
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 การศึกษาเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมชาและกาแฟของ

ผูบ้ริโภคในเขตตาํบลสะบารัง อาํเภอเมือง จงัหวดัปัตตานี โดยผูศึ้กษาไดน้าํทฤษฎี แนวคิดและผลงาน 

วิจัยท่ีเก่ียวข้องมาเป็นแนวทางในการศึกษา เพื่อความถูกต้องในการศึกษาโดยมีรายละเอียด

ดงัต่อไปน้ี คือ 

 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 2.3 ประวติัความเป็นมาของชาในประเทศไทย 

 2.4 ประวติัความเป็นมาของกาแฟในประเทศไทย 

 2.5 ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการคน้หา 

การซ้ือ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์ และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความ

ตอ้งการของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994, อา้งใน ศิริวรรณ, 2541)  

 เสรีวงษม์ณฑา (2548, หนา้ 32-46) กล่าววา่พฤติกรรมบริโภคคือพฤติกรรมการแสดงออก

ของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หาการเลือกซ้ือการใชก้ารประเมินผลหรือการจดัการกบัสินคา้และ

บริการซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

 คิริวรรณ  เสรีรีตน์และคณะ(2541, หน้า 124-125) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบั

การจดัหาให้ได้มาซ่ึงการใช้สินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการ

กระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

 ฮาร์ลโรลด ์เจ เลวทิท ์(อา้งใน พิบูล, 2545) กล่าววา่ ก่อนท่ีมนุษยจ์ะแสดงพฤติกรรมอยา่ง

หน่ึงอยา่งให้ออกมาจะมีมูลเหตุท่ีทาํให้เกิดพฤติกรรมเสมอ ซ่ึงมูลเหตุดงักล่าวจะเป็นตวักระตุน้เร่ง

เร้าจิตใจทาํใหเ้กิดความตอ้งการ และจากการความตอ้งการจะทาํใหเ้กิดแรงจูงใจให้แสดงพฤติกรรม

ในท่ีสุดซ่ึงมีลกัษณะเป็นขั้นตอนหรือเป็นกระบวนการ เรียกวา่กระบวนการของพฤติกรรม (Process 

of behavior) กระบวนการของพฤติกรรมของมนุษยจึ์งมีลกัษณะคลา้ยกนั 3 ประการ ดงัน้ีคือ 

 1. พฤฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีสาหตุทาํใหเ้กิด (Behavior is caused) 

 2. พฤติกรรมจะเกิดได ้จะตอ้งมีวิง่จูงใจ หรือแรงกระตุน้ (Behavior is motivated) 
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 3. พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอ่มมุ่งไปสู่เป้าหมาย (Behavior is goal directed) 

 แต่ถึงกระนั้น แมว้่าในกรณีกระบวนการของพฤติกรรมของแต่ละบุคคลจะมีลกัษณะ

พฤติกรรมในลักษณะคล้ายคลึงกัน แต่รูปแบบของพฤติกรรมของมนุษย์ (Behavior patterns) ท่ี

แสดงออกมาในสถานการ์ต่างๆ ท่ีมนุษยมี์ลกัษณะแตกต่างกนั เน่ืองจากเกิดจากสาเหตุหลากหลาย

ปัจจยั ทั้งปัจจยัอนัเกิดจากตวับุคคลเองในแง่ของจิตวิทยา และปัจจยัภายนอกซ่ึงไดแ้ก่ ส่ิงแวดลอ้ม

ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งหรือผูกพนัอยู่กบัตวัของบุคคลเอง เช่น ลกัษณะของสังคมและวฒันธรรมเป็นตน้ 

ปัจจยัต่างๆเหล่าน้ีจะส่งผลการกระทบต่อการตดัสินใจของบุคคล ทาํให้แต่ละบุคคลจะมีการ

ตดัสินใจแตกต่างกนัไป 

 

 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model ) 

 ในการเข้าใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้ น จาํเป็นอย่างยิ่งต้องเข้าใจพฤติกรรมท่ีทาํให้

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้น โดย Phillip Kotler ไดอ้ธิบายถึงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคผา่นทฤษฎีโมเดล 

S-R Theoryเป็นการศึกษาถึงแรงจูงใจท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีขั้นตอนเร่ิมตน้

จากการมีส่ิงกระตุน้ (Stimuli) ทาํให้เกิดความตอ้งการ และส่ิงกระตุน้จะผา่นเขา้ไปสู่ความรู้สึกนึก

คิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาํนวณ

หรือคาดคะเนได้ ความรู้สึกของผูซ้ื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆของผูซ้ื้อ แล้วจะมีการ

ตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) 

โดยมีรายละเอียดดงัภาพท่ี 2.1 
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ภาพประกอบที ่2.1 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Model of consumer behavior) 

 

 1. ส่ิงกระตุน้ (Stimuli) อาจะเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย (Inside stimuli) และจากภายนอก

ร่างกาย (Outside stimuli) นักการตลาดตอ้งสนใจและจดัการส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภค

ตอ้งการผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นแรงจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying motive) ซ่ึง

อาจใชเ้หตุจูงใจดา้นเหตุผล และเหตุให้จงใจให้ซ้ือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอก

ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

  1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus)เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาด

สามารถควบคุมและสามารถและจดัข้ึนได ้เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 
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   1.1.1 ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความ

สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

   1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัราคา

ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาจากลูกคา้เป้าหมาย 

   1.1.3 ส่ิงกระตุน้ด้านการจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เช่น การจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

   1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่นการโฆษณาสมํ่าเสมอ 

การใช้ความพยายามของพนกังานตวัแทนจาํหน่าย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์

อนัดีกบับุคคลทัว่ไป ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

  1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นอ่ืนๆ (Other stimulus)เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี

อยูภ่ายนอกองคก์าร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 

   1.2.1 ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ

ผูบ้ริโภค ลว้นมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

   1.2.2 ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technology) เช่น เทคโนโลยีใหม่ในการผลิต

และแปรรูปสารสกดัท่ีไดจ้ากธรรมชาติ 

   1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Political) เช่น การเพิ่มหรือลดภาษี

สินคา้บางชนิดของรัฐบาล พ.ร.บ. ยาและการควบคุมผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอาง 

  2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics)มีอิทธิพลมาจากปัจจยัต่างๆ คือ 

   2.1.1 ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Cultural factors) วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผูกพนับุคคล

ในกลุ่มไวด้ว้ยกนั บุคคลเรียนรู้วฒันธรรมของเขาภายใตก้ระบวนการทางสังคม วฒันธรรมเป็นส่ิง

กําหนดความต้องการ และพฤติกรรมของบุคคล วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน

วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยหรือขนบธรรมเนียมประเพณีและชั้นสังคม 

   2.1.2 ปัจจยัดา้นสังคม (Social factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจาํวนั และ

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและ

สถานะ 

   2.1.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก

ลกัษณะส่วนบุคคลของคนดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อายุ ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง

เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติ บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล 

   2.1.4 ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับ

อิทธิพลจากกระบวนการทางจิตวทิยา 6 อยา่ง คือ การจูงใจ ความเขา้ใจ ความรับรู้ ความเช่ือ ทศันคติ

และการเรียนรู้ 
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 3. การตอบสนองของผู ้ซ้ือ (Buyer’ s response)หรือการตัดสินใจซ้ือของผู ้บ ริโภค

ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี  

  1. การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice)  

  2. การเลือกตราสินคา้ (Brand choice)  

  3. การเลือกผูข้าย (Dealer choice)  

  4. การเลือกเวลาในการซ้ือ(Purchase timing) 

  5. การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 

 4. กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s Decision process) ประกอบด้วย 5 

ขั้นตอน 

  1. ขั้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Problem recognition)จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือ

คือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถูกกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกายหรือนกัการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาด

เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการข้ึนได ้นักการตลาดจะตอ้งรู้ถึงการใช้ตวักระตุน้ให้เกิด

ความตอ้งการ ในบางคร้ังความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้และคงอยู่เป็นเวลานาน แต่ความตอ้งการ

นั้นยงัไม่ถึงระดบัท่ีจะทาํให้เกิดการกระทาํ เช่น นักการตลาดอาจกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้

ใหม่ๆ โดยการออกแบบหรือเสนอแฟชัน่ใหม่ๆสําหรับผูนิ้ยมแต่งกายตามแฟชัน่ หรือการท่ีตอ้งมี

การโฆษณาสินคา้ซํ้ าๆ ร่วมกบัการลดแลกแจกแถมเพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ

ความประหยดั ดงันั้นนกัการตลาดอาจจะตอ้งทาํการวิจยัเพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการหรือปัญหา

ของผูบ้ริโภคท่ีจะนําไปสู่การซ้ือผลิตภณัฑ์ของตน เช่น การนําเสนอรถยนต์ขนาดเล็กท่ีเหมาะ

สาํหรับการขบัข่ีในเมืองท่ีมีปัญหาดา้นท่ีจอดรถ เป็นตน้ 

  2. ขั้นการแสวงหาขอ้มูล (Information search)เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลว้ก็จะ

มีการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีสําคญัเก่ียวกบัประเภทสินคา้ราคาสินคา้ สถานท่ีจาํหน่าย 

และข้อเสนอพิเศษต่าง ๆ เก่ียวกับสินค้าท่ีต้องการหลาย ๆ ยี่ห้อ นักการตลาดควรจะสนใจถึง

แหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลต่างๆ และอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลท่ีจะมีต่อการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

   2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ เพื่อนสนิท ครอบครัว เพื่อนบา้น และผู ้

ใกลชิ้ด ซ่ึงแหล่งบุคคลน้ี จะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

   2.2 แหล่งการคา้(Commercial Sources) ได้แก่ โฆษณาต่าง ๆ และพนักงานของ

บริษทั 

   2.3 แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชนต่างๆ 

   2.4 แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยทดลองใชสิ้นคา้นั้นๆ แลว้ 
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 นกัการตลาดควรจะทราบวา่ความสําคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของ

สินคา้และลกัษณะของผูซ้ื้อ พบวา่โดยส่วนมากผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ประเภทสบู่ 

ยาสีฟัน จากโฆษณาต่าง ๆ แต่ในการซ้ือรถยนตผ์ูบ้ริโภคมกัจะหาขอ้มูลจากการสอบถามผูท่ี้เคยใช ้      

ดงันั้นจึงควรจะทาํการศึกษาว่าในสินค้าประเภทท่ีตนขายนั้นผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลจากแหล่ง

ใดบา้ง เพื่อจะไดใ้ชก้าํหนดในดา้นแผนการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคต่อไป 

  3. ขั้นการประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives)เม่ือผู ้บริโภคได้รับข้อมูล

ข่าวสารก็จะนาํมาใชใ้ห้เป็นประโยชน์ในการเลือก โดยจะมีการกาํหนดความตอ้งการของตนเองข้ึน

พิจารณาลักษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์ตรายี่ห้อต่าง ๆ ท่ีได้รับขอ้มูลมาทาํการเปรียบเทียบข้อดี

ขอ้เสียของแต่ละยี่ห้อ และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีตนตั้งไว ้โดยจะมีเร่ืองของ

ความเช่ือ ความเช่ือต่อตรายี่ห้อและเร่ืองของทศันคติต่าง ๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยก่อนท่ีจะตดัสินใจ

เลือกตรายีห่อ้ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 

  4. ขั้นการตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เม่ือผา่นขั้นของการประเมินทางเลือกต่าง 

ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะไดสิ้นคา้ตรายี่หอ้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้งใจจะซ้ือ นัน่คือ

ผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) ข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือถึงเวลาท่ีจะทาํการ

ซ้ือจริง ๆ อาจมีปัจจยัอ่ืน ๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้ก ไดแ้ก่ ปัจจยั

ทางดา้นสังคม (Social factors) เช่น การท่ีนางสาวสุดสวยชอบรถญ่ีปุ่นรุ่นขนาดเล็กประหยดันํ้ ามนั

และสะดวกในการจอด แต่ลูกนอ้งในท่ีทาํงานท่ีซ้ือรถใหม่มีแต่คนใชร้ถยโุรปแบบหรูหรา ราคาแพง 

อาจมีผลทาํให้นางสาวสุดสวยลงัเลไม่กลา้ซ้ือ หรือเปล่ียนใจไปซ้ือยี่ห้ออ่ืน เพราะเกิดความรู้สึกถึง

ความเส่ียงวา่ไม่เป็นท่ียอมรับของคนในสังคม และยงัเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการซ้ือ (Anticipated situation factors) เช่น ในช่วงเวลาท่ีตดัสินใจแลว้ไปจนถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือ

จริงอาจเกิดเหตุการณ์เปล่ียนแปลงต่าง ๆ ข้ึนไดแ้ก่ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า ผูซ้ื้อตกงาน มีผูเ้คยใช้มา

บอกวา่สินคา้ยีห่อ้นั้น ๆ ไม่ดี เป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความลงัเลใจในการซ้ือ ทั้ง ๆ ท่ีมี

ความตั้งใจซ้ือแลว้ ดงันั้นนกัการตลาดไม่อาจจะเช่ือถือไดเ้ต็มหน่ึงร้อยเปอร์เซ็นตว์า่การท่ีผูบ้ริโภค

มีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ของเราแลว้จะตอ้งมีการซ้ือเกิดข้ึนจริง ๆ เพราะผูบ้ริโภคมกัจะเกิดการ

รับรู้ถึงความเส่ียง (Risk perception) เกิดข้ึนซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะทาํการลดความเส่ียงให้กบัตวัเองโดย

การสอบถามจากผูท่ี้เคยใช้หรือเลือกซ้ือยี่ห้อท่ีมีการรับประกนัหรือเลือกเฉพาะยี่ห้อท่ีมีคนใช้กนั

มากๆแสดงถึงความไวใ้จได ้ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งพยายามให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบขอ้มูลต่าง ๆ 

