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บทที่ 2 

 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

เนื้อหาในบทนี้ประกอบไปดวยแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับเร่ืองตางๆตอไปนี้ 

2.1 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

2.2 ปจจัยและสิ่งกระตุนตางๆที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

2.2.1 ปจจัยภายนอก 

2.2.1.1 ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

 2.2.1.1.1 ผลิตภัณฑ 

 2.2.1.1.2 ราคา 

 2.2.1.1.3 ชองทางการจัดจําหนาย 

 2.2.1.1.4 การสงเสริมการขาย 

       2.2.1.2 ปจจัยเกี่ยวกับสภาพแวดลอม 

  2.2.1.2.1 สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ 

  2.2.1.2.2 สภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม 

2.2.2 ปจจัยภายในของแตละบุคคล 

 2.2.2.1 ปจจัยทางวัฒนธรรม 

 2.2.2.2 ปจจัยทางสังคม 

 2.2.2.3 ปจจัยสวนบุคคล 

 2.2.2.4 ปจจัยทางจิตวิทยา 

2.3 งานวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารของผูบริโภค  

2.4 ทฤษฎีและงานวิจัยเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพ 

2.5 สรุป 
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2.1 ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค

  แบบจําลองมูลเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ มีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่ง

กระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนจะผานเขามาในกระบวนการความรูสึกนึกคิด

ของผูบริโภค ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํา (Buyer’s black box) ที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเน

ได กระบวนการความรูสึกนึกคิดนี้จะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูบริโภค ซึ่งจะนําไปสูการ

ตอบสนองของผูบริโภค (Buyer responses) (Phillip Kotler และ Gary Armstrong, 2004 และ 2006 

อางถึงโดย ปณิศา ลัญชานนท, 2548 และ ฉัตราพร เสมอใจ, 2550) แสดงดังรูปที่ 2.1 
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รูปที่ 2.1 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

ที่มา : Phillip Kotler and Gary Armstrong (2006) อางถึงโดย ฉัตราพร เสมอใจ, 2550 

 

 Phillip Kotler และ Gary Armstrong กลาววาสิ่งกระตุนที่มีอิทธิพลตอการซื้อมี 2 แบบคือ 1) 

ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) ซึ่งประกอบดวยสวนผสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) ไดแก ตัวผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด  2) ส่ิงกระตุนอื่นๆ 

เปนสิ่งกระตุนภายนอกที่ไมสามารถควบคุมได ไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมืองและกฎหมาย 

และสังคมวัฒนธรรม ส่ิงกระตุนเหลานี้ลวนเปนปจจัยนําเขาไปสูกระบวนการความรูสึกนึกคิดของ

ผูบริโภค (Buyer’s black box) ซึ่งประกอบดวยลักษณะของผูบริโภค (Buyer characteristics) และ

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer decision process) กอนที่จะออกมาในรูปของการ

ตอบสนองของผูบริโภค 

 นอกจากนี้ยังมีแบบจําลองของ Schiffman และ Kanuk (2004) ซึ่งกลาวถึงกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยแบงกระบวนการออกเปน 3 ข้ันตอน คือ ปจจัยนําเขา (Input) 

กระบวนการ (Process) และผลลัพธ (Output) ดังแสดงในรูปที่ 2.2  
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Firm’s Marketing Effects
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รูปที่ 2.2 แบบจําลองการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ที่มา :  Leon G. Schiffman and Leslie Lazer Kanuk (2004) 
 

โดยทั้ง 2 ไดใหคําอธิบายไววาในขั้นของ Input นั้นจะเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคใหเกิด

ความตองการสินคา ซึ่งประกอบดวยสวนประสมทางการตลาดคือ ตัวสินคา ราคา การสงเสริม

การตลาด และชองทางการจัดจําหนาย และอีกสวนก็คือปจจัยภายนอกที่เกี่ยวของกับสังคมรอบๆ ตัว

ของผูบริโภค เชน ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน แหลงขอมูลตางๆ ชนชั้นทางสังคมและวัฒนธรรม เปน

ตน ปจจัยนําเขาพวกนี้จะสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค สําหรับในขั้นของ Process เปน

ข้ันตอนที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อสินคาหรือไม โดยผูบริโภคจะตระหนักถึงความตองการของสินคา 

แลวจึงทําการคนหาขอมูลกอนการซื้อซ่ึงผูบริโภคมักจะคนหาขอมูลจากประสบการณทีผ่านมาและการ

ทําการตลาดของผูผลิตหรือผูขาย ซึ่งจะเขามามีบทบาทในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค แลวจึง

ประเมินทางเลือกเพื่อตัดสินใจซื้อในข้ันของ Output 

 ซึ่งแบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคของ Schiffman และ Kanuk นั้นมีสวน

คลายกับแบบจําลอง Buying Decision Process ของ Kotler และ Armstrong  โดยตางกันตรงที่ 

Kotler ไดนําขั้นของ Process และ Output รวมกันไวเปนขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ดัง
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แสดงในรูปที่ 2.3 ซึ่งแสดงลําดับข้ันในการตัดสินใจซื้อ โดยผูบริโภคสวนมากจะมีกระบวนการในการ

ซื้อ 5 ข้ันตอนคือ 1) การรับรูปญหา 2) การคนหาขอมูล 3) การประเมินผลทางเลือก 4) การตัดสินใจ

ซื้อ 5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่งแสดงใหเห็นวากระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเกิดขึ้นกอนที่

จะมีการซื้อจริงเกิดขึ้นและยาวไปถึงหลังจากที่ซื้อสินคาไปแลวดวย และในแตละขั้นตอนของ

กระบวนการนั้นนักการตลาดสามารถเขามากระตุนเพื่อสรางโอกาสในการซื้อสินคาของผูบริโภค โดย

การกระตุนใหเกิดความตองการสินคาในขั้นของ Need Recognition และในขั้นของ Information 

Search นั้นผูบริโภคทั่วไปจะไดรับขอมูลตางๆ จากแหลงการคา ซึ่งเปนแหลงขอมูลที่นักการตลาด

สามารถควบคุมการใหขอมูลได (ปณิศา ลัญชานนท, 2548) นอกจากนี้ภายหลังจากที่ผูบริโภคไดทํา

การซื้อสินคาไปแลวนั้น นักการตลาดจําเปนตองติดตามและสรางใหเกิดความพึงพอใจเพื่อใหเกิดการ

ซื้อซํ้า 
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Purchase
Decision 

Postpurchase
Behavior 

 
 
 

รูปที่ 2.3 แบบจําลองขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ที่มา :  Phillip Kotler and Gary Armstrong (2006) 

 

จากการทบทวนวรรณกรรมในสวนนี้พบวา แบบจําลองตางๆที่ไดทําการศึกษานั้นมี

องคประกอบที่คลายกัน โดยจะประกอบไปดวยสิ่งกระตุนตางๆที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

และกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค ซึ่งรายละเอียดของอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ของผูบริโภคนั้นจะกลาวถึงในหัวขอถัดไป 

 

2.2 ปจจัยและสิ่งกระตุนตางๆที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

 การทบทวนวรรณกรรมในสวนที่เกี่ยวของกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคนั้น 

พบวามีนักวิชาการหลายทานไดอธิบาย และแบงกลุมของปจจัยไวแตกตางกัน ซึ่งจะยกตัวอยาง

ดังตอไปนี้ 

 Phillip Kotler และ Gary Armstrong (2006) ไดแบงกลุมปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคออกเปน 4 ปจจัย ไดแก 1) ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Culture Factor) ซึ่งประกอบดวย 

วัฒนธรรมหลัก วัฒนธรรมยอย และชนชั้นสังคม 2) ปจจัยทางสังคม (Social Factor) ไดแกกลุมอางองิ 

ครอบครัว และบทบาทและฐานะ 3) ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) ไดแก อายุ อาชีพ 

สถานการณทางเศรษฐกิจ รูปแบบการใชชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง 4) ปจจัยทาง
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จิตวิทยา ซึ่งไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ทัศนคติและความเชื่อ นอกจากนี้ยังไดกลาวถึงสิ่ง

กระตุนอีก 2 อยางที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนั่นคือ ส่ิงกระตุนทางการตลาด และสิง่กระตุน

อ่ืนๆ ตามที่ไดกลาวไปแลวในสวนของแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

 ปณิศา ลัญชานนท (2548) ไดกลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไว

คลายกับของ Kotler โดยไดแบงปจจัยออกเปน 6 ปจจัย ดังตอไปนี้ 1) ปจจัยดานวัฒนธรรม 

ประกอบดวย วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย และชั้นสังคม 2) ปจจัยดานสังคม ซึ่งประกอบดวย 

กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซื้อ 3) ปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งเกี่ยวของกับความรูสึก

นึกคิดของผูบริโภค ประกอบดวย แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อ ทัศนคติ บุคลิกภาพ และ

แนวความคิดที่มีตอตนเอง 4) ปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง

เศรษฐกิจหรือรายได การศึกษา คานิยม และรูปแบบการดํารงชีวิต 5) ปจจัยดานสถานการณ 

ประกอบดวย สภาพแวดลอมทางกายภาพ เวลา และอารมณ 6) ปจจัยดานเทคโนโลยี ซึ่งเขามามี

บทบาทมากในปจจุบัน และเชนเดียวกับ Kotler ปณิศาไดกลาวถึงสิ่งกระตุนอีก 2 แบบที่กระตุนใหเกิด

การตัดสินใจซื้อ นั่นคือส่ิงกระตุนทางการตลาด หรือสวนผสมทางการตลาด และส่ิงกระตุนอื่นๆ ไมวา

จะเปนเศรษฐกิจ เทคโนโลยี กฎหมายและการเมือง และวัฒนธรรม เปนตน 

 Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, และ James F. Engel (2006) ไดกลาวถึงปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยแบงเปน 3 กลุม ไดแก 1) ความแตกตางของแตละบุคคล 

ประกอบดวย ลักษณะประชากรศาสตร คานิยม บุคลิกภาพ ทรัพยากรของแตละบุคคล เชน เวลา เงิน 

การรับรูขอมูล เปนตน นอกจากนี้ยังมี แรงจูงใจ ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และทัศนคติ 2) อิทธิพล

จากสิ่งแวดลอม ไมวาจะเปนวัฒนธรรม ชนชั้นสังคม ครอบครัว อิทธิพลจากคนรอบขาง และ

สถานการณ 3) กระบวนการทางจิตวิทยา ซึ่งมี 3 ข้ันตอนไดแก กระบวนการทางดานขอมูล เชนการ

ส่ือสารแลกเปลี่ยน การรับ และจัดเก็บขอมูล เปนตน จากนั้นจะเปนกระบวนการเรียนรู  แลวจึงไปถึง

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติและพฤติกรรม 

 อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2545) ไดแบงกลุมปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจของผูบริโภคไวดังนี้ 1) ตัวกระตุนหรือส่ิงเราทางการตลาด หรือขาวสารทางการตลาด เปน

เครื่องมือที่นักการตลาดใชเพื่อจูงใจผูบริโภค 2) อิทธิพลจากสิ่งแวดลอม ประกอบดวย วัฒนธรรม ชั้น

ทางสังคม อิทธิพลจากตัวบุคคล เปนตน 3) อิทธิพลและความแตกตางของตัวบุคคล เปนปจจัยภายใน

ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคมีความแตกตางกันที่ทรัพยากรมนุษยและความรูของผูบริโภค การจูง

ใจ ทัศนคติ บุคลิกภาพและรูปแบบการใชชีวิต เปนตน 4) กระบวนการทางจิตวิทยา  

 จากการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนวัยทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยอมรศรี ตันพิพัฒน (2544) พบวา ปจจัยสวนบุคคล อันไดแก เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดประจําตอเดือน และภูมิลําเนาเดิม เปนปจจัยที่มี
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ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหาร สําหรับปจจัยสวนผสมทางการตลาด พบวา ราคา เปน

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนวัยทํางานมากที่สุด รองลงมา เปนปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ สถานที่จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 

นอกจากนี้จากการศึกษางานวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเบเกอรี่ของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเฉลิมพล นิรมล (2549) ไดกลาวถึงปจจัยทางคุณลักษณะของแตละบุคคล 

เชน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได นั้นจะสงผลตอพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเบเกอ

ร่ีที่แตกตางกันของแตละบุคคล สําหรับปจจัยสวนผสมทางการตลาด ไดแก ตัวผลิตภัณฑ ราคา การ

จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ตางก็มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเบเกอรี่เชนกัน  

จากการทบทวนวรรณกรรมพบวานักวิชาการแตละทานไดมีการนําเสนอปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไวคลายคลึงกัน ทางกลุมจึงไดแบงกลุมของปจจัยออกเปนดังตารางที่ 2.1 
 

ตารางที ่2.1 แสดงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 

สวนผสม

การตลาด

สภาพแวด

 ลอม วัฒนธรรม สังคม

ปจจัยสวน

 บุคคล จิตวิทยา

ฟลลิป คอตเลอร x x x x x x

ปณิศา ลัญชานนท x x x x x x

โรเจอร แบล็คเวล และคณะ - x x x x x

อดุลย จาตุรงคกุล x x x x x x

อมรศรี ตันพิพัฒน x - - - x -

เฉลิมพล นิรมล x - - - x -

ปจจัย

ปจจัยจากภายนอก ปจจัยภายในของแตละบุคคล
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
   X ปจจัยที่ทําการศึกษา 

   -  ไมไดทําการศึกษา 
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ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

2.2.1 ปจจัยภายนอก 

2.2.1.1 ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

 กิจกรรมทางการตลาดเปนสิ่งที่มีอิทธิพลอยางยิ่งตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค การ

ใชสวนผสมทางการตลาด แตละอยางทั้ง ผลิตภัณฑ การตั้งราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการ

สงเสริมการตลาด (ส่ือสารการตลาด) ตางก็กระทบตอกระบวนการซื้อในข้ันตางๆ ดวย ในฐานะที่เปน

ตัวกระตุนหรือส่ิงเราทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ (อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุ

รงคกุล, 2545) และสําหรับผลิตภัณฑเบเกอรี่ ปจจัยสวนผสมทางการตลาดทุกดานตางก็มีผลตอ

พฤติกรรมการบริโภคเบเกอรี่เชนกัน (เฉลิมพล นิรมล, 2549) 

 
2.2.1.1.1 ผลิตภัณฑ (Product) 

 กลยุทธทางดานผลิตภัณฑที่อาจจะกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑเบเกอรี่ประกอบดวย 

• คุณภาพและรสชาติ 

คุณภาพและรสชาติของสินคานับวาเปนปจจัยที่สําคัญปจจัยหนึ่งที่ผูบริโภคจะใชเปนตัว

ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาเบเกอรี่ (ธนชัย กาญจนรัตนและคณะ, 2547) รวมไปถึงเปนปจจัยในการ

เลือกซื้ออาหารวางประเภทผักและผลไมอีกดวย (พรเทพ และคณะ, 2547) นอกจากนี้คุณภาพ

และรสชาติยังเปนปจจัยสําคัญ 2 อันดับแรกที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจเลือกรานอาหาร (อุษณี 

กมลศิริพิชัยพรและคณะ, 2544) และเปนปจจัยสําคัญที่สงผลตอการซื้อน้ําผลไม รวมถึงสงผลตอ

การตัดสินใจซื้อไอศกรีมอีกดวย (เสกสรร เลิศกิตติอมรกุลและคณะ, 2545 และ ถาวร สุขศรีสราญ

จิตรและคณะ, 2544)  

ซึ่งเบเกอรี่ก็จัดเปนอาหารประเภทหนึ่งดังนั้นปจจัยตางๆที่ผูบริโภคคํานึงถึงจึงไมแตกตางกัน

มากนัก ถึงแมวาผูบริโภคจะมีการปรับพฤติกรรมการใชจายเนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจ แตอยางไร

ก็ตามผูบริโภคก็ยังคงใสใจในเรื่องความสะอาดและรสชาติของอาหารเปนสําคัญ (ศูนยวิจัยกสิกร

ไทย, 2549) ทําใหในปจจุบันผูประกอบการธุรกิจเบเกอรี่ตางก็หันมาใหความสําคัญในเรื่องรสชาติ

ของเบเกอรี่ การผลิตสินคาที่สดใหมและมีคุณภาพ (มองเศรษฐกิจ, 22 ธันวาคม 2549) ไมวาจะ

เปนกาโตว เฮาส ที่เนนคุณภาพสินคาเปนจุดยืนของราน (ผูจัดการรายสัปดาห, 6 พฤศจิกายน 

2549) มายดเบรด บาย แบล็คแคนยอน ที่ใหความสําคัญกับการสรางผลิตภัณฑที่มีรสชาติโดด
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เดนประทับใจผูบริโภค (”Brandage”, ออนไลน ,2546) และโอปองแปง ที่เนนคุณภาพของขนมปง

