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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 

การวิจัยคร้ังนี้ เปนการศึกษาบุคลิกภาพหาองคประกอบที่มีอํานาจในการพยากรณ 
ความภักดีตอตราสินคาในผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของผูบริโภคสตรี ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม ผูวิจัยไดทําการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับการศึกษาวิจัย แบงเปน 2 สวน 
ดังนี ้

1. แนวความคิดและงานวจิัยที่เกี่ยวของกับบคุลิกภาพ 
2. แนวความคิดและงานวจิัยที่เกี่ยวของกับความภักดตีอตราสินคา  

 
แนวความคดิและงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับบคุลิกภาพ 
 

ความหมายของบุคลิกภาพ (Personality) 
คําวา “บุคลิกภาพ” มาจากคําในภาษาลาตินวา Persona หมายถึง หนากาก (Mask) 

ปดหนาที่ตัวละครสวมเลนละครหรือแสดงบนเวทีในสมัยกรีกโบราณ (อดุลย  จาตุรงคกุล  และ
ดลยา  จาตุรงคกุล, 2545) ซ่ึงมีผูใหคํานิยาม “บุคลิกภาพ” ไวมากมาย แตกตางกันไป ดังนี ้

Harrell (1986)  ไดนิยาม บุคลิกภาพวา หมายถึง แบบแผนการตอบสนองของบุคคล
ตอสภาพแวดลอม ซ่ึงบุคคลนั้นใชชีวิตและอาศัยอยู 

Schiffman and Kanuk (1991)  กลาววา  บุคลิกภาพ  หมายถึง  คุณลักษณะ
ดานจิตวิทยาภายใน และลักษณะภายนอกของบุคคลที่กําหนด อีกทั้ง สะทอนถึงวิธีการที่บุคคล
ตอบสนองตอสภาพแวดลอม ซ่ึงบุคคลอื่นจะรับรูและตอบสนองได 

ปริญ  ลักษิตานนท (2544) ไดใหความหมายของคําวาบุคลิกภาพวา เปนความแตกตาง
ในอากัปกิริยาของบุคคลหนึ่งกับอีกบุคคลหนึ่ง 

อดุลย  จาตุรงคกุล  และดลยา  จาตุรงคกุล (2545) ใหคํานิยามไววา บุคลิกภาพเปน
องคประกอบภายในของลักษณะตางๆ ที่ทําใหบุคคลแตกตางกัน และทําการกําหนดวิธีการผูกพัน
กับสิ่งแวดลอมดวย 
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Morris and Moisto (2002) ใหความหมายของบุคลิกภาพวา เปนรูปแบบการคิด
ความรูสึกและพฤติกรรมที่แตกตางกันของแตละบุคคล ซึ่งฝงแนนมาเปนระยะเวลานาน และ
จะแสดงออกมาในสถานการณตาง ๆ 

จากคําจํากัดความของบุคลิกภาพในขางตน ผูวิจัยไดสรุปความหมายของบุคลิกภาพวา 
หมายถึง คุณลักษณะทางจิตวิทยาที่เปนรูปแบบการคิดและพฤติกรรม ซ่ึงแตละบุคคลจะแสดง
ออกมาเพื่อตอบสนองตอสภาพการณและส่ิงแวดลอมในรูปแบบที่แตกตางกันออกไป  
 

ทฤษฎีบุคลิกภาพหาองคประกอบ (The Five-Factor Model of Personality)  
ในป  ค.ศ. 1936  Allport  and  Odbert  ไดศึกษาพบวา  ในพจนานุกรมภาษาอังกฤษ

มีคําศัพทเกือบ 18,000 คํา ที่สามารถนํามาใชอธิบายลักษณะบุคลิกภาพได จากนั้นจึงไดจัดกลุม 
คําศัพทที่มีลักษณะที่ใกลเคียงกันเหลือเพียง 200 คํา ตอมาในป ค.ศ. 1965 Raymond Cattell ไดนํา
คําศัพทแสดงลักษณะบุคลิกภาพที่รวบรวมโดย Allport and Odbert มาศึกษาวิเคราะหโดย
หลักการวิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis) และจากผลการศึกษานี้ Cattell ไดสราง
แบบสอบถามองคประกอบบุคลิกภาพ 16 องคประกอบ (The Sixteen Personality Factors 

Questionnaire  หรือ  16 PF)  ขึ้นมา  (Kassin, 1997)  อยางไรก็ตาม ในป ค.ศ. 1976 Eysenck  
ไดโตแยงวา ลักษณะบุคลิกภาพของ Cattell มีจํานวนมากเกินไป ควรลดลักษณะบุคลิกภาพ
เหลานั้นเหลือเพียง 3 องคประกอบ ไดแก ดานสภาวะความมั่นคงทางอารมณ (Emotional 

Stability)  ดานการปดตนเอง-การเปดเผยตนเอง (Introversion-Extraversion)  และดานอาการ
ปวยทางจิต (Psychoticism)  นอกจากนี้ ยังมีการศึกษาอื่น ๆ เชน การศึกษาของ Tupe and 

Christal (1996 cited in Morris and Moisto, 2002) ที่เสนอลักษณะบุคลิกภาพเพียง 5 
องคประกอบ  ได แก   ด านการ เปด เผยตนเอง  (Extraversion)   ด านความ เข า ใจผู อ่ืน
(Agreeableness)  ดานความรับผิดชอบ (Conscientiousness)  ดานสภาวะความมั่นคงทาง
อารมณ (Emotional Stability)  และดานวัฒนธรรม (Culture)  แมกระนั้น ก็ยังมีการโตแยงกัน
เล็กนอยเกี่ยวกับองคประกอบที่หาวาควรเรียกวา ดานวัฒนธรรม (Culture) หรือดานการเปดรับ
ประสบการณ (Openness to Experience) (Costa and McCrae, 1985, 1987, 1989 cited in 

Morris and Moisto, 2002) หรือดานสติปญญา (Intellect) ซ่ึงตอมาไดเรียก องคประกอบ
บุคลิกภาพเหลานี้วา  “The Big Five” หรือ “The Five-Factor Model” 

Costa and McCrae (1992 อางใน ชูชัย  สมิทธิไกร, 2547) ไดกําหนดองคประกอบ
บุคลิกภาพในทฤษฎีบุคลิกภาพหาองคประกอบ ไวดังนี ้
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1. บุคลิกภาพดานความไมมั่นคงทางอารมณ (Neuroticism) ประกอบไปดวย
บุคลิกภาพ 6 ประการ ไดแก 

1.1  ความวิตกกังวล (Anxiety) 
1.2  ความโกรธ (Angry Hostility) 
1.3  ความซึมเศรา (Depression) 
1.4  ความประหมาอาย (Self - Consciousness) 
1.5  ความหุนหันพลันแลน (Impulsiveness) 
1.6  ความออนแอตอความเครียด (Vulnerability) 