เก่ียวกบัสินคา้ ให้ความช่วยเหลือแนะนาํในการซ้ือ และมีการรับประกนัการซ้ือคร้ังนั้นๆ เป็นตน้ 

เพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภคคลายความรู้สึกเส่ียงลงและตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

  5. ขั้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior)ในปัจจุบนันกัการตลาดไม่ได้

สนใจเพราะการซ้ือของผูบ้ริโภคยงัสนใจต่อไปถึงพฤติกรรมและความรู้สึกหลังการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคอีกดว้ย เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะมีการ
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ซ้ือซํ้ าอีกในคราวต่อไป แต่ในทางตรงขา้ม หากใชแ้ลว้ไม่พอใจผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อตวั

สินคา้และเลิกใช้ในท่ีสุด ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งคอยติดตามความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นต่าง ๆ เพื่อจะไดน้าํมาปรับปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมต่อไป 

 

 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) 

 พฤติกรรมผู ้บริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผู ้บริโภคทําการค้นหา 

(Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมินผล (Evaluating) การใช้สอยผลิตภัณฑ ์

(Disposing) และการบริการ (Service) ซ่ึงคาดว่าจะสนองความต้องการของเขา หรืออาจหมายถึง

การศึกษาถึงพฤติกรรม การตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใช้สินค้า    

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, หน้า 124)สาระสําคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงักล่าว จะอยู่ท่ี

กิจกรรมหลกั 3 ประการ คือ 

 1. การจดัหา (Obtaining) หมายถึงกิจกรรมต่างๆท่ีคนนําไปสู่การซ้ือหรือได้มาซ่ึงรับ

สินคา้และบริการมาใช ้กิจกรรมนบัตั้งแต่การแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ซ่ึงรวมไปถึง

การเปรียบเทียบสินคา้ และบริการแต่จนถึงการตกลงใจซ้ือ ทั้งน้ีนักวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค

จะตอ้งสนใจและพจิารณาดว้ยพฤติกรรมอยา่งไร 

 2. การบริโภค (Consuming) หมายถึงการติดตามดูว่าผูบ้ริโภคนั้นทาํการใช้สินคา้หรือ

บริการนั้นๆท่ีไหน อย่างไร ภายใตส้ถานการณ์อย่างไร รวมตลอดไปถึงการดูดว้ยว่า การใช้สินคา้

นั้นทาํไปเพื่อความสุขอยา่งครบเคร่ืองสมบูรณ์แบบ หรือเพียงเพื่อความตอ้งการขั้นพื้นฐานเท่านั้น 

 3. การกาํจดัหรือทิ้ง (Disposing) หมายถึงการติดตามดูว่า ผูบ้ริโภคใช้สินคา้หรือบริการ 

และหีบห่อของสินคา้หมดไปอยา่งไร โดยติดตามดูพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีดาํเนินไป และท่ีกระทบต่อ

สภาพแวดลอ้มรอบตวัดว้ย รวมไปถึงการดาํเนินการโดยวิธีอ่ืนกบัสินคา้หรือบริการท่ีใชแ้ลว้ดงันั้น

การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นการศึกษากระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่ละคนจะทาํ

การเลือกซ้ือสินคา้และบริการอยา่งไร จึงจะเหมาะสมและสร้างความพอใจในการซ้ือให้แก่ตนได้

มากท่ีสุด ซ่ึงกระบวนการน้ีจะเก่ียวข้องกับการรับรู้ การเสาะหาข่าวและการประเมินทางเลือก

เก่ียวกบัสินคา้และบริการท่ีสนใจ 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาเก่ียวกบั

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยดูว่าพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคเพื่อทรายถึงลกัษณะ

ความตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงผลของการวิเคราะห์จะช่วยให้นกัการตลาดสามารถ

จดัการกลยุทธ์ (Market strategies )หรือแผนการตลาด (Market plan) ท่ีเหมาะสมกบัสถานการณ์

และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม ดงัในตารางท่ี 2.1 
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ตารางที ่2.1 คาํถาม 6Ws และ 1H เพื่อหาคาํตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (7 O’s) 

คําถาม ( 6 Ws และ 1H ) คําตอบทีต้่องการทราบ กลยุทธ์การตลาด 

ทเีกีย่วข้อง 

1.ใครอยใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who is un the target 

market) 

ลกัษณะของตลาดเป้าหมาย 

หรือกลุ่มเป้าหมาย 

1.ทางดา้นประชากรศาสตร์ 

2.ภูมิศาสตร์ 

3.จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์ 

4.พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือการ

โฆษณา หรือกลยทุธ์

ส่งเสริมการตลาด 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 

(What does the consumer 

buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจจากผลิต 

ภณัฑ ์ก็คือ คุณสมบติั หรือ

องคป์ระกอบท่ีแตกต่างเหนือกวา่

คู่แข่ง 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์เนน้

ถึงศกัยภาพผลิตภณัฑ ์และ

ความแตกต่างทางการ

แข่งขนั 

3. ทาํไมถึงซ้ือ 

(Why does the consumer 

buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ คือ 

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อตอนสนอง

ความตอ้งการทางดา้นร่างกายและ

จิตใจ ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ 

1.ปัจจยัภายใน หรือปัจจยัดา้น 

จิตวทิยา 

2.ปัจจยัทางสงัคมและวมันธรรม  

3.ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์เนน้

ถึงศกัยภาพผลิตภณัฑ ์และ

ความแตกต่างทางการ

แข่งขนั 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ 

ตดัสินใจซ้ือ  

(Who participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย  

1. ผูริ้เร่ิม 

2.ผูมี้อิทธิพล 

3.ผูต้ดัสินใจซ้ือ 

4.ผูซ้ื้อ 

5.ผูใ้ช ้

กลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาดโดยใชก้ลุ่ม

อิทธิพล 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 

คําถาม ( 6 Ws และ 1H ) คําตอบทีต้่องการทราบ กลยุทธ์การตลาด 

ทเีกีย่วข้อง 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

(When does the consumer 

buy?) 

โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงเดือน

ไหนของปี หรือช่วงฤดูกาลไหน

ของเดือน โอกาสพิเศษ หรือ

เทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ 

กลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาด เช่น ทาํการ

ส่งเสริมการตลาด เม่ือใด

จึงจะสอดคลอ้งกบัโอกาส

ในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

(Where does the consumer 

buy?) 

ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคทาํ

การซ้ือ เช่น ซุปเปอร์มาเก็ต  

กลยทุธ์ช่องทางจดัจาํหน่าย

เช่น บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์

ตลาดเป้าหมายอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 

(How does the consumer 

buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 

ประกอบดว้ย 

1.การรับรู้ปัญหา 

2.การคน้หาขอ้มูล 

3.การประเมินทางเลือก 

4.การจดัสินใจซ้ือ 

5.ควมรู้สึกภายหลงัการซอ้ 

กลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาด ประกอบดว้ย 

การโฆษณา การ

ประชาสัมพนัธ์ การตลาด

ทางตรง การส่งเสริมการ

ขายและการขายโดย

พนกังานขาย 

ทีม่า : ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541 หนา้ 125-128 

 

 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคในดา้นต่างๆ และเน่ืองจากถา้นกัการตลาดถา้สามารถทาํให้ผูบ้ริโภคมีความเช่ือวา่ ผลิตภณัฑ ์

ของตนมีคุณภาพดีเด่นกว่าผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั ถ้าสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคมีทัศนคติท่ีดีต่อ

ผลิตภณัฑ์ของตนได ้ผลิตภณัฑ์นั้นยอ่มมีจินตภาพท่ีดีอยูใ่นหวัใจของผูบ้ริโภค โอกาสท่ีผลิตภณัฑ์

จะขายไดย้อ่มมีมากดว้ยโดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 1. ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural factors)เป็นปัจจยัท่ีอิทธิพลออกท่ีกระทบต่อพฤติกรรม 

ของผูบ้ริโภคไดก้วา้งขวางท่ีสุด ลึกลํ้าท่ีสุด ซ่ึงแบ่งยอ่ยออกเป็นวฒันธรรมหลกั (Core culture) แลว้ก็อนุ

วฒันธรรม (Subculture) และชั้นทางสังคม (Social class) 

  1.1 วฒันธรรมหลกั เป็นส่ิงท่ีมีอยูใ่นทุกกลุ่มหรือในทุกสังคมของมนุษย ์และเป็นตวั

ก่อให้เกิดค่านิยม การรับรู้ ความอยากได ้ไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษย ์ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนแลว้ก็
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ถ่ายทอดให้แก่กนัและกนัมา และดว้ยเหตุท่ีแต่ละสังคมก็มีวฒันธรรมหลกัเป็นของตนเอง ผลก็คือ

พฤติกรรมการซ้ือของมนุษยใ์นแต่ละสังคมก็จะผดิแผกแตกต่างกนัไป 

  1.2 อนุวฒันธรรม หมายถึง วฒันธรรมของคนกลุ่มย่อยท่ีรวมกนัเขา้เป็นสังคมกลุ่ม

ใหญ่ จาํแนกอนุวฒันธรรมออกเป็น 4 ลกัษณะ คือ 

   1.2 1 อนุวฒันธรรมทางเช้ือชาติ (Ethnic subculture) 

   1.2.2 อนุวฒันธรรมตามทอ้งถ่ิน (Regional subculture) 

   1.2.3 อนุวฒันธรรมทางอาย ุ(Age subculture) 

   1.2.4 อนุวฒันธรรมทางอาชีพ (Occupational subculture) 

  1.3 ชั้ นทางสังคม หมายถึง คนจาํนวนหน่ึงท่ีมีรายได้ อาชีพ การศึกษา หรือชาติ

ตระกูลอยา่งใดอยา่งหน่ึงหรือหลายอยา่งเหมือนกนั 

ชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นสังคมเม่ือแบ่งออกแลว้จะมีลกัษณะ ดงัน้ี 

   1.3.1 ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นชั้นเดียวกนัมีแนวโนม้ท่ีจะมีพฤติกรรมเหมือนกนั 

   1.3.2 สถานภาพของผูบ้ริโภคจะสูงหรือตํ่า ส่วนหน่ึงข้ึนอยู่กบัว่าจะถูกจดักลุ่มอยู่

ในชั้นทางสังคมระดบัใดชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภคถูกจดักลุ่มและลาํดบัความสูงตํ่าโดยตวัแปร

หลายตวั เช่น อาชีพ รายได ้ความมัง่คัง่ร่ํารวย การศึกษา และค่านิยม เป็นตน้ บุคคลอาจมีการเคล่ือน

ไหลจากชั้นทางสังคมชั้นหน่ึงหน่ึงไปยงัชั้นอ่ืน ๆ ได ้ทั้งเล่ือนข้ึนและเล่ือนลง 

 2. ปัจจยัทางสังคม (Social factors)ปัจจยัทางสังคมท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคมีมากมาย เช่น กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพในสงัคม เป็นตน้ 

  2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference group)กลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคคนใด หมายถึง กลุ่มบุคคล

ซ่ึงผูบ้ริโภคคนนั้น ยึดถือหรือไม่ยึดถือเอาเป็นแบบอย่างในการบริโภคหรือไม่บริโภคตาม โดยท่ี

ผูบ้ริโภคคนนั้นจะเป็นสมาชิกของกลุ่มหรือไม่ก็ได ้

  2.2 ครอบครัว (Family) สมาชิกในครอบครัวหน่ึง ๆ ประกอบด้วยพ่อแม่ และลูก 

สมาชิกแต่ละคนในครอบครัวมีอิทธิพลอย่างสําคญัในพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และยงัมี

ผลการวจิยัท่ียนืยนัวา่ครอบครัวเป็นองคก์รซ้ือท่ีสาํคญัท่ีสุดในสังคม 

  2.3 บทบาทและสถานภาพของบุคคล (Role and status)สถานภาพ หมายถึง ฐานะ 

ตาํแหน่งหรือเกียรติยศของบุคคลท่ีปรากฏในสังคม ส่วน บทบาท หมายถึง การทาํตามหน้าท่ีท่ี

สังคมกาํหนดไว ้ในฐานะท่ีเป็นสมาชิกของสังคมหลายหน่วย บุคคลทุกคนย่อมมีสถานภาพได้

หลายอย่าง มากบ้างน้อยบ้าง เช่น เป็นพ่อ เป็นแม่ เป็นลูก เป็นรัฐมนตรี เป็นนักการเมือง เป็น

ปลดักระทรวง เป็นนายตาํรวจ เป็นนายธนาคาร เป็นนกัศึกษา ฯลฯ สถานภาพเป็นส่ิงท่ีสมาชิกใน

สังคมหน่ึง ๆ กาํหนดข้ึนเป็นบรรทดัฐานสําหรับกระจายอาํนาจ หน้าท่ี ความรับผิดชอบ และสิทธิ

ต่าง ๆ ใหแ้ก่สมาชิก 
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 3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีสําคญั ๆ ไดแ้ก่ อาย ุวฏัจกัรชีวติครอบครัว อาชีพ รายได ้รูปแบบการดาํเนิน

ชีวติ บุคลิกภาพและมโนทศัน์ท่ีมีต่อตนเอง 

  3.1 อายุ (Age)พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหรือตดัสินใจบริโภคของบุคคลย่อมแปรเปล่ียน 

ไปตามระยะเวลาท่ียงัมีชีวิตอยู ่ขณะอยูใ่นวยัทารกหรือวยัเด็ก พ่อแม่จะเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

มาให้บริโภคเกือบทั้งหมด เม่ืออยูใ่นวยัรุ่นบุคคลจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดว้นตนเองในบางอยา่ง 

โดยเฉพาะเม่ืออยูล่บัหลงัพ่อแม่เขา้สู่วยัผูใ้หญ่มีรายไดเ้ป็นของตนเอง อาํนาจในการตดัสินใจซ้ือจะ

มีมากท่ีสุด ต่อเม่ือเขา้สู่วยัชรา ความคิดเห็นจากบุคคลอ่ืน ๆ เช่น ญาติพี่น้อง บุตรหลาน จะหวน

