประกอบข้ึน

เป็นระบบความคิดและจิตใจของคน  ทั้งน้ีค่านิยมและทศันคติ (values and attitudes) นั้นเป็นส่วน

หน่ึงท่ีส าคญัของส่วนประกอบทางจิตวิทยา   

 ค่านิยมและทัศนคติประกอบข้ึนจาก 2 ปัจจัย ได้แก่ ลักษณะท่าทางหรืออุปนิสัย 

(personality characteristic) และขอ้มูลและประสบการณ์ในอดีต (past information and experience)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.8  “ศูนยค์วบคุมสัง่การทางสมอง” และส่วนประกอบทางจิตวทิยา 

ท่ีมา : ธงชยั สนัติวงษ ์(2539ข) 

ลกัษณะท่าทางหรืออุปนิสัย 
ขอ้มูลท่ีเกบ็สะสม 

และประสบการณ์ในอดีต 

ค่านิยมและทศันคติ 

ศูนย์ควบคุมส่ังการ 

(การจ าและการคดิ) 
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 1.  ลกัษณะท่าทางหรืออุปนิสัย (personality characteristic) ปกติแลว้แต่ละคนจะ

มีวิธีประพฤติหรือปฏิบติัเป็นเฉพาะของตวัเอง  และจะเป็นลกัษณะนิสัยท่ีเป็นของเขาเองโดยเฉพาะ 

 ส่ิงท่ีเป็นพื้นฐานเบ้ืองแรกก็คือ ในขณะท่ีมนุษยท์  าการบ าบดัความตอ้งการของตน

จนเป็นท่ีพอใจนั้น แบบของพฤติกรรมท่ีแสดงออกเพื่อการตอบสนองส่ิงจูงใจดงักล่าว จะเป็นส่ิงท่ี

เขาเรียนรู้และฝังแน่นอยู่ในความทรงจ าของเขา  ส่ิงท่ีเป็นพื้นฐานเบ้ืองแรกของการแสดงออกซ่ึง

แบบของพฤติกรรมต่าง ๆ  นั้นก็คือ ส่ิงจูงใจ (motive) นัน่เอง ตวัอยา่งเช่น คนบางคนอาจมีส่ิงจูงใจ

ในการประสบความส าเร็จในชีวิต (achievement motives) อยา่งมาก  เขาก็จะเป็นบุคคลท่ีมีลกัษณะ

ท่าทางเป็นคนท าอะไรเอาจริงเอาจงั  ขยนัขนัแขง็  หรืออีกคนหน่ึงท่ีมีความตอ้งการทางดา้นความ

อบอุ่นในแง่ของการเขา้กลุ่ม หรือเขา้เพื่อนฝงู (need to affiliate with others) เขาก็จะมีลกัษณะ

ท่าทางเป็นคนสุภาพอ่อนโยน พิถีพิถนัในเร่ืองการแต่งกาย เป็นตน้  

 ทุกคนจะมีลักษณะโครงสร้างของส่ิงจูงใจหรือความต้องการแตกต่างกันไป 

นับตั้งแต่เป็นความตอ้งการทางดา้นร่างกายจนถึงความตอ้งการทางดา้นจิตใจ และความตอ้งการ

หรือส่ิงจูงใจเหล่าน้ีอย่างเดียวหรือหลายอย่างรวมเขา้ดว้ยกนั ย่อมมีอิทธิพลผลกัดนัโดยตรงต่อ

ความคิดและพฤติกรรม (thinking and behavior) ของบุคคลนั้น ๆ เสมอ 

 ในกระบวนการประพฤติหรือการแสดงออก (the process of behaving) คนทุกคน

จะพฒันาวิธีการปฏิบติัตอบหรือการประพฤติซ่ึงอาจเรียกไดว้่า เป็นลกัษณะท่าทางท่ีแสดงออก 

(response traits) คนบางคนจะมีลกัษณะเป็นคนหวัด้ือ ยนืกราน  แต่บางคนอาจเป็นคนท่ียอมคนง่าย  

ลกัษณะท่าทาง (triats) เหล่าน้ีเป็นเร่ืองเฉพาะของคนแต่ละคนและจะมีผลครอบคลุมถึงการกระท า

อยา่งอ่ืนท่ีเก่ียวโยงกนั 

 กล่าวโดยสรุป  ส่ิงจูงใจและลกัษณะท่าทาง (motive and triats) จะเหมือนกนัตรงท่ี

มีคุณลกัษณะและหนา้ท่ีเหมือนกนั  และจะเป็นลกัษณะอุปนิสัยทางจิตวิทยาท่ีมีอยู่อยา่งสม ่าเสมอ

ในการต่อตา้นการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดจากอิทธิพลภายนอก  กล่าวคือ บุคคลนั้นๆ มกัจะอยากท าอะไร

ตามท่ีถูกตอ้งตามอุปนิสัยหรือความตอ้งการ  ถา้หากมีอะไรมากระตุน้ให้ เขา้ตอ้งท าในส่ิงท่ีเขาไม่

ประสงคแ์ลว้  เขายอ่มจะหลีกเล่ียงไม่ปฏิบติั  หรือแสดงอาการคดัคา้นและต่อตา้นเสมอ 
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 2.  ข้อมูลและประสบการณ์ในอดีต (past information and experience) เกือบทุก

ส่ิงทุกอยา่งท่ีเราไดก้ระท าไปนั้นมกัจะถูกเกบ็อยูท่ี่ศูนยบ์งัคบับญัชาสั่งการ โดยอาจจะจ าไดโ้ดยรู้ตวั

หรือไม่ก็ได ้(concious or unconcious memory) นัน่ก็คือ ดว้ยประสบการณ์และขอ้มูลท่ีไดรั้บมาใน

อดีต  จะท าให้คนทุกคนสามารถเรียนรู้วิธีท่ีจะปฏิบติัตอบต่อตวักระตุน้ต่าง ๆ ทุกชนิดไดอ้ย่าง

ถูกตอ้งและสม ่าเสมอ  ถา้หากผูใ้ดไม่เคยมีประสบการณ์หรือไม่สามารถเรียนรู้ส่ิงใดเลยแลว้  โลก

แห่งความเป็นจริงหรือความสามารถในการแยกแยะพิจารณา และปฏิบติัตอบต่อตวักระตุน้ต่าง ๆ 

ไดอ้ยา่งถูกตอ้งน้ีอาจเรียกไดว้่า เป็นอิทธิพลของตวักระตุน้ท่ีมีต่อการมองเห็นและเขา้ใจ (stimulus 

influences in perception) หรือถา้จะกล่าวอยา่งง่าย ๆ ก็คือ ส่ิงท่ีแต่ละคนเคยรับเขา้มาก่อนนั้นจะ

กลายเป็นขอ้มูลของความเขา้ใจส าหรับส่ิงต่าง ๆ ท่ีเขาเก็บเอาไวเ้ป็นเคร่ืองวดั และจากนั้นขอ้มูล

หรือส่ิงท่ีแต่ละคนได้รับเข้ามาใหม่จะเป็นท่ีเข้าใจของเขาเพียงใด และจะเข้าใจอย่างไรนั้ น 

ยอ่มข้ึนอยูก่บัอิทธิพลของตวักระตุน้ท่ีมีอยูเ่ดิมเหล่าน้ีนัน่เอง 

 ขณะเดียวกัน ส าหรับข้อมูลท่ีพึ่ งจะรับเข้ามา และท่ียงัมิได้มีการจัดเรียงเป็น

ระเบียบของความเขา้ใจส่ิงต่าง ๆ กเ็ช่นเดียวกนั  แมว้า่จะเป็นขอ้มูลท่ียงัมิไดจ้ดัเรียงเป็นระเบียบของ

ความเขา้ใจกต็าม  ขอ้มูลใหม่เหล่าน้ีกจ็ะยงัคงมีความส าคญัในแง่ท่ีวา่ จะเป็นขอ้มูลท่ีมีอยูท่ี่จะมีส่วน

เก่ียวขอ้งกบัการคิดและการกระท าของคนอยูด่ว้ยเสมอ 

 2.6.3 ความแตกต่างของทศันคติและค่านิยม 

 ทัศนคติและค่านิยมมีความแตกต่างกันเพียงเล็กน้อยตรงท่ี ค่านิยม เป็นส่ิงท่ีเป็น

พื้นฐานมากกว่าหรือกวา้งกว่า (more basic)  แต่ทศันคติ เป็นส่ิงท่ีจ าเพาะหรือแคบกว่า (more 

central) ยกตวัอย่างเช่น คน ๆ หน่ึงอาจมีค่านิยมท่ีว่า ชอบระบบการคา้ขายเสรี  แต่ขณะเดียวกนั

กลบัมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อการปล่อยใหมี้การขายยาไดอ้ยา่งเสรี  โดยท่ีไม่มีการควบคุมแต่อยา่งใด หรือ

คนบางคนอาจมีค่านิยมท่ีชมชอบ และเห็นประโยชน์ของการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ให้

ผูบ้ริโภคไดท้ราบถึงประเภทสินคา้ท่ีเป็นประโยชน์  แต่เขาก็อาจมีทศันคติท่ีเกลียดชงัการโฆษณา

ภาพยนตร์อยา่งบา้เลือดและกวนประสาทชาวบา้นท่ีรุกเขา้มาถึงในบา้นทางโทรทศัน์ เป็นตน้  เท่าท่ี

กล่าวถึงส่วนประกอบต่าง ๆ แต่ละส่วนท่ีประกอบข้ึนเป็นระบบจิตวิทยาของตวัคนน้ี ย่อมจะเป็น

ประโยชน์ท่ีจะช่วยใหส้ามารถเขา้ใจและมองเห็นไดว้า่ กลไกของคนท่ีมีศูนยค์วบคุมสัง่การก ากบัอยู่

นั้น จะมีลกัษณะเป็นส่ิงท่ีคนแต่ละคนไดส้ร้างสมเอาเร่ืองราวต่าง ๆ เขา้มาเป็นเวลานาน  และไดมี้
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การยุติ ณ ขั้นหน่ึงเป็นระเบียบของแนวความคิด  ความเช่ือ ความชอบพอและส่ิงจูงใจท่ีมีลกัษณะ

โนม้เอียงไปทางใดทางหน่ึง  ส่ิงเหล่าน้ีนอกจากจะมีความเป็นมาท่ีไดมี้การสร้างสมต่อเน่ืองกนัมา

เร่ือย ๆ แลว้ เขาผูน้ั้นยงัไดข้ดัเกลาเร่ืองราวต่าง ๆ ท่ีเคยประสบมาดว้ยตนเอง (ตามลกัษณะของ

ท่าทางและอุปนิสยัของแต่ละคน) จนส้ินสุดและเก็บไวเ้ป็นค่านิยมและทศันคติท่ีเป็นแบบอยา่งและ

เป็นลกัษณะของเขาท่ีแตกต่างไปจากคนอ่ืน ๆ ท่ีมีกระบวนการสร้างสมและขดัเกลาด้วยกลไก

เดียวกนัน้ีต่างกนั ความแตกต่างท่ีเกิดข้ึนน้ีกเ็พราะสืบเน่ืองมากจากคุณลกัษณะของส่วนประกอบแต่

ละส่วนของคนแต่ละคนจะไม่เหมือนกนั เช่น คนมีความตอ้งการต่างกนั ท่าทางและอุปนิสัยจึง

ต่างกนั คนมีประสบการณ์มาต่างกนั และมีระดบัสติปัญญาในการเรียนรู้เร่ืองราวต่าง ๆ ไดต่้างกนั 

และดว้ยคุณลกัษณะของส่วนประกอบทั้งสองท่ีต่างกนัน้ีเอง  คุณลกัษณะของค่านิยมและทศันคติท่ี

เป็นผลสืบเน่ืองมาจากกลไกของส่วนประกอบทั้งสองจึงยุติลงเป็นความเช่ือหรือความชอบพอท่ี

ต่างกนัในท่ีสุด 

 2.6.4  ลกัษณะส าคญัของทัศนคติ 

 จิรวฒัน์ วงศส์วสัดิวฒัน์ (2547) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะส าคญัของทศันคติไว ้5 ขอ้ ดงัน้ี 

 1. ทศันคติตอ้งมีท่ีหมาย (attitude object) ไม่วา่จะเป็นบุคคล (เช่น นายกรัฐมนตรี 

นกัร้อง นกัแสดง) กลุ่มบุคคล (เช่น กลุ่มอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม พรรคการเมือง) สินคา้ (เช่น สุรา บุหร่ี) 

สถานท่ี (เช่น ทะเล สวนสนุก) หรือประเดน็ท่ีถกเถียง (เช่นการประหารชีวิตนกัโทษ การท าแทง้) 

 2. ทศันคติมีลกัษณะของการประเมิน (evaluative nature) การท่ีบุคคลหน่ึงจะมี

ทศันคติอยา่งไรต่อส่ิงใด ข้ึนอยูก่บัผลสรุปของการประเมินส่ิงนั้น  ซ่ึงจะท าใหบุ้คคลเกิดความรู้สึก

ทางบวกหรือทางลบต่อส่ิงดงักล่าว ผลการประเมินอาจแตกต่างกนัตามประสบการณ์ของแต่ละ

บุคคล ตวัอย่างเช่น ทศันคติต่อส่ิงเดียวกนัอาจจะแตกต่างกนัตามเพศ อายุ หรืออาชีพ ฯลฯ ทั้งน้ี

เน่ืองจากกลุ่มดงักล่าวมีประสบการณ์และการเรียนรู้แตกต่างกนั 

 3. ทศันคติมีคุณภาพและความเขม้ (quality and intensity) ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีบ่งช้ีถึง

ความแตกต่างของทศันคติท่ีแต่ะคนมีต่อส่ิงต่าง ๆ คุณภาพหมายถึง ทศันคตินั้นเป็นทางบวกหรือ

ทางลบ เช่น ชอบหรือไม่ชอบ  ส่วนความเขม้หมายถึง ระดบัความมากนอ้ยของทศันคติ เช่น ชอบ

นอ้ยท่ีสุดจนถึงชอบมากท่ีสุด 
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 4. ทัศนคติเกิดจากการเรียนรู้ กล่าวคือ เกิดจากการสะสมประสบการณ์ทั้ ง

ทางตรงและทางออ้มของแต่ละบุคคลไม่ใช่ส่ิงท่ีมีติดตวัมาแต่ก าเนิด 

 5. ทศันคติมีความคงทน ไม่เปล่ียนแปลงง่าย (permanent)  เน่ืองจากทศันคติเกิด

จากการเรียนรู้  หรือการสะสมประสบการณ์ของบุคคล อย่างไรก็ตาม แมท้ศันคติจะมีความคงทน

แต่กส็ามารถเปล่ียนแปลงได ้ หากไดรั้บประสบการณ์หรือการเรียนรู้ใหม่ในภายหลงั  

 2.6.5  องค์ประกอบของทัศนคติ 

 นกัจิตวิทยาไดเ้สนอองคป์ระกอบของทศันคติไว ้3 แนว ไดแ้ก่ (ชูชยั สมิทธิไกร, 2553) 

      1. ทัศนคติมีสามองค์ประกอบ    ธงชัย สันติวงษ์ (2539ก) ได้อธิบายว่า 

นกัวิชาการส่วนมากเห็นพอ้งกนัวา่ ทศันคตินั้นประกอบข้ึนดว้ยส่วนประกอบ (components) 3 ส่วน 

ไดแ้ก่ ความเขา้ใจหรือส่วนของความเช่ือ (cognitive or belief component)   ความชอบพอหรือส่วน

ของความรู้สึก (affection of feeling component) ซ่ึงมีเร่ืองท่ีเก่ียวกบัความรู้สึกทางอารมณ์เก่ียวขอ้ง

อยูด่ว้ย  และพฤติกรรมหรือส่วนของแนวโนม้ในการกระท าหรือแสดงออก (behavioral or action-

tendency component)  ซ่ึงเป็นส่วนท่ีหมายถึงความพร้อมเพรียงในการประพฤติของแต่ละคนท่ีจะ

ใชป้ฏิบติัตอบในทนัทีทนัใดต่อส่ิงหน่ึง  

  1.1 ความเขา้ใจหรือส่วนของความเช่ือ  จะมีขอบเขตครอบคลุมถึงข่าวสาร

ขอ้มูลและความเช่ือท่ีมีต่อส่ิงของหรือปรากฎการณ์ต่าง ๆ ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นขอ้มูลท่ีเก็บสะสมมา 

และการมีประสบการมาจากอดีต  ความเช่ือน้ีจะเป็นความเช่ือท่ีไดม้าจากการประเมิน  ซ่ึงมกัจะออก

