
บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรม 

 
ในการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการยอมรับของผูบ้ริโภค ต่อขา้วกล้องงอก ในเขต

เทศบาลนครเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ ในคร้ังน้ี ไดอ้าศยัแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ
ยอมรับผลิตภณัฑ์ (Adoption process) และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการยอมรับ การจ าแนก
ประเภทของผูรั้บผลิตภณัฑใ์หม่มาใช ้โดยใชม้าตรวดัแบบ Likert  เพื่อดูความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่าง 
ๆ ท่ีมีผลต่อการยอมรับผลิตภณัฑ์ ส่วนท่ีสองของบทได้ท าการรวบรวมเอกสารและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง อนัประกอบดว้ย งานวจิยัเก่ียวกบัขา้วกลอ้งงอก และงานวิจยัเก่ียวกบักระบวนการยอมรับ
และปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการยอมรับของผูบ้ริโภค เพื่อใช้เป็นแนวทางในการศึกษา โดยมี
รายละเอียด ดงัน้ี 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎ ี
 2.1.1  กระบวนการยอมรับผลติภัณฑ์ (Adoption process) 
 กระบวนการยอมรับของผูบ้ริโภค (Adoption process) หมายถึง กระบวนการดา้นจิตใจ
ซ่ึงแต่ละบุคคลผ่านขั้นตอนจากการได้ยินคร้ังแรกเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใหม่จนถึงการยอมรับขั้น
สุดทา้ย หรือหมายถึงการตดัสินใจของบุคคลท่ีอาจจะกลายเป็นผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์เป็นประจ า (ศิริวรรณ
และคณะ, 2541)  
 ขั้นตอนในกระบวนการยอมรับ มีดงัน้ี 
 1.  การรู้จกั (Awareness) ในขั้นตอนขั้นแรก ผูบ้ริโภคจะไดรั้บข่าวสาร นวตักรรม
ผลิตภณัฑ์ใหม่ การเปิดรับข่าวสารมีลกัษณะเป็นกลางโดยท่ียงัไม่มีความสนใจเพียงพอท่ีจะคน้หา
ขอ้มูลผลิตภณัฑเ์พิ่มเติม 
 2.  ความสนใจ (Interest) ในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคไดถู้กกระตุน้ให้คน้หาขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑใ์หม่เพราะเกิดความสนใจ  
 3.  การประเมินผล (Evaluation) ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลและเหตุผลแลว้น ามาพิจารณา
เก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่ 
 4. การทดลอง (Trial) ในขั้นน้ีผู ้บริโภคจะทดลองใช้ผลิตภัณฑ์เพื่อพิสูจน์ถึง
อรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑน์ั้น  
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 5.  การยอมรับ (Adoption) เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจวา่จะใชผ้ลิตภณัฑ์ใหม่ต่อไป
อยา่งสม ่าเสมอหรือไม่ 
 คุณค่าของทฤษฏีน้ีคือ ต้องการให้ทราบว่าบุคคลจะต้องคิดอย่างระมดัระวงัเพื่อการ
ยอมรับผลิตภณัฑ์ใหม่ ผลิตภณัฑ์บางชนิดผูบ้ริโภครู้จกัและสนใจ แต่ไม่ถึงขั้นทดลองใช้เน่ืองจาก
ราคาผลิตภณัฑสู์งเกินไป ผูผ้ลิตอาจตอ้งผลิตตวัอยา่งขนาดทดลองใชซ่ึ้งมีราคาถูกเพื่อลดปัญหาการ
ลงทุนสูง 
 
 2.1.2  ประเภทของผู้รับผลติภัณฑ์ใหม่มาใช้ 
 คนส่วนใหญ่มีแนวโน้มท่ีจะยอมรับผลิตภณัฑ์ใหม่ในตอนหลัง ด้วยเหตุผลน้ีจึงแบ่ง
ประเภทกลุ่มคนตามลกัษณะการยอมรับ (ศิริวรรณ และคณะ, 2541) ดงัน้ี 