กลบัเขา้มาอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออีก 

  3.2 ว ัฏจักรชีวิตครอบครัว (Family life cycle)หมายถึง รอบแห่งชีวิตครอบครัว 

นบัตั้งแต่การเร่ิมตน้ชีวิตครอบครัวไปจบลงท่ีการส้ินสุดชีวิตครอบครัว แต่ละช่วงของวฏัจกัรชีวิต

ครอบครัวผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป วฏัจกัรชีวิตครอบครัว

ของบุคคลแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนใหญ่ ๆ คือ 

   1. ระยะท่ียงัเป็นหนุ่มสาวและโสดแยกตวัจากบิดามารดามาอยูอ่ยา่งอิสระ 

   2. ระยะท่ีกา้วเขา้สู่ชีวติครอบครัว 

   3. ระยะท่ีก่อกาํเนิดและเล้ียงดูบุตร 

   4. ระยะท่ีบุตรแยกออกไปตั้งครอบครัวใหม่ 

   5. ระยะส้ินสุดชีวติครอบครัว 

  3.3 อาชีพ (Occupation)อาชีพของบุคคลจะมีลกัษณะเฉพาะบางประการท่ีทาํให้ตอ้ง

บริโภคผลิตภัณฑ์แตกต่างไปจากผู ้ประกอบอาชีพอ่ืน ๆ เช่น นักธุรกิจท่ีต้องใช้ความคิดอยู่

ตลอดเวลา หากขบัรถดว้ยตนเองอาจเกิดอุบติัเหตุไดง่้าย ทาํให้ตอ้งบริโภคบริการของพนกังานขบั

รถ พนักงานส่งเอกสารตอ้งการความคล่องตวัในการปฏิบติังานหากใช้รถยนต์ย่อมบงัเกิดความ

ล่าชา้เพราะการจราจรติดขดั จึงตอ้งบริโภครถจกัรยานยนต ์เป็นตน้ 

  3.4 รายได้ส่วนบุคคล (Personal income)รายไดส่้วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพล

ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ ได้แก่ รายได้ส่วนบุคคลท่ีถูกหักภาษีแล้ว (Disposable 

income) หลงัจากถูกหักภาษี ผูบ้ริโภคจะนาํเอารายไดส่้วนหน่ึงไปเก็บออมไวแ้ละอีกส่วนหน่ึงไป

ซ้ือผลิตภัณฑ์อันจําเป็นแก่การครองชีพเรียกว่า Disposable income และรายได้ส่วนน้ีน่ีเองท่ี

ผูบ้ริโภคจะนาํไปซ้ือสินคา้ประเภทฟุ่มเฟือย 

  3.5 รูปแบบการดาํเนินชีวติ (Life styles)รูปแบบการดาํเนินชีวติของบุคคลใด หมายถึง 

พฤติกรรมการใช้ชีวิต ใช้เงิน และใช้เวลา ของบุคคลคนนั้น ซ่ึงแสดงออกมาให้ปรากฏซํ้ า ๆ กนั ในส่ี 

มิติต่อไปน้ี คือ มิติทางดา้นลกัษณะประชากรท่ีประกอบกนัเขา้เป็นตวัคนคนนั้น (Demographics) 
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กิจกรรมท่ีเขาเขา้ไปมีส่วนร่วม (Activities) ความสนใจท่ีเขามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Interest) และความ

คิดเห็นท่ีเขามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Opinion) มิติทั้ง 3 อยา่งหลงัน้ี มกันิยมรียกวา่ AIO Demographics 

 4. ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (Psychological factors)ท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภคได้แก่ การจูงใจ (Motivation) การรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ (Learning) ความ

เช่ือและทศันคติ (Beliefs and attitudes) 

  4.1 การจูงใจ โดยทัว่ไป หมายถึง การชักนําหรือการเกล้ียกล่อมเพื่อให้บุคคลเห็น

คล้อยตาม ส่ิงท่ีใช้ชักนาํหรือเกล้ียกล่อมเรียกว่าแรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึงพลงัท่ีมีอยู่ในตวั

บุคคลแล้ว และพร้อมท่ีจะกระตุน้หรือช้ีทางให้บุคคลกระทาํการอย่างใดอย่างหน่ึง เพื่อให้บรรลุ

เป้าหมายของบุคคลนั้น 

  4.2 การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือส่ิงเร้าเขา้มาจดั

ระเบียบและทาํความเขา้ใจ โดยอาศยัประสบการณ์เป็นเคร่ืองมือ จากนั้นจึงมีปฏิกิริยาตอบสนอง 

การท่ีผูบ้ริโภคสองคนไดรั้บส่ิงเร้าอยา่งเดียวกนั และตกอยูภ่ายใตส้ถานการณ์เดียวกนั แต่มีปฏิกิริยา

ตอบสนองแตกต่างกัน เป็นเพราะการรับรู้น่ีเอง นักการตลาดพึงเข้าใจว่าในชีวิตประจาํวนัของ

ผูบ้ริโภคจะตกอยูท่่ามกลางส่ิงเร้ามากมาย และผูบ้ริโภคสามารถจะเลือกรับได ้สามารถจะบิดเบือน

ได ้และสามารถท่ีจะเลือกจดจาํเอาไวไ้ด ้การส่งส่ิงเร้า (เช่น การโฆษณา) ออกไป จึงตอ้งโดดเด่น 

ชดัเจน และจาํง่าย จึงจะทาํใหผู้บ้ริโภคมีปฏิกิริยาตอบสนองไปในทางท่ีประสงค ์

  4.3 การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอันเป็นผลมาจากการได้มี

ประสบการณ์ ไม่วา่จะโดยทางตรงหรือทางออ้มผูบ้ริโภคหากมีประสบการณ์มาแลว้วา่ผลิตภณัฑใ์ด

สามารถตอบสนองความตอ้งการหรือสร้างความพอใจให้แก่ความอยากไดข้องเขาไดดี้ เม่ือตกอยูใ่น

ภาวะท่ีความตอ้งการหรือความอยากไดอ้ยา่งเดิมแสดงอิทธิพลออกมาอีก ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ์

เดิมไปบริโภคอีก 

  4.4 ความเช่ือและทัศนคติ ความเช่ือเป็นลักษณะท่ีแสดงถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีจะ

เป็นไปได ้อนัเป็นจุดมุ่งหมายท่ีมีลกัษณะเฉพาะ ซ่ึงจะเป็นความจริงหรือไม่จริงก็ได ้ความเช่ือน้ีอาจ

เกิดจากความรู้ ความคิดเห็น หรือศรัทธา ก็ได้ และอาจมีอารมณ์ความรู้สึก หรือความสะเทือนใจ 

เขา้มาเก่ียวขอ้งหรือไม่ก็ได 

   4.4.1 ความเช่ือ เป็นตวัก่อใหเ้กิดจินตภาพของผลิตภณัฑ์ข้ึนในหมู่ผูบ้ริโภค ถา้หาก

ปรากฏวา่ผูบ้ริโภคมีความเช่ือผิด ๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ยอ่มเป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาดท่ีจะตอ้งทาํ

การรณรงคเ์พื่อแกไ้ขความเช่ือใหถู้กตอ้งดว้ยกลวธีิต่างๆ 

   4.4.2 ทศันคติ หมายถึง ความคิด ความเขา้ใจ ความคิดเห็น ความรู้สึก และท่าทีของ

บุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออกใน ทาง

เห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วยก็ได้ ทัศนคติท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้ น มีธรรมชาติท่ีค่อนข้าง
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เปล่ียนแปลงยาก แทนท่ีจะเปล่ียนทศันคติ นกัการตลาดจึงควรใชว้ิธีปรับขอ้เสนอใหส้อดคลอ้งกบั

ทศันคติ 

 

 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, หน้า 123) ไดอ้ธิบายปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ 

ของผูบ้ริโภควา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Determinants of consumer 

behavior) ได้แก่ ประการแรกคือ ปัจจยัท่ีอยู่ภายในของบุคคล (Internal variables) และประการท่ีสอง 

คือ ปัจจยัท่ีอยูภ่ายนอกของบุคคล (External variables) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 1. ปัจจยัภายในของบุคคล ประกอบดว้ยความตอ้งการ (Needs) หมายถึง “ส่ิงท่ีจาํเป็นใด ๆ 

สาํหรับร่างกายทางกายภาพหรือจิตใจ”หรือกล่าวอีกนยัไดว้า่ความตอ้งการเป็นเง่ือนไขท่ีจาํเป็นตอ้ง

ไดรั้บการบาํบดั 

  แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง “ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีทาํให้บุคคล

กระทาํหรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน” แรงจูงใจทาํให้รู้ถึงความตอ้งการและเป็นการให้

เหตุผลสาํหรับการกระทาํท่ีแสดงออกอนัเน่ืองมาจากความตอ้งการ 

  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะพิเศษของมนุษยห์รือลกัษณะอุปนิสัยท่ีได้

สร้างข้ึนในตวัของบุคคลท่ีทาํให้บุคคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืนๆ แรงจูงใจเป็นสาเหตุท่ีทาํ

ให้บุคคลมีการกระทาํตามความต้องการ แต่บุคลิกภาพเป็นส่ิงท่ีทาํให้บุคคลกระทาํในลักษณะ

เฉพาะตวัของบุคคล 

  การรู้ (Awareness) หมายถึง การมีความรู้ในบางส่ิงบางอย่างไดโ้ดยผ่านประสาททั้ง

หา้ซ่ึงการรู้จะเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงมากท่ีสุดของบุคคล ท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้มภายนอกในขณะท่ี

บุคลิกภาพเป็นเร่ืองของการมองถึงส่ิงท่ี มีอยู่ภายในตัวของบุคคล และการรู้ของผู ้บริโภค

(Awareness) เป็นการมองถึงส่ิงท่ีอยู่ภายนอกของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งมีการตีความหมายสําหรับส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นไดย้นิ ไดรู้้สึก 

  การรับรู้ การสัมผสัรู้ (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของ

หรือความคิดท่ีสังเกตเห็นได ้หรืออะไรก็ตามท่ีถูกนาํเขา้มาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภคโดยผา่นทาง

ประสาททั้ง 5  

  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของผูบ้ริโภค 

การตอบสนองหรือพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการได้ปฏิบติั ประสบการณ์หรือการเกิดข้ึนของ

สัญชาตญาณ 

  ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง กลุ่มกวา้ง ๆ ของความรู้สึกท่ีมีอยู่ภายในตวัของมนุษย์

หรือความเห็นท่ีเป็นรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

 2. ปัจจยัภายนอกของบุคคล หรืออิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม ประกอบดว้ย 
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  2.1 อิทธิพลของครอบครัว(Family influences) เป็นอิทธิพลท่ีเกิดจากสมาชิกภายใน

ครัวเรือน 

  2.2 อิทธิพลของสังคม (Social influences) เป็นผลลพัธ์จากการติดต่อกนัของบุคคลทุก

คนกบัคนอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัว 

  2.3 อิทธิพลของธุรกิจ(Business influences) การติดต่อโดยตรงของบุคคลท่ีมีต่อธุรกิจ 

ร้านคา้หรือโดยผา่นทางการขายโดยใชบุ้คคล และการโฆษณา 

  2.4 อิทธิพลของวฒันธรรม (Cultural influences) เป็นเร่ืองของความเช่ือท่ีมีอยู่ในตวั

ของบุคคลและการลงโทษในสังคมท่ีพฒันาข้ึนอยูต่ลอดเวลาดว้ย 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

 คอตเลอร์ ฟิลลิป (2546, หน้า 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 

หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้

สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสม

การตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์

ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัว่าคือ “4 Ps” อนัไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค

ยอมรับได้ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจาํหน่ายกระจายสินค้าให้

สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด

ความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, หนา้ 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสม

ทางการตลาด (4P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

 1. ผลิตภณัฑ์ (Products)ลักษณะผลิตภณัฑ์ท่ีต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตาม

ความตอ้งการของลูกคา้ หรือสินคา้หรือบริการท่ีบุคคลและองคก์รซ้ือไปเพื่อใชใ้นกระบวนการผลิต

สินคา้อ่ืนๆ หรือในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ

ท่ีผูซ้ื้อไปเพื่อใชใ้นการผลิต การให้บริการ หรือดาํเนินงานของกิจการ (ณัฐ อิรนพไพบูลย,์ 2554) หรือ 

แมผ้ลิตภณัฑ์จะเป็นองค์ประกอบตวัเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตวัสําคญัท่ีมี

รายละเอียดท่ีจะตอ้งพิจารณาอีกมากมาย ดงัน้ี เช่นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Produce variety) 
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ช่ือตราสินคา้ของผลิตภณัฑ์ (Brand name) คุณภาพ ของผลิตภณัฑ์ (Quality) การรับระกนัผลิตภณัฑ ์

(Warranties) และการรับคืนผลิตภณัฑ์ (Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) ส่วนผสม ทางการตลาดใน

ส่วนท่ีเก่ียวขอ้งผูบ้ริโภคมีดงัต่อไปน้ี  

  1.1 ขนาด รูปร่างลักษณะ และคุณสมบัติอะไรบ้างท่ีผลิตภัณฑ์ควรมีท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการ 

  1.2 ผลิตภณัฑค์วรมีบรรจุภณัฑล์กัษณะอยา่งไร  

  1.3 การรับประกนัใหส่้วนสินคา้และบริการใดท่ีควรจะมี 

  1.4 ลกัษณะของการบริการและการท่ีใหบ้ริการอะไรบา้ง 

  1.5 ลกัษณะของผลิตภณัฑแ์ละส่วนประกอบท่ีเก่ียวขอ้งคืออะไร 

 2. ราคา (Pricing)ในส่วนราคาตอ้งเหมาะสมกบัตาํแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้และ

สร้างกาํไรในอตัราท่ีเหมาะสมสู่กิจการหรือจาํนวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการหรือ

ผลรวมของมูลค่าท่ีผูซ้ื้อทาํการแลกเปล่ียนเพื่อให้ได้มาซ่ึงผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้

ผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการหรือนโยบายการตั้งราคา (Pricing policies) (ณัฐ อิรนพไพบูลย,์ 2554)

หรือมูลค่าของสินคา้และบริการท่ีวดัออกมาเป็นตวัเงิน การกาํหนดรามีความสําคญัต่อกิจการมาก 

กิจการไม่สามารถกาํหนดราคาสินคา้เองไดต้ามใจชอบ การพิจารณาราคาจะตอ้งกาํหนดตน้ทุนการ

ผลิต สภาพการแข่งขนั กาํไรท่ีคาดหมาย ราคาของคู่แข่งขนั ดงันั้นกิจการจะตอ้งเลือกกลยุทธ์ท่ี

เหมาะสมในการกาํกาํหนดราคาสินคา้และบริการ ประเด็นสําคญัจะตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัราคาได้แก่ 

ราคาสินคา้ท่ีระบุในรายการหรือราคาท่ีระบุ (List price) ราคาท่ีให้ส่วนลด (Discounts) ราคาท่ีมีส่วน

ยอมให้ (Allowances) ราคาท่ีมีช่วงระยะเวลาท่ีการชําระเงิน (Payment period) และราคาเง่ือนไขให้

สินเช่ือ (Credit terms) (ชีวรรณ เจริญสุข , 2547)ในเร่ืองของราคาเก่ียวขอ้งกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคมี

ดงัต่อไปน้ี 

  2.1 ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ราคาเหมาะสมหรือรู้สึกพอใจกบัคุณภาพสินคา้หรือไม่ 

  2.2 ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสินคา้ต่างๆ แค่ไหนอยา่งไรบา้ง 

  2.3 ปริมาณการลดราคาท่ีเหมาะสม เพื่อการกระตุน้ยอดการซ้ือสินคา้ ควรมีจาํนวนอยู่

ท่ีเท่าใด 

  2.4 ปริมาณส่วนลด สําหรับผูซ้ื้อสินคา้แบบเงินสดและเครดิต ควรมีส่วนราคาต่างกนั

เท่าใด 

 3. การจดัจาํหน่าย (Place) โดยเน้นช่องทางการกระจายสินคา้ (Distribution of distribution) ท่ี

ครอบคลุมและทัว่ถึง สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทุกส่วนไดเ้ป็นอยา่งดีหรือเป็นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย (Channel of distribution) เป็นเส้นทางเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ซ่ึง

อาจผา่นคนกลางหรือไม่ผา่นก็ได ้ในช่องทางการจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้

ทางอุตสาหกรรม (Industrial user) หรือลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial consumer) และคนกลาง 
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(Middleman) โลจิสติกส์ทางการตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบติัตามแผนและการควบคุมการ

เคล่ือนยา้ยสินคา้จากจุดเร่ิมตน้ไปยงจุดท่ีตอ้งการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งผล

กาํไร (ณัฐ อิรนพไพบูลย์, 2554) หรือกลยุทธ์ทางการตลาดในการทาํให้มีผลิตภัณฑ์ไวพ้ร้อม

จาํหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจาํหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ี

จะซ้ือก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคนาํไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีนาํเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้

ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547)หรือ ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบั หน่วย

เศรษฐกิจต่างๆ ท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการนาํพาสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภค ซ่ึงการตดัสินใจ

เลือกช่องทางการจัดจําหน่ายท่ีเหมาะสม มีความ สําคัญต่อกําไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้ งมี

ผลกระทบต่อการกาํหนดส่วนผสมทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืนๆเช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรด

สินค้า (ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร, 2555) หรือ การกระจายสินค้าเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการ

เคล่ือนยา้ยตวัสินคา้ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมการขนส่งและการเก็บ

รักษาตวัสินคา้ ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายของธุรกิจนั้น (ชานนท ์

รุ่งเรือง, 2555)ในเร่ืองของสถานท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีดงัต่อไปน้ี 

  3.1 ลกัษณะโครงสร้างสถานท่ีการจดัจาํหน่ายว่าควรมีลกัษณะท่ีควรใช้ในการเสนอ

ขาย 

  3.2 ควรขายสินคา้ท่ีใด (Where) และเป็นจาํนวนเท่าใด (How many) 

  3.3 จะนาํสินคา้อะไรบา้งท่ีไปสถานท่ีจดัจาํหน่ายท่ีตอ้งการ 

  3.4 ความจาํเป็นของบริษทัท่ีจะควยคุมกิจกรรมต่างๆหรือควบคุมกิจการของสถานท่ี

จดัจาํหน่ายเป็นอยา่งไร 

  3.5 ลกัษณะและภาพลกัษณ์ของร้านคา้ปลีกมีอะไรบา้งท่ีควรสร้างข้ึนมา (What) 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)ท่ีเน้นทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการ

ขายและการตลาดโดยตรง ซ่ึงสามารถเรียกว่า 4P ซ่ึงนําไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่งทาง

การตลาดท่ีเพิ่มข้ึนตามเป้าหมายของกิจการนัน่เอง ระดบัท่ีสองคือการตลาดท่ีมุ่งเน้นทางดา้นของ

การสร้างประสบการณ์ท่ีดีน่าประทบัใจให้กบัลูกคา้ ก็จะนําไปสู่การสร้างความผูกพนัทางด้าน

อารมณ์ท่ีแนบแน่น ต่อผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัจากกิจการในการดาํเนิน

กลยุทธ์ทางการตลาดระดบัท่ีสองน้ี คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกคา้

สูงข้ึนเม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนั(ณัฐ อิรนพไพบูลย,์ 2554)หรือ เป็นกิจกรรมติต่อส่ือสารไปยงัตลาด

เป้าหมายเพื่อเป็นการให้ความรู้ ชกัจูง หรือเป็นการเตือน ความจาํเป็นของตลาดเป้าหมายท่ีมีต่อตรา

สินคา้และผลิตภณัฑ์สินคาหรือบริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย (ชานนท ์รุ่งเรือง, 2555) หรือ 

เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการความคิด ต่อบุคคลโดยใช้

เพื่อจูงใจ ให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจาํ ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อ
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ความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ(ชีวรรณ เจริญสุข, 2547)ในเร่ืองของการส่งเสริม

การตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีดงัต่อไปน้ี 

  4.1 กลยุทธ์การโฆษณา เช่น ลกัษณะโฆษณาแบบใดสามารถทาํให้ผูบ้ริโภครับรู้มาก

ท่ีสุด 

  4.2 กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขายเช่น ลักษณะพนักงานขาย การพูดคุย ท่ี

พนกังานควรจะมี  

  4.3 กลยุทธ์ส่งเสริมการขายท่ีเหมาะสม เช่น ลกัษณะการส่งเสริมการขายแบบใดท่ี

ลูกคา้ประทบัใจท่ีสุด 

  4.4 กลยทุธ์ในดา้นการใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ เช่น ส่ือใดท่ีควรใชป้ระชาสัมพนัธ์ 

  4.5 กลยุทธ์การตลาดทางตรง เช่น ปัจจยัใดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นการตลาดแบบ

ขายตรง 

 

ตารางที ่2.2 ส่วนผสมทางการตลาด 

4 P (มุมมองของผู้ผลติ) 4C (มุมมองของผู้บริโภค) 

สินคา้คือ ส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการหรือความจาํเป็น

ของผูบ้ริโภค 

Customer Need/Want 

ราคา คือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งจ่าย Customer Cost 

สถานท่ีจาํหน่าย คือ ความสะดวกสบายของลูกคา้ในการ

ซ้ือสินคา้ 

Customer Convenience 

การส่งเสริมการขาย คือการส่ือสารกบัลูกคา้ Communication 

ทีม่า : ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2540, หนา้ 35-36 
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ภาพประกอบที ่2.2 ส่วนผสมทางการตลาด 

ทีม่า : Kotler 1997, p.92 อา้งใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541, หนา้ 34 

 

2.3 ประวตัิความเป็นมาของชาในประเทศไทย 

 (Thailand Asian Coffee & Tea Directory, ออนไลน์, 2553) แหล่งกาํเนิดชาในประเทศ

ไทยอยูต่ามภูเขาทางภาคเหนือของประเทศ โดยกระจายอยูใ่นหลายจงัหวดัแถบภาคเหนือ ท่ีสําคญั

ไดแ้ก่ เชียงใหม่ เชียงราย แม่ฮ่องสอน แพร่ น่าน ลาํปางและตาก การสาํรวจ บุกเบิก และริเร่ิมอุตสา

หรรมชาของประเทศไทยเกิดข้ึนคร้ังแรกในปี พ.ศ.2480 โดยนายประสิทธ์ิ และนายประธาน พุ่มชู

ศรี สองพี่น้องได้จดัตั้งบริษทั ใบชาตราภูเขา จาํกดั และสร้างโรงงานชาขนาดเล็กข้ึนท่ีอาํเภอแม่แตง 
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จงัหวดัเชียงใหม่ โดยรับซ้ือใบชาสดจากชาวบ้านท่ีทาํเม่ียงอยู่แล้ว แต่พบปัญหาอุปสรรคหลาย

ประการ เช่นใบชาสดมีคุณภาพตํ่า ปริมาณไม่เพียงพอ  ชาวบา้นขาดความรู้ความชาํนาญในการเก็บ

เก่ียวยอดชาและการตัดแต่งต้นชา ส่วนท่ีอาํเภอฝางนั้ น นายพร เก่ียวการค้า ได้นําผูเ้ช่ียวชาญ

ทางดา้นชาชาวฮกเก้ียนมาจากประเทศจีน เพื่อมาถ่ายทอดความรู้ใหก้บัคนไทย ต่อมาในปี พ.ศ.2482 

สองพี่นอ้งตระกูลพุ่มชูศรีไดแ้กไ้ขปัญหาการขาดแคลนวตัถุดิบโดยเร่ิมปลูกสวนชาเป็นของตนเอง 

ใชเ้มล็ดพนัธ์ุชาพื้นเมืองมาเพาะ สวนชาตั้งอยูท่ี่แก่งพนัทา้ว อาํเภอเชียงดาว จงัหวดัเชียงใหม่ ในเน้ือ

ท่ีประมาณ 100ไร่ และต่อมาไดข้ยายพื้นท่ีปลูกมาท่ีบา้นเหมืองกึด และบา้นช้าง ตาํบลสันมหาพน 

อาํเภอแม่แตง จงัหวดัเชียงใหม่ ในปี พ.ศ. 2508 ไดส่้งเสริมการผลิตมากข้ึนโดยขอสัมปทานทาํสวน

ชาจากกรมป่าไม้ จาํนวน 2,000 ไร่ ท่ีบ้านบางห้วยตาก ตาํบลอินทขิน อําเภอแม่แตง จงัหวดั

เชียงใหม่ ในนามของบริษทัชาระมิงค ์และทาํสวนชาท่ีตาํบลสันมหาพน อาํเภอแม่แตง ในนามของ

บริษทัชาบุญประธาน  ชาท่ีผลิตไดส่้วนใหญ่จะเป็นชาฝร่ัง 

 สาํหรับภาครัฐนั้น การส่งเสริมและพฒันาอุตสาหกรรมชาเร่ิมข้ึนในปีพ.ศ.2483 โดย ม.ล.

เพช สนิทวง ปลดักระทรวงเกษตร คุณพระช่วงเกษตร ศิลปากร อธิบดีกรมเกษตร และม.จ.ลกัษณา

กร เกษมสันต์  หัวหน้ากองพืชสวน ได้สํารวจพื้นท่ีปลูกและปรับปรุงชาในอาํเภอฝาง จงัหวดั

เชียงใหม่ และโดยไดจ้ดัตั้งเป็นสถานีทดลองพืชสวนฝาง มีนายพว่ง สุวรรณธาดา เป็นหวัหนา้สถานี 

ระยะแรกเมล็ดพนัธ์ุชาท่ีนาํมาปลูกได้เก็บจากทอ้งท่ีตาํบลม่อนบินและดอยขุนสวยท่ีมีตน้ชาป่า

ข้ึนอยู่ ต่อมามีการนําชาพนัธ์ุดีมาจากประเทศอินเดีย ไต้หวนั และญ่ีปุ่นมาทดลองปลูก โดยได้

ทาํการศึกษา คน้ควา้ และวิจยัในสถานีทดลองเกษตรท่ีสูงหลายแหล่ง เช่น สถานีทดลองพืชสวน

ดอยมูเซอ จงัหวดัตาก สถานีทดลองเกษตรท่ีสูงวาวี จงัหวดัเชียงราย และสถานีทดลองเกษตรท่ีสูง

แม่จอนหลวง จงัหวดัเชียงใหม่ 

 ในปี พ.ศ.2518 ฝ่ายรักษาความมัน่คงของชาติ ไดเ้ร่ิมโครงการปลูกชาในพื้นท่ีหมู่บา้น

อพยพ จาํนวน 6 หมู่บา้น คือ บา้นหนองอุ แกน้อย แม่แอบ ถํ้ างอน ถํ้ าเปรียงหลวง และแม่สลอง 

โครงการน้ีไดรั้บการสนบัสนุนจากรัฐบาลไตห้วนัในการจดัส่งเมล็ดพนัธ์ุชาลูกผสมมาให้ทดลอง

ปลูก พร้อมทั้งส่งผูเ้ช่ียวชาญมาถ่ายทอดเทคโนโลยีการปลูกและการผลิตชา ต่อมาอีก 3 ปี มีการ

สร้างแปลงสาธิตการปลูกชาข้ึนท่ีบ้านแม่สลอง หนองอุและแกน้อย ในปีพ.ศ. 2525 จึงได้มีการ

จดัตั้งสหกรณ์ใบชาแม่สลอง อาํเภอแม่จนั จงัหวดัเชียงราย ทาํให้สมาชิกท่ีปลูกใบชาไดรั้บความ