ผลเป็นแนวโนม้ทางใดทางหน่ึงวา่ ดี-ไม่ดี  ชอบ-ไม่ชอบ  มีคุณค่า-ไม่มีคุณค่า เป็นตน้  

   1.2 ความชอบพอหรือส่วนของความรู้สึก  จะมีขอบเขตครอบคลุมถึง

ความรู้สึกต่าง ๆ รวมตลอดทั้งอารมณ์ดว้ย  ความรู้สึกเหล่าน้ีจะเกิดข้ึนจากสาเหตุหลายทาง เช่น 

บุคลิกท่าทางหรืออุปนิสัยและส่ิงจูงใจ เป็นตน้ ความรู้สึกอาจแสดงออกเป็น ดี-เลว  เกลียด-รัก  

ทางบวก-ทางลบ  ชอบ-ไม่ชอบ  

  1.3 พฤติกรรมหรือแนวโนม้ในการแสดงออก ซ่ึงหมายถึง แนวโนม้ของการ

ประพฤติหรือการกระท าซ่ึงเป็นไปในทางใดทางหน่ึง  และซ่ึงจะกลบักลายมาเป็นการเรียนรู้ในส่ิงท่ี

ได้ปฏิบติัตอบต่าง ๆ (learned response) และเก็บสะสมไวใ้นความทรงจ าโดยผ่านส่วนของ

ประสบการณ์ท่ีไดรั้บมาในอดีต (past experience) 
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  2. ทัศนคติมีสององค์ประกอบ  แนวคิดน้ีระบุว่า ทศันคติประกอบดว้ย 2 

องค์ประกอบ คือ องค์ประกอบด้านปัญญา และองค์ประกอบด้านความรู้สึก  ตามแนวคิดน้ี 

องคป์ระกอบดา้นปัญญา หมายถึง ความเช่ือของบุคคลวา่ท่ีหมายของทศันคติจะเป็นตวัส่งเสริมหรือ

ขดัขวางการบรรลุถึงค่านิยมต่าง ๆ ของบุคคล  ส่วนองคป์ระกอบดา้นความรู้สึก หมายถึง ความรู้สึก

ท่ีบุคคลมีเม่ือถูกกระตุน้โดยท่ีหมายของทศันคติ  องคป์ระกอบทั้งสองน้ีจะร่วมกนัก าหนดว่าบุคคล

จะมีความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรมอย่างไร  และความตั้งใจน้ีจะน าไปสู่การแสดงพฤติกรรมท่ี

สงัเกตเห็นไดต่้อไป (ชูชยั สมิทธิไกร, 2553) 

 3. ทัศนคติมีเพยีงองค์ประกอบเดียว  แนวคิดน้ีระบุว่า ทศันคติมีเพียงองคป์ระกอบ

เดียวคือ องคป์ระกอบดา้นความรู้สึก  กล่าวคือ ทศันคติเป็นความรู้สึกในทางบวกหรือลบ  ชอบ

หรือไม่ชอบท่ีบุคคลมีต่อท่ีหมายของทศันคติ   

 จากแนวคิดต่อองคป์ระกอบของทศันคติดงักล่าวทั้งหมด 3 แนว  ผูศึ้กษาไดเ้ลือกใช้

แนวคิด ทศันคติมีสามองคป์ระกอบ มาใชใ้นการศึกษา เน่ืองจากเห็นว่าจะท าให้ไดข้อ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีสามารถน ามาใชว้ิเคราะห์กลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 2.6.6  การวัดทัศนคติ   

 เน่ืองจากทศันคติเป็นพฤติกรรมภายใน และไม่สามารถทราบไดว้่าบุคคลมีทศันคติ

อยา่งไร ดงันั้น จึงตอ้งใชว้ิธีการอนุมานจากพฤติกรรมภายนอกท่ีบุคคลแสดงออก  ซ่ึงมีวิธีวดัได้

หลายอยา่งดงัน้ี (ธงชยั สันติวงษ,์ 2539ข)  

 1.  การรายงานตนเอง (self – report  measures) 

     เป็นการวดัทศันคติโดยวิธีการใหผู้ถู้กวดัรายงานตนเองถึงความรู้สึกต่อส่ิงนั้น ๆ 

อาจเป็นไปในรูปทางบวกหรือทางลบไม่ไดแ้ยกองคป์ระกอบทั้ง 3 ดา้น คือดา้นความคิด ความรู้สึก

หรือดา้นพฤติกรรม แต่จะวดัเพียง ดีหรือไม่ดี และเห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยโดยมีมาตรวดัไดห้ลาย

ชนิด เช่น มาตรวดัของไลเคิร์ท (likert-type scales) ไดส้ร้างมาตรวดัทศันคติโดยพฒันามาจากของ 

Thrustone มีขอ้ความทั้งทางบวกและทางลบปะปนกนั ส่งไปใหผู้ต้อบตดัสินขอ้ความ ว่าขอ้ความ

ตรงกบัระดบัความคิดเห็นของผูต้อบท่ีสุด ซ่ึงมี 5 ระดบั คือ เห็นดว้ยอยา่งยิง่ เห็นดว้ย ไม่มีความเห็น 

ไม่เห็นดว้ยและไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง แต่จากการใชม้าตรวดัแบบน้ีมกัจะพบว่ามีผูต้อบท่ีช่องเฉย ๆ 
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(ไม่มีความเห็น) เป็นส่วนมาก จึงมีการใชค้  าว่าเห็นดว้ยเพียงเลก็นอ้ย แทนค าว่า เฉย ๆ เพื่อให้

สามารถวดัความเห็นของผูต้อบได ้

  2.  การสังเกตพฤติกรรม (observation of overt behavior) 

 การสังเกตพฤติกรรมภายนอกของบุคคล ก็เป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีท าให้ ทราบถึง
ทศันคติของบุคคลไดซ่ึ้งอาจใชว้ิธีการสัมภาษณ์ประกอบดว้ย เพื่อให้ผูถู้กสัมภาษณ์อธิบายเพิ่มเติม
นอกจากนั้นอาจจะใชว้ิธีการต่าง ๆ ต่อไปน้ีเพื่อวดัทศันคติ ไดแ้ก่  การใชว้ิธีการก่ึงการสะทอ้นภาพ 
ผลการท าแบบทดสอบแบบปรนยั  การวดัจากปฏิกิริยาของร่างกาย  การวดัดว้ยการแสดงออกทาง
ใบหนา้  เป็นตน้  

 การวดัทศันคติส่วนใหญ่จะใชว้ิธีการแบบรายงานตนเอง เพราะสามารถจดัเก็บ

ขอ้มูลจากคนกลุ่มใหญ่ ซ่ึงอาจกระท าไดโ้ดยการสัมภาษณ์ (interview) ซ่ึงมีทั้งแบบสัมภาษณ์

ค าถามท่ีก าหนดค าตอบไวใ้หเ้ลือกตอบ (close-ended question) และลกัษณะค าถามท่ีผูต้อบสามารถ

แสดงความคิดเห็นไดอ้ยา่งเตม็ท่ี (open-ended question) โดยใชแ้บบสอบถาม (questionnaire) ซ่ึง

สามารถท าไดร้วดเร็ว ขอ้มูลท่ีไดส้ามารถน าไปอธิบายไดก้วา้งขวาง แต่ก็มีขอ้จ ากดัเพราะอาจจะได้

ขอ้มูลไม่ตรงกบัความเป็นจริงกบัพฤติกรรมของเขา เน่ืองจากบุคคล เกิดความระมดัระวงัในการ

ตอบแบบสอบถาม  

 

2.7  ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 

ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (marketing mix factor) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาด ท่ี

มีการควบคุมได้ ซ่ึงธุรกิจสามารถใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจของผู ้บริโภคและ

กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงประกอบดว้ย 4 ส่วน ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ

ส่งเสริมการตลาด (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

1.  ผลิตภัณฑ์ (product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองความจ าเป็นและความ

ตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้                

ซ่ึงจะประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี กิจกรรม องคก์ารหรือบุคคลในการก าหนด    

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑจ์ะประกอบดว้ย 
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 1.1 การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั หมายถึง การด าเนินการในเร่ืองของ

การออกแบบชุดความแตกต่างท่ีมีความหมายให้การเสนอของบริษทัมีความโดดเด่นแตกต่างจาก

การเสนอของคู่แข่งขนั 

 1.2 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ เป็นกิจกรรมในการก าหนดข้อเสนอและ