1. กลุ่มผู ้บุกเบิก (Innovators) เป็นกลุ่มแรกท่ีซ้ือเม่ือสินค้าเข้าสู่ตลาด กลุ่มน้ีมี
ความส าคญัมากท่ีท าให้สินคา้ใหม่เป็นท่ียอมรับในตลาด แมว้า่จะมีจ านวนนอ้ยเพียง 2 % แต่เต็มใจ
ซ้ือโดยไม่มีการทดลองใช ้เป็นกลุ่มพวกหนุ่มสาว มีฐานะดีท่ีสามารถซ้ือส่ิงใหม่ ๆ ได ้มีการศึกษา
สูง มีความเช่ือมัน่ในตนเอง 

2. กลุ่มผูย้อมรับผลิตภณัฑแ์รกเร่ิม (Early adoptors) เป็นกลุ่มท่ีใหญ่กวา่กลุ่มแรก  
จ านวน 13 % ชอบความแปลกใหม่น้อยกว่ากลุ่มแรก เป็นผูมี้รายได ้มีความเช่ือมัน่ในตวัเอง มี
การศึกษา เป็นผูน้ าดา้นความคิด จะช่วยพิจารณาวา่ผลิตภณัฑ์ใหม่เป็นท่ียอมรับหรือไม่ กลุ่มน้ีจะมี
อิทธิพลต่อเพื่อน และผูร่้วมงาน เป็นกลุ่มเป้าหมายส าคญัในการโฆษณาและการส่งเสริมการตลาด 

3. กลุ่มผูท่ี้ใชผ้ลิตภณัฑแ์รกเร่ิม (Early majority) เป็นกลุ่มท่ีขนาดใหญ่ถึง 34 %  
ลกัษณะสุขมุ ตดัสินใจใชผ้ลิตภณัฑด์ว้ยความละเอียดรอบคอบ อยูใ่นสังคมระดบักลาง เม่ือสินคา้มี
การยอมรับในกลุ่มน้ี แสดงวา่ สินคา้เป็นท่ียอมรับของตลาดส่วนใหญ่ 

4. กลุ่มใหญ่ท่ีใชผ้ลิตภณัฑต์อนหลงั (Late majority) เป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ 34 %  แต่ 
ยอมรับผลิตภณัฑ์ภายหลงักลุ่มท่ี 3 ถือว่าเป็นกลุ่มผูต้าม เป็นกลุ่มค่อนขา้งมีอายุ ค่อนขา้งอนุรักษ์
นิยม และเคร่งครัดในระเบียบประเพณี 

5. กลุ่มลา้หลงั (Laggard) เป็นกลุ่มสุดทา้ยท่ีมีการยอมรับผลิตภณัฑ ์เพราะปัญหาดา้น 
การเงิน สังคม และการศึกษา ความไม่เช่ือมัน่ในตวัเอง ตลอดจนความรู้สึกยดึมัน่กบัประเพณีนิยม 
 นกัการตลาดจะน าความรู้เก่ียวกบัความแตกต่างระหวา่งบุคคลดงักล่าว มาใชใ้นการติดต่อ
กบับุคคลโดยการเขา้ถึงกลุ่มท่ีชอบทดลองของใหม่ ตอ้งศึกษาถึงความสนใจ อุปนิสัยของกลุ่มน้ี
แลว้วางแผนการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หเ้ขา้ถึงความสนใจของคนกลุ่มน้ี 
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 2.1.3  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อกระบวนการยอมรับ 
 สินคา้บางชนิดไดรั้บการยอมรับอย่างรวดเร็ว  แต่บางชนิดตอ้งใช้เวลา มีคุณลกัษณะ 5 
ประการท่ีมีอิทธิพลต่ออตัราการยอมรับสินคา้ใหม่ (ธนวรรณ และคณะ, 2547) ดงัน้ี 
 1. ประโยชน์ในเชิงการเปรียบเทียบ สินคา้ใหม่มีประโยชน์เหนือกว่าสินคา้เดิมอย่าง
ชดัเจนหรือไม่หากท าให้เห็นวา่มีคุณประโยชน์มากกวา่ของเดิมมาก การเขา้ตลาดและการยอมรับก็
จะเป็นไปไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 2. ความเขา้กนัไดก้บัความตอ้งการของลูกคา้ ระดบัท่ีผลิตภณัฑ์ใหม่สอดคลอ้งกบัคุณค่า
และประสบการณ์ของผูใ้ช้ หากผูบ้ริโภคตอ้งใช้ความคิดเพื่อพยายามเขา้ใจส่ิงใหม่น้ีค่อนขา้งมาก 
ถึงกบัตอ้งมีการเปล่ียนแปลงแบบของพฤติกรรมให้แตกต่างไปจากเดิมแลว้ การยอมรับก็จะเป็นไป
โดยเช่ืองชา้ 
 3. ความซับซ้อน หรือคุณสมบติัท่ีปรากฏเด่นชัด ระดบัของความยุ่งยากต่อความเขา้ใจ
และการใชง้าน ผลิตภณัฑใ์หม่หากเขา้ใจไดย้าก การแพร่กระจายเขา้สู่ตลาดจะเป็นไปไดช้า้ 
 4. การแบ่งแยกได ้หรือสามารถทดลองใช ้ระดบัความยากง่ายในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์
ถา้ผลิตภณัฑใ์หม่ใหโ้อกาสทดลองใชไ้ด ้การเขา้สู่ตลาดจะเป็นไปไดเ้ร็วและกวา้งข้ึน 
 5. สามารถสังเกตเห็นได ้หรือความสามารถในการส่ือสาร ระดบัท่ีจะสามารถเขา้ใจหรือ
อธิบายวิธีการใช้งานต่อผูอ่ื้นได ้หากผลิตภณัฑ์ใหม่อธิบายเป็นขอ้มูลไดโ้ดยง่าย การเขา้ตลาดก็จะ
รวดเร็ว การรับรู้อยา่งสม ่าเสมอท าใหรู้้สึกคุน้เคยและยอมรับ 
  