บุคคลที่มีระดับคะแนนดานความไมมั่นคงทางอารมณสูง จะมีความยากลําบากใน   
การปรับตัวใหเขากับผูอ่ืนหรือสถานการณตาง ๆ  ไมคอยมีเหตุผล ไมสามารถควบคุมอารมณ    
ความตองการของจิตใจได และมีความสามารถในการจัดการกับความเครียดต่ํา  

บุคคลที่ไดคะแนนดานความไมมั่นคงทางอารมณต่ํา หรืออาจจะเรียกไดวาเปนผูที่
มีความมั่นคงทางอารมณสูง จะสามารถจัดการกับความตองการและอารมณของตนเองไดดี มี    
ความสงบนิ่ง ผอนคลาย และสามารถเผชิญหนากับสภาวการณที่มีความตึงเครียดไดเปนอยางดี 

2. บุคลิกภาพดานการเปดเผยตนเอง (Extraversion) ประกอบไปดวยบุคลิกลักษณะ 
6 ประการ ไดแก 

2.1 ทาทีอบอุน (Warmth) 
2.2 ชอบสังคม (Gregariousness) 
2.3 กลาแสดงออก (Assertiveness) 
2.4 เต็มไปดวยพลังและความรวดเร็ว (Activity) 
2.5 ชอบแสวงหาความตื่นเตน (Excitement - Seeking) 
2.6 อารมณแจมใส (Positive Emotions) 

บุคคลที่มีระดับคะแนนดานการเปดเผยตนเองสูงมักชอบเขากลุมกับคนหมูมาก 
ชอบเขาสังคม  ชอบพูดคุย  กลาแสดงออก  ตื่นตัว  ชอบความตื่นเตน  และมองโลกในแงด ี

บุคคลที่มีระดับคะแนนดานการเปดเผยตนเองต่ําเรียกวา มีบุคลิกภาพแบบเก็บตัว 
(Introversion) จะรักสันโดษ ชอบเปนตัวของตัวเอง และไมชอบนําหรือตามใคร 

3. บุคลิกภาพดานการเปดรับประสบการณ (Openness to Experience) ประกอบ
ไปดวยบุคลิกลักษณะ 6 ประการ ไดแก 

3.1 การมีจินตนาการ (Fantasy) 
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3.2 ความมีสุนทรียภาพ (Aesthetics) 
3.3  ไวตอความรูสึกของตนเอง (Feelings) 
3.4  ความเต็มใจทีจ่ะลองทําส่ิงแปลกใหม (Actions) 
3.5  การเปดกวางทางความคิด (Ideas) 
3.6  การเปดกวางดานคานิยม (Values) 

บุคคลที่มีคะแนนดานการเปดรับประสบการณสูง มักจะมีความสนใจใครรูในเรื่อง   
ตาง ๆ ชอบหาประสบการณแปลก ๆ ใหม ๆ ใหตนเองอยูเสมอ บุคลิกภาพดานนี้มีความเกี่ยวของ
ใกลชิดกับเรื่องของการศึกษา และสติปญญา  แตอยางไรก็ไมสามารถสรุปไดวาผูที่มีสติปญญา
ฉลาดหลักแหลมจะมีการเปดรับประสบการณเสมอไป  หรือในทางกลับกัน ผูที่มีความจํากัดทาง         
ดานสติปญญาก็สามารถมีบุคลิกภาพแบบเปดรับประสบการณไดเชนกัน ทั้งนี้ Costa and 

McCrae (1992 อางใน ชูชัย  สมิทธิไกร, 2547) ไดแสดงความเห็นไววา บุคลิกภาพทั้งแบบเปดรับ
ประสบการณและไมเปดรับประสบการณนั้น ไมมีแบบใดที่ดีกวากัน เพราะขึ้นอยูกับสถานการณ
และสภาพแวดลอม 

บุคคลที่มีคะแนนดานการเปดรับประสบการณต่ํา หรือเรียกวาเปนผูมีบุคลิกภาพ
แบบไมเปดรับประสบการณ (Closed People)  มักจะชอบยึดติดอยูกับประเพณี หรือพฤติกรรม
เดิม ๆ ไมชอบการเปลี่ยนแปลง หรือส่ิงที่ตนเองไมคุนเคย โดยทั่วไปบุคคลที่มีคะแนนสูงดานนี้จะมี
แนวโนมที่เขาใจผูอ่ืนต่ํา  

4. บุคลิกภาพดานความเขาใจผูอ่ืน (Agreeableness) ประกอบไปดวยบุคลิกลักษณะ 
6 ประการ ไดแก 

4.1 ความไววางใจผูอ่ืน (Trust) 
4.2 ความตรงไปตรงมา (Straightforwardness) 
4.3 ความเต็มใจชวยเหลือผูอ่ืน (Altruism) 
4.4 การยอมตาม (Compliance) 
4.5 การออนนอมถอมตน (Modesty) 
4.6 ความออนโยน (Tender - Mindedness) 

บุคคลที่มีระดับคะแนนดานความเขาใจผูอ่ืนสูง จะมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืน 
เขาใจผูอ่ืน และกระตือรือรนที่จะชวยเหลือ โดยที่จะเชื่อวาผูอ่ืนจะชวยเหลือตนเองเชนกัน บุคคล
ลักษณะนี้มักเปนที่ช่ืนชอบของคนในสังคมมากกวาบุคคลที่มีลักษณะตรงกันขาม 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



  10

ผูที่มีระดับคะแนนดานความเขาใจผูอื่นต่ํา  หรือเรียกวา ผูที่มีบุคลิกภาพแบบ
ขาดความเขาใจผูอ่ืน (Disagreeable Person หรือ Antagonistic) จะเปนผูที่ยึดถือความคิดและ
การตัดสินใจของตนเองเปนใหญ มักเคลือบแคลงในการกระทําและความคิดของบุคคลอื่น ชอบ 
การแขงขันมากกวาการรวมมือ อยางไรก็ตาม ขอดีของบุคคลที่มีบุคลิกภาพแบบนี้ คือ สามารถ
ทุมเทและตอสูในสิ่งที่ตนเองสนใจหรือตองการ 

5. บุคลิกภาพด านความรับผิดชอบ  (Conscientiousness)  ประกอบไปดวย
บุคลิกลักษณะ 6 ประการ ไดแก 

5.1 ความมีสมรรถนะ (Competence) 
5.2 มีระบบระเบยีบ (Order) 
5.3 การยึดมั่นในหนาที่และความรับผิดชอบ (Dutifulness) 
5.4 การมุงความสําเร็จ (Achievement Striving) 
5.5 การมีวินยัในตนเอง (Self - Discipline) 
5.6 ความสุขุมรอบคอบ (Deliberation) 