ภาพลกัษณ์ของบริษทั เพื่อเขา้ครอบครองต าแหน่งทางการแข่งขนัโดดเด่นและมีมูลค่าหรือคุณค่าให้

อยูใ่นจิตใจของลูกคา้และกลุ่มเป้าหมาย 

 1.3 กลยทุธ์เก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์เป็นการพิจารณาถึงคุณสมบติัท่ีมีลกัษณะ

ท่ีดีเด่นและแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ ์รวมทั้งเป็นลกัษณะท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้าง

ความพึงพอใจให้กับลูกคา้ได้มากท่ีสุด นอกจากน้ียงัตอ้งค านึงถึงองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ท่ี

สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในระดบัต่าง ๆ กนั ซ่ึงไดแ้ก่ 

  (ก) ผลิตภณัฑ ์ประโยชน์พื้นฐานส าหรับผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้จะไดรั้บจากการซ้ือ

สินคา้โดยตรง 

 (ข) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์  ลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัหรือรับรู้

ได ้อนัประกอบดว้ย คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุหีบห่อ ตราสินคา้ ฯลฯ 

 (ค) ผลิตภณัฑค์วบผลประโยชน์หรือบริการเพิ่มเติม ท่ีลูกคา้ไดรั้บหลงัจากการ

ซ้ือสินคา้นั้น 

 (ง) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั ส่ิงท่ีลูกคา้คาดว่าจะไดรั้บจาก การซ้ือ และการใช้
ผลิตภณัฑ ์
 (จ) ศกัยภาพผลิตภณัฑ์  มีลกัษณะริเร่ิมท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ได ้

 

 2.  ราคา  (price)  หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑท่ี์แสดงออกในรูปของตวัเงิน ราคาเป็น

ตน้ทุนของลูกคา้ ดงันั้นผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบมูลค่าของผลิตภณัฑก์บัราคา หากมูลค่าของ   

ผลิตภณัฑมี์สูงกวา่ราคา กจ็ะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น เพราะฉะนั้นในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา

จะตอ้งค านึงถึง 

 2.1 การยอมรับของลูกคา้ โดยตอ้งสร้างมูลค่าของผลิตภณัฑ์ให้สูงกว่าราคา

ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 
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 2.2  ตน้ทุนของสินคา้ รวมถึงค่าใชจ่้ายและก าไรของผูผ้ลิต 

 2.3  ลกัษณะการแข่งขนั  
 

 3.  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางการจดัจ าหน่าย

ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ย 

 3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑถ์ูกเปล่ียนไปยงัตลาดใน

ระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย จึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง และผูบ้ริโภค  

 3.2 การกระจายตวัสินคา้ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวั

ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้ การบริหารสินคา้

คงเหลือ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหเ้กิดการประสานงานใหเ้กิดตน้ทุนใน การจดัจ าหน่ายต ่าสุด โดย

มีระดบัการให้บริการลูกคา้ท่ีเหมาะสมและมุ่งหวงัก าไร ในการกระจายตวัสินคา้ ซ่ึงสามารถสรุป

หนา้ท่ีไดด้งัน้ี 

 (ก)  การคาดคะเนยอดขาย เป็นการประมาณยอดขายท่ีเกิดข้ึนในช่วงเวลาหน่ึง
เพราะยอดขายท่ีเกิดข้ึนจะเก่ียวขอ้งกบัการเตรียมสินคา้คงเหลือใหเ้หมาะสม 
 (ข)  การวางแผนการจัดจ าหน่าย เป็นการเตรียมงานแต่ละงานท่ีจะปฏิบัติ
เก่ียวกบัการกระจายตวัสินคา้ 
 (ค)  การบริหารสินคา้คงเหลือ เป็นการจดัการให้มีผลิตภณัฑข์ายในตลาดโดย
ไม่ขาดแคลนและมีในปริมาณท่ีเหมาะสม 
 (ง) การด าเนินงานเก่ียวกบัการสั่งซ้ือ เป็นขั้นตอนในการจดัการตามใบสั่งซ้ือ
ของลูกคา้ 
 (จ)  บรรจุภณัฑ ์ เพื่อรักษาและคุม้ครองสินคา้ใหอ้ยูใ่นสภาพท่ีดี 
 (ฉ)  คลงัสินคา้ เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัทิศทางการเคล่ือนไหวของสินคา้
เพื่อใหเ้กิดการประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย 
 (ช) การจดัการวสัดุ เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกับการเลือกใช้อุปกรณ์ เคร่ืองมือท่ี
เหมาะสม เพื่อใหก้ารเคล่ือนยา้ยเกิดการสูญเสียนอ้ยท่ีสุด 
 (ซ)  การขนส่ง เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขนส่งสินคา้ว่าจะใชว้ิธีไหน และ
อยา่งไรจึงเหมาะสมและประหยดัท่ีสุด 
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4.  การส่งเสริมการตลาด (promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง

ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ ซ่ึงสามารถแบ่งได ้5 ประเภท คือ 

 4.1 การโฆษณา เป็นเคร่ืองมือท่ีดี ท่ีสุด ส าหรับการสร้างรูปแบบของการ

ติดต่อส่ือสารท่ีไม่ใชบุ้คคลท่ีตอ้งจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ ์เพื่อน าเสนอ และส่งเสริมความคิดของสินคา้

หรือบริการ  

 4.2  การส่งเสริมการขาย เป็นเคร่ืองมือระยะสั้นเพื่อส่งเสริมใหมี้การติดตามหรือซ้ือ 

ผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้ น เช่น คูปอง การประกวด การให้ของแจก เป็นต้น  โดยบริษัทจะใช้

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขายเพื่อสร้างการตอบสนองท่ีเร็วให้กบัขอ้เสนอของผลิตภณัฑ์ และเพื่อ

กระตุน้ยอดขาย 

 4.3 การประชาสัมพนัธ์  เป็นแผนการท่ีก าหนดข้ึนมาเพื่อส่งเสริมหรือสร้าง

ภาพพจน์ของบริษทั เน่ืองจากการประชาสมัพนัธ์จะมีความน่าเช่ือถือสูง เพราะขอ้มูล ข่าวสารต่าง ๆ 

ท่ีไดรั้บจะมีความเป็นจริงต่อลูกคา้มาก 

 4.4 การขายโดยใชพ้นักงานขาย จะเป็นการติดต่อส่ือสารท่ีเกิดข้ึนโดยตรง เป็น

ลกัษณะของการเผชิญหนา้ระหว่างผูข้ายและลูกคา้ โดยพนกังานขายสามารถ น าเสนอสินคา้ และ

ตอบขอ้ซกัถามใหก้บัลูกคา้จนเกิดความตอ้งการและเกิดการตดัสินใจซ้ือไดม้ากท่ีสุด 

 4.5 การตลาดทางตรง เป็นรูปแบบการตลาดท่ีมีการใช้ส่ือหลายรูปแบบเขา้มา

เก่ียวขอ้ง เช่น โทรศพัท ์จดหมาย เป็นตน้ ซ่ึงลกัษณะข่าวสารท่ีส่งไปสามารถเจาะให้กบัผูรั้บแต่ละ

คนได ้
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ภาพที ่2.9   แนวคิดส่วนประสมการตลาด 

ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2546) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนประสมการตลาด 

ผลติภัณฑ์ 

- ความหลากหลาย 

- คุณภาพ 

- คุณลกัษณะ 

- การออกแบบตราสินคา้ 

- บรรจุภณัฑ ์

- ขนาด 

- การบริการ 

- การรับประกนั 

- การรับคืนสินคา้ 

ราคา 

- ราคาขายปลีก 

- ส่วนลด 

- รายการช าระเงิน 

- เง่ือนไขเครดิต 

 

 

การส่งเสริม
การตลาด 

- การส่งเสริมการขาย 

- การโฆษณา 

- ทีมขาย 

- การประชาสัมพนัธ์ 

 

ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

- ช่องทาง 

- การควบคุมพื้นท่ี 

- การเลือกสรรสถานท่ี 

- คลงัสินคา้ 

- การขนส่ง 

 

ตลาด

เป้าหมาย 
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2.8  การวเิคราะห์ความต้องการของลูกค้าด้วยคาโนโมเดล (Kano’s model) 

 

 ในการออกแบบและพฒันาผลิตภณัฑ์ส่ิงหน่ึงท่ีมีความส าคญัเป็นอย่างมากท่ีทีมงาน

ผูอ้อกแบบและพฒันาผลิตภณัฑจ์ าเป็นตอ้งท าการศึกษาจนเขา้ใจอยา่งละเอียดนัน่คือ  ความตอ้งการ