2.2 ทบทวนวรรณกรรม 
 2.2.1 งานวจัิยเกีย่วกบัข้าวกล้องงอก 
 ธีระพงษ ์(2552) ไดใ้ชม้าตรวดัแบบลิเคิร์ทสเกล (Likert Scale) ในการศึกษาเร่ืองทศันคติ
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อขา้วกลอ้งงอก พบวา่ดา้นความรู้ ความเขา้ใจ ผูบ้ริโภคมี
ความรู้ ความเขา้ใจเก่ียวกบัขา้วกลอ้งงอกในระดบันอ้ยมาก เม่ือพิจารณาจากผูท่ี้เคยบริโภคหรือรู้จกั
ขา้วกลอ้งงอกจะมีความรู้ ความเขา้ใจดีกวา่ผูท่ี้ไม่เคยรู้จกั แต่ระดบัความรู้ ความเขา้ใจยงัอยูใ่นระดบั
ปานกลาง ร้อยละ 42.82-53.36 ด้านความรู้สึกต่อข้าวกล้องงอกพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมี
ความรู้สึกเห็นดว้ยมีคะแนนเฉล่ียมากท่ีสุด 3 ล าดบัแรกดงัน้ี บรรจุภณัฑ์ท่ีใชบ้รรจุตอ้งสามารถเก็บ
รักษาคุณภาพของขา้วกลอ้งงอกไดเ้ป็นอย่างดี ควรมีการเพิ่มการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบั
ประโยชน์ของขา้วกลอ้งงอกให้มากยิ่งข้ึน และขา้วกลอ้งงอกมีคุณค่าทางโภชนาการสูง ตามล าดบั 
ด้านแนวโน้มพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอนาคต พบว่าผูบ้ริโภคต้องการซ้ือข้าวกล้องงอกจาก
ไฮเปอร์มาร์เก็ต คิดเป็นร้อยละ 39.5 ขา้วกลอ้งงอกมีราคาไม่ควรเกิน 40 บาท ต่อ 1 กิโลกรัม คิดเป็น
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ร้อยละ 61.5 ผูต้อบแบบสอบถามร้อยละ 73.2 คิดวา่จะบริโภคขา้วกลอ้งงอกในอนาคต และร้อยละ 
95.8 ของกลุ่มน้ีมัน่ใจวา่จะไดรั้บประโยชน์จากการบริโภคขา้วกลอ้งงอก นอกจากน้ียงัมีการใชก้าร
ทดสอบไคสแควร์ในการศึกษาของ วิเชียรและวนิดา (2553) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองทัศนคติและพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑข์า้วกลอ้งงอกในเขตกรุงเทพมหานคร ท าให้พบวา่ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัต่อผลิตภณัฑ์ขา้วกลอ้งงอกดา้นการมีวิตามิน และมีคุณค่าทางโภชนาการ สูงมากท่ีสุด 
การไดรั้บทราบขอ้มูลส่วนมากมาจากส่ือโทรทศัน์ ดา้นทศันคติ พบว่า เพศและระดบัการศึกษาท่ี
แตกต่างกนัจะมีทศันคติต่อผลิตภณัฑ์ขา้วกลอ้งงอกไม่แตกต่างกนั ส่วนอายุและสถานภาพสมรส 
อาชีพและรายไดท่ี้แตกต่างกนัจะมีทศันคติต่อผลิตภณัฑ์ขา้วกลอ้งงอกแตกต่างกนั ดา้นพฤติกรรม
การซ้ือ พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ ท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ขา้วกลอ้งงอกท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้รายไดท่ี้แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
ขา้วกลอ้งงอกไม่แตกต่างกนั 
 2.2.2 งานวิจัยเกี่ยวกับกระบวนการยอมรับและปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการยอมรับของ
ผู้บริโภค 
 นอกจากการใช้วิธีการทดสอบไคสแควร์และลิเคิร์ทสเกล (Likert Scale) ในการศึกษา
เร่ืองทศันคติของผูบ้ริโภคแลว้ ยงัมีการประยุกตใ์ชว้ิธีการดงักล่าวในการศึกษาและอธิบายเร่ืองของ
กระบวนการยอมรับและปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการยอมรับของผูบ้ริโภค ซ่ึงมกัถูกน ามาใช้เพื่อ
ประโยชน์ทางการตลาดเสมอ ดงัการศึกษาของ กฤช (2546) โดยใช้มาตรวดัลิเคิร์ทสเกล (Likert 
Scale) และวิธีการทดสอบไคสแควร์ พบว่าการยอมรับเคร่ืองด่ืมสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีระดบัการยอมรับอยูใ่นระดบั “ปานกลาง”  และส่วนประสมการตลาด “ดา้น
ผลิตภณัฑ์” และ “ดา้นการจดัจ าหน่าย” มีความสัมพนัธ์กบัระดบัการยอมรับ แต่ “ดา้นราคา” และ 
“ดา้นการส่งเสริมการตลาด”  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัระดบัการยอมรับ ส าหรับคุณลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ดา้น “เพศ อายุ และอาชีพ” ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัระดบัการยอมรับ
เคร่ืองด่ืมสมุนไพร แต่ “ระดบัการศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดเ้ฉล่ีย และจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว” ไม่มีความสัมพนัธ์กบัระดบัการยอมรับ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บข่าวสารจากการส่ือสารแบบ
ปากต่อปากโดยให้การยอมรับในระดับปานกลางและมีการแนะน าผูอ่ื้นด่ืมน ้ าสมุนไพรด้วย   
นอกจากน้ี วฒิุชาติ (2547) ยงัไดใ้ชก้ารทดสอบไคสแควร์ร่วมกบัการวเิคราะห์สหสัมพนัธ์แบบเพียร
สัน ในการอธิบายพฤติกรรมการซ้ือและกระบวนการยอมรับผลิตภณัฑ์แปรรูปจากสมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคภาคตะวนัออก พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี  ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัการทดสอบสมมติฐานท่ีวา่เพศมีผลต่อการซ้ือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์ เพราะโดยปกติแลว้ผูห้ญิงมกัจะ
เป็นผูซ้ื้อของใชป้ระจ าบา้นมากกวา่ผูช้าย ผูบ้ริโภครับรู้ข่าวสารและเช่ือถือโทรทศัน์มากท่ีสุด ปัจจยั
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ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ์และการส่งเสริมการตลาด 
กระบวนการยอมรับผลิตภณัฑ์นั้น พบว่าขั้นความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคข้ึนกบัเพศ ระดบั
การศึกษา ท่ีอยู่อาศยั ความถ่ีในการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ ขั้นการโน้มน้าวชักจูงข้ึนกบัเพศ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดต้่อเดือน และความถ่ีการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ ขั้นการตดัสินใจข้ึนกบัรายได ้
อาชีพ ความถ่ีความถ่ีการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ  ขั้นการน าไปใช้ข้ึนกบัเพศ สถานภาพสมรส ระดบั
รายได้ต่อเดือน ท่ีอยู่อาศัย และความถ่ีการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ ขั้นการน าไปใช้ข้ึนกับเพศ  
สถานภาพสมรส  รายได ้ท่ีอยู่อาศยั และความถ่ีในการบริโภคส่ือ  ขั้นการยืนยนัข้ึนกบัเพศ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได้ ท่ีอยู่อาศยั ตลอดจนความถ่ีในการบริโภคส่ือ ส่วนการวิเคราะห์การ