บุคคลที่ไดคะแนนบุคลิกภาพดานความรับผิดชอบสูง จะมีลักษณะที่เชื่อถือได 
มีจุดหมายในชีวิต มีความตั้งใจแนวแน รอบคอบ ตรงเวลา บุคลิกภาพดานนี้จะเกี่ยวของกับ
ความสําเร็จทางการศึกษาและความสําเร็จในอาชีพการงาน  อยางไรก็ตาม ขอเสียของบุคคลที่มี  
ความรับผิดชอบสูงมาก ๆ  คือ จะเปนคนจูจี้ ระเบียบจัด และอาจเครียดได หากงานที่ทําอยูไมดีพอ
หรือไมสําเร็จตามเปาหมาย 

บุคคลที่ไดคะแนนดานความรับผิดชอบต่ํา มักจะทํางานใหบรรลุเปาหมายไดยาก 
แตก็ไมไดหมายความวาจะเปนคนไมมีหลักการในการดําเนินชีวิต เพียงแตทําสิ่งใดไมคอยสําเร็จ      
ตามเปาหมายเทานั้น 

 
งานวิจัยท่ีเก่ียวกับบุคลิกภาพหาองคประกอบ 

Mooradian and Olver (1996) ศึกษาเรื่องแรงจูงใจในการเลือกซื้อสินคาและทฤษฎี
บุคลิกภาพหาองคประกอบ พบวา ผูบริโภคที่มีบุคลิกภาพแบบไมมั่นคงทางอารมณ มีแรงจูงใจ    
ในการเดินและซื้อของตามราน (Shopping Motives) เนื่องมาจากความตองการที่จะออกจากบาน
หรือเพื่อฆาเวลา มีความรูสึกตื่นเตน และมีความสุขกับความเรงรีบและวุนวาย มีความพึงพอใจ      
ในการตามใจตนเอง (Pampering) ในการซื้อตามอารมณ ไดออกกําลังกาย และช่ืนชอบการเจรจา
ตอรองราคาสินคา  
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ผูบริโภคที่มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยตนเอง มีแรงจูงใจมาจากโอกาสที่จะมีปฏิสัมพันธ
ทางสังคมโดยการพูดคุยกับพนักงานขายหรือผูซ้ือคนอื่น ๆ การไดใชเวลาไปกับกลุมเพื่อน  มี   
ความพึงพอใจในการถูกตามใจ (Being Pampered) หรือถูกเอาใจใสจากบุคคลอื่น และชื่นชอบ
การเจรจาตอรองราคาสินคา  

ผูบริโภคที่มีบุคลิกภาพแบบเปดรับประสบการณ มีแรงจูงใจมาจากความรูสึกตื่นเตน
และมีความสุขกับความเรงรีบและวุนวาย ไดศึกษาผลิตภัณฑใหม ๆ ไดออกจากบานหรือเพื่อ
ฆาเวลา  มีความพึงพอใจในการตามใจตนเองในการซื้อตามอารมณ  

ผูบริโภคที่มีบุคลิกภาพแบบความเขาใจผูอ่ืน มีแรงจูงใจจากโอกาสที่จะมีปฏิสัมพันธ
ทางสังคม และการชื่นชอบการเจรจาตอรองราคาสินคา  

ผูบริโภคที่มีบุคลิกภาพแบบรับผิดชอบ มีแรงจูงใจจากความพึงพอใจในการตามใจ
ตนเอง (Pampering) ในการซื้อตามอารมณ การไดศึกษาผลิตภัณฑใหม ๆ และการชื่นชอบ         
การเจรจาตอรองราคาสินคา 

 
Patterson and Anuwichanont (2006) ไดทําการศึกษาเรื่องอิทธิพลของโครงสราง

บุคลิกภาพที่มีตอความพึงพอใจ ความเชื่อมั่นและความภักดีของความสัมพันธในธุรกิจบริการ โดย
ทําการศึกษากลุมผูบริโภคจํานวน 250 คน ในกรุงเทพมหานคร พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย
ตนเองมีความสัมพันธทางบวกกับความพึงพอใจและความเชื่อมั่นในธุรกิจบริการ บุคลิกภาพแบบ  
ยอมตามมีความสัมพันธทางบวกกับความพึงพอใจ และลักษณะนิสัยแบบตองการความหลากหลาย 
(Variety Seeking Tendency) มีความสัมพันธทางลบกับความภักดี ความตั้งใจแสดงพฤติกรรม
และความเชื่อมั่น  นอกจากนั้น ยังพบวา ความพึงพอใจมีความสัมพันธทางบวกกับความภักดี    
ความตั้งใจแสดงพฤติกรรมและความเชื่อมั่น และความเชื่อมั่นมีความสัมพันธทางบวกกับ          
ความภักดีและความตั้งใจแสดงพฤติกรรม 

 
Stone (2002) ไดทําการศึกษาบุคลิกภาพพื้นฐานที่สามารถทํานายผูบริโภคที่มี

พฤติกรรมการซื้อแบบตามอารมณ (Compulsive Buying Behavior) โดยศึกษากับผูบริโภค
จํานวน 245 คน อางอิงจากทฤษฎี Mowen’s 3M Model และทฤษฏีบุคลิกภาพ 5 องคประกอบ 
(The Five-Factor Model) พบวา ผูบริโภคที่มีการซื้อสินคาแบบตามอารมณนั้น จะมีบุคลิกภาพ
แบบวัตถุนิยม  (Materialistic) เปดเผยตนเอง  (Extraverted)  มีความไมมั่นคงทางอารมณ 
(Emotionally Unstable) และมีความเขาใจผูอ่ืน (Agreeable) สูงกวาผูบริโภคโดยทั่วไป 
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แนวความคดิและงานวิจัยเก่ียวของกับความภักดีตอตราสินคา 
 

รูปแบบพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบริโภค  

เมื่อมีสินคาออกมาจําหนายในทองตลาดจํานวนมาก ผูบริโภคตองอาศัยการตัดสินใจ
ในการเลือกซื้อสินคาวาจะซื้อผลิตภัณฑอะไร เพื่อวัตถุประสงคใด  ดวยเหตุนี้ กระบวนการตัดสินใจ
ของผูบริโภคจึงเปนสิ่งที่มีความสําคัญมากสําหรับนักการบริหารตลาด (กรรณิการ  ภูประเสริฐ, 
2534) โดยกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีรูปแบบที่แตกตางกัน ขึ้นอยูกับระดับของ      
การทุมเทความพยายาม  (Involvement)  ซ่ึงสามารถแบงพฤติกรรมการเลือกซื้อของผูบริโภคได
เปน  4  รูปแบบ (Assael, 1995)  ดังนี้ 

1. การตัดสินใจแบบสลับซับซอน (Complex Decision Making) เปนรูปแบบ  
การตัดสินใจแบบ “คิดกอนซ้ือ”  ซ่ึงผูบริโภคประเภทนี้จะตัดสินใจโดยอาศัยการเรียนรูและ
กระบวนการคิดในการสรางทัศนคติตอตราสินคา และการประเมินความแตกตางระหวางตราสินคา 
(Assael, 1995)  นอกจากนั้นแลว ผูบริโภคประเภทนี้มักมีการทุมเทความพยายามสูง (High 