ช่วยเหลือและสนบัสนุนในดา้นการเงินและดา้นต่างๆ 

 ในปี พ.ศ.2525 กองบริการอุตสาหกรรมภาคเหนือ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมร่วมกบัศูนย์

เพิ่มผลผลิตแห่งเอเชีย ได้จดัทุนดูงานด้านอุตสาหกรรมชาแก่ผูป้ระกอบการชาจาํนวน 12 คน ณ 

ประเทศไตห้วนั และศรีลงักา เป็นเวลา 2 สัปดาห์ ต่อมาในเดือนตุลาคม พ.ศ.2526 ศูนยเ์พิ่มผลผลิต

แห่งเอเชีย ไดจ้ดัส่งผูเ้ช่ียวชาญดา้นชาจีนจากประเทศไตห้วนั 2 คน คือ นายซูหยงิเลียน และนายจาง

เหลียนฟู มาให้คาํแนะนาํดา้นการทาํสวนชาและเทคนิคการผลิตชาจีนเป็นเวลา 2 สัปดาห์ ในเดือน
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มิถุนายน 2527 ศูนยเ์พิ่มผลผลิตแห่งอาเซียนไดจ้ดัส่งผูเ่ช่ียวชาญชาดา้นชาฝร่ังจากประเทศศรีลงักา 

คือ นายเจซี รามานา เคน มาให้คาํแนะนาํและสาธิตเทคนิคการผลิตชาเป็นเวลา 3 สัปดาห์ ต่อมาใน

ปี พ.ศ.2530 กรมวิชาการเกษตรไดข้อผูเ้ช่ียวชาญจาก Food and agriculture Organization (FAO)  มา

สํารวจและศึกษาความเป็นไปไดใ้นการพฒันาอุตสาหกรรมชา ซ่ึงทาง FAO ไดส่้ง Dr. A. K. Aich 

ผูเ้ช่ียวชาญชาฝร่ังจากประเทศอินเดียเขา้มาศึกษาเป็นเวลา 1 เดือน และมีการส่งนกัวชิาการของกรม

วชิาการเกษตรไปดูงานดา้นการปลูก และการผลิตชาฝร่ังท่ีประเทศอินเดีย 

 ในปีพ.ศ. 2520 งานเกษตรท่ีสูง มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ โดยศาสตราจารยป์วนิ ปุณศรี 

ไดข้อผูเ้ช่ียวชาญจากสถานีทดลองชาไตห้วนัคือ Dr.Juan I-Ming เขา้มาศึกษาความเป็นไปไดใ้นการ

พฒันาอุตสาหกรรมชาของไทยเป็นระยะเวลา 3 เดือน ในระยะเวลาเดียวกนัทางคณะเกษตรศาสตร์

มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ นาํโดย ผศ.ดร.วิเชียร ภู่สวา่ง ไดเ้ร่ิมงานศึกษาวิจยัทางดา้นสรีรวิทยาของชา 

ต่อมาในปี พ.ศ. 2530 สาขาผลไม้ สถาบันเทคโนโลยีการเกษตรแม่โจ้ โดยการสนับสนุน

งบประมาณวิจยั จากโครงการหลวงไดเ้ร่ิมโครงการวิจยัและพฒันาชาข้ึน โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อทาํ

การปรับปรุงพนัธ์ุชาจีน ศึกษาวิธีการขยายพนัธ์ุ ผลิตตน้กล้าชาพนัธ์ุดี และปรับปรุงกระบงนการ

การผลิตใบชาให้กับศูนย์พัฒนาโครงการหลวงต่างๆ   ภายหลัง 3 ปีต่อมา ม.จ.ภีศเดช รัชนี 

ผูอ้าํนวยการโครงการหลวงไดท้รงอนุมติัให้จดัตั้งสถานีวิจยัชาข้ึนท่ีบา้นห้วยนํ้ าขุ่น อาํเภอแม่สรวย 

จงัหวดัเชียงราย ปัจจุบนัทางสถานีไดท้าํการผลิตตน้กลา้ชาจีนพนัธ์ุห้วยนํ้ าขุ่น เบอร์ 3 (HK.NO.3) 

ท่ีคดัเลือกจากแม่พนัธ์ุชาจีนลูกผสม ของไต้หวนัเพื่อแจกจ่ายให้กับเกษตรกรในโครงการและ

หน่วยงานท่ีสนใจ 

 ในปี พ.ศ. 2533 กรมส่งเสริมการเกษตรไดท้าํการส่งเสริมให้เกษตรกรปลูกชา โดยจดัทาํ

แปลงขยายพนัธ์ุชาพนัธ์ุดีท่ีศูนยส่์งเสริมการผลิตพนัธ์ุพืชสวนเชียงราย จดัทาํแปลงส่งเสริมการปลูก

ชาพนัธ์ุดี และส่งเสริมการปรับปรุงสวนชาให้แก่ชาวเขา ส่งเสริมให้เกษตรกรตดัแต่งก่ิง ใส่ปุ๋ย ดูแล

รักษาและปลูกตน้ชาเสริมในแปลงสวนชาเก่า พร้อมทั้งฝึกอบรมให้ความรู้เร่ืองการปลูกและการ

ผลิตชาแก่เกษตรกรผูส้นใจ พร้อมทั้งจดัตั้งกลุ่มผูป้ลูกชา และประสานงาน ดา้นการตลาดระหวา่ง

เกษตรกรและพอ่คา้ผูรั้บซ้ือใบชา (ศุกร์ เพลงจนัทร์,ออนไลน์, 2553 ) 

 

 ประโยชน์ของชา 

 ชาเป็นพืชใบเขียว การวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่าชามีองค์ประกอบทางอินทรีย์ (Organic 

matter) ไม่นอ้ยวา่ 450 ชนิด และยงัพบสารอนินทรีย ์(Inorganic matter) ไม่นอ้ยกวา่ 15 ชนิด 

 เน่ืองจากสารเคมีพื้นฐานในชามีนํ้ ามนัท่ีจาํเป็น (Essential oils) คาเฟอีนและโพลีฟีนอล 

นํ้ามนัหอมระเนยจะให้กล่ินหอมของชา คาเฟอีนกระตุน้ระบบประสาทส่วนกลาง และสารพวกโพ

ลีฟีนอลจะต่อตา้นอนุมูลอิสระ (Antioxidant) และมีคุณสมบติัต่อตา้นเช้ือโรค และสารท่ีมีอยูใ่นชาท่ีมี
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ผลดีต่อคุณภาพก็ได้แก่วิตามิน กรดอะมิโน และสารแอนตีออกซิเดนต์ต่าง ๆ ซ่ึงมีรายละเอียดดัง      

ต่อ ไปน้ี 

 วิตามิน A –แคโรทีนในใบชามีสารแคโรทีนอยู่หลายชนิด โดยมีเบตา้แคโรทีนอยู่มาก

ท่ีสุดถึง 22 mg% แคโรทีนชนิดน้ีจะเปล่ียนเป็นวติามิน A ซ่ึงร่างกายสามารถดูดซึมไปใชง้านได ้ใน

ชามีสารตวัน้ีอยูม่ากกวา่แครอทและมะเขือเทศดว้ยซํ้ า ชาแต่ละชนิดจะมีแคโรทีนมากนอ้ยแตกต่าง

กันไป แคโรทีนเป็นสารแอนตีออกซิเดนต์ท่ี รุ่นแรง สามารถกําจดัสารอนุมูลอิสระได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ ซ่ึงช่วยป้องกนัมะเร็ง 

 วิตามิน B1 –ไทอามีนวิตามินชนิดน้ีจาํเป็นสําหรับขบวนการเผาผลาญนํ้ าตาล ชาวเอเชีย

ส่วนใหญ่ไดรั้บสารน้ีจากขา้วซ่ึงเป็นอาหารหลกั ในชาก็มีสารน้ีอยูอ่ยา่งอุดมในปริมาณสูง ตั้งแต่ 

100 - 600 ไมโครกรัม (ต่อใบชา 100 กรัม) ประโยชน์ต่อร่างกายคือช่วยฟ้ืนฟูร่างกายจากความ

เหน่ือยลา้ไดเ้ป็นอยา่งดี การด่ืมชาแลว้จึงทาํใหมี้ความสดช่ืน 

 วิตามิน B2 –ไรโบฟลาวีนวิตามินชนิดน้ีจาํเป็นสําหรับการสร้างเม็ดเลือดแดง ขบวนการ

แอนติบอดี (ต่อตา้นส่ิงแปลกปลอม) การหายใจและการเติบโตของเซลล ์วิตามินน้ียงัช่วยให้เน้ือเยื่อ

ของร่างกายเช่น ผิวหนงั ผม และ เล็บให้สามารถใชอ้อกซิเจนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ใบชามีสารน้ี

อยูร่ะหวา่ง 800 - 1400 ไมโครกรัม (ต่อใบชา 100 กรัม) ดงันั้นการด่ืมชาจึงช่วยให้ผิวพรรรณสดช่ืน 

ป้องกนัผวิเห่ียวยน่และป้องกนัเช้ือโรคไดอ้ยา่งดี 

 วติามิน B3 –ไนอาซีนวิตามินชนิดน้ีจาํเป็นสําหรับการปลดปล่อยพลงังานจากคาร์โบไฮเดรต 

และไขมนั ขบวนการเมตาบอลิซ่ึมของโปรตีน การสร้างฮอร์โมนหลายชนิด และชว้ยสร้างเมด็เลือด

แดง มนัยงัช่วยลดระดบัคอเลสเตอรอลในเลือดซ่ึงช่วยควบคุมเบาหวาน ชามีไนอาซีนในปริมาณสูง

ระหวา่ง 400 - 600 ไมโครกรัม (ต่อใบชา 100 กรัม) 

 วติามิน Cวิตามิน C มีความจาํเป็นต่อการสร้างคอลลาเจนซ่ึงเป็นสารท่ียึดเหน่ียวเซลล์ ในชา

เขียวจะมีวิตามิน C มาก (250 มิลลิกรัมต่อใบชา 100 กรัม) แต่ชาดาํและชาอูหลงจะไม่ค่อยมีวิตามิน C 

ทั้งน้ีเป็นเพราะขบวนการหมกัทาํให้วิตามิน C สลายไป วิตามิน C ช่วยกาํจดัสารอนุมูลอิสระซ่ึงเป็น

ตน้เหตุของมะเร็งและความชรา วิตามิน C ยงัมีฤทธ์ิต่อตา้นไวรัสและแบคทีเรียซ่ึงช่วยป้องกนัหวดัได้

เป็นอยา่งดี ส่วนคอลลาเจนช่วยรักษาผวิพรรณใหส้ดใส 

 วิตามิน E –โทโคเฟอรอลวิตามินชนิดน้ีเป็นแอนตีออกซิเดนต์ ชามีวิตามิน E ในปริมาณ 20 

- 70 มิลลิกรัม (ต่อใบชา 100 กรัม) วติามิน E ช่วยกาํจดัสารอนุมูลอิสระในไขมนั ป้องกนัความชราและ

มีส่วนสาํคญัในการป้องกนัโรคหลอดเลือดหวัใจและมะเร็ง 

 วิตามิน F –ฟลูออรีนฟลูออรีนมีมากในพืชสกุล Camellia ทุกชนิด ซ่ึงชามีฟลูออรีนมากถึง 

40 - 1900 ส่วนต่อลา้นส่วน (ppm) ใบแก่จะมีฟลูออรีนมากกว่าหน่ออ่อน ฟลูออรีนช่วยเคลือบผิวของ

ฟันซ่ึงป้องกันเช้ือโรคได้และช่วยป้องกันฟันผุ การด่ืมชาช่วยรักษาสุขภาพของปาก ทาํให้ฟัน

แขง็แรง ดบักล่ินปาก 
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 วติามิน P –ฟลาโวนอลฟลาโวนอลช่วยเพิ่มความแขง็แรงของผนงัหลอดเลือดซ่ึงช่วยต่อสู้

กบัภาวะความดนัโลหิตสูง ในชามีวิตามิน P ในปริมาณสูงถึง 340 - 415 มิลลิกรัม (ต่อใบชา 100 

กรัม) ชาจึงช่วยป้องกนัโรคเก่ียวกบัหลอดเลือด เช่น โรคหวัใจบางชนิด อมัพาต และอ่ืนๆ อีกมาก 

 วิตามิน Uวิตามินชนิดน้ีจะสร้างกล่ินท่ีประหลาดคล้ายๆกับสาหร่ายอบแห้ง ชาจะมี

ปริมาณสารน้ี 10 - 25 มิลลิกรัม (ต่อใบชา 100 กรัม) ประโยชน์ของมันคือช่วยต่อสู้กับอาการ

กระเพาะอกัเสบ มนัจะถูกใชเ้ป็นส่วนผสมหลกัในยารักษาระบบยอ่ยอาหาร 

 กรดอะมิโน - ทีอานีน (Theanine - Caffeine counteraction)มีกรดอะมิโนมากกว่า 20 

ชนิดท่ีอยูใ่นชา มากกว่า 60% ของกรดอะมิโนจะประกอบดว้ยทีอานีน ซ่ึงจะมีอยูใ่นเฉพาะชาเขียว 

ทั้ งน้ีเพราะขบวนการผลิตชาเขียวท่ีใช้ไอนํ้ าอบจะไม่ทําลายสารท่ีมีคุณค่าเหล่าน้ี ทีอานีนมี

โครงสร้างคล้ายกบักลูตามีนและสร้างรสชาติท่ีดีและให้ความหวานแก่ชาเขียว L-Theanine เป็น

กรดอะมิโนท่ีเป็นประโยชน์แก่ร่างกายซ่ึงพบเฉพาะในตน้ชาและในเห็ดบางชนิด L-Theanine จะ

กระตุน้สมองให้สร้างคล่ืนอลัฟาซ่ึงเป็นสภาวะท่ีผอ่นคลายแต่มีสติ มนัจะสร้างความสงบใหร่้างกาย