ของลูกคา้ (voice of consumer, VOC) เน่ืองจากจะเป็นตวัแปรท่ีส าคญัอยา่งยิง่ในการขบัเคล่ือนการ

ออกแบบและพฒันาผลิตภณัฑ ์และสร้างความมัน่ใจใหก้บัธุรกิจวา่ผลิตภณัฑท่ี์ท าการออกแบบและ

พฒันาอยู่นั้ นตรงกับความต้องการของตลาดและกลุ่มลูกคา้อย่างแน่นอน สาเหตุมาจากการท่ี

ปัจจุบนัรูปแบบของธุรกิจไดเ้ปล่ียนแปลงไปจากอดีตท่ีผูผ้ลิตมีนอ้ยราย  ทางเลือกในการแข่งขนัมี

มากข้ึน ดงันั้นลูกคา้จะเป็นผูบ้ริโภคในส่ิงท่ีภาคอุตสาหกรรมไดคิ้ดและน าเสนอสู่ตลาด โดยลูกคา้

จะท าการเลือกซ้ือหาสินคา้หรือผลิตภณัฑ์จากส่ิงท่ีมาวางจ าหน่ายและคิดคน้โดยผูป้ระกอบการ 

(push market) และพยายามเลือกใชใ้หเ้หมาะสมกบัความตอ้งการ แต่ปัจจุบนัการแข่งขนัท่ีมีมากข้ึน

ท าให้ทางเลือกในการบริโภคมีมากมาย คู่แข่งในการตลาดก็มีมาก ท าให้ผูผ้ลิตตอ้งพยายามแย่งชิง

ส่วนแบ่งการตลาดจากการเขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้มากกว่าการน าเสนอผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด

แบบเดิม (pull market) ท าให้ภาคธุรกิจตอ้งน ากลยุทธ์ในการเขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ให้

ไดม้ากท่ีสุดมาใช ้(อรรคเจตต ์อภิขจรศิลป์, และปริญญ ์บุญกนิษฐ, 2550) 

 คาโนโมเดล (Kano’s model)  เป็นโมเดลหน่ึงท่ีสามารถช่วยให้เราเขา้ใจถึงความ

ตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี   คาโนโมเดลสร้างข้ึนโดย ดร.โนริยากิ คาโน ผูช้  านาญการทางดา้น

คุณภาพชาวญ่ีปุ่น (Kano, Seraku, Takanashi, Tsuji, 1984) สาเหตุท่ีตอ้งน าคาโนโมเดลมาใชใ้นการ

ออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากความพึงพอใจของลูกค้าท่ีจะมีต่อผลิตภัณฑ์นั้ นมี

ความสัมพนัธ์อย่างยิ่งกบัความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งให้เกิด

ความพึงพอใจสูงสุด โดยท่ีจะตอ้งมีความบกพร่องท่ีท าใหลู้กคา้เกิดความไม่พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด หรือ

รวมเรียกว่า คุณภาพของผลิตภณัฑ์ นัน่เอง แต่เน่ืองจากพฤติกรรมและความคาดหวงัในผลิตภณัฑ์

ของลูกคา้มีหลายรูปแบบ หลายส่วน หลายปัจจยัและเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วตลอดเวลา กย็ิง่ท าให้

การวิเคราะห์ยากมากตามไปดว้ย ดงัสามารถแสดงไดด้ว้ยโมเดลของคาโนในภาพท่ี 2.10 
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ภาพที ่2.10  คาโนโมเดล (Kano’s model) 

ท่ีมา : Berger et al., (1993) 
   

 คาโนโมเดลแบ่งคุณภาพของผลิตภณัฑอ์อกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี  (Sauerwein, Bailom, 

Matzler, Hinterhuber, 1996) 

 1. must-be requirement หรือ ส่วนที่ท าให้ลูกค้าไม่พอใจ (dissatisfies)  คุณลกัษณะ

ดงักล่าวหากขาดหายไปจากผลิตภณัฑลู์กคา้จะเกิดความไม่พึงพอใจอยา่งมาก  แต่อยา่งไรก็ตามหาก

ลูกคา้ไดรั้บคุณลกัษณะดงักล่าวน้ีก็จะไม่ช่วยให้ความพึงพอใจเพิ่มสูงข้ึน  ทั้งน้ีเน่ืองจากคุณสมบติั 

must-be requirement เป็นคุณลกัษณะพื้นฐานของผลิตภณัฑ ์ การเพิ่มคุณลกัษณะในส่วนน้ีจึงท าได้

เพียงแค่ว่าลูกค้าจะไม่เกิดความรู้สึกไม่พึงพอใจสินค้า  ด้วยสาเหตุท่ีคุณลักษณะ must-be 

requirement นั้นเป็นส่ิงพื้นฐานท่ีจะตอ้งได้รับจากผลิตภณัฑ์ ดงันั้นลูกคา้จึงมกัจะไม่แสดงออก

ชดัเจนถึงความตอ้งการ  ความส าคญัจึงอยูท่ี่ว่าหากผลิตภณัฑข์าดคุณสมบติัดงักล่าวแลว้ จะน าไปสู่

การท่ีลูกคา้จะเหมารวมไม่พึงพอใจผลิตภณัฑโ์ดยรวมทั้งหมดโดยมิอาจทราบได ้

Must-be 
- Implied 

- Self-evident 

- Not expressed 

- obvious 

One-dimensional 

Requirement 

- Articulated 

- Specified 

- Measurable 

- Technical 

Attractive 

Surprises, 

- Not expressed 

- Customer 

tailored 

- Cause delight 
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 2. one-dimensional requirement หรือ ส่วนที่ท าให้ลูกค้าพอใจ (satisfies) เป็น

คุณลกัษณะท่ีลูกคา้ตอ้งการใหมี้ในผลิตภณัฑ์   การเพิ่มข้ึนหรือลดลงของคุณลกัษณะน้ีจะท าใหเ้กิด

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึนหรือลดลงในอตัราส่วนท่ีเท่ากนั  หากมีคุณลกัษณะน้ีมากจะท า

ให้ลูกคา้มีความพึงพอใจมากข้ึน  ในทางตรงกนัขา้มหากไม่มีคุณสมบติัเหล่าน้ีก็จะท าให้ความพึง

พอใจลดลงตามไปดว้ย  ดงันั้นคุณสมบติั one-dimensional requirement น้ีจึงเป็นคุณสมบติัท่ีลูกคา้

แสดงออกถึงความพึงพอใจอยา่งชดัเจน 

 3. attractive requirement หรือ ส่วนที่ท าให้ลูกค้าประทับใจ (delighter) เป็นลกัษณะ

ทางคุณภาพท่ีมีอิทธิพลสูงต่อความพึงพอใจท่ีลูกคา้จะมีต่อผลิตภณัฑ ์ เน่ืองดว้ยคุณสมบติัดงักล่าว

ลูกคา้ไม่ไดมี้ความคาดหวงัว่าจะไดรั้บ  ดงันั้นหากลูกคา้ไดรั้บผลิตภณัฑท่ี์มีคุณลกัษณะดงักล่าวจะ

ท าใหเ้กิดความพึงพอใจอยา่งมาก  แต่ในทางตรงกนัขา้มหากผลิตภณัฑไ์ม่มีคุณสมบติัดงักล่าวจะไม่

มีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้  

 จากคาโนโมเดลท่ีถูกแบ่งออกเป็น 3 ระดบัส่วน คือ ส่วนท่ีท าให้ลูกคา้ไม่พอใจ 

(dissatisfies) ท่ีเป็นส่วนท่ีผลิตภณัฑจ์ าเป็นตอ้งมีและหา้มพลาด ส่วนท่ีท าใหลู้กคา้พอใจ (satisfies) 

หรือส่วนท่ีเราตอ้งพฒันาใหม้ากข้ึนเร่ือยๆ และส่วนท่ีท าใหลู้กคา้ประทบัใจ (delighter) หรือส่วนท่ี

จะเกิดความประหลาดใจ (surprise) ใหก้บัลูกคา้ซ่ึงผูอ้อกแบบและพฒันาตอ้งพยายามคน้หาใหไ้ด ้

เพื่อสร้างจุดเด่นดึงดูดให้ผลิตภณัฑ์ดูน่าสนใจต่อลูกคา้ ซ่ึงย่อมสามารถเพิ่มยอดขายและจ านวน