Involvement) มีการแสวงหาขอมูลจํานวนมาก ทั้งจากแหลงขอมูลภายใน (เชน ความทรงจํา 
ประสบการณเดิม)  และจากแหลงขอมูลภายนอกกอนการตัดสินใจซื้อ (Solomon, 1992) 

2. ความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) ผูบริโภคประเภทนี้จะมีการตัดสินใจซื้อ
ในครั้งแรกแบบสลับซับซอน (อดุลย  จาตุรงคกุล  และดลยา  จาตุรงคกุล, 2545)  แตในการเลือกซื้อ
ครั้งตอไปนั้น ผูบริโภคจะมีความรอบคอบต่ํา เนื่องมาจากผูบริโภคจะมีความรูสึกพึงพอใจและยอมรับ
ในตราสินคาเปนพื้นฐานอยูแลว  พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคเกิดจากการไดรับส่ิงเสริมแรง และ
เกิดความพึงพอใจในตราสินคา สงผลใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อซํ้า ซ่ึงผูบริโภคประเภทนี้จะมี
การทุมเทความพยายามสูง (High Involvement) (Assael, 1995) 

3. การตัดสินใจแบบเฉื่อย (Inertia) ผูบริโภคประเภทนี้จะมีการทุมเทความพยายามต่ํา 
(Low Involvement) มีการแสวงหาขอมูลในการตัดสินใจนอย และมีการประเมินภายหลังการซื้อ
สินคา  การตัดสินใจแบบเฉื่อยเกี่ยวของกับการซื้อตราสินคาเดิมซํ้า ๆ เพื่อหลีกเลี่ยงการตอง
ตัดสินใจเลือก (Assael, 1995)  กลาวคือ การที่ผูบริโภคซื้อตราสินคาเดิมซ้ํา ๆ นั้นไมใชเพราะเกิด
ความภักดีตอตราสินคา แตเปนเพราะผูบริโภคพิจารณาแลววาไมคุมคากับการเสียเวลาและ       
ความลําบากในการเสาะแสวงหาสินคาใหม  (อดุลย  จาตุรงคกุล  และดลยา  จาตุรงคกุล, 2545)  อาจ
เรียกไดวา พฤติกรรมการซื้อตราสินคาเดิมซ้ํา ๆ นี้ เปนความภักดีตอตราสินคาแบบจอมปลอม 
(Spurious Loyalty) (Assael, 1995)  นอกจากนั้นแลว รูปแบบการเลือกซื้อสินคาลักษณะนี้ไมใช
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พฤติกรรมที่คงทนถาวร ผูบริโภคสามารถเปลี่ยนพฤติกรรมไดตลอดเวลา หากไดรับแรงกระตุน 
เชน เมื่อพบตราสินคาอ่ืนขายสินคาราคาถูกกวาก็จะมีการเปลี่ยนไปซื้อตราสินคานั้น 

4. การตัดสินใจแบบมีเวลาจํากัด (Limited Decision Making) ผูบริโภคประเภทนี้
จะมีการทุมเทความพยายามต่ํา (Low Involvement) หากมีการนําเสนอสินคาใหม หรือมี          
การเปลี่ยนแปลงในตราสินคาเดิมที่มีอยูในทองตลาด หรือหากตัวผูบริโภคเองเกิดความตองการที่
หลากหลายแลว อาจสงผลใหผูบริโภคประเภทนี้ตัดสินใจเปลี่ยนตราสินคาที่จะซื้อได ซ่ึงลักษณะ
การเลือกซื้อมักเปนรูปแบบของการทดลองใช (Assael, 1995)  อีกทั้ง ผูบริโภคเหลานี้จะไม
กระตือรือรนในการแสวงหาขอมูลในการเลือกซ้ือ และไมมีการประเมินความแตกตางระหวาง    
ตราสินคา (Solomon, 1992) 
 

ความหมายของความภักดีตอตราสินคา  
ความภักดีตอตราสินคา หมายถึง การที่ลูกคามีการซื้อสินคาตราสินคาเดิมซํ้า ๆ กัน ซ่ึง

สามารถอธิบายพฤติกรรมการซื้อซํ้า ๆ กันนี้ได 2 กรณี  ไดแก  ซ้ือแบบ  Cognitive Repurchase  
เพราะมีความชอบในตัวสินคา  และซื้อแบบ  Behavior Repeat Purchase  เปนการซื้อซํ้าที่
ไมตองการเปลี่ยนพฤติกรรมมากกวามีความชอบในตราสินคา (Assael, 1995) 

Schiffman and Kanuk (1991) ไดนิยาม ความภักดีตอตราสินคาไววา หมายถึง   
ความพึงพอใจที่สม่ําเสมอและ/หรือการซื้อสินคาเดิมในผลิตภัณฑของบริษัทใดบริษัทหนึ่ง 

Peter and Olson (1993) ไดใหความหมาย ความภักดีตอตราสินคาวา เปนความตั้งใจ
และพฤติกรรมการซื้อสินคาตราสินคาเดิมซํ้า ๆ  ซ่ึงกระบวนการทางความคิดของผูบริโภคจะมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมใหมีการซื้อตราสินคาเดิม 

Assael (1995) กลาววา ความภักดีตอตราสินคา หมายถึง ทัศนคติที่ดีซ่ึงผูบริโภคมีตอ
ตราสินคา สงผลใหผูบริโภคซื้อตราสินคาเดิมอีกหลายๆครั้ง เนื่องจากผูบริโภคไดเรียนรูวาสินคา
ของตราสินคาดังกลาวสามารถสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางนาพึงพอใจ 

Hawkins and Coney (2001 อางใน บงกช  ชื่นกลิ่น, 2546) ไดใหความหมายวา    
การซื้อตราสินคาหนึ่งตราสินคาใดอยางสม่ําเสมอ เนื่องจากมีความรูสึกทางอารมณตอตราสินคา
รวมอยูดวย 

Giddens (2002) ไดใหคําจํากัดความ ความภักดีตอตราสินคาวา เปนความชอบของ
ผูบริโภคที่ซ้ือสินคาประเภทใดประเภทหนึ่งในตรายี่หอเดิม ซ่ึงเกิดจากการที่ผูบริโภครับรูถึง   
ความแตกตางทางดานคุณลักษณะ ภาพลักษณ หรือระดับคุณภาพที่เหมาะสมกับราคาของผลิตภัณฑ
นั้น ๆ  
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โดยสรุปแลว ความภักดีตอตราสินคา หมายถึง พฤติกรรมของผูบริโภคที่ซ้ือสินคาของ
ตราสินคาเดิมซ้ํา ๆ  อันเนื่องมาจากผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีและรูสึกพึงพอใจตอผลิตภัณฑของ
ตราสินคานั้น  