ยุโรปทําสดใหมทุกวัน ไมนําสินคาที่เหลือมาขายอีก (นิตยสารโพสิชั่นนิ่ง, ตุลาคม 2547)  

• ความแตกตาง ความแปลกใหม และการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 

ปจจัยสําคัญอีกหนึ่งปจจัยก็คือความแตกตางจากคูแขงในเรื่องของตัวผลิตภัณฑและบริการ 

เพราะถาสินคาไมมีความแตกตางกันในสายตาของผูบริโภค โอกาสจะอยูรอดในธุรกิจเบเกอรี่นี้

เปนไปไดยาก ฉะนั้นการที่จะประสบความสําเร็จในธุรกิจนี้ไดตองมีผลิตภัณฑที่เดนในสายตา

ผูบริโภค เพราะถาผูบริโภคติดใจซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งของทางรานแลว โอกาสที่จะขาย

ผลิตภัณฑอ่ืนๆก็เปนไปไดสูง ดังนั้นผูประกอบการรานเบเกอรี่จึงตองเรงสรางเอกลักษณเฉพาะตัว 

(มองเศรษฐกิจ, 22 ธันวาคม 2549) โดยเงื่อนไขสําคัญสําหรับการยอมรับของผูบริโภคตอ

ผลิตภัณฑใหมนั้นมีอยู 5 ขอดังนี้ (มาลัยทิพย ปรักมะวงศ, 2544 อางถึงโดย ธนชัย กาญจนรัตน 

และคณะ, 2547) 

1) ผลิตภัณฑใหมนั้นควรมีขอไดเปรียบหรือใชประโยชนไดดีกวาผลิตภัณฑที่มีอยูเดิม  

2) ผลิตภัณฑนั้นเขากันไดหรือสอดคลองกับความรู สึกนึกคิด คานิยม ความเชื่อและ

ประสบการณของผูบริโภค ซึ่งจะทําใหผูบริโภคเกิดการสรางทัศนคติที่เปนบวก และมีโอกาสที่จะ

แสดงพฤติกรรมการซื้อ  

3) ไมยุงยาก และซับซอนตอการใชงานของผูบริโภค  

4) ตองสามารถทดลอง หรือทดสอบกอนได  

5) ผลิตภัณฑใหมควรจะสังเกตเห็นไดงาย   

ซึ่งการสรางผลิตภัณฑที่มีรสชาติโดดเดน มีความแตกตางจากรานอื่น เปนสวนหนึ่งที่ทําให

รานขนมปงประสบความสําเร็จ(”Brandage”, ออนไลน ,2546) ดังเชนกาโตว เฮาส ที่เปน

ผูประกอบการเบเกอรี่ที่ประสบความสําเร็จจากการสรางความหลากหลายใหกับสินคา มีการ

พัฒนาสินคาใหมอยางตอเนื่อง เพื่อรองรับกําลังซื้อของผูบริโภคในชวงนั้น และยังเปนการเพิ่ม

ลูกคาใหมในอนาคต (ผูจัดการรายสัปดาห, 6 พฤศจิกายน 2549) สวนอินแอนดเอาทก็ให

ความสําคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑใหม ทุกๆ 2 เดือน และตามเทศกาลตางๆ เชนกัน เพื่อชวย

ทําใหแบรนดมีสีสันไมจําเจ และตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากขึ้น (นิตยสารโพสิชั่น

นิง, กรกฎาคม 2548) 

• ความหลากหลายของสินคาในราน เครื่องดื่มและสินคาที่ประกอบกัน 

เนื่องจากกระแสความนิยมบริโภคกาแฟสดที่เพิ่มมากขึ้นของคนไทย รวมกับแนวคิดการมี

ผลิตภัณฑที่หลากหลายภายในรานเดียวกันไวรองรับความตองการของผูบริโภค และการมุง

สรางสรรผลิตภัณฑใหมที่ตรงใจผูบริโภคอยางสม่ําเสมอ ทําใหรานอาหารบริการดวนประเภทที่
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รวมอาหาร-เบเกอรี่และเครื่องดื่มอยูในรานเดียวกันนั้นมีแนวโนมเติบโตสูง (มองเศรษฐกิจ, 28 

ธันวาคม  2549) นอกจากปจจัยสําคัญประการหนึ่งของรานเบเกอรี่ที่ตองเนนเรื่องความ

หลากหลายของขนมที่จําหนายแลว (ยุวดี ตันสกุลรุงเรือง, 2545) รานเบเกอรี่หลายรานยังมี

เครื่องดื่มซ่ึงเปนสินคาประกอบกัน เชน ชา กาแฟ น้ําอัดลม ฯลฯ ไวบริการลูกคาอยูภายในราน

ดวย (ประชาชาติธุรกิจ, 29 พฤษภาคม 2546) ซึ่งการมีสินคาที่หลากหลายภายในรานโดยเฉพาะ

เครื่องดื่ม จะเปนการเพิ่มยอดขายดานอื่นๆ ใหกับราน ซึ่งกลยุทธนี้เหมาะสําหรับธุรกิจเบเกอรี่ที่

เปดจําหนายเปนรานที่มีที่นั่งใหรับประทานในราน (มองเศรษฐกิจ, 22 ธันวาคม 2549) และจาก

การศึกษาที่ผานมายังพบวาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครนั้นนิยมดื่มกาแฟควบคูกับการ

รับประทานผลิตภัณฑเบเกอรี่ (เฉลิมพล นิรมล, 2548) ซึ่งกาโตวก็เปนรานเบเกอรี่หนึ่งที่ให

ความสําคัญกับปจจัยนี้ โดยไดมีการเพิ่มเมนูเครื่องดื่มพรีเมี่ยมดริ๊งส ที่เปนน้ําผลไมแบบสมูทตี้ 

รวมทั้งเครื่องดื่มกาแฟพรีเมี่ยม เพื่อใหลูกคาไดเลือกรับประทานรวมกับเบเกอรี่ของทางราน 

(หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ, 25 กุมภาพันธ – 28 กุมภาพันธ 2550)  

• การบริการ 

การบริการก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีความสําคัญโดยเฉพาะกับรานเบเกอรี่ที่มีที่นั่งใหรับประทาน

ในราน คุณภาพของการบริการเปนปจจัยที่ผูบริโภคคํานึงถึงในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเบ

เกอรี่ (ธนชัย กาญจนรัตน และคณะ, 2547) ซึ่งปจจัยที่มีความสําคัญตอคุณภาพของการบริการก็

คือตัวพนักงาน ลูกคามักจะประเมินสิ่งที่เขารับรูในการบริการที่ไดรับจากพนักงาน ดังนั้นธุรกิจจึง

จําเปนตองวางแผนเรื่องกําลังคน การสรรหา การคัดเลือก ฝกอบรมและพัฒนา รวมถึงจูงใจ

พนักงานใหไดอยางมีประสิทธิภาพ (ปณิศา ลัญชานนท, 2548) นอกจากนี้ในปจจุบันรานเบเกอรี่

ยังไดมีการเพิ่มบริการ Self Service เพื่อใหลูกคาไดเลือกหยิบสินคาดวยตัวเอง โดยไมตองยืนตอ

คิวเพื่อรอดูหนาตาของเบเกอรี่กอนจะตัดสินใจซื้อ  ซึ่งเปนการตอบสนองรูปแบบการดําเนินชีวิต

ของลูกคาที่ตองการความรวดเร็วและเลือกสินคาไดดวยตัวเอง (นิตยสารโพสิชั่นนิ่ง, ตุลาคม 

2547) 

 
2.2.1.1.2 ราคา (Price) 

 ราคาเปนองคประกอบสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค โดยเฉพาะในชวง

การประเมินทางเลือกและตัดสินใจซื้อ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาต่ํา นักการตลาดจึง

พยายามที่จะลดตนทุนการซื้อและเสนอขายในราคาที่ไมแพง หรือใชลักษณะอื่นๆที่ทําใหผูบริโภค

ตัดสินใจ เชน ประเภทสินคา เปนตน (อดุลย จาตุรงคกุล, 2545)  

 การตั้งราคาผลิตภัณฑนั้นควรคํานึงถึงปจจัยที่เกี่ยวของดังนี้ โดยจะแบงเปนปจจัยภายในและ

ปจจัยภายนอก (ปณิศา ลัญชานนท, 2548) ซึ่งปจจัยภายใน ประกอบไปดวย  
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1) นโยบายการตั้งราคาของบริษัท  