ลูกคา้ไดจ้  านวนมาก แต่อยา่งไรก็ตามความสามารถพื้นฐานของผลิตภณัฑ ์ก็จ  าเป็นท่ีจะตอ้งมาก่อน

ส่วนอ่ืนๆ จนลูกคา้เช่ือมัน่หรือถือวา่ปกติใหไ้ด ้ 

 ขั้นตอนวิเคราะห์คาโนโมเดล แบ่งเป็น 3 ขั้นตอน ดงัน้ี (อรรคเจตต ์อภิขจรศิลป์, และ

ปริญญ ์บุญกนิษฐ, 2550) 

 1. การจ าแนกความต้องการของลูกค้า โดยเร่ิมตน้จากการหาเสียงของลูกคา้หรือ (voice 

of consumer) ซ่ึงโดยปกติแลว้ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีสามารถทราบได้ จะมีลกัษณะเป็นถอ้ยค าท่ี

พูดออกมาจากความรู้สึกหรือความตอ้งการของลูกคา้โดยตรง ซ่ึงโดยพื้นฐานขอ้มูลเสียงเรียกร้อง

จากลูกคา้เหล่าน้ี ยอ่มจะไม่มีความเรียบร้อยในการเรียบเรียงแนวคิดหรือการใชค้  าศพัท ์ดงันั้นขอ้มูล

ท่ีไดจึ้งค่อนขา้งท่ีจะสบัสนวุน่วายปนเปกนั นอกจากน้ีขอ้มูลท่ีไดย้งัรวมถึงขอ้ต าหนิท่ีลูกคา้ไม่ชอบ

อีกดว้ย ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีมีประโยชน์อยา่งมากในการน ามาตีความเพื่อใชใ้นการออกแบบและพฒันา
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ผลิตภณัฑ ์โดยทัว่ไปแลว้การรวบรวมเสียงเรียกร้องของลูกคา้สามารถกระท าไดห้ลายวิธี เช่น การ

สอบถามโดยตรงจากลูกคา้ การใชแ้บบสอบถาม การระดมสมองของทีมงาน การสังเกตการณ์ใช้

งานผลิตภณัฑโ์ดยตรงจากลูกคา้ เป็นตน้ โดยในการด าเนินงานดงักล่าวน้ี จ าเป็นท่ีจะตอ้งใชค้วาม

ร่วมมือจากหลายหน่วยงานมาช่วยกนัเก็บขอ้มูล เช่น ฝ่ายออกแบบ ฝ่ายวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ 

ฝ่ายการตลาด รวมถึงอาจจ าเป็นตอ้งมีฝ่ายวิศวกรรมร่วมดว้ย ถา้กรณีผลิตภณัฑ์เป็นผลิตภณัฑ์ท่ี

ตอ้งการขอ้มูลทางเทคนิคอยา่งมาก 

 2. การสร้างแบบสอบถามของคาโน เม่ือสามารถหาเสียงของลูกคา้ไดแ้ลว้ ทีมพฒันา

ตอ้งน าเสียงของลูกคา้เหล่านั้นมาท าการจดักลุ่มแยกเป็นส่วนๆ ตามการแบ่งคุณภาพผลิตภณัฑ ์ 

3 ส่วนของคาโนโมเดลและเม่ือท าการจ าแนกลกัษณะส าคญัไดแ้ลว้ก็จะท าการออกแบบค าถาม 

(ตารางท่ี 2.4) 
 

ตารางที่ 2.4  ค าถามแบบดา้นบวก (positive question) และดา้นลบ (negative question) ของคาโน 

                     โมเดล  

หน้าที ่(functional) ที่ได้จากค าถาม ค าตอบ 

ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณลกัษณะน้ี คุณรู้สึกอยา่งไร   

(positive question)  

1. ชอบถา้มีแบบนั้น (like)  

2. ตอ้งเป็นแบบน้ี (must be)  

3. รู้สึกเฉยๆ (neutral)  

4. ยงัใชไ้ดถ้า้เป็นแบบนั้น (live with)  

5. ไม่ชอบแบบนั้นเลย (dislike)  

ถา้ผลิตภณัฑไ์ม่มีคุณลกัษณะน้ี คุณรู้สึกอยา่งไร  

(negative question)  

1. ชอบถา้มีแบบนั้น (like)  

2. ตอ้งเป็นแบบน้ี (must be)  

3. รู้สึกเฉยๆ (neutral)  

4. ยงัใชไ้ดถ้า้เป็นแบบนั้น (live with)  

5. ไม่ชอบแบบนั้นเลย (dislike) 
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 ซ่ึงเม่ือทราบค าตอบแลว้ในขั้นตอนต่อไปคือการน าค  าตอบท่ีไดจ้ากทั้ง 2 ค าถามมา

ผสมกนัตามตารางการประเมินของคาโนในตารางท่ี 2.5โดยใหแ้กน x เป็นค าตอบจากดา้นบวกและ

แกน y เป็นค าตอบจากดา้นลบ 

 

ตารางที่ 2.5  การประเมินของคาโนโมเดล 

Customer 
Requirements 

Disfunctional (negative question) 

1. like 2. must be 3. neutral 4. live with 5. dislike 

 
Functional 

(positive question) 

1. like Q A A A O 
2. must be R I I I M 
3. neutral R I I I M 
4. live with R I I I M 
5. dislike R R R R Q 

 

หมายเหตุ : A (attractive)      คือ หนา้ท่ีน้ีดึงดูดลูกคา้  

 O (one-dimensional) คือ หนา้ท่ีน้ีอยูส่่วนท่ีท าใหลู้กคา้พอใจ  

 M (must-be)        คือ หนา้ท่ีน้ีจ  าเป็นตอ้งมีส าหรับผลิตภณัฑ ์

 Q (questionable) คือ หนา้ท่ีน้ีจ  าเป็นตอ้งตระหนกัใหม้ากเพราะอยูใ่นส่วนท่ีไม่พอใจ  

 R (reverse)          คือ หนา้ท่ีน้ีนอกจากไม่ตอ้งการแลว้ควรมีการปรับปรุง  

 I (indifferent)      คือ หนา้ท่ีน้ีไม่แตกต่างในความรู้สึกของลูกคา้ 

 

 สมมุติวา่ค  าตอบท่ีไดจ้ากค าถามในตารางท่ี 2.5 จากค าถามทั้ง 2 ขอ้ คือ ค าถามดา้นบวก 

(positive question) ลูกคา้ตอบว่า ชอบถา้มีแบบนั้น (like) และค าถามดา้นลบ (negative question) 

ลูกคา้ตอบว่ารู้สึกเฉยๆ (neutral) ผลลพัธ์ในตารางท่ี 2.5 คือ A หรือความตอ้งการน้ีเป็นหนา้ท่ีท่ี

ดึงดูดลูกคา้ 
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 3. การประเมินและแปรความหมาย หลงัจากท่ีไดผ้ลลพัธ์จากการแปรความหมายใน

ขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ผลลพัธ์ท่ีไดจ้ะถูกน ามาท าการประเมินความตอ้งการท่ีไดม้าจากลูกคา้ทั้งหมด โดย

ประเมินจากค่าความถ่ีในการตอบของลูกคา้ ดงัแสดงในตารางท่ี 2.6 

 ตารางที่ 2.6  ตวัอยา่งการประเมินผลลพัธ์จากการประเมิน 

ความต้องการที่มต่ีอผลติภัณฑ์ A O M I R Q รวม การจ าแนก 

คุณลกัษณะท่ี 1  7 32.3 49.3 0.5 0.3 1.5 100% M 

คุณลกัษณะท่ี 2 10.4 45.1 30.5 11.5 1.2 1.2 100% O 

คุณลกัษณะท่ี 3 63.8 21.6 2.9 8.5 0.7 2.5 100% A 
 

 

 จากตารางท่ี 2.6 จะเห็นไดว้่าความตอ้งการท่ีมีต่อผลิตภณัฑใ์นคุณลกัษณะท่ี 1 มีค่า

เท่ากบั M (49.3%) หรือ หนา้ท่ีน้ีจ  าเป็นตอ้งมีส าหรับผลิตภณัฑ ์คุณลกัษณะท่ี 2 เท่ากบั O (45.1%) 

หนา้ท่ีน้ีอยูส่่วนท่ีท าใหลู้กคา้พอใจและคุณลกัษณะท่ี 3 เท่ากบั A (63.8%) หนา้ท่ีน้ีดึงดูดลูกคา้  

