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บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ (1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือ

เทศ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ (2) ศึกษาระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

การซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  และ (3) เปรียบเทียบความ

แตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

จาํแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ใน

อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีเคยซ้ือหรือบริโภคปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ  กาํหนดขนาดของ

กลุ่มตวัอย่างไดจ้าํนวนทั้งส้ิน 323 ราย จากการคาํนวณหากลุ่มตวัอย่างกรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร ท่ี

ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการ

วิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนาคือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิง

อนุมานคือ การทดสอบค่าเอฟ และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

 ผลการศึกษาพบว่า (1) พฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ผูบ้ริโภคนิยม

ซ้ือยี่หอ้สามแม่ครัว เหตุผลเพราะหาซ้ือไดง่้าย โดยผ่านการตดัสินใจของสมาชิกในครอบครัว แหล่งท่ีซ้ือ

เป็นร้านสะดวกซ้ือ (เซเว่น-อีเลฟเว่น) สาเหตุท่ีเลือกซ้ือเพราะยี่หอ้เป็นท่ีรู้จกั ซ้ือในแต่ละคร้ัง 1–2 กระป๋อง 

โดยรู้จกัผลิตภณัฑผ์า่นแหล่งส่ือโฆษณาต่างๆ (2) ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

การซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศโดยรวมมีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น

พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑใ์หค้วามสาํคญักบัปัจจยัคุณภาพและความสะอาด อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ ดา้น

ช่องทางการจาํหน่ายใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัความสะดวกในการซ้ือหา ดา้นราคาใหค้วามสาํคญักบัปัจจยั

ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ และดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความสําคญักบัปัจจยัการโฆษณาผ่านส่ือ

โทรทศัน์ และ (3) พบว่า ส่วนประสมการตลาดในดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริม

การตลาด ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ดา้น

ผลิตภณัฑท่ี์มีพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศท่ีแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑแ์ต่ละตรา

สินคา้จะมีพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศท่ีแตกต่างกนั 
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Abstract 

 

 This study aimed: (1) to study consumer buying behaviour of mackerel in tomato sauce 

in Muang Chiang Mai District, Chiang Mai Province; (2) to study level of marketing mix factors on 

buying mackerel in tomato sauce in Muang Chiang Mai District, Chiang Mai Province; and (3) to 

compare consumer buying behaviour of mackerel in tomato sauce in Muang Chiang Mai District, 

Chiang Mai Province by marketing mix factors. 

 This study was a survey research. The population was consumers in Muang Chiang Mai 

District, Chiang Mai Province who bought mackerel in tomato sauce and 323 of them were samples 

calculated by the infinite population formula. The research tool was a questionnaire. The statistical 

analysis included frequency, percentage, mean, standard deviation and one-way analysis of variance.   

 The results revealed that: (1) the consumers bought Three Lady Cooks Brand of mackerel  

in tomato sauce because it was well-known and easy to buy, bought 1-2 cans at a time from convenience 

store especially 7-11, knew the product from advertising media and made decision to buy by family 

members; (2) overall level of marketing mix factors on buying mackerel in tomato sauce was at high 

level. Considering by aspect, it was found that product aspect was at high level followed by place, 

price and promotion aspect respectively. The first in product aspect was quality and cleanliness, in 

place aspect was convenience to buy, in price aspect was reasonable price and in promotion aspect 

was television advertising; and (3) there were no differences between consumer buying behaviour 

and three aspects of marketing mix factors, namely price, place and promotion aspect while there 

was a difference between consumer buying behaviour and brand in product aspect.  

 

 

Keywords:   Marketing mix,  Buying behaviors,  Mackerel in tomato sauce,  Chiang Mai Province. 



ฉ 

กติติกรรมประกาศ 

 

 

การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสําเร็จลุล่วงได้ดว้ยความอนุเคราะห์อย่างดียิ่งจากท่าน

รองศาสตราจารยสุ์วีณา ตัง่โพธิสุวรรณ อาจารยท่ี์ปรึกษาการศึกษาคน้ควา้อิสระ ท่ีได้กรุณาให้

คาํแนะนําและตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องด้วยความเอาใจใส่ รวมทั้งให้ข้อเสนอแนะอนัเป็น

ประโยชน์ในการปรับปรุงผลการศึกษาค้นควา้อิสระฉบบัน้ีให้สมบูรณ์ยิ่งข้ึน ผูศึ้กษาขอกราบ

ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง ไว ้ณ โอกาสน้ี 

 

 

 

 

วทิยา โสภา 

เมษายน 2557 

 

 

 

 

 



ช 

สารบัญ 

 

หนา้ 

บทคดัยอ่ภาษาไทย   ง 

บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ   จ 

กิตติกรรมประกาศ   ฉ 

สารบญัตาราง   ฌ 

สารบญัภาพ   ฎ 

บทท่ี 1 บทนาํ   1 

 ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา   1 

 วตัถุประสงคก์ารศึกษา   2 

 กรอบแนวคิดการศึกษา   2 

 ขอบเขตการศึกษา   3 

 นิยามศพัทเ์ฉพาะ   3 

 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ   4 

บทท่ี 2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง   5 

 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค   5 

 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ   16 

 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด  18 

 ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ  21 

 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง   26 

บทท่ี 3 วธีิดาํเนินการศึกษา   28 

 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง   28 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา   29 

 การเก็บรวบรวมขอ้มูล   29 

 การวเิคราะห์ขอ้มูล   30 

บทท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล   32 

 ตอนท่ี 1 ปัจจยัพื้นฐานทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม   32 

 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ  36 

 



ซ 

สารบัญ (ต่อ) 

 

หนา้ 

 ตอนท่ี 3 ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

  ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ  40 

 ตอนท่ี 4 ความแตกต่างระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

  ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ  44 

บทท่ี 5 สรุปการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ   48 

 สรุปการศึกษา   48 

 อภิปรายผล   50 

 ขอ้เสนอแนะ   52 

บรรณานุกรม   54 

ภาคผนวก   57 

ประวติัผูศึ้กษา   63 

 

 



ฌ 

สารบัญตาราง 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 2.1 แสดงประเภทเคร่ืองมือส่วนประสมการตลาดแบบ 4P’s และ 4C                21                                                                                                   

ตารางท่ี 2.2 แสดงขอ้มูลปลาตระกลูแมคเคอเรล  22 

ตารางท่ี 2.3 แสดงรายช่ือยีห่้อผลิตภณัฑ์และผูจ้ดัจาํหน่ายปลาแมคเคอเรล 

ในซอสมะเขือเทศ   24 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ  32 

ตารางท่ี 4.2 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ  33 

ตารางท่ี 4.3 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา  33 

ตารางท่ี 4.4 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ  34 

ตารางท่ี 4.5 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  34 

ตารางท่ี 4.6 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามจาํนวนสมาชิก 

ในครอบครัว  35 

ตารางท่ี 4.7 จาํนวนร้อยละของแหล่งท่ีทาํใหรู้้จกัผลิตภณัฑ ์  36 

ตารางท่ี 4.8 จาํนวนร้อยละของยีห่้อท่ีซ้ือ  36 

ตารางท่ี 4.9 จาํนวนร้อยละของเหตุผลการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์  37 

ตารางท่ี 4.10 จาํนวนร้อยละของส่ิงช่วยตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์  38 

ตารางท่ี 4.11 จาํนวนร้อยละของช่วงม้ือท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์  38 

ตารางท่ี 4.12 จาํนวนร้อยละของแหล่งท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์  39 

ตารางท่ี 4.13 จาํนวนร้อยละของสาเหตุการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์  39 

ตารางท่ี 4.14 จาํนวนต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ ์  40 

ตารางท่ี 4.15 จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความสาํคญัของปัจจยั 

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ  

โดยภาพรวม  40 

ตารางท่ี 4.16 จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความสาํคญัของปัจจยั 

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ  

ดา้นผลิตภณัฑ์  41 

 

 



ญ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 4.17 จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความสาํคญัของปัจจยั 

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ  

ดา้นราคา  42 

ตารางท่ี 4.18 จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความสาํคญัของปัจจยั 

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  42 

ตารางท่ี 4.19 จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความสาํคญัของปัจจยั 

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  43 

ตารางท่ี 4.20 ความแตกต่างระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ  44 

 

 



ฎ 

สารบัญภาพ 

 

หนา้ 

ภาพท่ี 1.1   กรอบแนวคิดการศึกษา   2 

ภาพท่ี 2.1   รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ  9 

ภาพท่ี 2.2   กระบวนการประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค    10 

ภาพท่ี 2.3   ลาํดบัความตอ้งการของมาสโลว ์  11 

ภาพท่ี 2.4   แสดงส่วนประสมการตลาด  18 

ภาพท่ี 2.5   โครงสร้างผลิตภณัฑใ์นตลาดปลากระป๋อง  11 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

ปลากระป๋องในซอสมะเขือเทศถือกาํเนิดในสเปน อิตาลี มากวา่ 100 ปี ในอดีตคนไทย

บริโภคปลากระป๋องนาํเขา้เพียงอยา่งเดียว ต่อมาจึงไดมี้การจดัตั้งโรงงานปลากระป๋องสัญชาติไทย 

นาํวตัถุดิบหลกัภายในประเทศมาผลิตเป็นปลากระป๋อง ซ่ึงคร้ังเร่ิมแรกไดท้ดลองทาํปลากระป๋องใน

ซอสมะละกอข้ึนก่อนเน่ืองจากในสมยันั้นประเทศไทยยงัไม่มีพนัธ์ุมะเขือเทศ จนท่ีสุดจึงพฒันามา

เป็นปลากระป๋องในซอสมะเขือเทศอยา่งในปัจจุบนั (ทีวบีูรพา: ออนไลน์) 

ปลากระป๋องเป็นสินคา้กลุ่มควบคุมราคา เป็นผลิตภณัฑ์อาหารบรรจุกระป๋องท่ีไดรั้บ

ความนิยมทั้งในสังคมไทยและสังคมโลกเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองปัจจุบนัตลาดรวมปลากระป๋องใน

ประเทศไทยมีมูลค่ากวา่ 6,200 ลา้นบาท แบ่งเป็นปลาซาร์ดีนและแมคเคอเรล 5,600 ลา้นบาท และ

ปลาทูน่ากระป๋อง 600 ลา้นบาท สาํหรับปลากระป๋องในประเทศไทยมีความหลากหลายของแบรนด ์

แต่แบรนดห์ลกัท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายอยูใ่น5 อนัดบัแรก คือ สามแม่ครัว ซ่ึงมีส่วนแบ่ง

ตลาด 30% ซีเล็ค 15% โรซ่า 11% ซีเชฟ 11% และปุ้มปุ้ย 11% สําหรับตลาดเอเชียแบรนด์อะยมัถือ

เป็นผูน้าํตลาด และมีความแข็งแกร่งเน่ืองจากจบัตลาดบนท่ีมีราคาสูงกว่าแบรนด์ทัว่ไปประมาณ 

50%(สยามธุรกิจออนไลน์ : 2545)จากความนิยมสู่เหตุผลการขยายตวัของตลาดโดยเฉพาะกลุ่ม

ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ อนัเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่ของผูบ้ริโภค

ผลิตภณัฑ์ปลากระป๋องปรุงรส เน่ืองจากการยอมรับในตวัผลิตภณัฑ์อาหารบรรจุกระป๋องเพื่อการ

บริโภคทดแทนอาหารสดเพิ่มมากข้ึนและการรับรู้ถึงความสามารถในการนาํผลิตภณัฑ์มาปรุง

อาหารได้หลายชนิด อีกทั้งผลิตภณัฑ์มีการส่งเสริมเพื่อการปรับสูตรและรสชาติต่างๆ ออกมาสู่

ตลาดอย่างต่อเน่ือง จนส่งผลให้ผลิตภณัฑ์สร้างบทบาทสําคญัในตลาดธุรกิจอาหารกระป๋องของ

ประเทศอยูต่ลอดมา 

ดงันั้น การศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรล

ในซอสมะเขือเทศ จะเป็นข้อมูลเพื่อช่วยในการวางแผนการตลาด ปรับปรุงและพฒันากลยุทธ์

ทางดา้นการตลาด เพื่อมุ่งสู่ความเหมาะสมในการตดัสินใจดาํเนินการของธุรกิจให้เกิดผลประโยชน์

สูงสุด  
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2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัเชียงใหม่ 

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมค

เคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

2.3 เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือจาํแนกตามส่วนประสม

การตลาดของปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- อาชีพ 

- ระดบัการศึกษา 

- รายได ้

- สมาชิกในครอบครัว 

ตัวแปรอสิระ 

(Independent Variable) 

 

ตัวแปรตาม 

(Dependent Variables) 

 

 
พฤติกรรมการซ้ือ 

- ใครซ้ือ 

- ซ้ือยีห่อ้ใด 

- ซ้ือเม่ือไร 

- ซ้ือท่ีไหน 

- ซ้ือทาํไม 

- ซ้ือเพราะใคร 

- ซ้ืออยา่งไร 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

- ผลิตภณัฑ ์

- ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

- ราคา 

- การส่งเสริมการตลาด 
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4. ขอบเขตการศึกษา 

 

4.1 ขอบเขตด้านประชากรคือ ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 

ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

4.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา คือ พฤติกรรมการซ้ือ และส่วนประสมการตลาดของการบริโภค

ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 

4.3 ขอบเขตด้านเวลาคือ เดือนเมษายน 2557 

4.4 ขอบเขตด้านตัวแปร 

4.4.1 ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

4.4.2 ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขต

อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

5.1 ปลากระป๋องหรือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ หมายถึง ผลิตภณัฑ์แปรรูป

ดว้ยความร้อนบรรจุกระป๋องโดยมีวตัถุดิบเป็นปลาแมคเคอเรล คดัคุณภาพ ตดัหัว ควกัไส้ทาํความ

สะอาดและบรรจุกระป๋อง นาํไปน่ึงให้สุกในกระป๋อง แลว้เติมส่วนผสมท่ีเป็นซอสมะเขือเทศ ปิด

ผนึกกระป๋องและนาํไปผา่นกระบวนการฆ่าเช้ือโรค 

5.2 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง กิจกรรมและกระบวนการตดัสินใจของบุคคลท่ีจะ

ประเมินผลและให้ไดม้าซ่ึงการใช้สินคา้และบริการ ผ่านการคน้หาลกัษณะพฤติกรรมการซ้ือของ

บุคคล เพื่อตอบสนองความตอ้งการอยา่งเหมาะสมโดยใชเ้ทคนิคการสร้างคาํถาม 6W 1H คือ Who 

(ใครซ้ือ) What (ซ้ืออะไร) When (ซ้ือเม่ือไร) Where (ซ้ือท่ีไหน) Why (ซ่ือทาํไม) Whom (ซ้ือเพื่อ

ใคร) How (ซ้ืออยา่งไร) 

5.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนํามาใช ้

เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกวา่ 4Ps ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์

(Product) ราคา (Price) สถานท่ีจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

5.4 ผู้บริโภคปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ หมายถึง ประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นเขต

อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงเคยซ้ือหรือบริโภคผลิตภณัฑป์ลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 
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6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 6.1 เป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้สําหรับผูท่ี้สนใจศึกษาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจ

อาหารกระป๋องปรุงรส โดยเฉพาะปลากระป๋องปรุงรสในอนาคต 

 6.2 ผลของการศึกษาจะเป็นแนวทางให้กับงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง และเพื่อประโยชน์

สาํหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

การศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอส

มะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผูศึ้กษาได้ศึกษาแนวคิดและทฤษฏี ตลอดจน

ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 

4. ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 

5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550: 18) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรม

การตัดสินใจ การซ้ือ การใช้ และการประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมี

ความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต  

เสรี วงษม์ณฑา (2548: 32) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคล

แต่ละบุคคลการคน้หา การเลือกซ้ือ การใช ้การประเมินผล หรือการจดัการกบัสินคา้และบริการ ซ่ึง

ผูบ้ริโภคคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

ศรัณยพงศ์ เท่ียงธรรม (2547: 4) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํ การแสดงออก

ให้เห็นของผูบ้ริโภคในการเลือกหา ประเมิน ซ้ือ ใช ้ทิ้งหรือการกาํจดัสินคา้หรือบริการ เพื่อความ

พอใจท่ีเกิดจากการไดส้นองตอบความจาํเป็นหรือความตอ้งการของเขา  

สุทธยา สมสุข (2547: 10) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาเก่ียวกบัแนวคิด การ

กระทาํ และความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้หรือบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของตวัเองใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด  
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สุพรรณี อินทร์แก้ว (2547: 59) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง 

กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลในการคน้หา การซ้ือ การใช ้ประเมินผลสินคา้หรือ

บริการ ท่ีคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขาได ้ 

วิไลลกัษณ์ ซ่อนกล่ิน และคณะ (2546: 37) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออก

ถึงพฤติกรรมการตดัสินใจทีผูบ้ริโภคไดแ้สดงออกมาในรูปการคน้หา การซ้ือ การใช้ การประเมินผล 

การบริการ ท่ีผูบ้ริโภคพึงจะไดรั้บ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 192) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 

หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีทาํการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช้ การประเมินผล ในสินคา้

และบริการท่ีคาดวา่จะสนองตอบความตอ้งการของเขา  

 อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกลุ (2545: 6) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรม

ต่างๆ ท่ีบุคคลกระทาํเม่ือไดรั้บบริโภคสินคา้หรือบริการ รวมถึงการขจดัสินคา้หรือบริการหลงัการ

บริโภคดว้ย กล่าวโดยง่ายก็คือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองเก่ียวกบั “ทาํไมคนจึงทาํการซ้ือ” 

ธงชัย สันติวงษ์ (2540: 29) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใด

บุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มาและการใช้ซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมาย

รวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือมีมาอยู่แล้ว และซ่ึงมีส่วนร่วมในการกาํหนดให้มีการกระทาํ

ดงักล่าว  

 สุวทิย ์เปียผอ่ง และจรัสศรี นวกลุศิรินาถ (2530: 28) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การ

กระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้และ

บริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีอยู่ก่อนแล้ว และเป็นส่ิงท่ีมีส่วนในการ

กาํหนดใหเ้กิดการกระทาํดงักล่าว  

Schiffman and Kanuk (1994: 7) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาํ

การคน้หา การซ้ือ การใช้ การประเมินผล และการใช้จ่ายในผลิตภณัฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะ

ตอบสนองความตอ้งการของเขา  

 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

 ยุทธนา ธรรมเจริญ (2554: 6) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมและกระบวนการ

ตดัสินใจของบุคคลท่ีจะประเมินผลและใหไ้ดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวข้องกับปฏิกิริยาระหว่างบุคคลกับส่ิงแวดล้อมภายนอก 

องค์ประกอบ 2 ประการใหญ่ๆ ของส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดแ้ก่ กลุ่มบุคคล

ในสังคมและหน่วยธุรกิจ ปฏิกิริยาดงักล่าวอาจจะเกิดข้ึนโดยตรงหรือโดยออ้มก็ได ้เกิดโดยตรง 

ไดแ้ก่ การโฆษณา หรือการเกิดโดยออ้ม ไดแ้ก่ การท่ีผูร่้วมงานของผูบ้ริโภคแนะนาํสินคา้ให้กบั
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ผูบ้ริโภคในทางกลบักนั ผูบ้ริโภคเองก็มีอิทธิพลต่อกลุ่มสังคมและหน่วยธุรกิจ เช่น การท่ีผูบ้ริโภค

ซ้ือสินคา้น้อยเกินไป หน่วยธุรกิจจาํเป็นตอ้งปรับปรุงสินคา้และบริการเสียใหม่ นอกจากน้ีสภาพ

การแข่งขนัก็มีอิทธิพลทาํใหห้น่วยธุรกิจมีอิทธิพลระหวา่งกนัเองดว้ย 

 ในฐานะผูซ้ื้ออาจกล่าวไดว้่า เป้าหมายของการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคก็คือ การไดรั้บ

ความพอใจในสินคา้ท่ีซ้ือมา ผูบ้ริโภคจาํเป็นตอ้งกาํหนดรูปแบบการตดัสินใจให้ไดว้า่จะซ้ือดีไหม 

(Whether) ถา้ซ้ือซ้ืออะไร (What) ซ้ือเม่ือไหร่ (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) และซ้ืออยา่งไร (How to 

purchase) เป็นตน้ การตดัสินใจเบ้ืองตน้วา่จะวา่จะซ้ือดีไหม (Whether) สามารถตกลงใจไดท้ั้งก่อน

และหลงัจากไปถึงตลาดแลว้ ผูบ้ริโภคอาจรู้โดยสัญชาตญาณว่าเขาตอ้งการสินคา้นั้นหรือไม่ ใน

กรณีน้ีไม่จาํเป็นตอ้งมีกิจกรรมทางการตลาดเข้ามาเก่ียวข้องหรือในอีกแง่หน่ึง การตดัสินใจท่ี

เกิดข้ึนหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคเขา้ตลาดแลว้ การตดัสินใจวา่จะซ้ือสินคา้ดีไหมข้ึนกบัการเสาะหาขอ้มูล

และการประเมินสินคา้ในตลาดนั้น 

 การตดัสินใจว่าจะซ้ืออะไร (What) มีความสัมพนัธ์โดยตรงกบัสินคา้ท่ีมีให้เลือกใน

ตลาด ผูบ้ริโภคคน้หาความพอใจ หรือประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้ แต่ความพอใจจะบรรลุไดก้็

โดยผา่นความเป็นเจา้ของสินคา้เท่านั้น นอกจากน้ียงัข้ึนกบัวา่สินคา้นั้นจะสามารถสร้างความพอใจ

ให้กบัผูบ้ริโภคถึงระดบัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการหรือไม่ เม่ือใดท่ีผูบ้ริโภคตระหนักว่าตวัเองตอ้งการ

สินคา้เขาก็จะเขา้ไปในตลาด 

 ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินค้าเม่ือใด วนัไหน ฤดูไหน ข้ึนกับเวลาว่าเขาต้องการสินค้านั้ น

หรือไม่ ทั้งน้ีเพราะ ณ เวลาท่ีต่างกนัผูบ้ริโภคจะตอ้งการสินคา้ต่างกนั เช่น แม่บา้นมกัไปตลาดเพื่อ

จ่ายกบัขา้วทุกเชา้วนัเสาร์ แต่จะซ้ือยาสีฟันก็ต่อเม่ือของเก่ากาํลงัจะหมดเท่านั้น 

 ส่วนการตดัสินใจวา่จะซ้ือสินคา้ท่ีไหน เป็นเร่ืองของการเลือกร้านคา้ท่ีจะซ้ือ คนนอก

เมืองอาจซ้ือร้านใกล้ๆ  บา้น ขณะท่ีคนเมืองซ้ือจากหา้งสรรพสินคา้ 

 การตดัสินใจวา่ซ้ืออยา่งไร เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัเวลาและความพยายามท่ีใชไ้ปใน

การซ้ือสินคา้ จาํนวนสินคา้ท่ีจะซ้ือ ซ้ือดว้ยเงินสดหรือไม่ เดินทางไปซ้ือดว้ยวิธีใด จะแวะร้านไหน

บา้งและจาํเดินซ้ือคนเดียวหรือไปซ้ือกบัใคร ผูบ้ริโภคจะตอ้งตอบคาํถามทั้ง 5 ให้ได ้จึงอาจกล่าวได้

วา่หวัใจสาํคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การตดัสินใจซ้ืออยา่งไร (How) 

 เป้าหมายของการตลาดเพื่อสามารถเข้าถึงและสร้างความพึงพอใจ ตรงตามความ

ตอ้งการและความจาํเป็นของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยมีขอบเขตในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

คือ ผูบ้ริโภคทั้งท่ีเป็นส่วนบุคคล กลุ่ม และองคก์ร มีการเลือกซ้ือ เลือกใช้ ชอบและไม่ชอบสินคา้ 

ความคิดหรือประสบการณ์ท่ีสร้างความพอใจตามความตอ้งการและปรารถนาของตนไดอ้ยา่งไร 



8 

 กล่าวโดยสรุปแลว้การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ก็คือการศึกษาเร่ือง 6W และ 1H 

นั้นเอง หมายความวา่เม่ือผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจวา่จะซ้ือดีไหม (Whether) ในแง่ของนกัการตลาด

จึงเร่ิมพิจารณา 6W และ 1H ดงัน้ี 

 Who       = ใครเป็นผูซ้ื้อ 

 What      = ซ้ืออะไร 

 When     = ซ้ือเม่ือไร 

 Where   = ซ้ือเม่ือไร 

 Why = ซ้ือทาํไม 

 Whom    = ซ้ือเพื่อใครหรือใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

 How       = ซ้ืออยา่งไร  

 การกระทาํความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการรู้จกัผูบ้ริโภคนั้นไม่ใช่เร่ืองง่าย 

ผูบ้ริโภคอาจกล่าวถึงความจาํเป็นและความต้องการของตนเองออกมาลักษณะหน่ึง แต่กลับ

แสดงออกอีกลกัษณะหน่ึง ทั้งน้ีเป็นผูบ้ริโภคอาจจะยงัไม่ไดถู้กสัมผสัแรงกระตุน้มากพอ อาจจะ

ตอบสนองต่ออิทธิพลท่ีจะทาํใหค้วามคิดของเขาเปล่ียนแปลงไปในนาทีสุดทา้ย 

 รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค  

 สุพรรณี อินทร์แกว้ (2547: 61-67) รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior 

Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยท่ีในการซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคจะมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) คือ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ทาํให้เกิดความ

ต้องการก่อน ด้านผลิตภณัฑ์ส่ิงท่ีเป็นตวักระตุ้น ได้แก่ รูปลักษณ์ สีสัน ประโยชน์ใช้สอยของ

ผลิตภณัฑ์ ด้านราคาส่ิงท่ีเป็นตวักระตุ้น ได้แก่ การกาํหนดราคาท่ีเหมาะสม ด้านช่องทางการ

จาํหน่ายจะมีสถาบนัคนกลาง ในช่องทางการจาํหน่ายท่ีเป็นแหล่งขาย เช่น ร้านคา้ปลีก คา้ส่ง เป็น

ตวักระตุน้ และมีการส่งเสริมการตลาด ท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย 

 จากจุดเร่ิมตน้ท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํให้เกิดความตอ้งการและส่ิงกระตุน้ท่ี

ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงเปรียบเทียบเสมือนกล่องดาํ (Black Box) ความรู้สึก

นึกคิดของผูบ้ริโภคจะไดรับอิทธิพลจากปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก และมีการตอบสนอง 

(Response) ของผูบ้ริโภคหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นรูปแบบพฤติกรรมน้ี จึงเรียกว่า 

S-R Theory หรือทฤษฏีวา่ดว้ยการกระตุน้การตอบสนอง 
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ท่ีมา:  ยทุธนา ธรรมเจริญ “หน่วยท่ี 2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค” ในเอกสารการสอนชุดวิชา 

การจัดการการตลาดและการจัดการเชิงกลยุทธ์ หนา้ท่ี 9 นนทบุรี สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 2554 
 

ภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ 

 

 จากภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคถูกพฒันามาจากกระบวนการ

ประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค (The Consumer Information Processing Apporch: CIP) ดงัแสดงใน

ภาพท่ี 2.2  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคดิ 

ของผู้ซื้อ 

การตอบสนองผู้ซื้อ 

ส่ิงกระตุน้ทาง ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

การตลาด 

ผลิตภณัฑเ์ศรษฐกิจ 

ราคาเทคโนโลย ี

ช่องทางการ 

การเมือง 

จดัจาํหน่ายวฒันธรรม 

การส่งเสริม-การแข่งขนั 

การตลาด 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล     กระบวนการตดั 

  ต่อพฤติกรรม         สินใจของผูซ้ื้อ 

ปัจจยัวฒันธรรม      การรับรู้ปัญหา 

ปัจจยัสงัคม              การคน้หาขอ้มูล 

ปัจจยัส่วนบุคคล      การประเมินผล 

ปัจจยัจิตวทิยา          ทางเลือกการ- 

                                 ตดัสินใจซ้ือ 

                                 พฤติกรรมหลงั- 

                                 การซ้ือ 

การตดัสินใจ 

ของผูซ้ื้อ 

การเลือก 

ผลิตภณัฑ ์

การเลือกตรายีห่อ้ 

การเลือก 

ผูจ้าํหน่าย 

การเลือกเวลาใน 

การซ้ือ การเลือก 

ปริมาณการซ้ือ 
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ท่ีมา:  ยทุธนา ธรรมเจริญ “หน่วยท่ี 2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค” ในเอกสารการสอนชุดวิชา 

การจัดการการตลาดและการจัดการเชิงกลยุทธ์หนา้ท่ี 10 นนทบุรี สาขาวชิาวิทยาการจดัการ 

มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 2554 

 

ภาพท่ี 2.2 กระบวนการประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค  

(The Consumer Information Processing Approach หรือ CIP) 

 

 ปัจจัยใจภายในทีม่ีผลกระทบต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ปัจจยัภายใน (Internal Factors) เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนอยู่ภายในตวับุคคลใดบุคคลหน่ึง  

ซ่ึงมีผลต่อการแสดงออกของพฤติกรรมการซ้ือของบุคคลนั้น ปัจจยัภายในเป็นปัจจยัดา้น จิตวิทยา 

ซ่ึงเป็นลกัษณะความตอ้งการท่ีเกิดจากสภาพจิตใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของคน 

 ปัจจยัภายใน (ดา้นจิตวทิยา) ประกอบดว้ยแรงจูงใจ (Motives) บุคลิกภาพ (Personality) 

ทศันคติ (Attitude) การรับรู้ (Perception) และการเรียนรู้ (Learning) 

 แรงจูงใจ (Motives)  

 ความตอ้งการของมนุษยท์าํให้นกัการตลาดขายสินคา้ได ้เพราะความตอ้งการคือ ปัญหา 

สินคา้ (Goods) หรือบริการ (Service) เป็นส่ิงท่ีสามารถแกปั้ญหาเหล่านั้นได ้ความตอ้งการตอ้งมีพอ

ถึงจะเกิดการตดัสินใจซ้ือได ้ดงันั้นนกัการตลาดจึงมีหน้าท่ีสร้างแรงจูงใจเพื่อกระตุน้และเปล่ียน

ความตอ้งการให้เป็นการตดัสินใจซ้ือ โดยช้ีให้เห็นความจาํเป็นและประโยชน์ต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะ

ไดรั้บเม่ือใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น 

 แรงจูงใจท่ีจะนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะแฝงอยู่ในตวัผลิตภณัฑ์แต่ละ

ชนิดทั้งส้ิน นกัการตลาดจึงจะตอ้งคน้หาแรงจูงใจนั้นให้พบและใชกิ้จกรรมการตลาดสร้างส่ิงจูงใจ

นั้น หน่ึงในทฤษฏีท่ีพบมากในการใชส้ร้างแรงจูงใจซ้ือ คือ Maslow (Maslow’s Theory of Motivation) ท่ี