โดยไม่เกิดอาการง่วงยงัมีกรดอะมิโนท่ีมีความสําคญัซ่ึงพบในใบชาสดและมีมากเป็นพิเศษท่ียอด

อ่อนของใบชา กรดอะมิโนท่ีสาํคญัหลายชนิดจะลดลงในใบแก่ 

 ทีอานีนจะให้รสหวานแก่ชา และสร้างความสงบผ่อนคลายให้แก่ร่างกายซ่ึงมีฤทธ์ิตรง

ขา้มกบัคาเฟอีนท่ีกระตุน้ ทีอานีนยงัป้องกนัเซลลป์ระสาทในสมอง ช่วยยดือายขุองเซลลเ์หล่านั้น 

 คาเทชินคาเทชินเป็นสารประเภทแทนนินชนิดฟลาโวนอลท่ีมีอยู่มากโดยเฉพาะในชา

เขียว (สําหรับชาดาํสารตวัน้ีจะลดลงเน่ืองจากการออกซิไดซ์ในการตากและหมกั) คาเทชินมีฤทธ์ิ

ป้องกนัแบคทีเรียและไวรัส โดยป้องกนัไม่ให้เช้ือโรคเกาะผนงัเซลล์ติด คาเทชินยงัสามารถทาํลาย

พิษท่ีแบคทีเรียสร้างข้ึน และยงักาํจดัพวกโลหะหนกัท่ีมีพิษเช่นตะกัว่ ปรอท โครเมียน แคดเมียมได้

ดว้ย 

 กรดอะมิโนบิวไทริกกรดอะมิโนบิวไทริก (GABA) จะถูกสร้างถา้ในขบวนการผลิตใบชา

ถูกปล่อยไม่ให้โดนออกซิเจน ขบวนการผลิตชาดิบทัว่ไปจะสร้าง GABA ซ่ึงมีฤทธ์ิระงบัอาการ

ความดนัเลือดสูง (ศุกร์ เพลงจนัทร์,ออนไลน์, 2553 ) 

ชาสามารถตา้นโรคดงัต่อไปน้ีได ้

 1. ชากบัการตา้นอนุมูลอิสระในชาประกอบด้วยสารต้านอนุมูลอิสระประเภทฟลาโว

นอยด์ ท่ีทรงพลังหลายชนิด โดยเฉพาะสาร Epigallocatechin gallate (EGCG) ซ่ึงเป็นสารต้าน

อนุมูลอิสระท่ีมีฤทธ์ิแรง โดยมีฤทธ์ิมากกวา่วติามินอีถึง 20 เท่า คาเทชินเป็นสารตา้นอนุมูลอิสระ 

สามารถจบักับอนุมูลอิสระท่ีเป็นสาเหตุของโรคหลายชนิด เช่น โรคมะเร็ง โรคหัวใจและภาวะ

ไขมนัในเลือดสูง เป็นตน้  จึงช่วยลดอตัราเส่ียงในการเป็นโรคเหล่าน้ี 

 2. ชากบัโรคมะเร็งการด่ืมนํ้ าชาเป็นประจาํสามารถช่วยลดอตัราการเกิดมะเร็งท่ีอวยัวะ

ต่างๆได ้เช่น มะเร็งกระเพาะอาหาร มะเร็งหลอดอาหาร มะเร็งลาํไส้เล็ก มะเร็งปอด มะเร็งผิวหนงั 
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มะเร็งลาํไส้ใหญ่ มะเร็งตบัอ่อน และมะเร็งเตา้นม สารคาเทชิน (Catechins) ในชามีผลยบัย ั้งมะเร็ง

ดว้ยกลไกท่ีหลากหลาย คาเทชินท่ีออกฤทธ์ิตา้นมะเร็งท่ีสาํคญัคือ Epigallocatechin gallate (EGCG) 

 3. ชากบัโรคหวัใจ คาเทชิน (Catechins) ช่วยลดการเกร็งของเลือดฝอย ลดการเกิดตะกอน

ในเส้นเลือดฝอย ทาํให้ลดความเส่ียงของโรคกล้ามเน้ือหัวใจตายจากการขาดเลือด อมัพฤษ์ และ

อัมพาฒจากเส้นเลือดตีบตัน นอกจากน้ี  Epigallocatechin gallate (EGCG) ย ังช่วยลดการเกิด

ออกซิเดชนัของโคเลสเตอรอล ลดการสะสมและการสร้างตะกอนในเส้นเลือดจากโคเลสเตอรอล 

ลดการเกิดเส้นเลือดแขง็ตวัตีบตนั และลดความเส่ียงของโรคเส้นเลือดหวัใจตีบ 

 4. ชากบัโรคเบาหวาน สารโพลิฟีนอล (Polyphenols) ในชาช่วยลดระดบันํ้ าตาลในเลือด 

โดยยบัย ั้งการทาํงานของเอนไซมอ์ะไมเลส ซ่ึงเป็นเอนไซมย์อ่ยแป้ง  คาเทชินช่วยยบัย ั้งการทาํงาน

ของเอนไซม์อะไมเลสทั้งในนํ้ าลายและลาํไส้  ทาํให้แป้งถูกย่อยได้ช้าลง ช่วยให้การเพิ่มข้ึนของ

นํ้าตาลในเลือดเป็นไปอยา่งชา้ๆ  นอกจากนั้นชาเขียวยงัลดการดูดซึมของกลูโคสท่ีลาํไส้ 

 5. ชากบัสุขภาพช่องปากสารโพลิฟีนอล (Polyphenols) ในชาช่วยยบัย ั้งการเจริญเติบโต

ของแบคทีเรียในช่องปากซ่ึงมีทั้งแบคทีเรียท่ีก่อโรคในช่องปาก Porphyromonas gingivilis และ

แบคทีเรียท่ีทาํให้ฟันผ ุStretococcus mutansคาเทชินช่วยยบัย ั้งการทาํงานของเอนไซมอ์ะไมเลสใน

นํ้ าลาย ทาํให้มีปริมาณกลูโคสและมอลโตสนอ้ยลง ซ่ึงเป็นผลลดปริมาณอาหารของแบคทีเรียท่ีทาํ

ใหเ้กิดฟันผ ุนอกจากน้ีคาเทชินยงัช่วยเคลือบฟันใหแ้ขง็แรงป้องกนัฟันผ ุ

 6. ชากับโรคอุจจาระร่วงPolyphenols มีคุณสมบติัในการต้านเช้ือแบคทีเรีย เช่ือกันว่า 

Polyphenols ทาํลายเยื่อหุ้มเซลล์ของแบคทีเรีย การด่ืมชาสามารถใชรั้กษาโรคอุจจาระร่วงได ้และ

สามารถฆ่าสปอร์ของ Clostridium botulinum ซ่ึงเป็นสาเหตุของโรคอาหารเป็นพิษ และยงัสามารถฆ่า

แบคทีเรียท่ีทนความร้อน เช่น Bacillus subtilis, B. cereus, Vibrio parahaemolyticus และ C. perfringens 

 7. ชากับโรคอ้วนในชาประกอบด้วยสารสําคญัเรียกว่า โพลิฟีนอล (Polyphenols) ท่ีมี

ความสามารถยบัย ั้งเอนไซม ์Catechol-O-methyl transferase จึงช่วยกระตุน้การสร้างความร้อนของ

ร่างกาย มีส่วนช่วยเผาผลาญพลงังานและช่วยจดัการกบัโรคอว้น ทั้งยงัมีคุณสมบติัในการชะลอการ

ปล่อยกลูโคส (Glucose) สู่กระแสเลือด ทาํให้ชะลอการสร้างอินซูลิน (Insulin) ซ่ึงเป็นฮอร์โมนท่ี

ส่งเสริมใหร่้างกายสะสมไขมนั ดงันั้น ร่างกายจึงเผาผลาญไขมนัแทนท่ีจะสะสมไขมนั 

 8. ชากบัการผอ่นคลายของระบบประสาทL-Theanine เป็นสารสําคญัในชา ออกฤทธ์ิกบั

ระบบประสาทส่วนกลาง ช่วยให้สมองปลดปล่อยคล่ืนสมองอลัฟา (Alpha Brain Wave) มากข้ึน 

และลดการปลดปล่อยคล่ืนสมองเบตา้ (Beta Brain Wave)ลง ทาํให้ช่วยผ่อนคลาย (Ralaxation) 

และลดความเครียด เป็นการส่งเสริมใหมี้จิตใจท่ีสงบ มีสมาธิมากข้ึน ไม่หงุดหงิดง่าย ลาํดบัความคิด

เป็นระบบระเบียบมากข้ึน ส่งผลใหป้ระสิทธิภาพในการทาํงานดีข้ึน (สถาบนัชา มหาวทิยาลยัแม่ฟ้า

หลวง, ออนไลน์, 2558 ) 
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 สภาพตลาดและการแข่งขันของชา 

 ชา เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมกนัอย่างแพร่หลาย เน่ืองจากมีรสชาติและกล่ินท่ีเป็นเอกลกัษณ์ 

ปัจจุบนัมีงานวิจยัจาํนวนมากระบุถึงคุณประโยชน์ของชา อาทิ สามารถลดความเส่ียงการเป็น

โรคมะเร็ง โรคหวัใจ ลดระดบันํ้ าตาลในเลือด และควบคุมไขมนัในเลือด เป็นตน้ จากปัจจยัดงักล่าว

ส่งผลให้ชาวไทยหนัมาด่ืมชามากข้ึน ทั้งวยัรุ่นและวยัทาํงาน แต่ส่วนใหญ่ก็ยงัคงอยูใ่นชุมชนเมือง

เท่านั้น นอกจากน้ี การท่ีผูป้ระกอบการได้มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ ช่องทางการกระจายสินคา้ จดั

กิจกรรมส่งเสริมการตลาด ส่งผลให้ตลาดชาในประเทศเติบโตอยา่งต่อเน่ือง แต่เน่ืองจากไทยเป็น

เมืองร้อนทาํให้ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมบริโภคเคร่ืองด่ืมเยน็ เพื่อดบักระหายและให้ความสดช่ืน 

ส่งผลใหต้ลาดชาพร้อมด่ืมในเมืองไทยมีมูลค่าสูงถึง 16,053 ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 10.8 ของมูลค่า

ตลาดเคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล์ทั้งหมดและมีอตัราการเติบโตเฉล่ียร้อยละ 30.8 ต่อปี ในช่วง 5 ปีท่ี

ผา่นมา  

 ขณะท่ีตลาดชาใบ หรือใบชาอบแหง้ ซ่ึงนิยมนาํมาชงด่ืมกบันํ้าร้อนนั้นมีมูลค่าเพียง 1,288 

ลา้นบาทคิดเป็นร้อยละ 3.4 ของมูลค่าตลาดเคร่ืองด่ืมร้อนในประเทศ เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

นิยมด่ืมกาแฟมากกวา่ชา โดยมีอตัราขยายตวัเฉล่ียร้อยละ 3.7 ต่อปีโอกาสในการเติบโตของตลาดชา

ในประเทศไทยยงัมีอีกมาก เน่ืองจากอตัราการบริโภคชาของคนไทยโดยเฉล่ียอยูท่ี่ 0.09 กิโลกรัมต่อ

คนต่อปี ซ่ึงถึงว่าน้อยมากเม่ือเทียบกับคนองักฤษท่ีบริโภค 2.3 กิโลกรัมต่อปี หรือจีนอยู่ท่ี 0.4 

กิโลกรัมต่อปีโดยปัจจยัสาคญัในการขบัเคล่ือนตลาดชาในประเทศเติบโตอยา่งต่อเน่ือง คือ กระแส

ความใส่ในสุขภาพโดยเฉพาะในกลุ่มคนรุ่นใหม่ การเพิ่มข้ึนของรายได ้การขยายตวัของชุมชนเมือง 

ควบคู่กับการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆการเพิ่มช่องทางการจาหน่าย และการจดักิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรม (สุนิษฐา เศรษฐีธร, 2557, ออนไลน์) 

 

2.4 ประวตัิความเป็นมาของกาแฟในประเทศไทย 

 คาํว่า “กาแฟ” ในสมยัรัชกาลท่ี4 เรียกวา่ “ขา้วแฟ” ยงัไม่ ไดเ้ปล่ียนเป็นกาแฟเหมือนใน

ปัจจุบนั ดงัปรากฏอยู่ในหนังสือ สัพพะวจันะภาษาไทย ของปาเลอกวั ฉบบัพิมพ์เม่ือ พ.ศ.2397 

นอกจากน้ียงัปรากฏอีกวา่ไดมี้การปลูกกาแฟข้ึนในเมืองไทยแลว้ปลูกแถวๆ จงัหวดัสงขลา กล่าว

กนัว่าเป็นกาแฟรสดีพอใช้และปลูกกนัมากทีเดียวมีบนัทึกว่าประเทศไทยปลูกกาแฟมาตั้งแต่สมยั

อยุธยาแล้ว เน่ืองจากมีการติดต่อคา้ขายกับชาวต่างชาติ แต่การด่ืมนั้นเห็นจะไม่ค่อยนิยม เพราะ

รสชาติจะขมอาจจะคิดวา่เป็นยาเสียดว้ยซํ้ าวา่ คนไทยจึงไม่ค่อยคุน้กบักาแฟ เพราะเหตุน้ีเขา้ใจวา่คน

ไทยมารู้จักกาแฟกันอย่างแพร่หลายกรุงสมัยกรุงรัตนโกสินทร์ในปี พ.ศ.2367 ในรัชสมัย

พระบาทสมเด็จพระนั่งเกล้าเจ้าอยู่หัวรัชกาลท่ี3 ได้มีการนําเมล็ดกาแฟมาทดลองปลูกใน

พระบรมมหาราชวงัและแจกจ่ายให้เสนาบดีนาํไปปลูกต่อๆ กนัดว้ยถึงกบัพระราชประสงค์ให้ทาํ
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สวนกาแฟข้ึน สวนกาแฟมีว่าน้ีอยู่ในบริเวณวดัราชประดิษฐ์ฯการทาํสวนกาแฟในสมยันั้นเป็น