Pearce (1997 อางใน ปราณี   คูเจริญไพศาล, 2542)  กลาววา การที่ลูกคามีพฤติกรรม
การซื้อซํ้าไมถือวาลูกคามีความซื่อสัตย เนื่องจากความซื่อสัตยหรือความภักดี (Loyalty) ไมไดดู
จากพฤติกรรมแตดูจากทัศนคติของลูกคา  ดังนั้น พฤติกรรมการซื้อซํ้าอาจไมมีความสัมพันธกับ
ความภักดีของลูกคา  ลูกคาที่มีความซื่อสัตยจะมีความเชื่อใจและไววางใจ  (Trust)   ตลอดจนมี
ความพึงพอใจ  (Satisfaction)   การสรางความภักดีตอตราสินคาของลูกคาจึงเปนเรื่องของ        
การใหผลประโยชนในดานอารมณและความรูสึก (Affection)  ดังนั้น ความพึงพอใจของลูกคาอาจ
มีความสัมพันธกับความภักดีของลูกคา 

Peter and Olson (1993) ไดแบงลักษณะของความภักดีตอตราสินคาของผูบริโภค
ออกเปน 5 รูปแบบ ดังตารางที่ 1  
 
ตารางที่  1  แสดงตัวอยางรปูแบบการซื้อสินคาและความตอเนื่องในการซื้อตราสินคา 

 

Purchase Pattern Category Brand Purchase Sequence 

1.  Undivided Brand Loyalty 

2.  Brand Loyalty/Occasional Switch 

3.  Brand Loyalty/Switch 

4.  Divided Brand Loyalty 

5.  Brand Indifference 

A  A  A   A   A   A   A   A   A A 

A   A  A   B   A   A   C   A   A     D 

A   A  A   A   A   B   B   B   B     B 

A  A   B   A   B   B   A   A   B     B 

A   B   C   D   E    F   G    H   I      J 

1. Undivided Brand Loyalty  
เปนความภักดีตอตราสินคาที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาตราสินคาเดียวโดยที่ไมซื้อ

ตราสินคาอื่นเลย  แตเปนไปไดยากในความเปนจริง  
2. Brand Loyalty with an Occasional Switch 

เปนรูปแบบของความภักดีที่สามารถพบเห็นไดทั่วไป ผูบริโภคจะเปลี่ยนแปลง
ตราสินคาที่ตนใชอยูเปนครั้งคราว ซ่ึงอาจเนื่องมาจากหลายเหตุผล เชน สินคาของตราสินคาที่ใชอยู
เปนประจําขาดตลาด  มีตราสินคาใหมออกสูตลาดและลูกคาจึงทดลองตราสินคาใหม  ตราสินคาคู
จัดการสงเสริมการขายลดราคา หรือผูบริโภคซื้อสินคาอีกตราสินคาหนึ่งเนื่องในโอกาสพิเศษ 
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3. Brand Loyalty Switches 
เปนรูปแบบที่ลูกคาเปลี่ยนจากตราสินคาเดิมที่เคยใช และไมกลับมาใชตราสินคา

เดิมอีกซึ่งในบางครั้งอาจเปนผลดีตอกิจการ  หากตราสินคาใหมที่ผู บริโภคเปลี่ยนไปใชเปน
สินคาเดิมของบริษัทเดิมเชนกัน และเปนตราสินคาที่มีราคาแพงกวาตราสินคาเดิม จะชวยให
บริษัทผูผลิตไดผลกําไรเพิ่มขึ้น  

4. Divided Brand Loyalty 
เปนรูปแบบการซื้อสินคาที่มากกวา 2 ตราสินคา เชน ในตลาดแชมพูซ่ึงเปนตลาด

ที่ลูกคามีความภักดีตอตราสินคาต่ํา เหตุผลประการหนึ่ง อาจเนื่องมาจากในครอบครัวแตละ
ครอบครัวมีสมาชิกที่ใชสินคาที่มีตราสินคาแตกตางกันไปตามความเหมาะสมของสมาชิกแตละคน 
สงผลใหในบางครอบครัวมีความภักดีตอสินคาชนิดเดียวกัน 2 -3 ตราสินคา 

5. Brand Indifference 
เปนรูปแบบที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาโดยไมมีการกลับมาใชตราสินคาเดิมอีก ซ่ึง

รูปแบบดังกลาวนี้จะแตกตางจาก Undivided Brand Loyalty อยางเห็นไดชัด  รูปแบบการซื้อ
สินคารูปแบบนี้ถูกสันนิฐานวาเปนรูปแบบที่ไมพบเห็นไดทั่วไป ผูบริโภคบางรายอาจมีการบริโภค
สินคาบางอยางตามรูปแบบนี้ เชน ผูบริโภคซื้อขนมปงโดยไมใสใจตราสินคา โดยที่ผูบริโภคจะซื้อ
ตราสินคาใดก็ไดที่กําลังลดราคาในชวงนั้น 

 
ศรีกัญญา   มงคลศิริ (2547) เสนอลําดับขั้นความภักดีตอตราสินคาโดยพัฒนาแนวคิด  

มาจาก The Loyalty Pyramid of Consumers ของ Aaker (1991 อางใน ศรีกัญญา  มงคลศิริ, 
2547)  ไวดังนี้ 

 

 
ภาพที่ 1  แบบจําลองลําดับขั้นความภกัดีตอตราสินคา 

ท่ีมา :  ศรีกัญญา  มงคลศิริ (2547) 
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1. No Brand Loyalty 
ผูบริโภคในระดับนี้ จะมีพฤติกรรมซื้อสินคาโดยเปลี่ยนตราสินคาไปมาเพราะ

มองวาแตละตราสินคาไมมีความแตกตางกัน หรืออาจเปนเพราะตราสินคาอื่น มีกิจกรรมสงเสริม
ทาง การตลาด 

2. No Reason to Change 
ผูบ ริโภคในระดับนี้  จะ เริ่ ม รู สึกพึ งพอใจในตราสินค า  และคิดว าไมมี               

ความจําเปนตองเปลี่ยนตราสินคา 
3. Satisfied Buyers 

ผูบริโภคในระดับนี้จะรูสึกวา หากตองเปลี่ยนไปใชตราสินคาอื่นแลว จะเกิด
ตนทุน (Costs) ซ่ึงหมายถึงตนทุนที่ตองเสียเวลาในการศึกษาสินคาใหม ตนทุนทางดานการเงิน 
หรือตนทุนดานความเสี่ยง เชน ความเสี่ยงที่เกิดจากการบริการหลังการขาย เปนตน 

4. Friend to Brands 
ผูบริโภคในระดับนี้ จะรูสึกชื่นชอบในตราสินคาอยางแทจริง ซึ่งความชอบนั้น

เกิดจากการที่ผูบริโภครูสึกผูกพันกับสิ่งที่ประกอบกันเปนตราสินคาขึ้นมา  ตัวอยางเชน  คุณภาพ
ของสินคา  ภาพลักษณของตราสินคา  ประสบการณที่ดีเกี่ยวกับตราสินคา  ความหมายตาง ๆ  ของ
ตราสินคาที่เกิดจากเอกลักษณในตราสินคา (Brand Identity)   เปนตน 