2) เปาหมายและวัตถุประสงคขององคกร  

3) ตนทุน  

4) ลักษณะของผลิตภัณฑที่เสนอใหแกผูบริโภค ผลิตภัณฑที่แตกตางกันจะตั้งราคาตางกัน คือ 

หากผลิตภัณฑมีลักษณะเดนหรือเปนเอกลักษณจะตั้งราคาสูง เปนตน  

5) ลักษณะวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  

6) โปรแกรมการตลาดอื่นๆ เชน การพัฒนาผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 

ลวนมีคาใชจาย ดังนั้นจึงจําเปนตองตั้งราคาใหครอบคลุมคาใชจายเหลานี้ดวย  

สําหรับปจจัยภายนอกนั้น จะขอยกตัวอยางเชน ความยืดหยุนของอุปสงค ประเภทของลูกคา 

ผูขายวัตถุดิบ ภาวการณแขงขัน สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ เปนตน 

 ซึ่งปจจัยทางดานราคาเปนปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนวัยทํางานมาก

ที่สุด (อมรศรี ตันพิพัฒน, 2544) และเปนปจจัยสําคัญอันดับตนๆ ที่ผูบริโภคนํามาใชในการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่ (ธนชัย กาญจนรัตน และคณะ, 2547) จากการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญใน

เขตกรุงเทพมหานครจะมีคาใชจายในการซื้อเบเกอรี่ต่ํากวา 50 บาทตอคร้ัง (เฉลิมพล นิรมล, 2549) 

สําหรับธุรกิจเบเกอรี่เปนธุรกิจที่มีการแขงขันดานราคาคอนขางสูง เนื่องจากมีผูประกอบการ

หันมาเปดรานเบเกอรี่กันเปนจํานวนมาก อีกทั้งสภาพเศรษฐกิจปจจุบันที่สงผลใหผูบริโภคระมัดระวัง

เร่ืองการจับจายมากขึ้น (หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ, 15 มีนาคม – 17 มีนาคม 2550 และ 

หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ, 25 กุมภาพันธ – 28 กุมภาพันธ 2550)  

 
2.2.1.1.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

 การจัดจําหนาย (Distribution) เปนวิธีการนําผลิตภัณฑออกสูตลาด (Etzel, Walker and 

Stanton, 2004 ) ประกอบดวยกิจกรรมซึ่งทําใหผลิตภัณฑหางายสําหรับลูกคาเมื่อเขาเกิดความ

ตองการซื้อ ไมวาเมื่อใดและที่ไหนก็ตาม เนื่องจากการแพรหลายและระดับความสะดวกในการซื้อ

สินคาเปนปจจัยหนึ่งที่ผูบริโภคนําไปพิจารณาเมื่อมีความตองการสินคา นอกจากนี้ประเภทของชอง

ทางการจําหนายยังกอใหเกิดภาพพจนของผลิตภัณฑในสายตาผูบริโภคอีกดวย (อดุลย จาตุรงคกุล, 

2545) ในสวนของจํานวนสาขาก็มีสวนสําคัญเนื่องจากเปนการเพิ่มชองทางจําหนายใหมากขึ้นดวย 

และนอกจากนี้ยังสามารถสะทอนถึงภาพลักษณและช่ือเสียงไดอีกดวย (ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2543 

อางถึงโดย ธนชัย กาญจนรัตนและคณะ, 2547)  

จากการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญในเขตกรุงเทพมหานครนิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่

ในรานที่ตั้งอยูในหางสรรพสินคา (เฉลิมพล นิรมล, 2549) นอกจากนี้เร่ืองความสะดวกในการหาที่จอด

รถซึ่งก็แสดงถึงทําเลที่ตั้งของรานคาก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่เขามามีบทบาทตอความพึงพอใจในการใช
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รานอาหารของผูบริโภค ผูบริโภคจะใหความสําคัญกับบริเวณที่ตั้งรานอาหารเพื่อสุขภาพที่ตั้งอยูใกล

บานหรือสถานที่ทํางานเปนอันดับตนๆ (อุษณี กมลศิริพิชัยพรและคณะ, 2544) 

จากการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับสถานที่ที่ผูบริโภคสวนใหญนิยมไปจับจายซื้อสินคาทั่วไปพบวา 

พฤติกรรมของคนไทยไดปรับเปล่ียนโดยมีราคาน้ํามันเปนปจจัยสําคัญ ราคาน้ํามันที่เพิ่มสูงขึ้นทําให

ผูบริโภคลดความถี่ในการเดินทางออกไปจับจายสินคา ผูบริโภคสวนใหญจะไมเดินทางเขาเมอืงหากไม

มีการซื้อของชิ้นใหญ นอกจากนี้ยังพบวามีการขยายตัวของชุมชนเมืองไปยังพื้นที่รอบๆ กรุงเทพฯ ทํา

ใหพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมนี้เปลี่ยนไปโดยที่จะเดินทางออกไปทํางานแตเชา จากนั้นใชชีวิตอยูใน

เมืองทั้งวัน จนเย็นจึงเดินทางกลับบาน พอถึงวันหยุดคนกลุมนี้จะใชชีวิตในศูนยการคาไฮเปอรมารเก็ต 

คอมมิวนิตี้ มอลล ในละแวกที่ตัวเองอาศัยอยู (หนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจ 31 มิถุนายน 2550) ซึ่ง

การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยอมรศรี ตันพิพัฒน

, 2544 พบวา ในวันทํางานคนวัยทํางานสวนมากจะซื้ออาหารจากรานอาหารใกลบานและใกลที่

ทํางาน สวนในชวงวันหยุดจะซื้ออาหารจากรานอาหารใกลบาน 

 รานเบเกอรี่หลายๆ รานใหความสําคัญกับการเลือกทําเลที่ตั้งรานมาก เพื่อใหสามารถเขาถึง

กลุมลูกคาไดมากขึ้นและเปนการเพิ่มโอกาสในการขายสินคาอีกดวย จากการทบทวนวรรณกรรม

พบวา ผูประกอบการรานเบเกอรี่หลายรายไมวาจะเปนรานเบเกอรี่ของโรงแรมวินเซอร รานยามาซากิ 

ตางก็กระจายรานสาขาไปอยูบนสถานีรถไฟฟาบีทีเอส เพื่อตอบสนองการใชชีวิตของผูบริโภคที่

เดินทางโดยใชบริการของรถไฟฟาบีทีเอสมากขึ้น (ผูจัดการรายวัน, 13 ธันวาคม 2548) กาโตวกเ็ปนอกี

รานหนึ่งที่เร่ิมหาชองทางในการกระจายสินคาใหมๆ เพื่อใหเขาถึงกลุมลูกคาไดมากขึ้น ซึ่งจาก

พฤติกรรมผูบริโภคที่ลดความถี่ในการซื้อสินคาในศูนยการคา และใหความสําคัญกับชองทางขายใกล

บานมากกวา กาโตวจึงไดเขาไปต้ังรานอยูในปมน้ํามันซึ่งเปนชองทางขายใหมเนื่องจากภายใน

ปมน้ํามันจะมีสินคาหลายอยางไวคอยใหบริการ จอดรถสะดวก ไมเบียดเสียดผูคน นอกจากนี้ยังได

กระจายสาขาไปยังจังหวัดตางๆ อีกดวย (Biz Week Website, 13 เมษายน 2550) 

 การตกแตงรานคา บรรยากาศและรูปแบบรานคาก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่รานเบเกอรี่ตางๆ ให

ความสําคัญ เชน โอปองแปงมีการปรับโฉมของรานใหมเพื่อใหรานดูสดใสไมอึมครึม การมี Show 

Kitchen อบขนมปงโชวหนาราน เรียกความสนใจใหผูคนเขามาใชบริการ (นิตยสารโพสิชั่นนิ่ง, ตุลาคม 

2547) รานมายดเบรดที่เนนคอนเซ็ปตของการเปน Bakery Boutique ตั้งแตการตกแตงราน การ

ออกแบบบรรจุภัณฑ รวมทั้งตัวผลิตภัณฑเพื่อสรางความแตกตาง อยางรานที่ตั้งบริเวณสยามสแควร

จะออกแบบเปนผนังกระจกใสเพื่อใหผูที่อยูภายนอกสามารถมองเห็นตัวผลิตภัณฑภายในราน และ

การตกแตงภายในรานที่ชวนใหเกิดความตองการบริโภคมากขึ้น (”Brandage”, ออนไลน ,2546) 
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2.2.1.1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 การสงเสริมการตลาดสามารถกออิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อ ขาวสารที่นักการตลาดสงไปถึงผูบริโภค อาจกระตุนใหเขารูวาเกิดปญหา และสินคาของเรา