แสดงใหเ้ห็นถึงแรงจูงใจของมนุษยใ์น 5 ระดบั  

 

1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 

2. ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

 

          ส่ิงกระตุน้ 
 CIP 

การตอบสนองการซ้ือ 

หรือไม่ซ้ือ 

 

  พฤติกรรม 
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ท่ีมา:  สุพรรณี อินทร์แกว้ “หน่วยท่ี 6 พฤติกรรมผูบ้ริโภค” หลักการตลาด หนา้ท่ี 62 กรุงเทพฯ 

คณะบริหารธุรกิจ สถาบนัเทคโนโลยรีาชมงคล 2547 

 

ภาพท่ี 2.3 ลาํดบัความตอ้งการของมาสโลว ์

  

 ระดบัท่ี 1 ความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐาน

ของมนุษย์ ได้แก่ อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยู่อาศยัและยารักษาโรค ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีสําคญัในการ

ดาํรงชีวิต ความตอ้งการขั้นน้ีสําคญัมากในแง่การตลาด เพราะมนุษยมี์ความตอ้งการเกิดข้ึนก่อน 

นกัการตลาดจึงขายสินคา้ได ้เช่น คนเราตอ้งการนํ้ าดบักระหายธุรกิจผลิตนํ้ าด่ืมจึงผลิตนํ้ าออกมา

ขายได ้หรือการท่ีคนเรามีความตอ้งการทางเพศ จึงมีผูผ้ลิตถุงยางอนามยัอกมาขาย 

 ระดบัท่ี 2 ความตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง (Safety and Security Needs) มนุษย์

มีความตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คงของชีวิต ตอ้งการมีสุขภาพดี แข็งแรง ปราศจากโรคภยัไข้

เจ็บ ดงันั้นเม่ือร่างกายไดรั้บการตอบสนองในส่ิงจาํเป็นต่างๆ แลว้มนุษยก์็เร่ิมคิดถึงความปลอดภยั

และความมัน่คง เช่น การประกนัชีวติ การมีเงินออมเม่ือเกษียณอาย ุ

 ระดบัท่ี 3 ความตอ้งการดา้นสังคม (Social Needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการความรัก ความ

เป็นมิตรและการยอมรับเป็นสมาชิกในสังคม ตอ้งการคบหาสมาคมกบับุคคลอ่ืนๆ อยากมีส่วนร่วม

ในกิจกรรมต่างๆ ความตอ้งการในระดบัท่ี 3 น้ี ทาํใหม้นุษยเ์กิดพฤติกรรมการซ้ือ การใชสิ้นคา้ราคา

แพงยีห่อ้ดงัๆ เป็นตน้ 

 

 

ความตอ้งการ 

ความสาํเร็จในชีวติ  

(Self Actualization Needs) 

ความตอ้งการยกยอ่ง (Esteem Needs) 

ความตอ้งการดา้นสังคม (Social Needs) 

ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) 

ความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological Needs) 
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 ระดบัท่ี 4 ความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือ (Esteem Needs) เป็นความตอ้งการ

อยากเด่นอยากไดรั้บการยอมรับ ช่ือเสียง เกียรติยศ และสังคมเห็นเป็นคนมีความสาํคญั 

 ระดบัท่ี 5 ความตอ้งการความสําเร็จในชีวิต (Self actualization Needs) เป็นความตอ้งการ

ท่ีสูงสุดของมนุษย ์ซ่ึงแตกต่างกนัในแต่ละบุคคล เช่น ตอ้งการเป็นนกักีฬาท่ีมีช่ือเสียง ตอ้งการเป็น

นกัร้องยอดนิยม 

 บุคลกิภาพ (Personality) 

 บุคลิกภาพ หมายถึง รูปแบบพฤติกรรมและลกัษณะอุปนิสัยของมนุษยท่ี์สะทอ้นความ

เป็นบุคคลนั้นๆ และสะทอ้นออกมาเป็นบุคลิกลกัษณะต่างๆ เช่น สุภาพ ร่างเริง เศร้าซึม มัน่ใจ ลงัเลใจ 

เป็นตน้ 

 เก่ียวกบับุคลิกลกัษณะ ซิกมนั ฟรอยด ์ผูคิ้ดคน้ทฤษฏีเก่ียวกบับุคลิกลกัษณะไดก้ล่าวถึง

สภาพความแตกต่างของบุคลิกของแต่ละคนวา่มีแรงผลกัดนัจากภายในจิตใจ หรือความรู้สึกนึกคิด

ของแต่ละคนเป็นสาํคญั ซ่ึงแรงผลกัดนัน้ี ซิกมนั ฟรอยด ์ไดจ้ดัแบ่งเป็น 3 ระดบั คือ 

- อิด (Id) เป็นแรงขบัตามสัญชาตญาณของมนุษยท่ี์แฝงอยูใ่นตวัของแต่ละคน 

- อีโก ้(Ego) คือ สติ ซ่ึงเป็นเคร่ืองควบคุมความสมดุลระหวา่งอิดกบัอีโก ้

- ซุปเปอร์อีโก ้(Superego) คือ มโนธรรมในตวัมนุษยท่ี์จะเป็นส่ิงคานอาํนาจของอิด 

บุคลิกภาพของแต่ละคนจะสะทอ้นออกมาจาก Id, Ego, Superego และการมองตนเอง

ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจาการมองตนเองของผูบ้ริโภคดว้ย เช่น มองว่า

ตวัเองเป็นคนปราดเปรียว ทนัสมยั จะซ้ือรถสปอร์ท คนท่ีมองว่าตวัเองเป็นผูห้ญิงเปร้ียวจะชอง

แต่งตวัด้วยสีสันสะดุดตา เป็นตน้ ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคลิกภาพของผูบ้ริโภค นับเป็นตวัแปรท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งศึกษาบุคลิกภาพของผูบ้ริโภค เพื่อ

กาํหนดบุคลิกให้ผลิตภณัฑ์และการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดให้สอดคลอ้งและเป็นท่ียอมรับ

ของผูบ้ริโภค เช่น ครีมอาบนํ้าลกัส์ กาํหนดบุคลิกสินคา้เพื่อผูห้ญิงท่ีตอ้งการผวิขาว เป็นตน้ 

 ทศันคติ (Attitude) 

 ทศันคติ คือ ความรู้สึกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงในเชิงบวกหรือลบ ซ่ึงมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น การเลือกนกัแสดงท่ีจะเป็นตวัแทนนาํเสนอผลิตภณัฑ์ในการโฆษณา 

นกัการตลาดจะตอ้งคดัเลือกนกัแสดงท่ีกลุ่มเป้าหมายมีทศันคติเชิงบวกท่ีสอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ ์

เช่น ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพ จะนาํดาราท่ีผูบ้ริโภคช่ืนชอบมาเป็นผูน้าํเสนอ เป็นตน้ การท่ี

ผูบ้ริโภคมีทศันคติทางลบกบันํ้ าอดัลมนกัการตลาดจะตอ้งเปล่ียนทศันคติให้เป็นบวกโดยการออก

นํ้าอดัลมท่ีไม่มีนํ้าตาล เช่น Diet Coke หรือหมากฝร่ัง Trident Sugar Free เป็นตน้ 
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 การรับรู้ (Perception) 

 การเรียนรู้ คือ กระบวนการเปิดรับ ตีความ และทาํความเขา้ใจส่ิงต่างๆ รอบตวัของผูบ้ริโภค 

ซ่ึงการตีความดงักล่าวจะแตกต่างกนัตามประสบการณ์ 

 การรับรู้ (Perception) เป็นส่ิงสําคญัมากในการตลาด นักการตลาดจะตอ้งศึกษาถึง

ลกัษณะการรับรู้ของกลุ่มเป้าหมาย และเลือกขอ้มูลข่าวสารท่ีกลุ่มเป้าหมายจะรับรู้ไดง่้าย การเสนอ

ขอ้มูลเพื่อสร้างแรงกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือเป็นส่ิงจาํเป็นอยา่งยิง่ สินคา้บางอยา่งเป็นสินคา้ดีมีคุณภาพ

แต่ไม่สร้างการรับรู้ให้เกิดกบัผูบ้ริโภคก็จะทาํให้สินคา้นั้นขายไม่ได ้ขณะเดียวกนัสินคา้อีกยี่ห้อ

หน่ึงคุณภาพปานกลางแต่นกัการตลาดสนใจในการสร้างภาพพจน์ให้เกิดการรับรู้ในผูบ้ริโภคทาํให้

ขายดี ดงันั้นการสร้างภาพพจน์ตราสินคา้เป็นเร่ืองการสร้างการรับรู้เก่ียวกบัการรับรู้ของผูบ้ริโภค 

นกัการตลาดไดพ้บวา่ผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการเลือกท่ีจะรับรู้ แบ่งไดเ้ป็น 3 ระดบั คือ  

1. การเลือกสนใจ (Selective Attention) ผูบ้ริโภคจะเลือกรับรู้ในส่ิงท่ีผูบ้ริโภคนั้นๆ 

ให้ความสนใจเป็นตน้ว่า สนใจในส่ิงท่ีแตกต่างจากส่ิงท่ีเขาเคยรับรู้มาก่อน เช่น ลูกยอนาํมาสกดั

เป็นนํ้าลูกยอบาํรุงสุขภาพมีประโยชน์ต่อร่างกาย  หรือถา้จะไปเท่ียวชายทะเลก็จะหาขอ้มูลมาศึกษา

วา่ทะเลท่ีไหนท่ีน่าจะไปเท่ียว เป็นตน้ 

2. การเลือกตีความ (Selective Distortion) เป็นการเลือกท่ีจะตีความตามประสบการณ์

การรับรู้ของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลหรือการเลือกท่ีจะเช่ือหรือไม่เช่ือนั้นเอง เช่น ผูบ้ริโภคท่ีรับ 

ประทานสาหร่ายสไปรูน่า เพราะคิดวา่มีประโยชน์ต่อร่างกาย แต่เม่ือมีหนงัสือพิมพพ์าดหวัข่าวว่า

สาหร่ายสไปรูน่ารับประทานมากเกิดอันตรายกับข้อผู ้บริโภคอาจเช่ือหรือไม่เช่ือข้ึนอยู่กับ

ประสบการณ์การรับรู้ของแต่ละคน 

3. การเลือกจดจาํ (Selective Retention) โดยปกติผูบ้ริโภคจะเลือกจดจาํในส่ิงท่ีสนบั 

สนุนต่อความเช่ือหรือทศันคติท่ีเคยรับรู้มาในอดีต ดงันั้นจึงเป็นท่ีมาของตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ์ท่ีมี

จาํหน่ายในตลาดมานานจะไดรั้บความนิยมหรือเช่ือถือมากกวา่ ตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ์ใหม่ ตรายี่ห้อ

ของผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีตอ้งการใหผู้บ้ริโภคเกิดการยอมรับและจดจาํไดจ้าํเป็นตอ้งทาํการโฆษณาอยา่ง

ต่อเน่ือง เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการจดจาํ เช่น บา้นไร่กาแฟใชต้วัอาคารท่ีเป็นเอกลกัษณ์ทาํให้ผูบ้ริโภค

จดจาํได ้เป็นตน้ 
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 การเรียนรู้ (Learning) 

 การเรียนรู้ คือ การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ท่ีผา่นมาของ

แต่ละคน การทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัการเรียนรู้ มีทฤษฏีการกระตุน้และการตอบสนองท่ีเช่ือวา่การ

เรียนรู้เกิดจากการท่ีไดรั้บส่ิงกระตุน้และตอบสนองจากส่ิงกระตุน้นั้น โดยทฤษฏีดงักล่าวไดอ้ธิบาย

ถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเรียนรู้ของมนุษยเ์ป็น 4 ปัจจยั คือ 

1. แรงกระตุน้ (Drive) คือ ส่ิงท่ีกระตุน้ใหบุ้คคลเกิดพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึง 

2. สัญญาณ (Cues) คือ ส่ิงท่ีสร้างข้ึนเพื่อทดแทนแรงกระตุน้ 

3. การตอบสนอง (Responses) คือ การกระทาํท่ีเกิดจากการไดรั้บแรงกระตุน้ 

4. ส่ิงสนบัสนุน (Re-enforcement) คือ รางวลัท่ีไดรั้บจากการกระทาํหรือการลงโทษ

จากการไม่ทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

นกัการตลาดไดน้าํเอาปัจจยัทั้ง 4 มาทาํการศึกษา เพื่อดาํเนินกิจกรรมทางการตลาด

เปรียบเทียบไดด้งัน้ี ร้านอาหารทะเลเผามีสัญลกัษณ์กุง้ ซ่ึงเป็นสัญญาณกระตุน้ให้อยากรับประทาน

กุง้เผานั้น เป็นสัญลกัษณ์ถึงการจะไดรั้บประทานกุง้และความอร่อย 

 ปัจจัยภายนอกทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค  

 ครอบครับ (Family) 

 ครอบครัว (Family) เป็นพื้นฐานการดาํรงชีวิตของแต่ละบุคคล แต่ละครอบครัวจะมี

ระเบียบปฏิบติัแตกต่างกนั เป็นวฒันธรรมของครอบครัวแต่ละครอบครัว เช่น บางคนนิยมใชข้องไทย 

ขณะท่ีบางคนนิยมใช้ของนอก ส่ิงเหล่าน้ีไดรั้บการหล่อหลอมจากสถาบนัครอบครัวแทบทั้งส้ิน 

ลกัษณะครอบครัวท่ีแตกต่างกนั จึงมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัดวัย การศึกษาครอบครัว

จะตอ้งทาํความเขา้ใจกบัวฏัจกัรชีวติครอบครัว 

 วฏัจักรชีวติครอบครัว (Family Life Cycle) 

1. ขั้นโสดพฤติกรรมการซ้ือจะใชจ่้ายเพื่อความสนุกสนาน สะดวกสบาย ตนเองเป็น

ผูน้าํความคิดดา้นแฟชัน่ 

2. ขั้นแต่งงานยงัไม่มีบุตร พฤติกรรมการซ้ือใช้จ่ายในสินคา้ประเภทถาวร เช่น รถ 

บา้น เฟอร์นิเจอร์ 

3. ขั้นครอบครัวท่ีมีบุตรยงัเล็ก พฤติกรรมการซ้ือส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ประเภทอุปโภค

บริโภคมากและสนใจสินคา้ท่ีช่วยทุ่นแรง ประหยดัเวลา เช่น เคร่ืองซกัผา้ ไมโครเวฟ เคร่ืองป่ันไฟ 

เป็นตน้ 

4. ขั้นครอบครัวท่ีมีบุตรโตแลว้แต่ยงัอาศยัอยูก่บัครอบครัว พฤติกรรมการซ้ือจะซ้ือ

สินคา้ประเภทถาวรเน่ืองจากครอบครัวมีฐานะมัน่คงข้ึน 
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5. ขั้นครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวออกไปแลว้ พฤติกรรมการซ้ือในขั้นน้ีเน่ืองจาก

มีฐานะดีมีเงินออม สนใจการท่องเท่ียว การพกัผอ่น ไม่สนใจสินคา้ใหม่ 

6. ขั้นโดดเดียวเหลือบิดาหรือมารดา พฤติกรรมการซ้ือรายจ่ายส่วนใหญ่จะเก่ียวกบั

สุขภาพ สนใจหนงัสือพิมพ ์นิตยสารมากข้ึน 

 ช้ันทางสังคม (Social Class) 

 ชั้นทางสังคม หมายถึง การเอาประชากรท่ีมีความเท่าเทียมกนัทางดา้นช่ือเสียงในสังคม

ไวด้ว้ยกนั เป็นการแสดงลกัษณะดา้นสังคม ประกอบดว้ยรูปแบบการดาํรงชีวิต ค่านิยม และความ