อยางไรก็ตาม ความรูสึกชื่นชอบในตราสินคาอาจเปลี่ยนแปลงไปได เนื่องมาจาก
ตัวของตราสินคาเอง ที่ขาดการพัฒนาใหสอดคลองกับผูบริโภคหรือมีการเปลี่ยนแปลงในตราสินคา
มากเกินไป ไมสอดคลองกับความคิดและความรูสึกของผูบริโภค ทําใหผูบริโภคลดความภักดีตอ
ตราสินคาลงไป สาเหตุอีกประการหนึ่ง อาจเกิดจากการเปลี่ยนความคิด คานิยมหรือทัศนคติของ
ผูบริโภคเอง 

5. Committed Buyers 
ผูบริโภคในระดับนี้ จะรูสึกผูกพันเปนหนึ่งเดียวกับตราสินคา เชน ผูบริโภคที่

ช่ืนชอบตราสินคา Harley - Davidson มากถึงขนาดสักสัญลักษณ Harley ไวที่แขน  เปนตน  ซ่ึง          
การพัฒนาผูบริโภคใหมาถึงจุดนี้ได ถือเปนความสําเร็จสูงสุดของนักการตลาด 

 
Hawkins and Coney (2001 อางใน บงกช  ช่ืนกล่ิน, 2546) ไดกลาววา นักการตลาด

จะคํานึงถึง ผูบริโภคที่มีความพึงพอใจจากการซื้อสินคา เนื่องจาก ผูบริโภคที่มีความพึงพอใจตอ
ตราสินคาจะมีอัตราการซื้อซํ้ามากกวาผูบริโภคที่ไมพึงพอใจตอสินคา ถึงแมวาผูบริโภคกลุมนี้
เปลี่ยนไปซื้อตราสินคาอื่นบางในบางครั้ง นอกจากนั้นแลว ความภักดีตอตราสินคาสามารถนําไปสู
การบงชี้ความเปนตัวเองของผูบริโภค ซ่ึงผูบริโภคเชื่อวา ตราสินคาและการเสริมแรงจากตราสินคา
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สะทอนภาพลักษณเกี่ยวกับตนเอง ผูบริโภคที่มีความภักดี จะเปนแหลงที่ใหขอมูลแบบปากตอปาก
ตอบุคคลอื่น  การสื่อสารแบบปากตอปากในเชิงบวกจากผูบริโภคที่มีความภักดีจะเพิ่มทั้งจํานวน  
ผูที่กลายเปนลูกคาในอนาคตและผูที่จะบอกตอไปยังบุคคลอื่นอีกตอไป 

 
ลักษณะผูบริโภคที่มีความภกัดีตอตราสนิคา 
สมจิตร  ลวนจําเริญ (2532) ไดรวบรวมลักษณะผูบริโภคที่มีความภักดีตอตราสินคา 

จากการศึกษาสหสัมพันธระหวางความภักดีตอตราสินคากับลักษณะของผูบริโภค โดยพบวา  
1. ลักษณะทางเศรษฐกิจสังคม ทางประชากร และทางจิตตนิสัยของผูบริโภคจะไมมี

ความแตกตางกันในเรื่องความภักดีตอตราสินคา หรือถาหากมีก็พบความแตกตางเพียงเล็กนอย
เทานั้น 

2. ความภกัดีจะมสีหสัมพันธในทางบวกกบัแมบานที่มีการเขาสังคมกับเพื่อนบาน 
3. ลักษณะผูบริโภคที่มีความภักดีตอตราสินคาจะแตกตางไปตามผลิตภัณฑ เชน ผูซ้ือ

ตราสินคากาแฟจะมีลักษณะของความเชื่อมั่นในตนเอง และอิทธิพลกลุมอางอิงมีผลตอความภักดี
ดวย 

4. ผูบริโภคที่มีรายไดสูงจะมีความภักดีตอตราสินคาโดยธรรมชาติอยูกอนแลว แตถา
ตราสินคาที่ตนชอบอยูเกิดไมมีขายในรานที่สะดวกตอการซื้อ ผูบริโภครายนั้นจะเปลี่ยนไปใช    
ตราสินคาอ่ืนมากกวาที่จะรอเวลาในการหาซื้อตราสินคาที่ตนชอบ 

5. ไมมีหลักฐานแนชัดวา พฤติกรรมความภักดีของผูนํากลุมอยางไมเปนทางการจะมี
ผลตอพฤติกรรมของสมาชิกคนอื่นๆในกลุม 
 

การวัดความภกัดีตอตราสนิคา 
ศรีกัญญา  มงคลศิริ (2547) ไดเสนอวิธีการในการวัดความภักดีตอตราสินคาโดย     

แบงออกเปน 2 วิธี ดังนี ้
1. การวัดความภักดีตอตราสินคาจากพฤติกรรม (Behavior Measure) ซ่ึงมีรูปแบบ

การวัด ดังนี ้
1.1  อัตราการซื้อซํ้าของผูบริโภค (Repurchase Rate) หมายถึง การศึกษา

จํานวนครั้งในการซื้อซํ้าของผูบริโภค ซ่ึงไดมีผูเสนอเกณฑการวัดความภักดีตอตราสินคาดวย
วิธีการวัดอัตราการซื้อซํ้าไวมากมาย เชน Brown (cited in Assael, 1995) เสนอวา ผูบริโภคที่มี
ความภักดีตอตราสินคาจะซื้อสินคาตราเดิมติดตอกัน 5 ครั้ง   Tucker  (cited in Assael, 1995) 
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ไดเสนอใหวัดความภักดีจากพฤติกรรมการซื้อตราสินคาเดิมติดตอกัน 3 ครั้ง ขณะที่ Lawrence 

(cited in Assael, 1995) พิจารณาความภักดีจากพฤติกรรมการซื้อตราสินคาเดิมติดตอกัน 4 คร้ัง 
1.2  อัตราสวนในการซื้อซํ้าของผูบริโภค (Percent of Purchase) หมายถึง

การศึกษาสัดสวนของตราสินคาใดตราสินคาหนึ่งที่ผูบริโภคซื้อซํ้า เปรียบเทียบกับตราสินคา
ทั้งหมดในสินคาประเภทเดียวกันที่ผูบริโภคซื้อ 

1.3  จํานวนของตราสินคาที่ซ้ือ (Number of Brands Purchased) หมายถึง 
การศึกษาจํานวนของตราสินคาที่ผูบริโภคซื้อ 

2. การวัดความภักดีตอตราสินคาจากองคประกอบตาง ๆ  ที่รวมกันเปนตนทุนใน    
การเปลี่ยนตราสินคา (Switching Cost Measure) ซ่ึงมีรูปแบบการศึกษาประเด็นสําคัญ 2 
ประเด็น ดังนี ้