เคร่ืองวดัไดอ้ยา่งหน่ึงวา่ ในสมยัรัชกาลท่ี3 เป็นช่วงท่ีกาแฟแพร่หลายมากท่ีสุดต่อมาในสมยัรัชกาล

ท่ี4 ก็ยงัปรากฏวา่มีการทาํสวนกาแฟกนัอยูแ่ละท่ีมีช่ือกล่าวถึงในจดหมายเหตุของเซอร์จอห์น เบาวริ์ง  

 อคัราชทูตองักฤษ ซ่ึงเขา้มาเจรจาทาํสนธิสัญญากบัสยามเม่ือ พ.ศ. 2398 ความวา่ เคยตาม

เสด็จไปเท่ียวสวนกาแฟของสมเด็จเจา้พระยาบรมมหาประยรูวงศ ์ปรากฏวา่มีตน้กาแฟมากมาย ใน

การน้ีรัชกาลท่ี4 โปรดเกลา้ฯให้เซอร์จอห์น เบาวริ์ง เก็บไปเป็นตวัอยา่งถึง 3 กระสอบเพื่อลองเสวย 

นั้นแสดงวา่การปลูกกาแฟของไทยเคยพยายามทาํให้เป็นลํ่าเป็นสันกนัมาแลว้แต่จะเป็นดว้ยคนไทย

ในสมยันั้นไม่นิยมด่ืมกาแฟ หรือจะเป็นดว้ยกาแฟพนัธ์ุไม่ดีจึง ไม่ ไดรั้บความนิยมก็มิอาจทราบได ้

 มิสโคล ผูก่้อตั้งร้าน“Red cross tea room”เร่ืองทาํสวนกาแฟเห็นจะหยุดชะงกัมานานจน

เลิกกิจการไป ไม่มีใครคิดจะปลูกกนัอีก แต่สําหรับการด่ืมกาแฟเห็นจะมีแพร่หลายมากข้ึน ร้าน

กาแฟในกรุงเทพฯเร่ิมมีกนัมากข้ึนในสมยัไหนไม่พบหลกัฐานแต่ปรากฏวา่ในปีพ.ศ. 2460 ระหวา่ง

สงครามโลกคร้ังท่ี1 มิสโคลชาวอเมริกนัไดต้ั้งร้านขายกาแฟช่ือ “Red cross tearoom” อยูแ่ถวถนนส่ี

กัก๊พระยาศรี โดยขายทุกวนัพฤหัสบดี หน้าร้านปักธงกาชาดปรากฏว่าว่ามีเจา้นายและขา้ราชการ

ตลอดจนชาวต่างประเทศพากนัมาอุดหนุน ผลกาํไรท่ีได้จากการขายกาแฟมิสโคลได้ส่งไปบาํรุง

กาชาดของสมัพนัธมิตรจึงเป็นท่ีเขา้ใจวา่ร้านกาแฟคงเร่ิมมีมากข้ึนในสมยัรัชกาลท่ี6 และท่ี7 

 ในประเทศไทยมีการปลูกกาแฟอาราบิก้าเม่ือปี พ.ศ. 2393 โดยคร้ังแรกไปปลูกไวท่ี้

จงัหวดัจนัทบุรี ซ่ึงต่อมามีช่ือเรียกกนัวา่ “กาแฟจนัทรบูร”ต่อมาในปี พ.ศ. 2500 กรมกสิกรรม(กรม

วิชาการเกษตรในปัจจุบนั) ไดส้ั่งเมล็ดกาแฟอาราบิกา้จาํานวน 4 พนัธ์ุ คือ มุนดูนูวู(Mundo Novo) 

เบอร์บอง (Bourbon) แคทูร่า (Catura) และทิปปิกา้(Typica) จากประเทศบราซิล มาปลูกทดลองท่ี

สถานีทดลองพืชไร่แม่โจ ้สถานีทดลองพืชสวนฝางจงัหวดัเชียงใหม่ และสถานีทดลองพืชสวนดอย

มูเซอ จงัหวดัตาก แต่ตน้กาแฟส่วนใหญ่ไม่สามารถตา้นทานต่อโรคราสนิทได้ จึงโทรมและตาย

ต่อมาในปี พ.ศ. 2518 โครงการหลวงพฒันาชาวเขาได้มีโครงการทาํการวิจยักาแฟอาราบิก้าเพื่อ

ทดแทนการปลูกฝ่ินของชาวไทยภูเขาในภาคเหนือ โดยทาง โครงการหลวงไดส้ั่งพนัธ์ุกาแฟอารา

บิกา้ลูกผสมท่ีไดรั้บการปรับปรุงให้สามารถทนทานต่อโรคราสนิทได ้โดยไดรั้บความร่วมมือจาก

กองโรคพืชและชีววทิยากบัสถาบนัวิจยัพืชสวน กรมวิชาการเกษตร ดาํเนินการคดัเลือกสายพนัธ์ุท่ี

เหมาะสมกบัสภาพพื้นท่ีบนท่ีสูงทางภาคเหนือของประเทศไทย ประกอบกบัมีการจดัตั้งโครงการ

ปลูกพืชทดแทนและพัฒนาเศรษฐกิจของชาวไทยภูเขา เป็นโครงการร่วมระหว่างไทยและ

สหประชาชาติเพื่อทดแทนการปลูกฝ่ิน ซ่ึงการปลูกกาแฟอาราบิกา้เป็นพืชความหวงัใหม่ ในขณะ

นั้น ระยะเวลาโครงการรวม 10 ปี โดยมีผูเ้ช่ียวชาญจากสหรัฐอเมริกาเป็นผูใ้ห้คาํปรึกษาและแนะนาํ

พนัธ์ุกาแฟอาราบิกา้ท่ีจะนาํามาปลูกในไทย  

 หลงัจากนั้นในปี พ.ศ. 2526 กรมวิชาการเกษตรไดส่้งนักวิชาการไปประชุมเร่ืองโรครา

สนิมและไดน้าํพนัธ์ุกาแฟใหม่ๆเขา้มาทดลองปลูกท่ีสถานีทดลองเกษตรหลวงขนุวาง และศูนยว์จิยั
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และส่งเสริมกาแฟอาราบิกา้ บา้นแม่หลอด อาํเภอแม่แตง จงัหวดัเชียงใหม่ และในปี พ.ศ.2529-2532 

ได้มีการจดัตั้ งโครงการส่งเสริมการปลูกกาแฟอาราบิก้าภาคเหนือ ซ่ึงกรมวิชาการเกษตร โดย

สถาบันวิจัยพืชสวนได้ผลิตต้นกล้ากาแฟอาราบิก้าจาํนวน 2,000,000 ต้น เพื่อแจกจ่ายให้แก่

เกษตรกรในจงัหวดัต่างๆในภาคเหนือ (Phooritchaya Pongsasurarak and Evefy Ty, online, 2012) 

  

 ประโยชน์ของกาแฟ 

 ผลวิจยัเป็นผลงานของทีมนกัวิจยัมหาวิทยาลยัฮาร์วาร์ดซ่ึงตีพิมพใ์นวารสารโภชนาการ

ทางการแพทยเ์ดือนกุมภาพนัธ์เก่ียวกบั โรคเบาหวานว่า ผูท่ี้ด่ืมกาแฟ (ชนิดท่ีมีคาแฟอิน)วนัละ 4 

แกว้หรือมากกวา่นั้น มีความเส่ียงท่ีตํ่ากวา่ผูไ้ม่ด่ืมถึง 53 เปอร์เซ็นต์ ซ่ึงผูว้ิจยัเช่ือว่า ในกาแฟมีสาร

ตา้นทานอนุมูลอิสระโดยกาแฟมีสารต่อตา้นอนมุลอิสระ ชนิดเดียวกบัท่ีมีใน องุ่นและมีมากกวา่บลู

เบอร์ร่ีอีกและคาดว่า ในกาแฟนั้ นมีสารมีสารแมกนีเซียมช่วยให้เซลล์ร่างกาย อ่อนไหวต่อสาร

อินซูลินทาํให้ร่างการไม่ตอ้งผลิตสารตวัน้ีออกมามาก นกจากน้ี กาแฟยงัมีส่วนลดการเกิดโรคพาร์คิ

สัน น่ิวในถุงนํ้าดี และมะเร็งในตบัดว้ยและกาแฟยงัมีโยชน์ในการป้องกนัโรคดงัต่อไปน้ี 

 1. ลดความเส่ียงเป็นโรคน่ิวผลการวิจยัจากมหาวิทยาลยัฮาร์วาร์ด ปี 2002 เผยวา่ ผูห้ญิงท่ี

นิยมด่ืมกาแฟ 4 แกว้ต่อวนั จะมีโอกาสเส่ียงเป็นโรคน่ิวในถุงนํ้ าดีลดลงประมาณ 25% เช่นเดียวกบั

ผลการวิจยัก่อนหนา้น้ีท่ีบอกว่า ผูช้ายท่ีด่ืมกาแฟเป็นประจาํ จะช่วยลดความเส่ียงเป็นโรคน่ิวในถุง

นํ้าดีไดด้ว้ย 

 2. กาแฟช่วยลดความเครียดผลการวจิยัเพิ่มเติมอีกดว้ยวา่ คนท่ีด่ืมกาแฟประมาณ 2-3 แกว้

ต่อวนัจะลดความเครียดไดป้ระมาณ 15 % แต่หากด่ืมกาแฟ 4 แกว้ต่อวนั จะสามารถลดความเครียด

ไดถึ้ง 20%  

 3. ช่วยกระตุน้ความจาํ ผลการวิจยัจากภาครังสีวิทยาของอเมริกาเหนือกล่าวว่า หากด่ืม

กาแฟ 2 แกว้ต่อวนั จะสามารถพฒันาความจาํ และปฏิกิริยาตอบโตไ้ดดี้ข้ึน สอดคลอ้งกบัการวิจยั

ของอีกสถาบนัหน่ึงท่ีพบวา่ ผูห้ญิงอายุ 65 ปีข้ึนไป หากด่ืมกาแฟมากกวา่ 3 แกว้ต่อวนั จะมีความจาํ

ท่ีดีข้ึนกวา่คนท่ีไม่ไดด่ื้มกาแฟ หรือด่ืมกาแฟน้อยกวา่น้ีส่วนมหาวิทยาลยัเซาทฟ์รอริดา้ก็เผยวา่ คน

อายุล่วงเขา้วยักลางคน ควรด่ืมกาแฟประมาณ 4-5 แกว้ต่อวนัเพื่อเพิ่มระดบัฮอร์โมน GCSF สารท่ี

ช่วยลดความเส่ียงเป็นอลัไซเมอร์ 

 4. โรคเบาหวานชนิดท่ี  2 จากการศึกษาของภาคการเกษตรและเคมีอาหารของ

สหรัฐอเมริกา ทาํให้ทราบวา่ ผูท่ี้ด่ืมกาแฟเป็นประจาํจะมีโอกาสรอดพน้จากโรคเบาหวานชนิดท่ี 2 

ประมาณ 50% เน่ืองจากคาเฟอีนมีคุณสมบติัช่วยยบัย ั้ง hIAPP และโพลีเปปไทด์ ตวัการก่อให้เกิด

โปรตีนผดิปกติ ซ่ึงเป็นสาเหตุของโรคเบาหวานชนิดท่ี 2  

 5. ลดความเส่ียงเป็นโรคมะเร็งมีผลการวิจยัหลายช้ินท่ียืนยนัว่า การด่ืมกาแฟวนัละ 2-5 

แกว้ต่อวนั จะช่วยลดความเส่ียงเกิดเซลล์มะเร็งเตา้นม มะเร็งต่อมลูกหมาก มะเร็งปากมดลูก และ
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มะเร็งตบัได้ด้วย โดยประสิทธิภาพของคาเฟอีน จะช่วยยบัย ั้งการเกิดเซลล์ผิดปกติ และกาํจดั

สารพิษท่ีร่างกายไดรั้บไดใ้นระดบัหน่ึง  

 6. กระตุน้การทาํงานของระบบเผาผลาญมีผลการวิจยัหลายช้ินท่ีบอกว่า คาเฟอีนช่วย

กระตุน้การทาํงานของระบบเมตาบอลิซึม และอาจจะทาํให้นํ้ าหนกัลดลงได ้แต่ล่าสุดผลการวิจยั

เม่ือปี 2006 เพิ่งจะไดข้อ้สรุปวา่ คาเฟอีนในเมล็ดกาแฟสดคัว่บด มีผลกบัการลดนํ้าหนกัในผูห้ญิงได้

จริง และสามารถลดนํ้าหนกัเฉล่ียได ้7.7 กิโลกรัมภายใน 22 สปัดาห์ 

 7. ลดความเส่ียงเป็นโรคพาคินสัน สถาบนัการแพทยอ์เมริกนัได้ทาํการวิจยัและพบว่า 

คาเฟอีนในกาแฟมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการลดความเส่ียงเป็นโรคพาคินสัน โดยผูท่ี้ด่ืมกาแฟวนัละ 2-3 

แกว้เป็นประจาํทุกวนั จะช่วยลดโอกาสเกิดโรคพาคินสันไดถึ้ง 25%  

 8. ปลุกความต่ืนตวัไดใ้นทนัทีคาเฟอีนมีคุณสมบติัไม่ต่างจากสารกระตุน้ดี ๆ ชนิดหน่ึง ท่ี

สามารถปลุกความต่ืนตวัใหก้บัร่างกายท่ีอ่อนลา้ หรืออ่อนเพลียไดใ้นระยะเวลาสั้น ๆ ยนืยนัดว้ยการ

ทดลองกบันกักีฬากลุ่มหน่ึง ซ่ึงไดด่ื้มกาแฟระหวา่งท่ีฝึกซ้อม และพบวา่ นกักีฬากลุ่มท่ีด่ืมกาแฟจะ