เช่ือถือแต่ละชั้นสังคมจะมีพฤติกรรมการดาํรงชีวิตท่ีต่างกนั พฤติกรรมการซ้ือต่างกนั นกัการตลาด

จึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งวิเคราะห์พฤติกรรมต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนภายในสังคมนั้นๆ เพื่อท่ีจะตอบสนองความ

ตอ้งการท่ีถูกตอ้ง 

 วฒันธรรม (Culture) 

 วฒันธรรม หมายถึง สัญลกัษณ์หรือส่ิงท่ีมนุษยใ์นสังคมหน่ึงๆ ไดส้ร้างข้ึนและยอมรับ

จากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง ในฐานะท่ีเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมนั้นๆ วฒันธรรม

จะมีการเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา เช่น การแต่งกาย อาหาร และการปฏิบติัในสังคม เป็นตน้ การ

เขา้ใจถึงวฒันธรรมทาํให้เขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในสังคมนั้นๆ ไดเ้ป็นอย่างดี ตวัอย่างเช่น 

พิซซ่าฮทั ท่ีปรับปรุงรสชาติให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ โดยทาํการศึกษาถึงวฒันธรรมการ

บริโภคก่อนท่ีจะเขา้ไปทาํตลาดในประเทศนั้นๆ จึงทาํให้ประสบความสําเร็จในการดาํเนินงานทาง

การตลาดมายาวนาน 

 นอกจากน้ีวฒันธรรมย่อย ซ่ึงอาจแตกต่างไปตามเช้ือชาติ ศาสนา ท่ีแตกต่างจาก

วฒันธรรมของคนส่วนใหญ่ในสังคม ก็มีผลต่อการดาํเนินงานทางการตลาด ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้ง

ออกแบบหรือพฒันาผลิตภณัฑ์ และกาํหนดกิจกรรมทางการตลาดให้เป็นท่ียอมรับ และไม่กระทบ

ต่อวฒันธรรมย่อยเหล่านั้น เช่น การนําสินค้าไปขายยงักลุ่มชนท่ีนับถือศาสนาอิสลาม จะต้อง

หลีกเล่ียงอาหารท่ีมีส่วนผสมของหมูมาขาย เป็นตน้                

 กลุ่มอ้างองิ (Reference Groups) 

 กลุ่มอา้งอิง หมายถึง บุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไปท่ีมีปฏิกิริยาระหวา่งกนัและต่างมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมซ่ึงกนัและกนั กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพราะบุคคลมกัใช้กลุ่ม

อา้งอิงเป็นเคร่ืองช้ีวดันาํความคิดและการกระทาํ กลุ่มอา้งอิงท่ีสาํคญัมี 4 ประเภท ไดแ้ก่ 

1. กลุ่มสมาชิก หมายถึง กลุ่มอา้งอิงท่ีบุคคลสมคัรเป็นสมาชิกของกลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่ม

วชิาชีพต่างๆ สมาคมโฆษณาแห่งประเทศไทย สมาคมนกับญัชี เป็นตน้ 
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2. กลุ่มใฝ่ฝัน หมายถึง กลุ่มอา้งอิงท่ีบุคคลปรารถนาจะไดเ้ป็นสมาชิกหรือใฝ่ฝันท่ีจะ

เอาตามแบบอยา่ง เช่น ใฝ่ฝันอยากเป็นดารา นกักีฬาทีมชาติ เป็นตน้ 

3. กลุ่มไม่พึงประสงค ์หมายถึง กลุ่มอา้งอิงท่ีบุคคลไม่ตอ้งเก่ียวขอ้งดว้ย นกัวิชาการ

ตลาดตอ้งระมดัระวงัไม่ให้สินคา้ของเขาไปเก่ียวขอ้งกบักลุ่มท่ีไม่พึงประสงค์ของลูกคา้เป้าหมาย

ของเขา 

4. กลุ่มปฐมภูมิ หมายถึง กลุ่มอ้างอิงท่ีมีขนาดเล็กสุด แต่สมาชิกมีความสัมพนัธ์

ใกลชิ้ดกนัมากท่ีสุด และอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เช่น ครอบครัว เพื่อน เป็นตน้ 

 

2. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Buying Decision Process) 

 สุพรรณี อินทร์แก้ว (2547: 67-68) กระบวนการของการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคแบ่ง

ออกไดเ้ป็น 5 ระดบัขั้น โดยเร่ิมจากเหตุการณ์ก่อนท่ีมีการซ้ือสินคา้จริงๆ จนถึงเหตุการณ์ภายหลงั

จากการซ้ือ ซ่ึงสรุปขั้นตอนท่ีสาํคญัได ้ดงัน้ี 

1. พฤติกรรมก่อนการซ้ือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคมีความ

ตอ้งการอาจเป็นความตอ้งการระดบัพื้นฐานหรือความจาํเป็น (Needs) เช่น เม่ือหิวตอ้งการอาหาร 

หรือความตอ้งการท่ีสูงกวา่จาํเป็น (Want) เม่ือไดรั้บส่ิงกระตุน้ทาํให้เกิดความตอ้งการ เช่น เห็นโฆษณา

โทรศพัทมื์อถือ ทาํใหเ้กิดความตอ้งการโทรศพัทมื์อถือ เป็นตน้ 

2. แสวงหาทางเลือกเม่ือผูบ้ริโภคยอมรับถึงความตอ้งการจะพยายามคน้หาขอ้มูลของ

ผลิตภณัฑม์าเป็นทางเลือก เพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือ 

3. การประเมินผลทางเลือก หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคแสวงหาขอ้มูลไดต้ามท่ีตอ้งการแลว้ 

ผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกจากขอ้มูลเหล่านั้น โดยเปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้เสีย ราคา ตรายี่ห้อ และ 

ผูใ้หบ้ริการ หรือร้านคา้นั้นเอง 

4. ตดัสินใจซ้ือ เม่ือประเมินทางเลือกและเลือกตรายีห่อ้ท่ีตอ้งการไดแ้ลว้ จะเขา้สู่ขั้นตอน

การตดัสินใจซ้ือ และระบุส่ิงท่ีตอ้งการเพิ่มเติมหรือเง่ือนไขต่างๆ จากผูข้าย 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ เป็นขั้นตอนของการประเมินคุณค่า หรือประโยชน์ของ

ผลิตภณัฑ์ท่ีไดซ้ื้อมา ซ่ึงขั้นตอนน้ีจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไปของผูบ้ริโภค และการ

แนะนาํไปยงัผูใ้กลชิ้ดให้ซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นๆ หรืออาจจะบอกปากต่อปากไม่ให้ซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นๆ 

หากไม่ไดรั้บความพึงพอใจจากการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆ 
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ในการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จะตอ้งศึกษาถึงบทบาทของบุคคลในการ

ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงอาจจะสวมบทบาททั้งหมดในกระบวนการซ้ือ หรือมีบทบาทเพียงบทบาทเดียวและ

มีผูอ่ื้นเขา้มาเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือก็ได้ซ้ือ บทบาทของบุคคลในการตดัสินใจซ้ือ

ดงัน้ี 

1. เป็นผูริ้เร่ิม (Initiator) 

2. เป็นผูมี้อิทธิพล (Influencer) 

3. เป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) 

4. เป็นผูซ้ื้อ (Buyer) 

5. เป็นผูใ้ช ้(User) 
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3. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ท่ีมา: (Koter, 2000: 15)  อา้งจาก ศิริวรรณ และคณะ, 2543: 17. 

 

ภาพท่ี 2.4  แสดงส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

ผลติภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) 

- สินคา้ใหเ้ลือก (Product Variety) 

- คุณภาพสินคา้ (Quality) 

- ลกัษณะ (Feature) 

- การออกแบบ (Design) 

- ตราสินคา้ (Brand Name) 

- การบรรจุหีบห่อ (Packaging) 

- ขนาด (Size) 

- บริการ (Services) 

- การรับประกนั (Warranties) 

- การรับคืน (Returns) 

- ราคาสินคา้ในรายการ (List Price) 

- ส่วนลด (Discounts) 

- ส่วนยอมให ้(Allowances) 

- ระยะเวลาการชาํระเงิน                

(Payment Period) 

ฯลฯ 

การจดัจาํหน่าย 

(Place or distribution) 

ช่องทาง (Channels) 

- ความครอบคลุม (Coverage) 

- การเลือกคนกลาง (Assortment) 

- ทาํเล ท่ีตั้ง (Location) 

การสนับสนุนการกระจายตัว

สินค้าสู่ตลาด (Market Logistics) 

- สินคา้คงเหลือ (Inventory) 

- การขนส่ง (Transportation) 

- การคลงัสินคา้ (Warehousing) ฯลฯ 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

หรือการส่ือสารการตลาดแบบประสม

ประสาน 

(Intergrated Marketing 

  
- การโฆษณา (Adventising) 

- การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 

Selling) หรือการใชห้น่วยการขาย 

(Sales Force) 

- การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ 

(Publicity and Public Relations)  

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

การตลาดเช่ือมตรง (Online marketing) 

ตลาดเป้าหมาย 

(Target 

Market) 
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 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

วลัลภ นิมมานนท ์(2547: 15-18) ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) 

ตามความหมายของ ฟิลิป คอตเลอร์ หมายถึง “กลุ่มเคร่ืองมือดา้นการตลาดท่ีบริษทันาํมาใชเ้พื่อการ

บรรลุวตัถุประสงค์ดา้นการตลาดของบริษทัในตลาดเป้าหมาย” ซ่ึงเป็นส่วนประกอบท่ีมีอิทธิพล

และมีความสําคญัเป็นอย่างยิ่งต่อธุรกิจการตลาดเป็นปัจจยัท่ีควบคุมได้ (Controllable Factors) 

นกัการตลาดจะกาํหนดปรับเปล่ียน ปรับปรุงแกไ้ขได้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้ม และวตัถุประสงค์

ขององคก์ารเพื่อตอบสนองความพอใจและความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  

 ผลติภัณฑ์ (Product) 

 ส่วนประสมการตลาดท่ีเป็นพื้นฐานท่ีสุด ผลิตภณัฑ์ เพราะสามารถจบัตอ้งมองเห็นได ้

เป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน รวมถึงคุณภาพ การออกแบบ รูปลกัษณ์ การสร้างตราสินคา้ และการบรรจุภณัฑ ์

และมีการให้บริการต่างๆ เช่น การจดัส่ง การซ่อมแซม การฝึกอบรม ตลอดการเช่าซ้ืออุปกรณ์ 

นอกจากน้ียงัรวมถึงบริการความคิด เพื่อจะไปตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้นกัการตลาด

มกัมองผลิตภณัฑ์เป็นTotal Product ผลิตภณัฑ์เบ็ดเสร็จ หมายถึง ตวัผลิตภณัฑ์รวมกบัความพอใจ

หรือคุณค่าทางใจและผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีผูบ้ริโภคเป้าหมายพอใจท่ีจะไดเ้ป็นเจา้ของสินคา้นั้น เม่ือ

เป็นเช่นน้ีนักการตลาดตอ้งเน้นการปรับปรุงสินคา้ท่ีผลิตข้ึนมาเพื่อสอดคลอ้งความตอ้งการของ

ตลาดเป้าหมาย รวมทั้งตอ้งพยายามเก็บรักษาลูกคา้เก่าใหป้ระทบัใจอยูมิ่รู้ลืม และไม่เปล่ียนใจไปใช้

ผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืนๆ ในขณะน้ีนกัการตลาดก็ตอ้งการเพิ่มตลาดเป้าหมายมากข้ึนไปเร่ือยๆ ตอ้งศึกษา

พฒันาผลิตภณัฑ์และปัญหาต่างๆ โดยไม่มีท่ีส้ินสุดรวมถึงการเพิ่มหรือการลดสินคา้ในสายผลิตภณัฑ ์

นกัการตลาดควรเนน้การใชก้ลยุทธ์อยา่งไรให้มีประสิทธิภาพและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ

ตลาดดว้ย ผูบ้ริโภคปัจจุบนัน้ีความทนัสมยัเป็นตวัของตวัเอง และตอ้งการประกาศให้ผูอ่ื้นรู้ว่าเขา

คือบุคคลท่ีสําคญั เพราะฉะนั้นถ้าเขาจะซ้ือสินคา้เขาก็จะคิดว่าสินคา้นั้นคือตวัเขา้หรือเปล่า และ

ไดรั้บผลประโยชน์อะไรกบัสินคา้ตวันั้น ผูบ้ริโภคมกัจะมองสินคา้และคุณภาพของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค 

จะไดรั้บ และผูบ้ริโภคจะตอ้งมีความมัน่ใจในสินคา้ท่ีจะช้ือดว้ย 

ราคา (Price) 

 ส่วนประสมท่ีสําคญัอีกประการหน่ึงได้แก่ ราคา หรือจาํนวนเงินท่ีลูกคา้จะตอ้งจ่าย

ให้กบับริษทั การตดัสินใจเก่ียวกบัราคาส่ง ราคาปลีก ส่วนลด เงินชดเชย และเง่ือนไขเก่ียวกบัการ

ใหสิ้นเช่ือ ราคา ผลิตภณัฑค์วรจะเท่าเทียบกบัมูลค่าท่ีเป็นการยอมรับของลูกคา้ แต่ส่ิงท่ีจะตอ้งจาํไว้

วา่วตัถุประสงคข์องธุรกิจมีเป้าหมายจะตั้งราคาอยา่งไร ตั้งราคาเม่ือตอ้งการกาํไรระยะสั้น ระยะยาว  
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หรือส่วนครองตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัท่ีคู่แข่งขนันาํมาใช้ให้ไดผ้ลเร็วกว่าปัจจยั

อ่ืนๆ การตั้งราคาสินค้าท่ีสูงสําหรับสินค้าท่ีมีลักษณะพิเศษเพื่อการดึงภาพพจน์ ยี่ห้อ เพราะผุ ้

บริโภคส่วนมากเขา้ใจวา่สินคา้ราคาแพงมกัมีคุณภาพเป็นเลิศ 

การจัดจําหน่าย (Distribution) 

 การจดัจาํหน่าย หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ช่องทางการจาํหน่ายสินคา้และการแจกจ่ายตวั

สินคา้ 

1. ช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ (Channel of Distribution) วิธีการขายสินคา้ให้ผูบ้ริโภค

โดยตรง หรือขายผา่นสถาบนัคนกลาง เช่น พอ่คา้ปลีก ตวัแทนคนกลาง 

2. การแจกจ่ายตวัสินคา้ (Physical Distribution) คือ วิธีการขนส่งประเภทต่างๆ เช่น 

การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางท่อ ในการแจกจ่ายตวัสินคา้น้ีนักการตลาดอีก

ประเภท คือ การเก็บรักษาสินคา้เพื่อรอจาํหน่ายให้ทนัเวลาท่ีผุบ้ริโภคตอ้งการ ในเร่ืองการขนส่ง

และการเก็บรักษาสินคา้น้ี นกัารตลาดตอ้งคาํนวนใหเ้หมาะสมและประหยดัสอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ์

มากท่ีสุด เพื่อประสิทธิภาพท่ีดี และต้องดาํเนินการเพื่อทาํให้ผูบ้ริโภคเป้าหมายสามารถซ้ือหา

ผลิตภณัฑ์ไดโ้ดยสะดวก โดยนกัการตลาดตอ้งกาํหนดเลือกสรรและเช่ือมคนกลางและส่ิงอาํนวย

ความสะดวกสะดวกดา้นการตลาด เพื่อจดัสรรไปยงัตลาดเป้าหมาย 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมเพื่อการส่ือสารและส่งเสริมผลิตภณัฑ์ของตน