2.1 Invested Costs หมายถึง การศึกษาตนทุนที่ลดลงไป เมื่อผูบริโภคมี      
ความภักดีตอตราสินคาใดสินคาหนึ่ง เชน ผูบริโภคที่ใชโทรศัพทเคล่ือนที่ของตราสินคา Nokia 

อาจมีความรูเกี่ยวกับการใชงานของสินคาเปนอยางดี สงผลใหผูบริโภคลงทุนซื้ออุปกรณเสริมไวใช
งาน ซ่ึงใชไดเฉพาะกับสินคาของ Nokia เทานั้น 

2.2 Risk of Change หมายถึง การศึกษาความเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภควา 
หากเปลี่ยนตราสินคาที่เคยใชอยูแลวจะมีผลกระทบอะไรที่ตามมา หรือเกรงวาจะเกิดความเสียหาย
ตอตนเองหากซื้อสินคานั้น ๆ มาใช (Engle, Blackwell and Miniard, 1995)  ซ่ึงความเสี่ยงของ
ผูบริโภคสามารถแบงออกเปน 3 ประเภท คือ  ความเสี่ยงทางการเงิน ความเสี่ยงทางสังคมและ  
ความเสี่ยงทางจิตวิทยา โดยความเสี่ยงทางการเงิน หมายถึง การสูญเสียทรัพยสินหรือกําลังซ้ือ 
กลาวคือความเสี่ยงจะมีระดับสูงเทาใดนั้น ขึ้นอยูกับราคาของสินคา หากสินคามีราคาสูงผูบริโภคก็
จะมีแนวโนมทุมเทความพยายาม (Involved) สูงตามไปดวย ยกตัวอยางเชน ผูบริโภค คนหนึ่ง
ตองการซื้อบาน ซ่ึงตามปกติแลวจะตองใชระยะเวลานานในการตัดสินใจเพื่อใหไดบานที่ดีที่สุด 
สําหรับความเสี่ยงทางสังคมนั้น หมายถึง การที่ผูบริโภคเลือกซื้อหรือใชตราสินคาใดตราสินคาหนึ่ง
แลว เกิดความวิตกกังวลเกี่ยวกับความคิดเห็นของคนในสังคมที่มีกับผูบริโภคคนนั้น เชน การขับ
รถเกา ๆ   การทุบรถ   การสวมใสเสื้อผาที่ไมมีสไตล  และสุดทายคือความเสี่ยงทางจิตวิทยา 
หมายถึง ความเสี่ยงตามความรูสึก หากผูบริโภคมีการตัดสินใจที่ผิดพลาดไป ซ่ึงอาจนําไปสู     
ความวิตกกังวลที่อาจจะตามมาได เชน การจางพี่เล้ียงมาดูแลลูก หรือการเลือกสถานรับเลี้ยงเด็กของ
พอแมวัยทํางาน (Lamp, Hair and McDaniel, 1999) 
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หลักสําคัญในการวิเคราะหความภักดตีอตราสินคา  
ศรีกัญญา  มงคลศิริ (2547) ไดเสนอแนวทางในการพัฒนาลําดับขั้นความภักดีตอ     

ตราสินคาของผูบริโภควา ควรทําการวัดตัวแปรตาง ๆ ที่เกี่ยวของ ซ่ึงสามารถสรุปไดดังนี้  
1. ระดับชั้นแหงความพึงพอใจและความชอบ (Satisfaction and Liking Level)  

ระดับชั้นแหงความพึงพอใจและความชอบ เปนการวัดระดับชั้นแหงความพึงพอใจ
และความชอบที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ในการวัดระดับชั้นแหงความพึงพอใจนั้น โดยทั่วไปแลว
จะเปนการศึกษาเพื่อหาปริมาณและธรรมชาติของความไมพึงพอใจ (Dissatisfaction Level) ที่
ผูบริโภคมีตอตราสินคา  การศึกษาในประเด็นนี้อาจมุงคนหาวาผูบริโภคไมพอใจตราสินคาใน
ประเด็นใด  ความรูสึกไมพึงพอใจสงผลตอพฤติกรรมหรือทัศนคติตอตราสินคาใหเปลี่ยนแปลง
อยางไร   เปนตน 

สําหรับการวัดระดับชั้นแหงความชอบที่ผูบริโภคมีตอตราสินคานั้น จะเปนการวัด
ความรูสึกที่ผูบริโภคมีตอตราสินคาใดสินคาหนึ่ง โดยผูบริโภคที่รูสึกวาผลิตภัณฑแตละตราสินคา
ไมมีความแตกตางกัน จะถือเปนระดับชั้นแหงความชอบที่ต่ําสุด และผูบริโภคที่มีความรูสึกเชื่อมั่น 
(Trust) ตอตราสินคา จะถือเปนระดับชั้นแหงความชอบที่สูงสุด สําหรับการสรางขอคําถามเพื่อวัด
ระดับชั้นแหงความชอบนั้น ไมควรตั้งคําถามตรง ๆ  แตควรเปนขอคําถามเชิงซอนนัยสําคัญเพื่อ
คนหาความรูสึกลึก ๆ  ของผูบริโภค 

2. ระดับชั้นแหงความผูกพัน (Commitment Level) 
ระดับชั้นแหงความผูกพัน เปนการวัดระดับชั้นแหงความผูกพันของผูบริโภคที่มี

ตอตราสินคา ซ่ึงผูบริโภคจะแสดงออกดวยการมีสวนรวมในกิจกรรมที่ตราสินคาจัดขึ้น ผูบริโภค
ประเภทนี้จะสังเกตเห็นความเปลี่ยนแปลงตาง ๆ  ของตราสินคาไดอยางชัดเจน และมีสวนใน     
การบอกตอเพื่อใหผูอ่ืนชื่นชอบตอตราสินคาเชนเดียวกับตน 

 
คุณคาตราสินคา  
คุณคาตราสินคา (Brand Equity) หมายถึง การที่ตราสินคาของบริษัทมีความหมาย

เชิงบวกในสายตาของลูกคาผูเปนผูซ้ือ (Bovee and others, 1995 อางใน เสรี  วงษมณฑา, 2542)  
ซ่ึงความภักดีตอตราสินคาเปนองคประกอบที่สําคัญของคุณคาตราสินคา  นอกเหนือจากนี้แลว ยังมี
องคประกอบอื่น ๆ  ซ่ึงไดแก  ความคุนเคยตอตราสินคา (Brand Name Awareness) คุณภาพที่ถูก
รับรู (Perceived Quality)  ความเชื่อมโยงกับตราสินคา (Brand Associations)  และทรัพยสิน
ประเภทอื่น ๆ ของตราสินคา (Other Proprietary Brand Assets)  ซ่ึงคุณคาของตราสินคาจะชวย
ใหผูบริโภคสามารถตีความหมาย ประมวลผลและจดจําขอมูลเกี่ยวกับตราสินคา  นอกจากนั้น        
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ยังชวยใหผูบริโภคมั่นใจตอการตัดสินใจ รับรูถึงคุณภาพและเชื่อมโยงกับตราสินคาได อีกทั้ง 
ผูบริโภคจะมีระดับความพึงพอใจในการใชสินคาเพิ่มขึ้นอีกดวย (Aaker, 1991) 