สามารถแกไขปญหานั้นไดและมันสงมอบคุณคามากกวาสินคาของคูแขง (อดุลย จาตุรงคกุล, 2545) 

วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาดของธุรกิจเบเกอรี่เพื่อเผยแพรสวนผสมทางการตลาด เพิ่ม

ความรูจักของลูกคาที่มีตอราน ปรับปรุงการรับรูของผูบริโภคตอราน ชักจูงใหลูกคาเขามาทดลองใช

บริการ ขยายกลุมลูกคา สรางความภักดีของลูกคาตอสินคาและบริการของราน เพิ่มยอดขาย (ฉลอง

ศรี พิมลสมพงศ, 2543 และ มาลัยทิพย ปรักมะวงศ, 2544 อางถึงโดยธนชัย กาญจนรัตนและคณะ, 

2547) 

 จากการทบทวนวรรณกรรมพบวาการสงเสริมการตลาดที่รานเบเกอรี่นิยมใชไดแก  

1) การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อสารขอมูลที่ไมใชบุคคล (ใชส่ือ) โดยมีวัตถุประสงค

เพื่อแจงขาวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจําเกี่ยวกับสินคา การโฆษณาถือเปนเครื่องมือในการสือ่สาร

การตลาดที่สําคัญในปจจุบัน อยางเชน รานมายดเบรด มีการลงโฆษณาในสื่อนิตยสารสําหรับ

ครอบครัว (”Brandage”, ออนไลน ,2546)  

2) การประชาสัมพันธ (Public Relation) มีวัตถุประสงคเพื่อเสริมสรางหรือปกปองภาพพจนที่ดี

ของสินคาและรานคา นอกจากนี้ยังสามารถชวยสรางความสนใจตอกลุมสินคา สรางใหเกิดความนิยม

ตอสินคา (Phillip Kotler, 2003) การใหขาวก็เปนการประชาสัมพันธอยางหนึ่งเห็นไดจากการที่รานเบ

เกอรี่แตละรานมักจะออกมาใหขาวสารเกี่ยวกับการดําเนินกิจการ หรือกิจกรรมพิเศษของรานของ

ตนเองตามสื่อตางๆ เปนประจํา  

3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการใชส่ิงจูงใจพิเศษ เพื่อกระตุนใหเกิดการ

ตัดสินใจซื้อที่รวดเร็วขึ้นและมากขึ้น ประเภทของการสงเสริมการขายมี 3 ประเภท (ปณิศา ลัญชานนท

, 2548) 

3.1) การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค  

3.2) การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง  

3.3) การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย  

โดยสวนใหญแลวนั้นกลยุทธการสงเสริมการขายที่รานเบเกอรี่สวนใหญใชจะเปนแบบแรก คือ 

การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค เชนกาโตวที่จัดใหมีคูปองลดราคาเคกวันแม (หนังสือพิมพ

ฐานเศรษฐกิจ, 15 มีนาคม – 17 มีนาคม 2550) หรือแจกทองเนื่องในโอกาสฉลองครบรอบ 20 ปของ

ราน (Biz Week Website, 13 เมษายน 2550) นอกจากนี้จากการสังเกตรานเบเกอรี่ทั่วไปทางกลุม

พบวากลยุทธของรานเบเกอรี่ยังมีในลักษณะของการใหลองชิมสินคา การใหสวนลดหรือลดราคา

สินคา การสะสมแสตมป การสมัครเปนสมาชิก เปนตน 
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2.2.1.2 ปจจัยเกี่ยวกับสภาพแวดลอม 

 เปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อของผูบริโภคที่อยูภายนอกองคกรซึ่งบริษัทควบคุมไมได 

ประกอบดวยสวนตางๆ ดังนี้ 
 

2.2.1.2.1 สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ 

 สภาพเศรษฐกิจเปนสิ่งที่บงบอกถึงสถานะทางการเงิน และการใชจายเงินของผูบริโภค หาก

เศรษฐกิจดี ผูบริโภคมีอํานาจการซื้อสูงก็จะเปนโอกาสใหกับธุรกิจหลายๆ ประเภท แตหากเศรษฐกิจ

อยูในภาวะซบเซา อํานาจการซื้อก็จะลดลง เปนผลใหธุรกิจหลายๆ ประเภทตองเจอกับภาวะขาดทุน 

อยางในปจจุบันนี้ในภาวะที่ราคาน้ํามันมีแนวโนมเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง สงผลใหผูบริโภคปรับ

พฤติกรรมการใชจายในหลายลักษณะ สงผลกระทบทั้งในเชิงบวกและเชิงลบตอธุรกิจหลากหลาย

ประเภท แตอยางไรก็ตามกลุมธุรกิจที่ไดรับผลกระทบเชิงบวกก็คือ ธุรกิจจําหนายอาหารสําเร็จรูป/

อาหารสด (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2549) ซึ่งเบเกอรี่ก็ถือเปนอาหารสําเร็จรูป และอาหารสดที่ผูบริโภค

สามารถจะซื้อและรับประทานไดเลยทันทีเชนกัน  

นอกจากนี้รานเบเกอรี่ตางๆ ตางก็มุงที่จะเพิ่มสาขาของรานออกไปมากขึ้นซึ่งแสดงใหเห็นถึง

การขยายตัวของธุรกิจเบเกอรี่ ไมวาจะเปนกาโตวที่เรงขยายสาขาในปมน้ํามัน ตามจังหวัดใหญ เชน 

เชียงใหม เปนตน (Biz Week Website, 13 เมษายน 2550) และยังมีรานเบเกอรี่จากตางประเทศอีก

เปนจํานวนมากที่เขามาตั้งรานขายในหางสรรพสินคาไฮเอนดอยางสยามพารากอน และเซ็นทรัลเวิลด 

(มองเศรษฐกิจ, 22 ธันวาคม 2549) 

นอกจากนี้จากการทบทวนวรรณกรรมพบวาถึงแมสภาวะเศรษฐกิจจะผันผวน สงผลให

ผูบริโภคตองปรับพฤติกรรมการใชจาย แตกําลังซื้อก็ไมไดลดลงมากนัก โดยจากการวิจัยเรื่อง “The 

Affluent Thai Woman” ของซินโนเวต ประเทศไทยรวมกับ Media Atlas พบวาผูหญิงไทยนั้นยังมี

กําลังซื้ออยูมากและมีอิสระในการใชจาย โดยไมลืมที่จะใหความสําคัญกับการอดออมเชนกัน (บิสิเนส

ไทย, 2 ตุลาคม 2550) 
 

2.2.1.2.2 สภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม 

 สภาพแวดลอมทางดานสังคมและวัฒนธรรมนั้นเปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่ของผูบริโภค โดยมักจะสะทอนออกมาในรูปของคานิยม ความเชื่อ รูปแบบการใช

ชีวิต กระแสนิยมตางๆ รวมถึงพฤติกรรมการบริโภคของคนในสังคมอีกดวย จากการทบทวน

วรรณกรรมพบวากระแสนิยมในเรื่องสุขภาพกําลังมาแรง หนุมสาวทั่วโลกอยากมีหุนผอมเหมือน

นางแบบ นายแบบ ทําใหเกิดความนิยมในตัวสินคาประเภทแคลอรี่ต่ําหรือไมมีเลย รวมไปถึงสินคา
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ปราศจากน้ําตาลอีกดวย จะเห็นไดวามีผูประกอบการหลายรายเขามารวมกับกระแสนิยมนี้ไมวาจะ

เปน เปปซ่ีแม็กซ นมโฟรโมสต 0% Free Fat เปนตน (Biz Week Website, 5 มกราคม 2550)  

จากการศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑอาหารของผูบริโภคพบวาผูบริโภคมีความถี่ในการ

ซื้อสินคาประเภทธัญพืชและผลิตภัณฑจากธัญพืชอยูที่บอยปานกลางทุกเดือน และผูบริโภคทุกกลุม

ซื้อผลิตภัณฑอาหารโดยใหความสําคัญมากที่สุด คือ อาหารสุขภาพ สะอาด ปลอดภัย แสดงถึงความ

ใสใจในการบริโภคอาหารที่เปนประโยชนตอสุขภาพ (จิตราพร ลีละวัฒน, 2549) และจากผลสํารวจ

ความนิยมเรื่องอาหารเพื่อสุขภาพในความเห็นของคนเมือง โดยบริษัทนาโน เซิรซ จํากัด พบวา

ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญในการดูแลสุขภาพของตนเองและครอบครัว โดยใหความสําคัญมาก