ไปสู่ตลาดเป้าหมาย ฉะนั้นบริษทัตอ้งฝึกอบรมจูงใจพนกังานขายของตน ตอ้งคิดกาํหนดโครงการ

ใหม่ๆ ในการส่ือสารและส่งเสริมการตลาดประกอบด้วยการโฆษณา การตลาดแบบตรง การ

ส่งเสริมการขาย การขายโดยใชพ้นกังานขาย การประชาสัมพนัธ์ ไดเร็คตม์าร์เก็ต และออนไลน์มาร์

เก็ตต้ิง ปัจจุบนัน้ีการส่งเสริมการตลาดมกัทาํให้รูปของการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบครอบ

เคร่ือง Integrated Marketing Communication (IMC) ซ่ึงใชเ้คร่ืองมือหลายประเภทร่วมกนั เช่น การ

สมคัรเป็นสมาชิกจะไดส่้วนลด และร่วมกบับริษทัอ่ืนๆ ผูผ้ลิตหลายๆ รายไปรับสิทธิพิเศษสํารับ

สมาชิก ยกตวัอย่างเช่น ใช้บตัรเครดิตยี่ห้อหน่ึงได้รับบตัรสะสมคะแนนเพื่อแลกของ หรือพกั

โรงแรมในเครือ ร้านอาหารในเครือ ร้านหนงัสือในเครือ ฯลฯ เป็นตน้ 

 ดงันั้น ธุรกิจท่ีจะประสบความสําเร็จ ไดแ้ก่ ธุรกิจท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ให้เหมาะสม เม่ือผูบ้ริโภคมีการดาํเนินชีวิตท่ีเปล่ียนไปธุรกิจตอ้งปรับ 4P’s และการ

ตดัสินใจในส่วนแบ่งตลาดใหเ้หมาะสม เช่น เม่ือผูบ้ริโภคมีค่านิยมในการหาความสุข ชีวิตท่ีต่ืนเตน้ 

สะดวกสบาย ความอิสระและมีความเป็นตวัของตวัเองมากข้ึน จาํเป็นตอ้งตั้งช่ือผลิตภณัฑ์ ให้สีและ

ออกแบบให้ส่งเสริมค่านิยมน้ี การกําหนดตาํแหน่งตามลักษณะท่ีออกแบบให้สัมพนัธ์กับค่า 
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นิยมโลก การตกแต่ง เช่น รถยนต์ เส้ือผา้ เคร่ืองสําอาง ควรใช้เป็นตาํแหน่งผลิตภณัฑ์สําหรับกบั

ค่านิยมในชีวิตท่ีต่ืนเตน้ นกัการตลาดตอ้งสามารถประเมินขนาด และคู่แข่งขนัของส่วนแบ่งตลาด

ว่าเปล่ียนไปเท่าใด และปรับกิจกรรมของธุรกิจให้เหมาะสมกบัการเปล่ียนแปลงอย่างมีประสิทธิภาพ 

หลักการแบ่งประเภทส่วนประสมการตลาดให้เหมาะสมต่อการตัดสินใจของลูกค้าและต้อง

สอดคลอ้งกบัลูกคา้เป้าหมายเพื่อประสิทธิภาพสูงสุด 

 หลกัการแบ่งประเภทเคร่ืองมือส่วนประสมการตลาดแบบ 4P’s น้ี เป็นการตดัสินใจ

ของผูซ้ื้อและในมุมมองของผูซ้ื้อนั้น และให้สอดคลอ้งกบัหลกัการเรียกวา่ 4C ซ่ึงเป็นมุมมองของ

ผูบ้ริโภคปัจจุบนัน้ีดงัตารางท่ี 2.1 

 

ตารางท่ี 2.1 แสดงประเภทเคร่ืองมือส่วนประสมการตลาดแบบ 4P’s และ 4C 

 

4P’s 4C 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 

 

2. ราคา (Price) 

3. การจดัจาํหน่าย (Place) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ความจาํเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

(Customer Needs and Wants) 

ตน้ทุนสาํหรับผูบ้ริโภค (Cost to The Customer) 

ความสะดวกสบาย (Convenience) 

การส่ือสาร (Communication) 

 

4. ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขอืเทศ 

 

ปลาแมคเคอเรล (Mackerel) 

วิกิพีเดีย (ออนไลน์) ปลาแมคเคอเรล (Mackerel) เป็นช่ือเรียกสามญัในภาษาองักฤษ

ของปลาทะเลหลายชนิดในวงศ ์Scombridae (เป็นส่วนใหญ่), Carangidae, Hexagrammidae และ 

Gempylidae ซ่ึงมีลักษณะคล้ายกันคือ ผิวเป็นเกล็ดละเอียดสีเงินมนัวาว ตัวเรียวยาวกลมคล้าย

ทรงกระบอก หวัแหลมทา้ยแหลม มีครีบกระโดงหน่ึงครีบ ครีบทอ้งหน่ึงครีบ ครีบขา้งหน่ึงคู่ หาง

สองแฉก อาศยัอยูท่ ัว่ไปตามชายฝ่ังทะเล อยูร่วมเป็นฝงูใหญ่ ปลาทูก็อยูใ่นวงศ ์Scombridae ดงันั้น

จึงจดัเป็นปลาแมคเคอเรลเช่นกนั ส่วนปลาซาร์ดีนอยูใ่นวงศ ์Clupeidae ท่ีมีขนาดเล็กกว่าไม่จดัว่า

เป็นปลาแมคเคอเรล 
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ตารางท่ี 2.2  แสดงขอ้มูลปลาตระกลูแมคเคอเรล 

 

ช่ือสามัญ ช่ือไทย ช่ือวทิยาศาสตร์ 

Blue Mackerel / Saba 

Faughn Is Mackerel 

Frigate Mackerel 

Indian Mackerel 

Indo-Pacific Mackerel 

Indo-Pacific Spanish Mackerel 

Korean Spanish Mackerel 

Short-bodied Mackerel 

Slenderbody Mackerel 

Spanish Mackerel 

Streaked Spanish Mackerel 

Yellow- Tail Round Scad 

Yellow- Tail Round Scad 

ทูญ่ีปุ่น / ซาบะ 

ทูปากจ้ิงจก 

โอขาว / โอแกลบ 

ลงั / ทูโม่ง / โม่ง / โม่งลงั 

ทู 

อินทรีจุด / อินทรีลายขา้วตอก 

อินทรีจุด 

ทู / โม่ง 

ทู 

อินทรีบั้ง / เบกา 

อินทรีจุด 

ทูแขกหางเหลือง 

ทูแขกหางเหลือง 

Scomberaustralasicus 

Rastrelligerfeaughni Matsui 

Auxisthazard 

Rastrelligerkanagurta 

Rastrelligerneglectus 

Scomberomorusguttatus 

Scomberomoruskoreanus 

Rastrelligerbrachymosa 

Rastrelliger spp. 

Scomberomoruscommerson 

Scomberomoruslineolatus 

Decapterusmaruadsi 

D. Russelli 

ท่ีมา:  ศูนยว์จิยัและตรวจสอบคุณภาพสตัวน์ํ้ าและผลิตภณัฑส์ตัวน์ํ้ า สมุทรสาคร สงักดักองตรวจสอบรับรองมาตรฐาน

 คุณภาพสตัวน์ํ้ าและผลิตภณัฑส์ตัวน์ํ้ า กรมประมง สืบคน้จาก http://www.fisheries.go.th/rgm-samutsa/ 

 content_list.asp 

 

กระบวนการผลติปลากระป๋อง 

ศูนยเ์ครือข่ายขอ้มูลอาหารครบวงจร (ออนไลน์) ปลากระป๋อง เป็นผลิตภณัฑ์แปรรูป

จากปลาเป็นวตัถุดิบหลกั ปลาท่ีใชผ้ลิตปลากระป๋อง ไดแ้ก่ ปลาซาร์ดีนปลาทูน่า ปลาแซลมอน ปลา

แมคเคอเรล เป็นตน้ อาจจะบรรจุในนํ้ าเกลือ นํ้ ามนัพืช ซอสมะเขือเทศ นํ้ าแร่ หรืออ่ืนๆ กระบวนการ

ผลิตปลากระป๋อง เป็นการแปรรูปเพื่อการถนอมอาหาร (Food Preservation) โดยการใชค้วามร้อน 

(Thermal Processing) ปลากระป๋องจดัเป็นกลุ่มอาหารท่ีเป็นกรดตํ่า (Low Acid Food) บรรจุในภาชนะท่ี

ปิดผนึกสนิท (Hermetically Sealed Container) 
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ข้ันตอนการผลติปลากระป๋อง 

1. การตรวจสอบคุณภาพวตัถุดิบ ตอ้งมีการตรวจสอบสมบติัทางกายภาพของวตัถุดิบ

ก่อนเขา้สู่กระบวนการผลิต โดยตรวจสอบความสด เช่น ลกัษณะทางกายภาพ ปริมาณฮิสทามิน 

(Histamine) และคดัขนาดของปลาเพื่อความสมํ่าเสมอ 

2. การตดัแต่ง นาํปลาสดท่ีคุณภาพดีมาตดัแต่ง โดยตดัหัวปลา หางปลา ดึงไส้ และ

เคร่ืองในอ่ืนๆ ตามคุณภาพท่ีตอ้งการ 

3. การลา้งทาํความสะอาด (Washing) นาํปลาท่ีตดัแต่งแลว้มาลา้ง เพื่อลา้งเอาเลือด 

เมือก และส่ิงสกปรกอ่ืนๆ 

4. การบรรจุ (Can Filling) นาํปลาท่ีลา้งทาํความสะอาดแลว้ มาบรรจุลงในกระป๋อง 

สําหรับปลาขนาดใหญ่ เช่น ปลาทูน่า อาจมีการน่ึง (Steaming) ให้สุก แลว้แยกเอาเฉพาะส่วนเน้ือ

เพื่อบรรจุกระป๋อง 

5. การเติมของเหลว หลงัจากปลาท่ีบรรจุลงในกระป๋องถูกตรวจสอบส่ิงปลอมปนแลว้ 

จะเติมนํ้ามนัพืช ซอสมะเขือเทศ หรืออ่ืนๆ แลว้แต่ชนิดของผลิตภณัฑ ์

6. การไล่อากาศ (Exhausting) นาํกระป๋องท่ีบรรจุปลาและเติมส่วนผสมอ่ืนๆ แลว้ มา

ผา่นการไล่อากาศและปิดผนึกฝา โดยใชไ้อนํ้ าไล่และแทนท่ีอากาศในกระป๋อง โดยหลงัจากไอนํ้ า

เกิดการควบแน่นจะเกิดสภาพสุญญากาศภายในกระป๋อง แลว้นาํมาปิดผนึกฝากระป๋อง 

7. การฆ่าเช้ือ (Sterilization) กระป๋องท่ีปิดผนึกแลว้ จะนาํไปน่ึงฆ่าเช้ือดว้ยหมอ้น่ึง

ฆ่าเช้ือความดนัสูง (Retort) การฆ่าเช้ือระดบั Commercial Sterilization ซ่ึงหมายถึง การใชค้วามร้อนสูง

เพื่อทาํลายจุลินทรีย ์รวมถึงสปอร์ของแบคทีเรีย (Bacterial Spore) ท่ีมีอยูใ่นอาหารเกือบทั้งหมด เพื่อ 

ใหอ้าหารนั้นสามารถบริโภคไดโ้ดยไม่เป็นอนัตราย และสามารถเก็บรักษาไวไ้ดน้านโดยไม่เน่าเสีย

ในสภาวะปกติ โดยใชอุ้ณหภูมิในการฆ่าเช้ือท่ีประมาณ 118-122 องศาเซลเซียส เป็นเวลา 60-70 นาที 

เพื่อใหไ้ดค้่าตามท่ีกาํหนด ข้ึนกบัชนิดของผลิตภณัฑ ์ขนาดของปลาท่ีบรรจุและขนาดของกระป๋อง 

8. การลดอุณหภูมิกระป๋อง (Cooling) ภายหลงัจากน่ึงฆ่าเช้ือแลว้ ตอ้งลดอุณหภูมิของ

ปลากระป๋องโดยเร็ว นํ้ าท่ีใช้ในการลดอุณหภูมิตอ้งเป็นนํ้ าสะอาดท่ีมีการเติมคลอรีน เพื่อลดอุณหภูมิ

ของกระป๋องใหเ้หลือราว 35-40 องศาเซลเซียส ซ่ึงเป็นอุณหภูมิท่ีความร้อนท่ีสะสมอยูท่ี่ตวักระป๋อง

จะทาํให้กระป๋องแห้ง ถา้ใช้อุณหภูมิตํ่ากว่าน้ีกระป๋องจะเป็นสนิมเพราะไอนํ้ าท่ีเกาะอยูท่ี่กระป๋อง

ระเหยไปไม่หมด 

9. การปิดฉลากและบรรจุกล่อง เม่ือกระป๋องแห้งสนิทแลว้ จะนาํมาปิดฉลาก บรรจุ

กล่อง เก็บรักษาและรอการขนส่งต่อไป 
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ตารางท่ี 2.3  แสดงรายช่ือยีห่้อผลิตภณัฑ์และผูจ้ดัจาํหน่ายปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 

  

ยีห้่อผลติภัณฑ์ ผู้จัดจําหน่าย 

สามแม่ครัว บริษทั รอแยลฟู้ ดส์ จาํกดั 

ซีเล็ค บริษทั ไทยยเูน่ียน โฟรเซ่น โปรดกัส์ จาํกดั (มหาชน) 

โรซ่า บริษทั ไฮคิวผลิตภณัฑอ์าหาร จาํกดั 

ซุปเปอร์ซีเชฟ บริษทั ซี แวลู จาํกดั (มหาชน)   

ปุ้มปุ้ย/ปลายยิม้ บริษทั ผลิตภณัฑ์อาหารกวา้งไพศาล จาํกดั (มหาชน) 

ทีซีบี บริษทั ทรอปิคอล แคนน่ิง (ประเทศไทย) จาํกดั (มหาชน)  

อะยมั บริษทั พาณิชยการแห่งประเทศไทย จาํกดั 

ไฮคิว บริษทั ไฮคิวผลิตภณัฑอ์าหาร จาํกดั 

ซีคราว บริษทั พทัยาฟู้ ดอินดสัตรี จาํกดั 

นกพิราบ บริษทั สันติภาพ (ฮัว่เพง้ 1958) จาํกดั 

ชาวดอย บริษทั ทองก่ิงแกว้ฟู๊ ดส์ จาํกดั 

บลูเบิรด์ บริษทั รอแยลฟู้ ดส์ จาํกดั 

หวัมา้ลาย บริษทั รอแยลฟู้ ดส์ จาํกดั 
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ตลาดปลากระป๋องในอาํเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

หมายเหตุ: ปลาอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ปลากระป๋อง ปลาซนัมะ ปลาแซลมอล ปลาซาบะ 

 

ภาพท่ี 2.5 โครงสร้างผลิตภณัฑใ์นตลาดปลากระป๋อง 

ตลาดปลากระป๋อง 

ปลาแมคเคอเรล 

ในซอส ปรุงรส 

ปลาซาร์ดีน 

ในซอส ปรุงรส 

ปลาทูน่า 

ใน

นํ้ าเกลื

 

ปรุงรส 

อ่ืนๆ 

ในซอส ปรุงรส 

โรซ่า 

ปุ้มปุ้ย 

ไฮคิว 

อะยมั 

ซีเลค็ 

ซีคราวน์ 

ทีซีบี 

นกพิราบ 

บลูเบิร์ด 

แม่ทพั 

หวัมา้

ลาย

ซุปเปอร์

ซีเชฟ 

สามแม่

ครัว 

 