ถดถอยโลจิสติก ไดผ้ลท่ีใชจ้  าแนกประเภทของผูบ้ริโภค เป็นกลุ่มท่ีมีโอกาสในการยอมรับและไม่
ยอมรับผลิตภณัฑแ์ปรรูปสมุนไพรวา่ เพศหญิงเป็นกลุ่มท่ีมีโอกาสในการยอมรับผลิตภณัฑ์ เป็นผูท่ี้
ชอบทดลองสินคา้ใหม่ และมีโอกาสซ้ือซ ้ า เห็นว่าคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายเพิ่ม เป็นผูท่ี้อาศยัอยู่ในเขต
เทศบาล และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดช่วยท าให้มีโอกาสยอมรับผลิตภณัฑ์แปรรูปจาก
สมุนไพรสูงข้ึน นอกจากน้ี จุฑารัฐ (2550) ยงัได้ใช้การวิเคราะห์สหสัมพนัธ์แบบเพียรสัน ใน
การศึกษาลักษณะผลิตภัณฑ์กุ้งแ ช่แข็ง ท่ี มี อิทธิพลต่อการยอมรับของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ลกัษณะผลิตภณัฑ์กุง้แช่แข็งดา้นประโยชน์ในเชิงเปรียบเทียบเทียบกบักุง้
สด ความเข้ากันได้กับความต้องการของลูกค้า ความสามารถสังเกตเห็นได้หรือสามารถ
ติดต่อส่ือสารได้ มีความสัมพนัธ์กบัการยอมรับผลิตภณัฑ์กุ้งแช่แข็ง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์กนัในระดับปานกลางและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน ส่วนด้าน
คุณสมบัติ ท่ีปรากฏเด่นชัด ความสามารถทดลองใช้หรือเ ม่ือทดลองใช้ผลิตภัณฑ์แล้ว มี
ความสัมพนัธ์กบัการยอมรับผลิตภณัฑ์กุ้งแช่แข็ง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมี
ความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่าและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั นอกจากน้ีปรีชา (2553) ไดใ้ชม้าตรวดัลิ
เคิร์ทสเกล (Likert Scale) ในการศึกษากระบวนการยอมรับนวตักรรมผลิตภณัฑ์ขา้วเพื่อสุขภาพของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกัขา้วหอมมะลิอินทรีย ์และมีการ
ตอบสนองในขั้นความสนใจ การประเมินผล การทดลอง การยอมรับ อยู่ในระดบัมาก ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ไม่รู้จกัขา้วมนัปู การตอบสนองในขั้นความสนใจ การประเมินผล การยอมรับ อยู่ใน
ระดับปานกลาง และในการทดลอง อยู่ในระดับมาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่รู้จักข้าวฮาง การ
ตอบสนองในขั้น การประเมินผลและการทดลอง อยูใ่นระดบัมาก ส่วนความสนใจและการยอมรับ 
อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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 จากหลากหลายงานวิจยัทางดา้นกระบวนการยอมรับของผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีมีผลต่อ
กระบวนการยอมรับของผูบ้ริโภคท่ีผา่นมาจึงสามารถท่ีจะสรุปไดใ้นขั้นตน้วา่ การประยุกตใ์ชม้าตร
วดัแบบลิเคิร์ทสเกลร่วมกับวิธีการทดสอบไคสแควร์ มีความเหมาะสมในการน ามาใช้อธิบาย
กระบวนการยอมรับของผูบ้ริโภคต่อขา้วกล้องงอกและปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการยอมรับของ
ผูบ้ริโภคต่อขา้วกลอ้งงอกไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 