ถึง 47% และใหความสําคัญแตไมมา 46% และมีความสนใจติดตามขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสุขภาพอยู

เสมอถึง 52% (Biz Week Website, 22 มกราคม 2550) สําหรับสินคาเบเกอรี่นี้ก็มีผูประกอบการที่

เล็งเห็นและเขามารองรับความตองการตามกระแสนี้คือ โอปองแปง ที่ริเร่ิมทําโปรแกรม “Eat Fit” เมนู

เพื่อสุขภาพ เชน ขนมปงไขมันต่ํา เคกน้ําตาลนอย เปนการชูจุดขายการเปนเบเกอรี่เพื่อสุขภาพ 

(นิตยสารโพสิชั่นนิง, ตุลาคม 2547) 

นอกจากนี้ยังมีประเด็นในเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนไปคือ การที่ผูบริโภคมีการใช

ชีวิตที่เรงรีบมากขึ้น ทําใหรานคาตางๆ จําเปนตองปรับตัวตามโดยมีการใหบริการที่รวดเร็ว ทันใจ 

รวมถึงการเติบโตของอาหารแชแข็งที่เปนอีกตัวที่ย้ําใหเห็นวาผูบริโภคใชชีวิตที่เรงรีบและตองการความ

สะดวกรวดเร็วของการรับประทานอาหาร (Biz Week Website, 5 มกราคม 2550) ดวยความรีบเรงนี้

สงผลใหผูบริโภคบางคนถึงกับตองงดอาหารมื้อเชาไป ซึ่งผลิตภัณฑเบเกอรี่ก็สามารถตอบสนองความ

ตองการตรงนี้ได โดยพบวาผูบริโภคสวนใหญนิยมรับประทานผลิตภัณฑเบเกอรี่ในชวงเวลาอาหารเชา 

(เฉลิมพล นิรมล, 2549) ซึ่งตรงกันกับผลสํารวจของศูนยวิจัยกสิกรไทยในป 2540 ที่พบวาชวงเวลาที่

คนกรุงเทพฯนิยมรับประทานเบเกอรี่มากที่สุด คือ ชวงอาหารเชา รองลงมาคือ ชวงบายและชวง

ระหวางมื้อเชาและมื้อกลางวันตามลําดับ สวนความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑประเภทขนมหวาน ขนมอบ 

เบเกอรี่ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยูที่ซื้อบอยปานกลางโดยซื้อทุกเดือนถึง 46.3% และซื้อ

บอยมากทุกสัปดาหถึง 27.6% (จิตราพร ลีละวัฒน, 2549) ทําใหเห็นวาในปจจุบันผลิตภัณฑเบเกอรี่

ถือวาเปนหนึ่งในอาหารเชาและอาหารวางยอดนิยม เนื่องจากคนไทยหันมายอมรับและนิยม

รับประทานผลิตภัณฑเบเกอรี่มากขึ้น (มองเศรษฐกิจ, 22 ธันวาคม 2549)  

 ในสวนพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปของผูบริโภค รสนิยมของคนรุนใหมนิยมจัดงานเลี้ยงฉลอง

กันในกลุมครอบครัวและเพื่อนๆ จึงเปนชองทางการตลาดใหมของบรรดาผูประกอบการรานอาหาร 

รวมถึงรานเบเกอรี่ ที่จะเปดเปนธุรกิจการรับจัดเลี้ยงนอกโรงแรมในชวงโอกาสตางๆ มากขึ้น เชน งาน

แถลงขาว งานประชุมสัมมนา งานเลี้ยงฉลองในโอกาสตางๆของธุรกิจ เปนตน (มองเศรษฐกิจ, 6 
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ตุลาคม 2549) สําหรับรานเบเกอรี่ที่เขามาจับธุรกิจประเภทนี้ ไดแก เอสแอนดพี พัฟแอนดพาย โอปอง

แปง และกาโตวเฮาส เปนตน (หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ, 25 กุมภาพันธ – 28 กุมภาพันธ 2550) 

2.2.2 ปจจัยภายในของแตละบุคคล 
 

2.2.2.1 ปจจัยทางวัฒนธรรม  

 วัฒนธรรมทําหนาที่ในการวางกรอบใหกับพฤติกรรมของบุคคลและกออิทธิพลตอสถาบัน

ตางๆ เชน โครงสรางครอบครัวและสื่อมวลชน ดังนั้นวัฒนธรรมจึงเปนตนแบบของการใชชีวิต 

(Lifestyle) ของบุคคลและครอบครัว นอกจากนั้นวัฒนธรรมยังชวยปรับแตงพฤติกรรมและเปนผูแพร

คานิยมอีกดวย วัฒนธรรมมีอิทธิพลกระทบตอทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

(อดุลย จาตุรงคกุล, 2545) ปจจัยทางดานวัฒนธรรมแบงไดเปน 3 ระดับคือ วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย 

ชนชั้นทางสังคมซึ่งสมาชิกในชนชั้นเดียวกันจะมีคานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 

(Phillip Kotler, 2003) สําหรับตัวอยางไดกลาวไปแลวขางตน 

 
2.2.2.2 ปจจัยทางสังคม  

 ปจจัยทางสังคมเปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออม

ตอพฤติกรรมการซื้อ ผูคนจะไดรับอิทธิพลจากสังคมรอบขางที่เปนกลุมอางอิง ครอบครัว และบทบาท

และสถานะทางสังคม (ฉัตราพร เสมอใจ, 2550 และ ปณิศา ลัญชานนท, 2548) 

 กลุมอางอิง (Reference Group) ประกอบดวยบุคคลหรือกลุมบุคคลทั้งหมดที่มีอิทธิพลทั้ง

ทางตรงและทางออมตอทัศนคติหรือพฤติกรรม ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน เพื่อนรวมงาน โดย

กลุมอางอิงนี้ยังสามารถสรางแรงกดดันในการเลือกผลิตภัณฑและตราสินคาของบุคคลอีกดวย กลุม

อางอิงจะมีอิทธิพลในชวงของการคนหาขอมูลในกระบวนการตัดสินใจซื้อโดยเฉพาะในสินคาและตรา

สินคาที่ผูบริโภคยังไมคุนเคย 

 ครอบครัวเปนสถาบันที่สําคัญที่สุดและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเปนอยางมาก และมี

อิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ซื้อของครอบครัว การตัดสินใจซ้ือของครอบครัวนั้นจําเปนตองรูวาใครเปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ

ซื้อ สินคาบางประเภท เชน รถยนต โทรทัศน สามีจะเปนผูตัดสินใจซื้อ ในขณะที่ภรรยาจะตัดสินใจซื้อ

สินคาประเภท เครื่องซักผา เครื่องครัว สําหรับสินคาประเภทที่อยูอาศัย ความบันเทิงนอกบาน จะเปน

สามีและภรรยาตัดสินใจรวมกัน เปนตน (Phillip Kotler, 2003)  

 บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แสดงออกในแตละกลุมที่เปนสมาชิกแตกตางกันไป คนหนึ่ง

อาจมีหลายบทบาท เปนทั้งลูก แม เพื่อน หัวหนา ลูกนอง เปนตน ซึ่งแตละบทบาทก็จะมีอิทธิพลตอ
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พฤติกรรมการซื้อ โดยบทบาทนั้นก็จะแสดงออกถึงสถานะทางสังคมอยูดวยเปนสถานะที่สังคมยอมรับ

ในตัวบุคคลนั้นๆ (ฉัตราพร เสมอใจ, 2550) ผูบริโภคมักเลือกซื้อสินคาที่สามารถสื่อถึงบทบาทและ

สถานะของตนเองในสังคม ซึ่งนักการตลาดจําเปนตองตะหนักถึงศักยภาพของสินคาและตราสินคาที่

จะใชเปนสัญลักษณแทนบทบาทดวย (ปณิศา ลัญชานนท, 2548) 

และจากการวิจัยเรื่อง “The Affluent Thai Woman” ของซินโนเวต ประเทศไทยรวมกบั Media 

Atlas พบวาผูหญิงไทยคํานึงถึงสถานะทางสังคม และไดนําความคิดของพอแมเขามามีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจเรื่องตางๆ ในชีวิต (บิสิเนสไทย, 2 ตุลาคม 2550) 

 
2.2.2.3 ปจจัยสวนบุคคล  

 พฤติกรรมการซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยเฉพาะบุคคลดวยเชนกัน เชน เพศ อายุ 

วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได การศึกษา คานิยม รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิดของ

ตนเอง (ฉัตราพร เสมอใจ, 2550 และปณิศา ลัญชานนท, 2548) 