ปุ้มปุ้ย 

อะยมั 

ซีคราวน์ 

ทีซีบี 

ซีเลค็ 

ไฮคิว 

โรซ่า 

 

สามแม่

ครัว 

อะยมั 

ซีเลค็ 

ซุเปอร์

ซีเชฟ 

นกพิราบ 

ทีซีบี 

ไก่งวง 

หวัมา้

ลาย 

สามแม่

ครัว 

ปุ้มปุ้ย 

 

ซีเลค็ 

ทีซีบี 

อะยมั 

โอเช่ียน-

เวฟ 

บรูท 

 

ซีเลค็ 

อะยมั 

ทีซีบี 

 

ซีเลค็ 

ซุปเปอร์

ซีเชฟ 

 

ซีเลค็ 

ซุปเปอร์

ซีเชฟ 
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5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

สาวิตรี เวศกาวี (2551: บทคัดย่อ) ได้ทาํการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร”  

จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูช้าย มีอายุระหวา่ง 21-25 ปี มี

สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทั ห้างฯ ร้าน เอกชน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000–10,000 บาท พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ด่ืมเคร่ืองด่ืมเกลือแร่

น้อยกว่าเดือนละคร้ัง ส่วนใหญ่นิยมด่ืมเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ยี่ห้อสปอนเซอร์ โดยให้เหตุผลสําคญัท่ี 

ทาํใหเ้คร่ืองด่ืมเกลือแร่ คือเพื่อทดแทนเกลือแร่ท่ีสูญเสียไป และซ้ือเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ท่ีร้านสะดวกซ้ือ 

เช่น 7-ELEVEN, Lotus Express บ่อยท่ีสุด มีความเห็นวา่บรรจุภณัฑ์ท่ีเหมาะสมคือขวดแกว้ แหล่ง

ท่ีทาํใหท้ราบขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองด่ืมเกลือแร่มาจากโทรทศัน์/วทิยุ มากท่ีสุด ส่วนใหญ่จะซ้ือเคร่ืองด่ืม

เกลือแร่ยีห่อ้เดิมเป็นประจาํ 

สําหรับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ ผู ้ตอบ

แบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัหลกัทุกปัจจยัในระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัตามค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 

ปัจจยัหลกัดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาปัจจยัหลกัดา้นราคาและปัจจยัหลกัดา้นการจดัจาํหน่ายเท่ากนั

และปัจจยัหลกัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด

คือ การมีเคร่ืองหมายอาหารและยา ปัจจยัย่อยดา้นราคา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญั 

ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และราคามีให้เลือกหลากหลายตาม

ขนาดบรรจุ ปัจจยัยอ่ยดา้นการจดัจาํหน่าย พบวา่ผูบ้ริโภคตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบั

มากท่ีสุดคือ สามารถหาซ้ือไดง่้าย มีจาํหน่ายทัว่ไป ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถาม

ให้ความสําคญัในระดบัสําคญัมาก ไดแ้ก่ มีการโฆษณาผา่นส่ือวิทยุ/โทรทศัน์ มีการสนบัสนุนกิจกรรม

กีฬาต่างๆ มีส่วนใหค้วามช่วยเหลือชุมชน และเป็นสปอนเซอร์รายการกีฬาดงั 

พเยาว ์สมหมาย (2546: บทคดัย่อ) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการ 

ตลาดในการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 70 อายุ 30-35 ปี คิด

เป็นร้อยละ 31.70 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 51 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 

58.70 อาชีพเป็นพนักงานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 58 และส่วนใหญ่รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-

20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.30 พฤติกรรมการดูแลสุขภาพและการบริโภคอาหารเสริมสุขภาพใน

ระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 44 วิธีดูแลสุขภาพโดยทานอาหารวนัละ 3 ม้ือ คิดเป็นร้อยละ 23.35 และ
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ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค 

ซ่ึงผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นว่า ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาดพิจารณาดา้นผลิตภณัฑ์พบว่า มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากในปัจจุบนัน้ี

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพมีแพร่หลายมากข้ึน ผูบ้ริโภคมีขอ้เปรียบเทียบในการเลือกซ้ือมากข้ึน เพราะ

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพถา้มาองในดา้นผลิตภณัฑ์ ทุกรูปแบบท่ีวางขายอยูใ่นทอ้งตลาดลว้นแลว้แต่

มีการอา้งสรรพคุณท่ีแตกต่างกนั แต่การจดัจาํหน่ายท่ีเขา้ถึงลูกคา้ และให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้นั้นเป็นส่ิง

ท่ีมีความสาํคญัมากยิง่กวา่ 

สรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเกณฑ์ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

ดว้ยการคลอ้ยตามผูอ่ื้น และดว้ยความเขา้ใจ โดยพิจารณาจากการท่ีผูร่้วมตดัสินใจคือเพื่อนๆ และมี

การพิจารณาขอ้มูลจากผูจ้าํหน่ายท่ีเก่ียวกบัอาหารเสริมท่ีน่าสนใจ สําหรับผูบ้ริโภคเพศหญิงจะ

บริโภคมากกวา่เพศชาย ส่ิงท่ีบริโภคตอ้งการคือประโยชน์ของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ โดยมุ่งเนน้ท่ี

ความตอ้งการเพื่อให้สุขภาพแข็งแรง ป้องกนัโรค เพราะในปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัการ

ป้องกนัมากกว่าการรักษา สําหรับโอกาสในการซ้ือคือ 1 เดือนต่อคร้ัง โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะ

เลือกซ้ืออาหารเสริมจากประเทศอเมริกา 

นายธนกร จิตจินดารัตน์ (2550: บทคดัยอ่) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมชูกาํลงัของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” 

 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี มีการศึกษาในระดบั

มธัยมตน้ ส่วนใหญ่สมรสแลว้ มีอาชีพรับจา้ง และมีรายไดร้ะหว่าง 10,001-20,000 บาทต่อเดือน 

ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมชูกาํลงัในระดบัมาก รองลงมา 

คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมชูกาํลงัในระดบัมากเช่นกนั 

ในขณะท่ีปัจจยัด้านราคามีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมชูกาํลงัน้อยท่ีสุด แต่ยงัมีผลในระดบัมาก

เช่นกนั ดา้นพฤติกรรมกรซ้ือเคร่ืองด่ืมชูกาํลงั กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองด่ืมชูกาํลงั 2-3 คร้ัง/

สัปดาห์ ซ้ือ 1 ขวด/คร้ังและด่ืมในปริมาณ 1 ขวด/วนั โดยมกัจะด่ืมเคร่ืองด่ืมชูกาํลงัในช่วงเวลา 

08.00-12.00 น. มากท่ีสุด ด่ืมในการทาํงานและด่ืมเพื่อตอ้งการความสดช่ืน รองลงมาจะด่ืมเม่ือรู้สึก

วา่ร่างกายอ่อนเพลีย/ง่วงซึม กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่หลงัจากด่ืมเคร่ืองด่ืมชูกาํลงัแลว้จะรู้สึกสดช่ืน

กระปร้ีกระเปร่า และนิยมด่ืมเคร่ืองด่ืมชูกาํลงั ยี่ห้อเอ็ม 150 มากท่ีสุด โดยจะนิยมซ้ือเคร่ืองด่ืมชู

กาํลงัในทุกสถานท่ีท่ีหาซ้ือได ้ส่วนเหตุผลหรือส่ิงจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมชูกาํลงั

มากท่ีสุดคือ รสชาติ นอกจากน้ียงัพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมบาํรุง

กาํลงั และส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึง

ประกอบดว้ย ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา การเก็บรวบรวมขอ้มูล และ

การวเิคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1 ประชากรในการศึกษา 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีคือ ผูซ่ึ้งเคยซ้ือหรือบริโภคปลาแมคเคอเรล

ในซอสมะเขือเทศ ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่

ชดัวา่เป็นจาํนวนเท่าใด 

1.2 ขนาดตัวอย่างในการศึกษา 

เน่ืองจากไม่ทราบขนาดของประชากรท่ีแน่ชัด จึงคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง 

โดยใชแ้นวทางประชากรท่ีไม่สามารถนบัจาํนวนได ้(Infinite Population) 

 

       

  

       n  =   322.69 ~ 323 คน  

 

 เพราะฉะนั้น ขนาดตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีเท่ากบั 323 คน 

 เม่ือ n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  P = สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม (สัดส่วนท่ี 30% หรือ 0.3) 

  Z = ค่าความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยักาํหนดไวท่ี้ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

    (กาํหนดท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือท่ีระดบันยัสําคญั 0.05, Z = 1.96)

  e = สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนใด 
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1.3 การสุ่มตัวอย่าง 

วิธีการสุ่มตวัอย่างใช้การสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 

ผูท่ี้เคยซ้ือหรือบริโภคปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

  

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา คือ การใชแ้บบสอบถามโดยผูศึ้กษาไดส้ร้างแบบสอบถาม

ซ่ึงมีลกัษณะคาํถามแบบปลายปิด เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถตอบคาํถามไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลพื้นฐานทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรล

 ในซอสมะเขือเทศ 

 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม โดยการ

ดาํเนินการเป็นขั้นตอน ดงัน้ี 

3.1 กาํหนดแนวทางแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดและทฤษฏี เพื่อให้ครอบคลุม

วตัถุประสงคข์องการศึกษา 

3.2 ร่างแบบสอบถามนําเสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญ ทาํการตรวจสอบและแก้ไขปรับปรุง 

เพื่อใหค้รอบคลุมวตัถุประสงค ์เพื่อความถูกตอ้งเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 

3.3 ปรับปรุงแบบสอบถามจนสมบูรณ์ แลว้สุ่มแจกให้ผูบ้ริโภคตามสถานท่ีต่างๆ ใน

เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ระหวา่งเดือนเมษายน 2557 

3.4 เก็บรวบรวมแบบสอบถามเพื่อนาํมาวเิคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล 
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4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ 

4.1 สถิติพรรณนาเป็นการหาค่าทางสถิติพื้นฐาน เช่น ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายลกัษณะของผูบ้ริโภค เช่น เพศ อายุ อาชีพ เป็นตน้ โดยการวิเคราะห์

จะแสดงใหเ้ห็นถึงลกัษณะส่วนบุคคลพื้นฐานและขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค 

4.2 สถิติเชิงอนุมาน ใชว้ธีิเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือจาํแนกตาม

ส่วนประสมการตลาด ดว้ยสถิติ One way – ANOVA โดยการคาํนวณหาค่า F-test ระดบันยัสําคญั

ทางสถิติท่ี 0.05  

4.3 เกณฑ์การให้คะแนนระดับความสําคญั และเกณฑ์การแปลผลความหมายของ

ค่าเฉล่ีย ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอส

มะเขือเทศ คือ 

เกณฑก์ารใหค้ะแนนระดบัความสาํคญั 

ระดับความสําคัญ  คะแนน 

มากท่ีสุด       5 

มาก       4 

ปานกลาง       3 

นอ้ย       2 

นอ้ยท่ีสุด       1 
 

เกณฑก์ารแปลผลความหมายของค่าเฉล่ีย 

การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้เกณฑ์ในการแปลความหมาย โดยแบ่งระดบัความสําคญั 

ดว้ยการหาช่วงกวา้งอนัตรภาคชั้น โดยวธีิการคาํนวณหาค่าความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี 
 

ควากวา้งอนัตรภาคชั้น  =   (คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด)/จาํนวนชั้น 

 = (5 – 1)/5 

 = 0.80  
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 ดงันั้น จึงทาํการแปลความหมายดงัน้ี 

ค่าเฉลีย่             ระดับความสําคัญ 

4.21 – 5.00   มากท่ีสุด 

3.41 – 4.20   มาก 

2.61 – 3.40   ปานกลาง 

1.81 – 2.60   นอ้ย 

1.00– 1.80   นอ้ยท่ีสุด 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามในเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ต่อพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” 

จาํนวน 323 ชุด สามารถนาํมาประมวลขอ้มูลและสรุปผลได ้ดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 ปัจจยัพื้นฐานทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 

ตอนท่ี 3  ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 

ตอนท่ี 4  ความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือปลา

แมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 

 

ตอนที ่1  ปัจจัยพืน้ฐานทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 4.1  จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

ชาย 

หญิง 

136 

187 

42.11 

57.89 

รวม 323 100.00 

  

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 57.89 และ

เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 42.11 
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ตารางท่ี 4.2  จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ

 

อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 15 ปี 

15–25 ปี 

26–35 ปี 

36– 43 ปี 

44 – 50 ปี 

สูงกวา่ 50 ปี 

2 

98 

94 

75 

39 

15 

0.62 

30.34 

29.10 

23.22 

12.07 

4.64 

รวม 323 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 15-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 30.34 

รองลงมาคือ อาย ุ26-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 29.10 อาย ุ36-43 ปี คิดเป็นร้อยละ 23.22 อายุ 44-50 ปี คิด

เป็นร้อยละ 12.17 อายุสูงกว่า 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 4.64 และอายุต ํ่ากว่า 15 ปี คิดเป็นร้อยละ 0.62 

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.3  จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ ม.ปลาย 

ม.ปลาย / ปวช. 

อนุปริญญา / ปวส. 

ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

15 

30 

32 

196 

50 

4.64 

9.29 

9.91 

60.68 

15.48 

รวม 323 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็น 

ร้อยละ 60.68 รองลงมามีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 15.48 ระดบัอุปริญญา/

ปวส. คิดเป็นร้อยละ 9.91 ระดบั ม.ปลาย/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 9.29 และระดบัตํ่ากว่า ม.ปลาย คิด

เป็นร้อยละ 4.64 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.4  จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

นกัเรียน / นกัศึกษา 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 

ขา้ราชการ / พ.รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน / เจา้หนา้ท่ีบริษทั 

ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ 

อ่ืนๆ 

38 

86 

59 

122 

14 

4 

11.76 

26.63 

18.27 

37.77 

4.33 

1.24 

รวม 323 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังาน/เจา้หนา้ท่ีบริษทั คิดเป็น

ร้อยละ 37.77 รองลงมามีอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 26.63 อาชีพขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 18.27 อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 11.76 ไม่ประกอบอาชีพ 

คิดเป็นร้อยละ 4.33 และอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 1.24 ตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 4.5  จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 

10,000 – 15,000 บาท 

15,001 – 20,000 บาท 

20,001 – 25,000 บาท 

25,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 35,000 บาท 

35,001 – 40,000 บาท 

สูงกวา่ 40,000 บาท 

82 

82 

92 

42 

13 

5 

6 

1 

25.39 

25.39 

28.48 

13.00 

4.02 

1.55 

1.86 

0.31 

รวม 323 100.00 
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จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 

บาท คิดเป็นร้อยละ 28.48 รองลงมาคือ รายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท และ 10,000-15,000 บาท คิดเป็น

ร้อยละ 25.39 รายได ้20,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.00 รายได ้25,001-30,000 บาท คิดเป็น

ร้อยละ 4.02 รายได ้35,001-40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 1.86 รายได ้30,001-35,000 บาท คิดเป็น 

ร้อยละ 1.55 และรายไดสู้งกวา่ 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.31 ตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 4.6  จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

 

จาํนวนสมาชิกในครอบครัว จาํนวน ร้อยละ 

1 – 2 คน 

3 – 4 คน 

5 – 6 คน 

มากกวา่ 6 คน 

36 

202 

73 

12 

11.15 

62.54 

22.60 

3.72 

รวม 323 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสมาชิกในครอบครัว จาํนวน 3-4 คน 

คิดเป็นร้อยละ 62.54 รองลงมาคือ จาํนวน 5-6 คน คิดเป็นร้อยละ 22.60 จาํนวน 1-2 คน คิดเป็นร้อยละ 

11.15 และจาํนวนมากกวา่ 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.72 ตามลาํดบั    
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ตอนที ่2  พฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขอืเทศ 

 

ตารางท่ี 4.7  จาํนวนร้อยละของแหล่งท่ีทาํใหรู้้จกัผลิตภณัฑ ์

 

แหล่งท่ีทาํใหรู้้จกัผลิตภณัฑ์ จาํนวน ร้อยละ 

สมาชิกในครอบครัว 

เพื่อน 

ส่ือโฆษณาต่างๆ 

งานแสดงสินคา้ 

พนกังานขาย 

ไม่รู้จกัสินคา้ 

69 

10 

215 

12 

8 

9 

21.36 

3.10 

66.56 

3.72 

2.48 

2.79 

รวม 323 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จกัผลิตภณัฑป์ลาแมคเคอเรลใน

ซอสมะเขือเทศผ่านส่ือโฆษณาต่างๆ คิดเป็นร้อยละ 66.56 รองลงมาคือ การรู้จกัผลิตภณัฑ์ผ่าน

สมาชิกในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 21.36 ส่วนการรู้จกัผลิตภณัฑ์ผ่านพนกังานขายเป็นแหล่งท่ี 

ทาํใหรู้้จกัผลิตภณัฑน์อ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 2.48  

 

ตารางท่ี 4.8  จาํนวนร้อยละของยีห่อ้ท่ีซ้ือ 

 

ยีห่อ้ท่ีซ้ือ จาํนวน ร้อยละ 

สามแม่ครัว 

ซีเล็ค 

โรซ่า 

ซุปเปอร์ซีเชฟ 

ปุ้มปุ้ย/ปลายิม้ 

ทีซีบี 

อะยมั 

ไฮคิว 

ซีคราว 

259 

164 

223 

54 

188 

19 

76 

82 

24 

80.19 

50.77 

69.04 

16.72 

58.20 

5.88 

23.53 

25.39 

7.43 
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ตารางท่ี 4.8  (ต่อ) 

 

ยีห่อ้ท่ีซ้ือ จาํนวน ร้อยละ 

นกพิราบ 

ชาวดอย 

32 

8 

9.91 

2.48 

อ่ืนๆ 3 0.93 

รวม 323 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหญ่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์ปลาแมคเคอเรลใน

ซอสมะเขือเทศ ยีห่อ้สามแม่ครัว คิดเป็นร้อยละ 80.19 รองลงมาคือ ยี่ห้อโรซ่า คิดเป็นร้อยละ 69.04 

ส่วนยีห่อ้อ่ืนๆ นอกเหนือจากรายการเป็นยีห่อ้ท่ีผูบ้ริโภคเคยซ้ือนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 0.93 

 

ตารางท่ี 4.9  จาํนวนร้อยละของเหตุผลการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

 

เหตุผลการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ จาํนวน ร้อยละ 

หาซ้ือไดง่้าย 

รสชาติดี 

สะอาด 

เช่ือถือในตราสินคา้ 

ราคาถูก 

ซ้ือตามคาํโฆษณา 

มีการส่งเสริมการขาย 

รูปลกัษณ์ของภาชนะ 

233 

191 

96 

31 

98 

64 

17 

20 

72.14 

59.13 

29.72 

9.60 

30.34 

19.81 

5.26 

6.19 

รวม 323 100.00 

 

จากตารางท่ี  4.9 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ จากการหาซ้ือไดง่้าย คิดเป็นร้อยละ 72.14 รองลงมา

คือ รสชาติดี คิดเป็นร้อยละ 59.13 ส่วนการส่งเสริมการขายเป็นเหตุผลการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

นอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 5.26 
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ตารางท่ี 4.10  จาํนวนร้อยละของส่ิงช่วยตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

 

ส่ิงช่วยตดัสินใจเลือกซ้ือ จาํนวน ร้อยละ 

สมาชิกในครอบครัว 

เพื่อน 

พนกังานขาย 

ส่ือโฆษณาต่างๆ 

ภาพลกัษณ์การช่วยเหลือสังคม 

129 

16 

13 

115 

50 

39.94 

4.95 

4.02 

35.60 

15.48 

รวม 323 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีส่ิงช่วยตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ปลา

แมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ จากสมาชิกในครับครัว คิดเป็นร้อยละ 39.94 รองลงมาคือ ส่ือ

โฆษณาต่างๆ คิดเป็นร้อยละ 35.60 ส่วนพนกังานขายเป็นส่ิงช่วยตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์้อย

ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 4.02 

 

ตารางท่ี 4.11  จาํนวนร้อยละของช่วงม้ือท่ีบริโภคผลิตภณัฑ ์

 

ช่วงม้ือท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์ จาํนวน ร้อยละ 

ม้ือเชา้ 

ม้ือกลางวนั 

ม้ือเยน็ 

ม้ือดึก 

40 

66 

198 

19 

12.38 

20.43 

61.30 

5.88 

รวม 323 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมบริโภคผลิตภณัฑ์ปลาแมค

เคอเรลในซอสมะเขือเทศช่วงม้ือเยน็ คิดเป็นร้อยละ 61.30 รองลงมาคือ ม้ือกลางวนั คิดเป็นร้อยละ 

20.43 ส่วนช่วงม้ือดึกเป็นช่วงม้ือท่ีนิยมบริโภคนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 5.88 
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ตารางท่ี 4.12  จาํนวนร้อยละของแหล่งท่ีซ้ือผลิตภณัฑ ์

 

แหล่งท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ จาํนวน ร้อยละ 

ร้านโซวห่วย (ขายของชาํ) 

ร้านสะดวกซ้ือ (7-eleven) 

ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Tesco) 

ร้านคา้ส่ง (Makro) 

ซุเปอร์มาร์เก็ต (Top) 

186 

218 

148 

38 

120 

57.59 

67.49 

45.82 

11.76 

37.15 

รวม 323 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์ปลาแมคเคอเรล

ในซอสมะเขือเทศผ่านร้านสะดวกซ้ือ (7-eleven) คิดเป็นร้อยละ 67.49 รองลงมาคือ ร้านโซวห่วย 

(ขายของชาํ) คิดเป็นร้อยละ 57.59 ส่วนร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Makro) เป็นแหล่งท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์

นอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 11.76 

 

ตารางท่ี 4.13  จาํนวนร้อยละของสาเหตุการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

 

สาเหตุการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ จาํนวน ร้อยละ 

ยีห่อ้เป็นท่ีรู้จกั 

สามารถหาซ้ือไดส้ะดวก 

ราคาเหมาะสมกบัสินคา้ 

มีส่วนลด/ของแถม 

ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบยีห่้ออ่ืน 

รูปลกัษณ์สวยงาม 

231 

171 

123 

16 

36 

20 

71.52 

52.94 

38.08 

4.95 

11.15 

6.19 

รวม 323 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชส้าเหตุการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ จากยี่ห้อเป็นท่ีรู้จกั คิดเป็นร้อยละ 71.52 รองลงมาคือ สามารถ

หาซ้ือได้สะดวก คิดเป็นร้อยละ 52.94 ส่วนการมีส่วนลด/ของแถมเป็นสาเหตุในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑน์อ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 4.95 
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ตารางท่ี 4.14  จาํนวนต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

 

จาํนวนต่อคร้ังในการซ้ือ จาํนวน ร้อยละ 

1 - 2 กระป๋อง 

3 - 4 กระป๋อง 

5 - 6 กระป๋อง 

มากกวา่ 6 กระป๋อง 

199 

79 

28 

17 

61.61 

24.46 

8.67 

5.26 

รวม 323 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์ปลาแมคเคอเรล

ในซอสมะเขือเทศจาํนวน 1-2 กระป๋องต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 61.61 รองลงมาคือ 3-4 กระป๋องต่อคร้ัง 

คิดเป็นร้อยละ 24.46 ส่วนการเลือกท่ีมากกวา่ 6 กระป๋องต่อคร้ัง นิยมซ้ือน้อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 

5.26 

 

ตอนที ่3  ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือปลา

แมคเคอเรลในซอสมะเขอืเทศ 

 

ตารางท่ี 4.15  จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ โดยภาพรวม 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด Χ  S.D. ระดบัความสาํคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 

ดา้นส่งเสริมการตลาด 

4.06 

3.59 

3.84 

3.23 

0.80 

1.00 

1.04 

1.12 

มาก 

มาก 

มาก 

ปานกลาง 

รวม 3.53 1.09 มาก 

หมายเหตุ 4.21-5.00 มากท่ีสุด, 3.41-4.20 มาก, 2.61-3.40 ปานกลาง, 1.81-2.60 นอ้ย, 1.00-1.80 นอ้ยท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ

พิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก ส่วน

ดา้นส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง  

 

ตารางท่ี 4.16  จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ดา้นผลิตภณัฑ์ Χ  S.D. ระดบัความสาํคญั 

ยีห่อ้มีใหเ้ลือกหลากหลาย 

ปริมาณมีใหเ้ลือกหลากหลาย 

รูปแบบบรรจุภณัฑห์ลากหลาย 

คุณภาพและความสะอาด 

เทคโนโลยกีารผลิตท่ีทนัสมยั 

มีการรับรองมาตรฐานคุณภาพ 

รสชาติเป็นท่ีช่ืนชอบ 

4.11 

3.89 

3.74 

4.21 

3.98 

4.22 

4.30 

0.73 

0.81 

0.87 

0.75 

0.78 

0.75 

0.77 

มาก 

มาก 

มาก 

มากท่ีสุด 

มาก 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

รวม 4.06 0.80 มาก 

หมายเหตุ 4.21-5.00 มากท่ีสุด, 3.41-4.20 มาก, 2.61-3.40 ปานกลาง, 1.81-2.60 นอ้ย, 1.00-1.80 นอ้ยท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการ

ซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัส่วนใหญ่มีความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก 

ยกเวน้ปัจจยัเร่ืองรสชาติเป็นท่ีช่ืนชอบ มีการรับรองมาตรฐานคุณภาพ คุณภาพและความสะอาด ท่ีมี

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.17  จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ดา้นราคา 

 

ดา้นราคา Χ  S.D. ระดบัความสาํคญั 

ราคาถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบยีห่อ้อ่ืน 

ราคาเหมาะสมกบัปริมาณบรรจุ 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

ความประหยดัจากการซ้ือจาํนวนมาก 

มีการใหเ้ครดิตในการชาํระ 

3.73 

3.87 

4.07 

3.56 

2.69 

0.83 

0.75 

0.75 

0.91 

1.10 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

ปานกลาง 

รวม 3.59 1.00 มาก 

หมายเหตุ 4.21-5.00 มากท่ีสุด, 3.41-4.20 มาก, 2.61-3.40 ปานกลาง, 1.81-2.60 นอ้ย, 1.00-1.80 นอ้ยท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการ

ซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ด้านราคาส่วนใหญ่มีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ยกเวน้ 

ปัจจยัเร่ืองการใหเ้ครดิตในการชาํระ ท่ีมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 

ตารางท่ี 4.18 จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 

ดา้นช่องทางการจาํหน่าย Χ  S.D. ระดบัความสาํคญั 

ความสะดวกในการหาซ้ือ 

มีบริการจดัส่งสินคา้ 

สามารถสั่งซ้ือไดห้ลายช่องทาง 

มีสินคา้พร้อมขายอยูเ่สมอ 

4.43 

3.33 

3.47 

4.15 

0.72 

1.08 

1.07 

0.81 

มากท่ีสุด 

ปานกลาง 

มาก 

มาก 

รวม 3.84 1.04 มาก 

หมายเหตุ 4.21-5.00 มากท่ีสุด, 3.41-4.20 มาก, 2.61-3.40 ปานกลาง, 1.81-2.60 นอ้ย, 1.00-1.80 นอ้ยท่ีสุด 

 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการ

ซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายส่วนใหญ่มีความสําคญัอยู่ใน



43 

 

ระดบัมาก ยกเวน้ปัจจยัเร่ืองความสะดวกในการหาซ้ือ ท่ีมีความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และ

ปัจจยัเร่ืองมีบริการจดัส่งสินคา้ ท่ีมีความสาํคญัในระดบัปานกลาง 

 

ตารางท่ี 4.19  จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด Χ  S.D. ระดบัความสาํคญั 

มีการโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ 

มีการโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุ

มีการโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์

มีการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ 

มีการแจกสินคา้ตวัอยา่ง 

มีการแจกของแถม/สมนาคุณ 

มีการชิงโชค 

มีการแลกซ้ือ 

มีการออกบูท/แนะนาํสินคา้ 

ใหค้วามช่วยเหลือแก่สังคม 

บริจาคเพื่อการกุศล 

มีการตีพิมพเ์อกสาร 

มีการขายทางออนไลน์ 

มีการขายทางจดหมาย 

มีการขายทางแคตตาล็อค 

มีการขายทางโทรศพัท ์

มีการขายทางโทรทศัน์ 

4.19 

3.63 

3.63 

3.45 

3.32 

3.19 

3.08 

3.03 

3.40 

3.26 

3.21 

3.07 

2.89 

2.71 

2.88 

2.66 

3.30 

0.82 

1.04 

1.04 

1.07 

1.16 

1.14 

1.07 

1.10 

1.15 

1.05 

1.03 

0.92 

1.03 

1.06 

1.05 

1.10 

1.20 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

รวม 3.23 1.12 ปานกลาง 

หมายเหตุ 4.21-5.00 มากท่ีสุด, 3.41-4.20 มาก, 2.61-3.40 ปานกลาง, 1.81-2.60 นอ้ย, 1.00-1.80 นอ้ยท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการ

ซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ดา้นการส่งเสริมการตลาดส่วนใหญ่มีความสําคญัอยูใ่นระดบั
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ปานกลาง ยกเวน้ปัจจยัเร่ืองมีการโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ มีการโฆษณาผา่นส่ือวิทยุ มีการโฆษณา

ผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์มีการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ ท่ีมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

 

ตอนที ่4  ความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือปลา 

แมคเคอเรลในซอสมะเขอืเทศ  

 

ตารางท่ี 4.20  ความแตกต่างระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอ

เรลในซอสมะเขือเทศ 

 

ส่วนประสมการตลาด 

/ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

การส่งเสริม

การตลาด 

F Sig. F Sig. F Sig. F Sig. 