 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของกับความภักดีตอตราสนิคา 
Frank, Massy and Lodahl (1969 cited in Engle, Blackwell and Miniard, 

1995) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อเบียร กาแฟและชาของครอบครัว พบวา มีความสัมพันธ
ระดับปานกลางระหวางปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม (Socioeconomic) ลักษณะทางประชากร
และบุคลิกภาพกับความภักดีตอตราสินคา โดยศึกษาพบวา ความภักดีตอตราสินคามีความสัมพันธ
กับบุคลิกภาพดานความอดทน  (Endurance) การยอมตาม  (Deference) และการชวยเหลือ 
(Succorance) ของสามีและภรรยา และภรรยาที่มีบุคลิกภาพแบบตองการอํานาจควบคุมและ
ตองการเปลี่ยนแปลง (Need for Autonomy and Change) และสามีที่มีบุคลิกภาพแบบตองการ
ความสัมพันธ (Need for Affiliation) มีความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคา 

Odin, Odin and Valette-Florence (2001) ไดทําการศึกษา อิทธิพลของความเสี่ยงที่
มีตอความภักดีตอตราสินคาและการซื้อซํ้า โดยทําการศึกษากับผลิตภัณฑยีน ในกลุมตัวอยาง
จํานวน  334  คน  พบวา  ความเสี่ยงมีอิทธิพลตอความภักดีตอตราสินคา   กลาวคือ  ผูบริโภคที่มี
การรับรูความเสี่ยงสูงในผลิตภัณฑจะมีแนวโนมภักดีตอตราสินคา  และจากการศึกษายังพบอีกวา 
การรับรูความเสี่ยงในผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อแบบเฉื่อย (Inertia) 

Odekerken-Schroder, Wulf and Schumancher (2003) ไดทําการศึกษาอิทธิพล
ของกลยุทธทางการตลาดดานความสัมพันธระหวางผูขายและผูบริโภค (Retailer-Consumer 

Relationships)  และบุคลิกภาพของผูบริโภค  ซ่ึงทําการศึกษาโดยการสัมภาษณผูบริโภคชาวเยอรมัน 
จํานวน  246 คน  ที่ ซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงาม  ไดแก  ผลิตภัณฑบํารุงผิวหลังโกนหนวด  
เครื่องสําอาง  น้ําหอม  ผลิตภัณฑจัดแตงทรงผม  และผลิตภัณฑบํารุงผิวตามรานคาปลีก  จาก
การศึกษาดังกลาว พบวา ผูบริโภคที่ใชผลิตภัณฑเสริมความงามมีแนวโนมสูงที่จะมีความสัมพันธ
ระยะยาวกับผูขายผลิตภัณฑเสริมความงาม และผูบริโภคที่มีความพึงพอใจในความสัมพันธระหวาง
ผูขายและผูบริโภค จะมีความไววางใจ (Trust) ในรานคาตามมาอีกดวย 

Vazquez-Carrasco and Foxall (2005) ไดทําการศึกษาลักษณะบุคลิกภาพที่มี
อิทธิพลตอความพึงพอใจ การรับรูถึงผลประโยชนของความสัมพันธ (Perception of Relational 

Benefits)  และความภักดีตอการบริการรายบุคคล  โดยทําการศึกษากับผูใชบริการรานตัดผม
ในเมือง Seville ประเทศสเปน จํานวน 800 คน พบวา ความตองการความสัมพันธทางสังคม 
(Need for Social Affiliation)  มีความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคา กลาวคือ ผูบริโภคที่
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ชอบเขาสังคมจะมีปฏิสัมพันธที่ดีกับชางตัดผม และบุคคลที่มีความตองการความสัมพันธทางสังคม
จะแสดงออกโดยการแนะนําสินคาหรือรานคาใหแกเพื่อนและคนรอบขาง รวมทั้งยังคงใชบริการ
รานคาเดิมถึงแมวาจะมีการขึ้นราคาและ/หรือมีทางเลือกอื่นที่ดีกวา  และจากการศึกษายังพบอีกวา 
ความสัมพันธที่ดีระหวางผูบริโภคกับผูใหบริการ (Consumer Relationship Proneness) มี
ความสัมพันธทางบวกกับความภักดีตอรานคาที่ใหบริการ  ดังนั้น หากผูบริโภคมีความสัมพันธที่ดี
กับผูขาย จะสงผลใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจไดงายขึ้นและมีความภักดีตอรานคาที่ใชบริการ แต
จากการศึกษาไมพบความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพดานตองการความหลากหลาย (Need for 

Variety) กับความพึงพอใจและความภักดีตอการบริการรายบุคคล 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

การวิจยัคร้ังนีม้ีกรอบแนวคิด ซ่ึงจะใชเปนแนวทางในการศึกษา ดังตอไปนี ้         
    

บุคลิกภาพ   
- ดานความไมมัน่คงทางอารมณ  

 
 
 
 
 

ภาพที่ 2  กรอบแนวคดิการวจิัย 
 

ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ไดใชกรอบแนวคิด  ดังแสดงในภาพที่  2  เปนแนวทาง
ในการศึกษาโดยมุงเนนศึกษาบุคลิกภาพหาองคประกอบ  คือ  ดานความไมมั่นคงทางอารมณ  ดาน
การเปดเผยตนเอง  ดานการเปดรับประสบการณ  ดานความเขาใจผูอื่น  และดานความรับผิดชอบ  
ที่มีอํานาจในการพยากรณความภักดีตอตราสินคาในผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของผูบริโภคสตรี
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
 
 
 

- ดานการเปดเผยตนเอง  ความภักดตีอตราสินคา 
- ดานการเปดรับประสบการณ  
- ดานความเขาใจผูอ่ืน  
- ดานความรับผิดชอบ  
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สมมติฐานการวิจัย 
 

สมมติฐานที่  1 บุคลิกภาพหาองคประกอบ  คือ  ดานความไมมั ่นคงทางอารมณ  
ดานการเปดเผยตนเอง  ดานการเปดรับประสบการณ  ดานความเขาใจผูอ่ืน  และดานความรับผิดชอบ
มีความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคาในผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของผูบริโภคสตร ี

สมมติฐานที่  2 บุคลิกภาพหาองคประกอบ  คือ  ดานความไมมั ่นคงทางอารมณ  
ดานการเปดเผยตนเอง  ดานการเปดรับประสบการณ  ดานความเขาใจผูอ่ืน  และดานความรับผิดชอบ
มีอํานาจรวมกันในการพยากรณความภักดีตอตราสินคาในผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของผูบริโภคสตร ี
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