สามารถฝึกซ้อมกีฬาไดน้านข้ึน เรียกไดว้า่มีความอึดมากกวา่เดิมนัน่เอง โดยความคึกคกัท่ีเกิดข้ึนจะ

มีระยะเวลาประมาณ 1 ชัว่โมงเท่านั้น 

 9. ลดโอกาสเป็นโรคเกาต์สําหรับผูท่ี้เส่ียงจะเป็นโรคเกาต์ โดยเฉพาะผูท่ี้มีอายุ 40 ปีข้ึน

ไป ควรด่ืมกาแฟประมาณ 3-6 แกว้ต่อวนัอย่างต่อเน่ือง เพราะผลการวิจยัจากสถาบนัสุขภาพแห่ง

หน่ึงยืนยนัแลว้ว่า คาเฟอีนมีส่วนช่วยบรรเทาการอกัเสบของขอ้ เน่ืองมาจากกรดยูริกท่ีเกินขนาด

อยา่งไดผ้ล และคนท่ีด่ืมกาแฟ 6 แกว้ต่อวนั ก็จะช่วยลดความเส่ียงเป็นโรคเกาตไ์ดถึ้ง 60% (บริษทั วี

พีพี โปรเกรสซิฟ จาํกดั, ออนไลน์, 2558) 

 

 สภาพตลาดและการแข่งขันของกาแฟ 

 เมล็ดกาแฟท่ีผลิตไดใ้นประเทศถูกนาํมาใช้ประโยชน์ ลกัษณะ คือ การแปรรูปเบ้ืองตน้ 

ได้แก่ผลิตภณัฑ์กาแฟคัว่บด และการแปรรูปเป็นสินคา้สําเร็จรูป ได้แก่ กาแฟผงสําเร็จรูป และ

เคร่ืองด่ืมท่ีมีกาแฟเป็นส่วนผสมหลกั โดยเมล็ดกาแฟโรบสัตา้ท่ีผลิตไดส่้วนใหญ่ในประเทศถูก

นาํมาใช้แปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์กาแฟสําเร็จรูป และกาแฟกระป๋อง ดว้ยจุดเด่นของกาแฟโรบสัตา้ 

เร่ืองของรสชาติเขม้ขน้และหนกัแน่น เน่ืองจากมีปริมาณคาเฟอินร้อยละ1 ของนา้หนกัเมล็ด ขณะท่ี

เมล็ดกาแฟพนัธ์ุอาราบิกา้มีปริมาณคาเฟอินเพียงร้อยละ 7 ของน้าหนกัเมล็ดเท่านั้น แต่ในปัจจุบนั

ดว้ยเทคโนโลยีท่ีมีการพฒันาข้ึนมากทาํให้ผูผ้ลิตหลายรายสามารถพฒันาและนาํกาแฟโรบสัตา้ไป

คัว่บดเป็นผงกาแฟในลกัษณะเดียวกบักาแฟพนัธ์ุอาราบิก้าท่ีนิยมนํามาแปรรูปเป็นกาแฟคัว่บด 

เน่ืองจากให้รสชาดท่ีอ่อนนุ่มและมีกล่ินหอมปัจจุบนัผลผลิตกาแฟท่ีผลิตไดใ้นประเทศไม่เพียงพอ

ต่อความตอ้งการใช้ในประเทศ เน่ืองจากปริมาณการผลิตลดลง สวนทางกบัปริมาณความตอ้งการ

เพิ่มข้ึน โดยในปี2554ประเทศไทยผลิตเมล็ดกาแฟได ้42,394ตนั ความตอ้งการใชข้องโรงงานแปร
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รูป 61,480ตนั ซ่ึงยงัไม่รวมถึงความตอ้งการของโรงงานคัว่บดขนาดเล็ก ทาํใหก้ารนาํเขา้เมล็ดกาแฟ

ในปี2554สูงถึง 34,374ตันนอกจากน้ียงัมีผู ้ประกอบการในอุตสาหกรรมกาแฟบางส่วนท่ีให้

ความสําคญักบัตลาดต่างประเทศควบคู่กบัการตลาดในประเทศ ทาํให้การส่งออกผลิตภณัฑ์กาแฟ

ของไทยมีทั้งท่ีอยูใ่นรูปเมล็ดกาแฟกาแฟคัว่ และกาแฟสาํเร็จรูป 

 ปี 2550-2554 ปริมาณความตอ้งการเมล็ดกาแฟของโรงงานแปรรูปเพิ่มข้ึนจาก 52,000 ตนั 

เป็น64,000 ตนั คิดเป็นอตัราการขยายตวัเฉล่ียร้อยละ 5.4 ต่อปี เน่ืองจากกระแสความนิยมด่ืมกาแฟ

ในประเทศไทยเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะกาแฟสดหรือกาแฟคัว่บดท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งสูง

ในชุมชนเมือง ดังจะเห็นได้จากจาํนวนร้านกาแฟสดทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่รวมถึงร้านกาแฟพ

รีเมียมทั้งทเป็นแฟรนไชส์จากต่างประเทศและในประเทศเพิ่มข้ึนมากในช่วง 4-5ปีท่ีผา่นมาสําหรับ

ผลิตภณัฑก์าแฟสําเร็จรูปและกาแฟกระป๋อง ผูป้ระกอบการมีการนาํนวตักรรมมาพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ี

มุ่งเน้นตอบสนองกบัรูปแบบการใช้ชีวิตประจาํวนัไดอ้ยา่งลงตวั เช่น กาแฟเพื่อสุขภาพและความ

งาม ท่ีตอบสนองกลุ่มผูรั้กสุขภาพ กาแฟพร้อมด่ืมท่ีมีความเป็นพรีเมียม มีรสชาติท่ีหลากหลาย

กาแฟผสมสําเร็จรูป(ทรีอินวนั) ท่ีมีรสชาติของกาแฟสด และมุ่งเน้นกลุ่มผูบ้ริโภครุ่นใหม่ท่ีมี

พฤติกรรมการใชชี้วิตท่ีรีบเร่งและตอ้งการความสะดวกสบาย เป็นตน้ ควบคู่กบัการปรับรูปลกัษณ์

บรรจุภณัฑใ์หมี้ความทนัสมยัและสะดวกสบายมากข้ึน 

 แมว้่าผูบ้ริโภคชาวไทยจะนิยมด่ืมกาแฟมากข้ึน แต่ความนิยมดงักล่าวกระจุกตวัอยู่ใน

ชุมชนเมืองเท่านั้ น ดังจะเห็นได้จากอตัราการบริโภคกาแฟของคนไทยอยู่ในระดับตาํเพียง 0.5 

กิโลกรัมต่อคนต่อปี หรือสัปดาห์ละ 3 ถว้ยเท่านั้น เม่ือเทียบกบัประเทศฟินแลนด์ท่ีมีอตัราการด่ืม

กาแฟสูงท่ีสุดในโลก มีอตัราการบริโภคกาแฟเฉล่ีย 7 กิโลกรัมต่อคนต่อปี บราซิลซ่ึงเป็นประเทศท่ี

ผลิตกาแฟมากท่ีสุดในโลกบริโภคกาแฟเฉล่ีย 5.6กิโลกรัมต่อคนต่อปี ส่วนประเทศอ่ืนเช่น 

สหรัฐอเมริกา ญปุ่นและออสเตรเลีย อตัราการบริโภคกาแฟเฉล่ีย 4.2 3.3และ 3.0กิโลกรัมต่อคนต่อ

ปี ตามลาํดบั 

 อยา่งไรก็ตามอตัราการบริโภคเคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสมของกาแฟในประเทศไทยคาดวา่จะ

เติบโตข้ึนประมาณร้อยละ  20-30  ต่อปีซ่ึงเป็นการเติบโตของผลิตภณัฑ์กาแฟสําเร็จรูปและกาแฟ

กระป๋องมากกวา่กาแฟคัว่บดเน่ืองจากราคาโดยเฉล่ียต่อแกว้ของกาแฟคัว่บดสูงกวา่กาแฟสําเร็จรูป 

3-4 เท่าทาํให้การบริโภคกาแฟคัว่บดจาํกดัอยูใ่นกลุ่มผูบ้ริโภคผูมี้รายไดสู้งในสงัคมเมืองเท่านั้นโดย

การบริโภคเคร่ืองด่ืมร้อนจะอยูใ่นลกัษณะผงพร้อมชงสําเร็จรูปและการบริโภคเคร่ืองด่ืมเยน็จะอยู่

ในลกัษณะเคร่ืองด่ืมกระป๋องส่วนการบริโภคกาแฟคัว่บดสดยงัคงจาํกดัอยู่ในโรงแรมร้านอาหาร

และร้านกาแฟทั่วไปเน่ืองจากขั้นตอนการชงท่ียุ่งยากและอุปกรณ์ในการชงกาแฟมีราคาแพง

(Thailand Asian Coffee & Tea Directory, online, 2009) 
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2.5 ผลงานวจัิยทเีกีย่วข้อง 

 1. ถนอมศรี ฉิมอํ่า (2550) พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 

ซ้ือผลิตภณัฑช์าเขียวพร้อมด่ืม ศึกษาเฉพาะกรณีศึกษาในมหาวทิยาเกษตรศาสตร์ พบวา่ ผุบ้ริโภคชา

เขียวสําเร็จรูปส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุอยูใ่นช่วง 19-20 ปี อาศยัอยูก่บับิดามารดา และมีรายได้

ระหว่าง 9000 บาท โดยส่วนใหญ่ด่ืมเป็นประจาํทุกวนั ปัจจยัสําคญัท่ีมีผลต่อการซ้ือมากท่ีสุด คือ 

รสชาติความอร่อย ผูด่ื้มเพศชายให้ความสําคญัในเร่ืองการส่งเสริมการตลาดมากกวา่ ผูด่ื้มเพศหญิง

ให้ความสําคญัในเร่ืองปัจจยัดา้นราคา ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะบริโภคเฉล่ียนอ้ยกวา่ 2 คร้ังต่อสัปดาห์

สาเหตุสําคญัท่ีผูบ้ริโภคจะด่ืมชาเขียวคือ เพื่อสุขภาพ  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือชาเขียวพร้อม

ด่ืมท่ี ร้านคา้/ร้านสะดวกซ้ือ เน่ืองจาก ความสะดวก ผูด่ื้มนิยมด่ืมชาเขียวพร้อมด่ืมในบรรจุภณัฑ์

แบบ ขวด รสชาติท่ีนิยมคือ รสตน้ตาํรับสูตรมีนํ้าตาล 

 2. ผ่องศรี ไพบูลยเ์นรสิต (2540) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์กาแฟ ของชาว 

กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ด่ืมกาแฟผงสาํเร็จรูปมากท่ีสุด โดยส่วนใหญ่ จะด่ืมเป็น

คร้ังคราวมากกวา่ด่ืมเป็นประจาํ และปริมาณท่ีด่ืมส่วนใหญ่ คือ 1 แกว้ ต่อวนั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือ

กาแฟสําเร็จรูป คือรสชาติ ตรายี่ห้อ ราคา แต่ในกาแฟกระป๋องปัจจยัท่ีมีต่อการซ้ือคือ รสชาติและ

ความสะดวก สําหรับสถานท่ีซ้ือจะพบว่าผูบ้ริโภคนิยมซ้ือ กาแฟสําเร็จรูปท่ีห้างสรรพสินคา้และ

ซุปเปอร์มาเก็ต แต่ในกาแฟกระป๋องพบว่า นิยมซ้ือท่ีร้านค้าทั่วไปมากท่ีสุด และในเร่ืองความ

จงรักภกัดีต่อตราสินคา้จะมีสูงมากในผลผลิตภณัฑ์ กาแฟ ส่วนในเร่ืองความคิดเห็นนั้นส่วนใหญ่คิด

วา่ การด่ืมกาแฟเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ และกาแฟเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีฟุ่มเฟือย 

 3. อุทยัวรรณ มะโนสา (2555) การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของ

ผูบ้ริโภคกลุ่มวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกบริโภค

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเน่ืองจาก ต้องการมีสุขภาพท่ีดี มีร่างกายแข็งแรง บํารุงสมอง/ช่วยเพิ่ม

ความจาํ และตอ้งการเพิ่มภูมิคุม้กนัโรค และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซ้ือบริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

ท่ีร้านขายยาและร้านสะดวกซ้ือสาํหรับส่วนประสมทางการตลาด พบวา่คุณภาพของผลิตภณัฑเ์สริม

อาหาร เคร่ืองหมายรับรองจาก อย. บนฉลากของผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร มีความสําคญัมากท่ีสุด ใน

ส่วนโครงสร้างประชากรพบวา่เพศ อายุระดบัการศึกษา อาชีพรายได ้มีผลกบัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

เสริมอาหารของประชากร 

 4. พุทธชาติ มากมงคล (2544) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือนํ้ าผลไมพ้ร้อม

ด่ืม 100 เปอร์เซ็น ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาในกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์เชิงปริมาณ 

พบว่า เพศหญิงด่ืมนํ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมมากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่จะด่ืมในช่วงเยน็ สัปดาห์ละ 2-3 

คร้ัง ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง โดยซ้ือท่ีซุปเปอร์มาเก็ตมากท่ีสุด ความถ่ีในการซ้ือ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ 

เป็นขนาด 1,000 ซีซี และเจาะจงยีห่้อ โดยยี่ห้อท่ีด่ืมมากท่ีสุดคือ ทิปโก ้โดยผูด่ื้มช่ืนชอบนํ้ าส้มมาก
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ท่ีสุด ในส่วนแรงบนัดาลใจท่ีให้ด่ืมนํ้ าผลไมม้ากท่ีสุด คือ อยากทดลอง และสาเหตุท่ีด่ืมคือ เพื่อ

สุขภาพ  สําหรับปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือมากท่ีสุดคือ รสชาติอร่อย คุณค่าทางโภชนาการ หาซ้ือง่าย 

ราคาเหมาะสม ระดบัสําคญัมาก คือ สะดวกในการหาซ้ือ การทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัดา้น

เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ  