 สําหรับผลิตภัณฑเบเกอรี่พบวาผูบริโภคที่มีคุณลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกัน 

ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได จะมีพฤติกรรมการบริโภคเบเกอรี่ที่แตกตางกัน 

(เฉลิมพล นิรมล, 2549) ซึ่งผูหญิงและผูชายมีแนวโนมที่จะมีทัศนคติและพฤติกรรมที่แตกตางกัน แต

จากการทบทวนบทวรรณกรรมพบวาปจจัยเรื่องเพศไมมีผลตอการบริโภคเบเกอรี่ แตจะมีในสวนของผู

ซื้อที่มักจะเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย (ธนชัย กาญจนรัตนและคณะ, 2547) 

 อายุและวงจรชีวิตครอบครัวมีผลตอการบริโภค เชนถาเปนคนโสดก็จะเลือกบริโภคอาหาร

จํานวนนอย แตถาเปนครอบครัวที่มีบุตร ปริมาณการบริโภคก็จะเพิ่มสูงตามไปดวย (Phillip Kotler, 

2003) นอกจากนี้ผูบริโภคในแตละชวงอายุก็จะมีพฤติกรรมการบริโภคที่แตกตางกัน สินคาที่บริโภค

แตกตางกัน เชน ผูบริโภคกลุมอายุ 20 – 30 ป บริโภคอาหารฟาสฟูดบอยครั้งกวาผูบริโภคกลุมอ่ืน หรอื 

กลุมผูบริโภคที่มีอายุมากมีพฤติกรรมการซื้อผักปลอดสารพิษมากกวากลุมที่อายุนอย เปนตน 

(สํานักงานพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2549) และจากการทบทวนวรรณกรรมอื่นๆ พบวา

รานเบเกอรี่ตางๆ ไมวาจะเปน อินแอนดเอาท หรือ มายดเบรด ตางมีกลุมลูกคาเปาหมายอยูในชวง

วัยรุน วัยทํางาน กลุมครอบครัว นักเรียนและนักศึกษา (”Brandage”, ออนไลน ,2546 และ นิตยสาร

โพสิชั่นนิง, กรกฎาคม 2548) 

 อาชีพและรายได (สถานะทางเศรษฐกิจ) ตางก็มีอิทธิพลตอการบริโภค เชนหากเปนพวก

คนงานมักจะซื้ออาหารกลองสําหรับมื้อเที่ยง ในขณะที่ประธานบริษัทจะรับประทานอาหารใน

ภัตตาคารหรือรานอาหารหรูๆ  นอกจากนี้รายไดยังมีผลตอราคาสินคาที่ผูบริโภคจะสามารถยอมรับได

อีกดวย (Philip Kotler, 2003) ผูบริโภคที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมที่จะบริโภคสินคารวมถึงอาหารที่มี

คุณภาพดีกวาและมีราคาสูงกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาตํ่า นอกจากนี้การศึกษา อาชีพ และรายได 
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มักจะมีความสัมพันธกันอยางยิ่ง ผูที่มีการศึกษาสูงมักจะมีอาชีพการงานที่ดี และมีรายไดสูง (ปณิศา 

ลัญชานนท, 2548) จากการวิจัยเรื่อง “The Affluent Thai Woman” พบวาผูหญิงที่มีรายไดสูง เปน

กลุมที่สําคัญมากสําหรับนักการตลาด เนื่องจากเปนพวกที่มีรายไดสูงขึ้นและเร่ิมมีบทบาทสําคัญใน

การรับผิดชอบและดูแลครอบครัว ทั้งในเรื่องที่อยูอาศัย การจับจายซื้อของ และวิธีการหาขอมูลตางๆ 

(บิสิเนสไทย, 2 ตุลาคม 2550) 

 คานิยมและรูปแบบการดําเนินชีวิตจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจ และความ

คิดเห็นโดยจะแตกตางกันระหวางบุคคลถึงแมวาจะมาจากวัฒนธรรมยอยเดียวกันก็ตาม ซึ่งจะสัมพันธ

กับรูปแบบการบริโภคดวย จากการทบทวนวรรณกรรมพบวารานเบเกอรี่ตางๆ พยายามที่จะปรับตัว

โดยออกสินคาใหมๆ เพื่อใหตอบสนองกับคานิยมและรูปแบบการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปของ

ผูบริโภค เชน โอปองแปง ที่ออกสินคาที่เปนไขมันต่ํามาเพื่อตอบสนองคานิยมในการดูแลสุขภาพและ

ควบคุมน้ําหนัก เปนตน (”Brandage”, ออนไลน ,2546) 

 บุคลิกภาพและแนวคิดของตนเอง ลักษณะเฉพาะของบุคคลจะสงผลตอพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคได บุคลิกลักษณะจะบอกไดจากความเชื่อมั่นในตนเอง เปนตัวของตัวเองหรือคลอยตามผูอ่ืน 

เปนตน ผูบริโภคจะมีวิธีการมองตนเองในมุมมองที่แตกตางกัน เชน มองตัวเองเปนตัวเองที่แทจริง 

(Actual Self) หรือมองเปนตัวเองในอุดมคติ (Ideal Self) ซึ่งจะสงผลตอพฤติกรรมการบริโภคดวย 

(อดุลย จาตุรงคกุล, 2545 และ ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

 
2.2.2.4 ปจจัยทางจิตวิทยา  

 ปจจัยดานจิตวิทยาสงผลตอการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค โดยปจจัยทางจิตวิทยาแบงเปน 4 

ประการ ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ 

 บุคคลหนึ่งๆ จะมีความตองการในสิ่งตางๆ ไดหลายประการ อาจเปนความตองการเพื่อการ

ดํารงชีวิตและเกิดจากภาวะตึงเครียดทางรางกาย เชน ความหิว ความกระหาย เปนตน บางอยางเปน

ความตองการทางจิตใจที่เกิดจากภาวะตึงเครียดทางจิตหรือความไมสบายใจ เชน ความตองการการ

ยอมรับ เคารพนับถือจากผูอ่ืน เปนตน ความตองการจะกลายเปนแรงจูงใจใหเกิดการตอบสนอง แต

บางครั้งความตองการอาจยังไมมากพอที่จะกระตุนใหเกิดตอบสนอง จึงเปนหนาที่ของนักการตลาดที่

จะกระตุนใหเกิดการตอบสนอง (Philip Kotler, 2003) 

 การรับรู ผูที่ไดรับการกระตุนจะพรอมที่จะแสดงออก การแสดงออกจะอยูในรูปแบบไหนขึ้นอยู

กับการรับรูของแตละบุคคล การรับรูเปนกระบวนการในการเลือกสรร (Select) จัดการ (Organize) 

การแปล (Interpret) ขอมูลที่เปนปจจัยนําเขา ซึ่งสงผลใหการรับรูของบุคคลตอส่ิงเดียวกันแตกตางกัน

ไป เนื่องจากกระบวนการรับรูที่แตกตางกัน (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 
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 การเรียนรู หมายถึง  การเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรมอันเนื่องมาจากการเรียนรูและ

ประสบการณ (Etzel, Walker and Stanton, 2004 อางถึงโดย ปณิศา ลัญชานนท, 2548) การเรียนรู

ของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับส่ิงกระตุน และเกิดการตอบสนอง ซึ่งเรียกวา ทฤษฎีส่ิงกระตุน – การ

ตอบสนอง (Stimulus-Response Theory) นักการตลาดสามารถใชทฤษฎีนี้กระตุนใหผูบริโภคเกิด

ความตองการในสินคา เพื่อใหผูบริโภคหันมาซื้อสินคาของตน (ปณิศา ลัญชานนท, 2548) 

 ความเชื่อและทัศนคติมาจากการเรียนรูของบุคคลที่มีการปลูกฝงมาระยะเวลาหนึ่ง จาก

สภาพแวดลอมและสังคมที่บุคคลอยูรวมเปนสวนใหญ ความเชื่อและทัศนคติมีอิทธิพลตอพฤติกรรมใน

การดํารงชีวิตและพฤติกรรมการบริโภค ซึ่งจะเปนตัวสนับสนุนผลิตภัณฑและภาพลักษณของตรา

สินคา และผูบริโภคมักแสดงออกไปตามภาพลักษณและความเชื่อของตน และทั้ง 2 ตัวนี้เปลี่ยนแปลง

ไดยาก (Philip Kotler, 2003 และ ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

 

2.3 งานวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารของผูบริโภค  

 จากการศึกษางานวิจัยในอดีตเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารของผูบริโภค รวมถึง

รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคในปจจุบัน สามารถสรุปไดดังนี้ 

 บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคฟาสตฟูดสของคน

กรุงเทพฯ ในป 2540 จํานวน 1,060 ตัวอยาง พบวาแรงจูงใจอันดับแรกที่คนกรุงเทพฯเลือกรับประทาน

ฟาสตฟูดสในครั้งแรก คือ อยากทดลอง สวนเหตุผลในการเลือกรับประทานฟาสตฟูดสในครั้งตอๆไป 3 

อันดับแรก คือ ความสะดวก ความอรอยและคุณคาทางโภชนาการ ตามลําดับ  

 สวนการศึกษาพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบานของคนกรุงเทพฯ โดยศูนยวิจัยกสิกร

ไทย ในป 2541 ซึ่งสัมภาษณเฉพาะผูที่รับประทานอาหารในยานอโศกจํานวน 179 คนโดยทําการ

สัมภาษณในวันทํางานเทานั้น พบวา ผูบริโภคจะรับประทานอาหารนอกบานในมื้อเชามากที่สุด 

รองลงมาคือมื้อกลางวัน มื้อเย็น และมื้อคํ่าตามลําดับ โดยประเภทรานที่ชอบเขาไปรับประทานมาก

ที่สุดคือ รานริมถนน รองลงมาคือ รานในอาคารสํานักงานและรานอาหารฟาสตฟูดส ตามลําดับ สวน

ปจจัยที่ผูบริโภคคํานึงถึงมากที่สุดในการเลือกรับประทานอาหารโดยเฉพาะมื้อเชาคือ ความรวดเร็ว 

รองลงมาคือ รสชาติและความสะอาด นอกจากนี้เมื่อสอบถามถึงประเภทของรานที่คิดวาควรจะมี

เพิ่มเติมมากที่สุดคือ รานในอาคารสํานักงาน รองลงมาคือรานอาหารฟาสตฟูดส  

 นอกจากนั้นยังมีงานวิจัยที่ทํากับกลุมตัวอยางคนกรุงเทพฯจํานวน 1,916 คนเกี่ยวกับวถิชีวีติที่

เปลี่ยนไปของผูบริโภค ซึ่งพบวา ผูตอบแบบสอบถามนิยมซื้ออาหารสําเร็จรูปถึงรอยละ 55 เนื่องจากมี

ความสะดวกทั้งในการหาซื้อและไมตองเสียเวลาในการปรุงอาหาร สวนปจจัยสําคัญที่สุดที่คํานึงถึงใน

การเลือประเภทอาหารคือ ความสะดวก รองลงมาคือความประหยัด และคุณคาทางโภชนาการ 

ตามลําดับ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2545) 

หนา 23 



บธ. 706 การศึกษาอิสระ 2   รานอาหารวางเพื่อสุขภาพ Healthy Roomy 

      

2.4 ทฤษฎีและงานวิจัยเกี่ยวกับการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

อาหารวาง หมายถงึ อาหารที่ใชรับประทานเลน รับประทานระหวางมื้อ หรือรับประทานแทน

อาหารมื้อหลกั โดยมปีริมาณอาหารนอยกวาอาหารประจํามื้อ มีทัง้ทีเ่ปนของคาวและของหวาน. 

อาหารเพื่อสุขภาพ หมายถึงอาหารที่บริโภคเพื่อใหเกิดประโยชนตอรางกาย ทําใหมีภาวะ

โภชนาการและสุขภาพที่ดี อันประกอบไปดวยอาหารที่เปนแหลงของสารอาหารและพลังงานที่จําเปน

ตอรางกาย ซึ่งก็ไดแก อาหารหลัก 5 หมู รวมถึงอาหารที่มีสารประกอบอื่นๆเชน Dietary fiber, 

Carotenoids ซึ่งจัดเปน Non-nutrient ที่มีผลตอสุขภาพเชนกัน (เว็บไซดสํานักงานคณะกรรมการ

อาหารและยา) 

ผลการศึกษาในอดีต 

จากการคนควางานวิจัยตางๆในอดีตที่เกี่ยวของกับการรักษาสุขภาพและการรับประทาน

อาหารเพื่อสุขภาพของผูบริโภค สามารถสรุปไดดังนี้ 

ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ(2545) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพใน

เขตกรุงเทพมหานครจํานวน 200 ตัวอยาง พบวาผูบริโภคสวนใหญบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพมานาน 

1-2 ป โดยสวนใหญมีเหตุผลการบริโภคคือ ตองการมีสุขภาพแข็งแรง และอาหารเพื่อสุขภาพที่

ผูบริโภคนิยมเลือกรับประทานคือ อาหารประเภทผัก/ผลไม ซึ่งสวนมากจะเลือกซื้อจากรานจําหนาย

อาหารเพื่อสุขภาพในหางสรรพสินคา สวนผลประโยชนที่ผูบริโภคไดรับจากการรับประทานอาหารเพื่อ

สุขภาพ คือ การมีสุขภาพแข็งแรงมากขึ้น นอกจากนี้ผูบริโภคยังมีความคิดเห็นวาปจจัยที่มีผลตอการ

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพมากที่สุดคือ เร่ืองคุณคาทางโภชนาการ สําหรับปญหาที่พบของผูบริโภค

อาหารเพื่อสุขภาพคือ อาหารเพื่อสุขภาพมีราคาสูงและหาซื้อไดยาก 

และจากผลการวิจัยเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอรานอาหารวางและเครื่องดื่มที่ทําจาก

ผักและผลไม ที่ศึกษาโดย พรเทพและคณะ(2547) พบวาผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับการ

รักษาสุขภาพและเห็นดวยวาผักผลไม รวมถึงอาหารที่ทําจากผักผลไมมีประโยชนตอสุขภาพ โดย

ผูบริโภคสวนมากมีทัศนคติที่ดีตอการรับประทานอาหารวางและเครื่องดื่มที่ทําจากผลไม สําหรับปจจัย

สําคัญอันดับแรกที่สงผลตอการเลือกรับประทานอาหารวางและเครื่องดื่มที่ทําจากผักผลไม คือวัตถุดิบ

ที่ใชผลิตจะตองสดใหม รองลงมาคือเร่ืองของความสะอาด และรสชาติตามลําดับ  

นอกจากนี้สมฤทัย วิไลศิลปและคณะ(2547) ไดทําการวิจัยเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคที่มี

ตอรานอาหารเพื่อสุขภาพ โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 402 คน พบวา กลุมตัวอยางรอยละ 55 เคย

รับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ โดยเหตุผลอันดับแรกที่ทําใหรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพคือ เพื่อ

ตองการใหรางกายแข็งแรง รองลงมาคืออยากทดลอง สวนสาเหตุสําคัญที่ทําใหผูบริโภคไมนิยม
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รับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ คือ หารับประทานไดยากและรสชาติของอาหารไมอรอย ตามลําดับ 

โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการเลือกใชวัตถุดิบปลอดสารพิษของรานอาหารเพื่อสุขภาพ มาก

ที่สุด รองลงมาคือเร่ืองความสะอาดในการปรุงอาหารและมีการใหความรูเร่ืองสุขภาพ ตามลําดับ ใน

สวนของทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีตอรานอาหารเพื่อสุขภาพ พบวา สวนใหญมีทัศนคติที่ดีตอ

รานอาหารเพื่อสุขภาพ โดยเพศหญิงจะมีทัศนคติที่ดีตอรานอาหารเพื่อสุขภาพมากกวาเพศชาย  

 

2.5 สรุป 
จากการศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ทําใหเขาใจและทราบถึงความสําคัญของปจจัย 

ส่ิงกระตุนตางๆที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงทัศนคติของผูบริโภคในเรื่องการ

ดูแลรักษาสุขภาพ การบริโภคอาหาร แตอยางไรก็ตามจากการศึกษางานวิจัยในอดีตที่ผานมาพบวา

สวนใหญเปนการศึกษาเกี่ยวกับรานอาหารเพื่อสุขภาพทั่วไป ยังไมพบวามีการศึกษาเกี่ยวกับ

พฤติกรรมและทัศนคติตอการบริโภคอาหารวางเพื่อสุขภาพโดยตรง  ดังนั้นทางบริษัทจึงจะ

ทําการศึกษาเพิ่มเติมในประเด็นดังกลาวโดยการสัมภาษณแบบรวมกลุมและการใชแบบสอบถาม ซึ่ง

ขอมูลที่ไดจะนําถูกไปใชประโยชนในการกําหนดกลยุทธและรูปแบบในการดําเนินงานของบริษัทตอไป   
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