กฎในการประเมิน M>O>A>I ใชใ้นกรณีท่ีความตอ้งการท่ีมีต่อผลิตภณัฑไ์ดผ้ลลพัธ์ท่ี

ตดัสินใจยากหรือไม่ชดัเจนแลว้ การประยกุตใ์ชก้ฏในการประเมิน M>O>A>I นบัว่ามีประโยชน์

อยา่งมาก เน่ืองจากความตอ้งการแรกท่ีจ าเป็นตอ้งท าการปรับปรุงหรือท าให้กบัผลิตภณัฑน์ัน่คือ 

ส่วนแรกท่ีรุนแรงต่อความรู้สึกมากคือ M หมายถึงหนา้ท่ีน้ีจ  าเป็นตอ้งมีส าหรับผลิตภณัฑ ์ สาเหตุ

เน่ืองจากเพื่อป้องกนัความไม่พึงพอใจท่ีจะมีต่อผลิตภณัฑ ์ซ่ึงนบัว่าส าคญัท่ีสุดและตอ้งรีบท าการ

ปรับปรุง ตามดว้ยส่วนท่ีสอง สาม และส่ี นัน่คือ O , A และ I ตามล าดบั นัน่คือเม่ือลดความไม่

พอใจแลว้ตอ้งหาความส าคญัท่ีท าให้ลูกคา้พอใจ ไปจนกระทัง่ถึงท าให้ลูกคา้เบิกบานตามมา โดย

ปกติถา้ผลิตภณัฑส์ามารถท าใหลู้กคา้มีความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑใ์นระดบัเบิกบานได ้ 2-3 ปัจจยัก็

นบัวา่การปรับปรุงผลิตภณัฑส์ามารถด าเนินการไดดี้ในระดบัหน่ึงแลว้ 
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การค านวณสัมประสิทธ์ิระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ (customer satisfaction 

coefficient) เป็นการค านวณระดบัความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของลูกคา้เป็นค่าท่ีส าคญัอยา่งมาก

ในการท่ีจะท าใหเ้ขา้ใจถึงระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์ เน่ืองจากว่าในบางคร้ังท่ี

การประเมินผลิตภณัฑไ์ดผ้ลลพัธ์มาจากกลุ่มตลาดท่ีแตกต่างกนัท าให้ผลลพัธ์ท่ีไดแ้ตกต่างกนัและ

การวิเคราะห์ผลก็จะเป็นไปไดย้ากดว้ย ดงันั้นการหาค่าเฉล่ียของผลกระทบท่ีมีต่อลูกคา้จึงมี

ประโยชน์อย่างมาก โดยสมการในการหาค่าเฉล่ียของระดบัความพึงพอใจของลูกคา้มีดงัน้ี 

(Sauerwein et.al., 1996) 
 

 ค่าความพึงพอใจ Satisfaction  =  (A+O)/(A+O+M+I)  

 ค่าความไม่พึงพอใจ Dissatisfaction  =  (O+M)/((A+O+M+I)x(-1))  
 

โดยท่ีค่าความพึงพอใจจะมีค่าอยูร่ะหว่าง 0-1 ถา้ค่าเขา้ใกล ้1 แสดงว่ามีความพึงพอใจ

ต่อลูกคา้มาก ในทางกลบักนัค่า ความไม่พึงพอใจ ถา้มีค่าเขา้ใกล ้-1 แสดงว่าปัจจยันั้นมีผลต่อความ

ไม่พึงพอใจมาก  

 

ตารางที่ 2.7 ตวัอยา่งการประเมินสมัประสิทธ์ิความพอใจและความไม่พอใจ  

ความต้องการที่มต่ีอ

ผลติภัณฑ์ 
A O M I 

ค่าความพงึพอใจ 

(A+O)/ (A+O+M+I) 

ค่าความไม่พงึพอใจ 

(O+M)/ ((A+O+M+I) 

 x (-1)) 

คุณลกัษณะท่ี 1 7 32.3 49.3 0.5 0.40 -0.83 

คุณลกัษณะท่ี 2 10.4 45.1 30.5 11.5 0.57 -0.78 

คุณลกัษณะท่ี 3 63.8 21.6 2.9 8.5 0.89 -0.25 

 

 จากตารางท่ี 2.7 สามารถอธิบายไดว้่า ทางดา้นลบ ความตอ้งการท่ีมีต่อผลิตภณัฑด์า้น

คุณลกัษณะท่ี 1 ถา้ไม่สามารถมีในผลิตภณัฑไ์ดจ้ะส่งผลต่อความไม่พอใจของลูกคา้มาก ระดบั 

 -0.83 แต่ในดา้นบวก คุณลกัษณะท่ี 1 ส่งผลต่อความพึงพอใจไม่มาก คืออยูใ่นระดบัเพียง 0.4 

เท่านั้น  
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2.9  งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง  

คุณาสิริ เกตุปมา (2548) ไดศึ้กษาเร่ือง ความรู้ทศันคติและพฤติกรรมการบริโภคอาหาร

เพื่อสุขภาพของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

ความรู้และทัศนคติท่ีมีต่อการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของประชากรวัยแรงงานในเขต

กรุงเทพมหานคร ศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของ

ประชากรวยัแรงงานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะรู้จกักบั

อาหารเพื่อสุขภาพโดยมีความรู้เก่ียวกบัอาหารเพื่อสุขภาพในระดบัปานกลาง มีทศันคติต่ออาหาร

เพื่อสุขภาพระดบัปานกลางมากท่ีสุด  และมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพในระดบัปาน

กลางมากท่ีสุด  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความรู้ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพสมรส การศึกษา สถานภาพการ

ท างานและรายได ้ ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติไดแ้ก่ เพศ สถานภาพการท างานและรายได ้

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ไดแ้ก่ความรู้เก่ียวกบัอาหารเพื่อสุขภาพและ

สถานภาพสมรส 
 วิศมล ไพฑูรย ์(2548) ไดศึ้กษาเร่ือง  พฤติกรรมการซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพในเขต

กรุงเทพมหานคร  ศึกษาวิจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลส่วนบุคคลกบัส่วนประสมทางการตลาด  ผลการศึกษาพบว่า 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของคนกรุงเทพมหานครมีแนวโนม้เพิ่มมากข้ึน เพราะคิด

ว่า หากรับประทานแล้วจะเกิดประโยชน์ต่อร่างกายและหาซ้ือได้ง่าย ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เรียงตามล าดบัความส าคญั คือ ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลของความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลกบัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงพบว่า เพศและ

อายท่ีุแตกต่างกนัมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั การศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนั

ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และราคา  รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์ราคา และการส่งเสริมทางการตลาด 

  

 



57 
 
 พัชรา  วนิชพิสิฐพันธ์ (2544) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนบุคคลกับส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอเมือง 

จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

อาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่  ศึกษาส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง 

จงัหวดัเชียงใหม่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชายและเพศหญิงจ านวนอยา่งละ 127 คน เท่ากนัรวม 254 คน 

ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี มีสถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี

หรือเทียบเท่า มีอาชีพพนักงานบริษทัและมีรายได้ต่อเดือนเฉล่ีย 5,000 – 10,000 บาท โดยผล

การศึกษาพบวา่  ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรก โดยใหค้วามส าคญั

ระดับมาก โดยเห็นว่า ผลิตภัณฑ์ควรมีคุณภาพดี ระบุวนัหมดอายุไว ้มีบรรจุภัณฑ์คุณภาพดี 

ปลอดภยั มีเคร่ืองหมาย “อ.ย.”  มีฉลากผลิตภณัฑก์ ากบั และมีรายละเอียดก ากบัสินคา้  ปัจจยัส าคญั

อนัดับท่ีสอง คือ ปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่ายมีระดับความส าคญัมาก โดย

ผูบ้ริโภคตอ้งการให้ร้านคา้มีท่ีจอดรถสะดวก ปัจจยัส าคญัอนัดบัท่ีสามคือ ปัจจยัดา้นราคามีระดบั

ความส าคญัมากเช่นกนั ซ่ึงผูบ้ริโภคชอบซ้ือสินคา้ในราคาท่ีสมเหตุสมผล และมีป้ายราคาก าหนดไว ้

ส่วนปัจจยัส าคญัอนัดบัสุดทา้ยคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอนัดบัความส าคญัปานกลาง 

ผูบ้ริโภคพอใจกบัการขายโดยใชพ้นกังานขายมากท่ีสุด  อาหารเพื่อสุขภาพประเภทเคร่ืองด่ืม และ

ประเภทผกัผลไมไ้ดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคอาหารเพื่อสุขภาพประเภทอาหาร โดยชนิดของ

อาหารเพื่อสุขภาพท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือไดแ้ก่ นม น ้ าเปล่า ผลไมต้ามฤดูกาล ผลไมส้ด ผลิตภณัฑแ์ปร

รูปจากถัว่เหลือง และขา้วกลอ้ง ส าหรับการตอบสนองของผูซ้ื้อหลงัจากการผ่านกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือมาแลว้ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ค านึงถึงตรายี่ห้อ แหล่งท่ีซ้ือ ชอบใชช่้วงเวลา 18.01-

22.00 น. ในการซ้ือสินค้า และมีความถ่ีในการซ้ือสัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง  เพศเป็นปัจจัยท่ีมี

ความสัมพนัธ์กบัระดบัการตดัสินใจทั้งประเภทเคร่ืองด่ืม อาหาร และผกัผลไม ้ส่วนปัจจยัดา้นอาย ุ

สถานภาพการสมรส และอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัระดบัการตดัสินใจประเภทอาหาร ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด อนัได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายและการ

ส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ พบว่า มีความแตกต่างกนั

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติทุกปัจจยั 
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 สุจริตรา กาปัญญา (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของ

กลุ่มผูสู้งอายุในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภค

อาหารเพื่อสุขภาพของกลุ่มผูสู้งอายุในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ มีกลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถาม

จ านวน 100 ชุด  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายรุะหวา่ง 65-69 ปี มีการศึกษาต ่ากว่า

ระดบัปริญญาตรี มีภูมิล าเนาเดิมอยู่ในจงัหวดัเชียงใหม่ อาชีพหลกัสุดทา้ย คือ รับราชการ รับจา้ง 

หรือคา้ขาย มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 30,000 บาท มีสมาชิกในครอบครัว จ านวน 3-4 คน 

และส่วนใหญ่มีปัญหาดา้นสุขภาพในระดบันอ้ยถึงปานกลาง  จากการศึกษาพบวา่ผูสู้งอายสุ่วนใหญ่

มีความเขา้ใจเก่ียวกบัอาหารเพื่อสุขภาพว่า หมายถึง อาหารท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการ และมีความ

เขา้ใจว่าตนเองบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ  สาเหตุท่ีบริโภคเน่ืองจากตอ้งการสุขภาพท่ีดีของร่างกาย 

มีความถ่ีในการบริโภคเป็นประจ า (6-7 วนัต่อสปัดาห์) และบริโภคบ่อยคร้ัง (3-5 วนัต่อสัปดาห์) ใน

สัดส่วนท่ีเท่ากนั  ทราบรายละเอียดเก่ียวกบัอาหารเพื่อสุขภาพจาก ส่ือโทรทศัน์ วิทยุ และท าการ

เลือกซ้ือจาก ตลาดสดและท าดว้ยตนเอง  มีค่าใชจ่้ายต่อเดือนในช่วง 1,000 -3,000 บาท  และยงั

ตอ้งการให้มีการบริการขอ้มูลข่าวสารความรู้ดา้นอาหารเพื่อสุขภาพและก าหนดราคาผลิตภณัฑ์

อาหารใหถู้กกวา่ในปัจจุบนั 

 จนัทร์กวี สุทธิพินิจธรรม (2552) ศึกษาเร่ือง การรับรู้ ทศันคติและพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคต่ออาหารสร้างเสริมสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษานมถัว่เหลืองยเูอชที โดย

มีวตัถุประสงคข์อ้หน่ึงเพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารสร้างเสริมสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและแนวโน้มของผลิตภณัฑ์อาหารสร้างเสริมสุขภาพท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ กลุ่ม

ตวัอย่างเป็นผูท่ี้มีอายุ 15 ปีข้ึนไป อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยบริโภคอาหารสร้างเสริม

สุขภาพและนมถัว่เหลืองยเูอชที จ านวน 400 ราย  โดยพบว่า  ผูบ้ริโภคบางคนเขา้ใจว่าอาหารสร้าง

เสริมสุขภาพกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเป็นอาหารประเภทเดียวกนั  ผลิตภณัฑ์นมและนมเสริม

คุณค่าทางโภชนาการเป็นอาหารสร้างเสริมสุขภาพท่ีกลุ่มตวัอยา่งสนใจมากท่ีสุด ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้และทศันคติมากท่ีสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาไดแ้ก่ ดา้น

การจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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 บุตร์ชล สุวรรณลพ (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑอ์าหารจากงาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองแม่ฮ่องสอน มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารจากงาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองแม่ฮ่องสอน มี

จ านวนประชากรท่ีศึกษา 300 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 20-29 

ปี มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพราชการ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 – 10,000 

บาท จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารจากงาเพื่อบริโภค

เอง นิยมเลือกซ้ือจากร้านขายปลีก ทราบขอ้มูลผลิตภณัฑจ์ากคนรู้จกั โดยซ้ือสินคา้เดิมเป็นประจ า 

ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือคือ งาเมืองสามหมอก เหตุผลเพราะสินคา้สะอาดใหม่ และรสชาติอร่อย 

ผลิตภณัฑอ์าหารจากงาท่ีซ้ือ คือ งาโหยว่น ้ าผึ้ง ขนาดถุงละ 10 บาท มูลค่าในการซ้ือแต่ละคร้ัง 101-

500 บาท  และพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์น

ระดบัมากทุกปัจจยั  ซ่ึงเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ความสะอาดของ

ผลิตภณัฑ์ ความสดใหม่ของผลิตภณัฑ ์และระบุวนัผลิตและวนัหมดอายุ) ปัจจยัดา้นราคา (มีป้าย

ราคาชดัเจน) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (อธัยาศยัของพนักงานขาย) และปัจจยัดา้นการจดั

จ าหน่าย (ความสะอาดภายในร้าน) 

 จากงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้ง สรุปได้ว่า ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อ

สุขภาพ  อยา่งไรก็ตามผูบ้ริโภคอาจมีความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพท่ีแตกต่างกนั

ออกไป แต่ลว้นมีเหตุผลในการบริโภคเพื่อใหมี้สุขภาพท่ีดีหรือตอ้งการประโยชน์ต่อสุขภาพ  ปัจจยั

ส่วนผสมการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ด้านผลิตภณัฑ์   ผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูล

ข่าวสารเก่ียวกบัอาหารเพื่อสุขภาพผ่านทางโทรทศัน์มากท่ีสุด  ประเภทของผลิตภณัฑอ์าหารเพื่อ

สุขภาพท่ีนิยม ไดแ้ก่ เคร่ืองด่ืมและผกัผลไม ้ ดว้ยเมล็ดงาข้ีมอ้นเป็นอาหารท่ีมีคุณค่าต่อสุขภาพ

มากมาย เหมาะแก่การน ามาพฒันาเป็นผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพและยงัไม่มีผูท่ี้เคยศึกษาใน

ประเดน็ดงักล่าว จึงมีความน่าสนใจอยา่งยิง่ท่ีจะน ามาศึกษา 
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2.10  กรอบแนวคดิในการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.11  กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

2.11  สมมตฐิานในการศึกษา 

  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพท่ี

แตกต่างกนั จ าแนกตาม ประเภทอาหารเพื่อสุขภาพท่ีนิยม ความถ่ีและค่าใชจ่้าย  

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

เพศ  อาย ุรายได ้

พฤตกิรรมการบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ 

       -      เหตุผล              

       -      ปัจจยัท่ีมีผล 

       -      คุณประโยชน์ท่ีตอ้งการ 

- ประเภทอาหารเพื่อสุขภาพท่ีนิยม  

- ความถ่ี  

- ค่าใชจ่้าย  

- สถานท่ี 

- ปัญหาท่ีพบ 

ความรู้สึกที่ผู้บริโภคใช้ประกอบการ

ตดัสินใจเลอืกซ้ืออาหารเพือ่สุขภาพและ

อาหารเพือ่สุขภาพจากงาขีม้้อน 

ความรู้ ความเข้าใจของผู้บริโภค 

        - อาหารเพื่อสุขภาพ  

        - งาข้ีมอ้น 