1. แหล่งท่ีทาํใหรู้้จกั 0.99 0.47 1.09 0.37 0.42 0.96 0.95 0.57 

2. ยีห่อ้ท่ีซ้ือ 

   2.1 สามแม่ครัว 

   2.2 ซีเล็ค 

   2.3 โรซ่า 

   2.4 ซุปเปอร์ซีเชฟ 

   2.5 ปุ้มปุ้ย/ปลายิม้ 

   2.6 ทีซีบี 

   2.7 อะยมั 

   2.8 ไฮคิว 

   2.9 ซีคราว 

   2.10 นกพิราบ 

   2.11 ชาวดอย 

   2.12 อ่ืนๆ    

 

1.02 

0.99 

1.15 

0.79 

0.99 

1.29 

1.63 

1.38 

1.10 

1.67 

1.22 

0.73 

 

0.44 

0.47 

0.30 

0.71 

0.47 

0.20 

0.06 

0.14 

0.35 

0.04* 

0.24 

0.77 

 

0.91 

2.15 

0.58 

1.19 

1.26 

2.19 

0.94 

1.34 

1.14 

0.70 

1.00 

0.31 

 

0.55 

0.01* 

0.89 

0.28 

0.23 

0.01* 

0.51 

0.18 

0.32 

0.79 

0.45 

0.99 

 

1.15 

1.08 

0.69 

0.99 

1.54 

1.02 

1.54 

0.80 

1.34 

1.38 

2.36 

0.48 

 

0.32 

0.38 

0.76 

0.46 

0.11 

0.43 

0.11 

0.65 

0.20 

0.18 

0.01* 

0.92 

 

0.92 

1.26 

1.05 

0.95 

1.17 

0.70 

0.90 

1.25 

0.78 

0.85 

1.29 

0.66 

 

0.64 

0.12 

0.39 

0.57 

0.21 

0.94 

0.68 

0.13 

0.87 

0.76 

0.10 

0.97 

* มีนัยสาํคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.20  (ต่อ) 

 

ส่วนประสมการตลาด 

/ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

การส่งเสริม

การตลาด 

F Sig. F Sig. F Sig. F Sig. 

3. เหตุผลการเลือกซ้ือ 

   3.1 หาซ้ือไดง่้าย 

   3.2 รสชาติดี 

   3.3 สะอาด 

   3.4 เช่ือถือในตราสินคา้ 

   3.5 ราคาถูก 

   3.6 ซ้ือตามคาํโฆษณา 

   3.7 มีการส่งเสริมการขาย 

   3.8 รูปลกัษณ์ของภาชนะ 

 

0.60 

1.39 

1.55 

0.95 

1.23 

1.15 

1.39 

1.19 

 

0.89 

0.14 

0.08 

0.52 

0.24 

0.30 

0.14 

0.27 

 

1.16 

0.96 

1.49 

1.44 

1.17 

1.39 

0.78 

0.24 

 

0.30 

0.50 

0.11 

0.13 

0.30 

0.15 

0.71 

1.00 

 

0.53 

0.90 

1.56 

0.70 

0.94 

1.20 

0.78 

0.93 

 

0.89 

0.54 

0.10 

0.76 

0.51 

0.28 

0.67 

0.52 

 

0.81 

0.96 

0.95 

1.12 

1.52 

1.15 

0.92 

1.55 

 

0.83 

0.57 

0.58 

0.27 

0.02* 

0.23 

0.63 

0.01* 

4. ส่ิงช่วยตดัสินใจเลือกซ้ือ 1.99 0.01* 0.63 0.85 1.39 0.17 1.00 0.49 

5. ช่วงม้ือท่ีบริโภค 0.86 0.62 1.26 0.23 1.10 0.36 0.83 0.79 

6. แหล่งท่ีซ้ือ 

   6.1 ร้านโซวห่วย  

   6.2 ร้านสะดวกซ้ือ 

   6.3 ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 

   6.4 ร้านคา้ส่ง  

   6.5 ซุปเปอร์มาร์เก็ต  

 

0.63 

1.17 

1.20 

1.00 

1.52 

 

0.87 

0.29 

0.26 

0.46 

0.08 

 

1.26 

2.31 

0.63 

1.52 

0.71 

 

0.22 

0.00* 

0.85 

1.00 

0.78 

 

0.70 

0.99 

1.23 

0.56 

1.18 

 

0.75 

0.46 

0.26 

0.88 

0.30 

 

0.53 

1.05 

0.89 

1.22 

1.23 

 

1.00 

0.39 

0.69 

0.15 

0.15 

* มีนัยสาํคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.20  (ต่อ) 

 

ส่วนประสมการตลาด 

/ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

การส่งเสริม

การตลาด 

F Sig. F Sig. F Sig. F Sig. 

7. สาเหตุการเลือกซ้ือ 

   7.1 ยีห่อ้เป็นท่ีรู้จกั 

   7.2 สามารถหาซ้ือไดส้ะดวก 

   7.3 ราคาเหมาะสมกบัสินคา้ 

   7.4 มีส่วนลด/ของแถม 

   7.5 ราคาถูกเม่ือเปรียบ 

         เทียบกบัยีห่อ้อ่ืน 

   7.6 รูปลกัษณ์สวยงาม 

 

1.45 

0.95 

1.02 

1.04 

0.87 

 

1.00 

 

0.11 

0.52 

0.44 

0.42 

0.61 

 

0.39 

 

0.95 

1.97 

1.11 

0.88 

1.14 

 

0.96 

 

0.51 

0.02* 

0.34 

0.59 

0.32 

 

0.50 

 

1.84 

0.93 

1.10 

1.85 

1.89 

 

0.86 

 

0.04* 

0.52 

0.36 

0.04* 

0.03* 

 

0.58 

 

1.35 

0.66 

1.03 

0.97 

1.43 

 

0.58 

 

0.06 

0.97 

0.42 

0.54 

0.03* 

 

0.99 

8. จาํนวนต่อคร้ังในการซ้ือ 1.55 0.08 1.50 0.10 1.01 0.44 0.82 0.81 

* มีนัยสาํคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.20 เม่ือเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ และทดสอบทางสถิติด้วย One–way ANOVA โดยการ

คาํนวณหาค่า F-test ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่  

ด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้ พฤติกรรมการเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑย์ีห่อ้นกพิราบ และส่ิงช่วยในพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ด้านราคา ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้ พฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ยี่ห้อซีเล็คและทีซีบี พฤติกรรมการเลือกซ้ือผ่านร้านสะดวกซ้ือ (7-Eleven) และสาเหตุ

ของพฤติกรรมการเลือกซ้ือคือ สามารถหาซ้ือไดส้ะดวก 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกัน ยกเว้น 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อชาวดอย และสาเหตุของพฤติกรรมการเลือกซ้ือคือยี่ห้อเป็น 

ท่ีรู้จกั ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน มีส่วนลด/ของแถม 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้ เหตุผล

ของพฤติกรรมการเลือกซ้ือคือ ราคาถูก รูปลกัษณ์ของภาชนะ และสาเหตุของพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือคือ ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน 

 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

การศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอส

มะเขือเทศในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผูศึ้กษาได้นําผลการวิเคราะห์ขอ้มูลมาสรุปและ

อภิปรายผล ภายใตก้รอบทฤษฏีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

 

1. สรุปการศึกษา 

 

1.1. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1.1.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัเชียงใหม่ 

1.1.2 เพื่อศึกษาระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อซ้ือปลา

แมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

1.1.3 เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอส

มะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

1.2. วธีิดําเนินการศึกษา 

ผูศึ้กษาไดใ้ช้กลุ่มตวัอย่างจากผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

ซ่ึงเป็นผูเ้คยซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ จาํนวน 323 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ 

แบบสอบถาม ประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ 1. ขอ้มูลพื้นฐานทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 2. ขอ้มูล

พฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 3. ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบคาํถามท่ีมี

หลายทางเลือก แบบตรวจสอบรายการ และมาตรประมาณค่าแบบลิเคิร์ท วิเคราะห์ข้อมูลโดย

โปรแกรมสาํเร็จรูป สถิตท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ส่วนสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมุติฐาน คือ สถิติ One-way ANOVA 
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1.3. ผลการศึกษา 

1.3.1 การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอ

เมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 15-25 ปี ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานลูกจา้งเอกชน มีรายได้เฉล่ีย 15,001–20,000 บาท มีจาํนวน

สมาชิกในครอบครัว 3–4 คน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกัผลิตภณัฑ์จากส่ือโฆษณาต่างๆ ยี่ห้อท่ีไดรั้บ

ความนิยมคือ สามแม่ครัว โดยเหตุผลเพราะหาซ้ือไดง่้าย ผา่นการตดัสินใจของสมาชิกในครอบครัว 

โดยนิยมรับประทานช่วงม้ือเยน็ ผ่านแหล่งท่ีซ้ือเป็นร้านสะดวกซ้ือ (7-Eleven) สาเหตุท่ีเลือกซ้ือ

เพราะยีห่อ้เป็นท่ีรู้จกั ในจาํนวนการซ้ือ 1 – 2 กระป๋องต่อคร้ัง 

1.3.2 การศึกษาระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือ

ปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ พบวา่ 

ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความสําคัญเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความสําคญัมาก 

จาํแนกเป็นรายดา้นเรียงตามลาํดบัคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ดา้นราคา ส่วนดา้น

ส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัปานกลาง ซ่ึงปัจจยัแต่ละดา้นมี

รายละเอียดเรียงตามลาํดบั ดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัส่วนใหญ่มีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ยกเวน้ปัจจยั

เร่ืองรสชาติเป็นท่ีช่ืนชอบ มีการรับรองมาตรฐานคุณภาพ คุณภาพและความสะอาด ท่ีมีความสําคญั

อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ด้านช่องทางการจาํหน่าย ปัจจยัส่วนใหญ่มีความสําคญัอยู่ในระดับมาก 

ยกเวน้ปัจจยัเร่ืองความสะดวกในการหาซ้ือ ท่ีมีความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และปัจจยัเร่ืองมี

บริการจดัส่งสินคา้ ท่ีมีความสาํคญัในระดบัปานกลาง 

ดา้นราคา ปัจจยัส่วนใหญ่มีความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก ยกเวน้ปัจจยัเร่ืองมี

การใหเ้ครดิตในการชาํระ ท่ีมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ปัจจยัส่วนใหญ่มีความสําคญัอยู่ในระดบัปานกลาง 

ยกเวน้ปัจจยัเร่ืองมีการโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์ มีการโฆษณาผ่านส่ือวิทยุ มีการโฆษณาผ่านส่ือ

ส่ิงพิมพ ์มีการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ ท่ีมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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1.3.3 การเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอส

มะเขือเทศในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ จาํแนกตามปัจจัยส่วนประสมการตลาด พบวา่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้ พฤติกรรม

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑย์ีห่อ้นกพิราบ และส่ิงช่วยในพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ดา้นราคา ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้ พฤติกรรมการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อซีเล็คและทีซีบี พฤติกรรมการเลือกซ้ือผ่านร้านสะดวกซ้ือ (7-Eleven) และ

สาเหตุของพฤติกรรมการเลือกซ้ือคือ สามารถหาซ้ือไดส้ะดวก 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกัน 

ยกเวน้ พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อชาวดอย และสาเหตุของพฤติกรรมการเลือกซ้ือคือ

ยีห่อ้เป็นท่ีรู้จกั ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน มีส่วนลด/ของแถม 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้ 

เหตุผลของพฤติกรรมการเลือกซ้ือคือ ราคาถูก รูปลกัษณ์ของภาชนะ และสาเหตุของพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือคือ ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน 

 

2. อภิปรายผล 

 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรล

ในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” ผลการศึกษาพบวา่ 

2.1 ปัจจัยพื้นฐานทั่วไป พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 15-25 ปี 

การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานลูกจา้งเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ีย 15,001-20,000 บาท มี

สมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อรทยั ใจเอ้ือ (2549) เร่ือง ทศันคติต่อ

การบริโภคปลากระป๋องในซอสมะเขือเทศของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จงัหวดั

ลาํพูน ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 20-29 ปี การศึกษาระดบั

มธัยมศึกษา ตาํแหน่งพนกังานฝ่ายผลิต รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 3,000-10,000 บาท  สถานภาพสมรส มี

จาํนวนสมาชิกในครอบครับ 3-4 คน เน่ืองจากวิถีชีวิตของคนไทยเปล่ียนแปลงไป ความรีบเร่ง 

ความสะดวก การทาํงานท่ีตอ้งแข่งขนักบัเวลามากข้ึนในชีวิตประจาํวนั ดงันั้น ผลิตภณัฑ์อาหาร

กระป๋องจึงเป็นผลิตภณัฑ์อีกหน่ึงทางเลือกสําหรับการบริโภคในชีวิตประจาํวนั ส่วนปัจจยัท่ี

แตกต่างระหว่างการศึกษาสองเร่ืองน้ี คือ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และระดับการศึกษา ซ่ึงความ

แตกต่างอาจเน่ืองมาจากปัจจัยการเพิ่มค่าแรงและค่าครองชีพตามนโยบายรัฐบาล และระดับ

การศึกษากบัประเภทธุรกิจ เป็นสาํคญั   
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2.2 พฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ พบว่า กลุ่มตวัอย่างรู้จัก

ผลิตภณัฑ์ผา่นแหล่งส่ือโฆษณาต่างๆ ยี่ห้อท่ีนิยมซ้ือคือ สามแม่ครัว โดยเหตุผลเพราะหาซ้ือไดง่้าย 

ผา่นการตดัสินใจของสมาชิกในครอบครัว นิยมรับประทานช่วงม้ือเยน็ แหล่งท่ีซ้ือเป็นร้านสะดวก

ซ้ือ (7-Eleven) สาเหตุท่ีเลือกซ้ือเพราะยี่ห้อเป็นท่ีรู้จกั ในจาํนวนการซ้ือ 1–2 กระป๋องต่อคร้ัง ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อรทยั ใจเอ้ือ (2549) เร่ือง ทศันคติต่อการบริโภคปลากระป๋องในซอส

มะเขือเทศของพนกังานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จงัหวดัลาํพูน ท่ีผลการศึกษาพบวา่ ความถ่ี

ในการบริโภค 2 คร้ังต่อสัปดาห์ ส่วนใหญ่เลือกซ้ือตราสามแม่ครัว โดยซ้ือจากร้านคา้ปลีกอ่ืนๆ 

ท่ีตั้ งอยู่ใกล้บา้นหรือท่ีทาํงาน ซ้ือคร้ังละ 2 กระป๋อง มีวตัถุประสงค์การซ้ือเพื่อนาํไปประกอบ

อาหาร ดว้ยเหตุผลในการซ้ือคือสามารถหาซ้ือไดส้ะดวก ซ่ึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีใชใ้นการ

บริโภคจะมีลักษณะใกล้เคียงกัน เน่ืองจากวฒันธรรมการบริโภคของคนในภูมิภาคมีลักษณะ

ใกลเ้คียงกนั 

 2.3 ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือปลา

แมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจาํหน่าย มีระดบัความสาํคญัต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก ส่วนดา้นการส่งเสริม

การตลาด มีระดบัความสําคญัต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัปานกลาง ซ่ึงแต่ละด้านให้ความ 

สําคญักบัปัจจยัหลกัในระดบัสูงสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัคุณภาพและความสะอาด ด้านราคา 

ปัจจยัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัความสะดวกในการซ้ือหา ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ปัจจยัการมีโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อรทยั  

ใจเอ้ือ (2549) เร่ือง ทศันคติต่อการบริโภคปลากระป๋องในซอสมะเขือเทศของพนักงานในนิคม

อุตสาหกรรมภาคเหนือ จงัหวดัลาํพนู ท่ีผลการศึกษาพบวา่ ความรู้สึกต่อส่วนประสมการตลาดปลา

กระป๋องในซอสมะเขือเทศ แต่ละดา้นมีปัจจยัท่ีพึงพอใจสูงสุดคือ ดา้นการจดัจาํหน่าย ปัจจยัหาซ้ือ

ได้ง่าย สะดวก มีจาํหน่ายทัว่ไป ด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัการมีเคร่ืองหมายท่ีผ่านการรับรองจาก

สาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา ดา้นราคา ปัจจยัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ และดา้นส่งเสริม

การตลาด ปัจจยัดา้นการโฆษณาผ่านส่ือวิทยุ โทรทศัน์ ส่ิงพิมพ ์เรียงตามลาํดบั สําหรับปัจจยัส่วน

ใหญ่ในแต่ละด้านจะเป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในกลุ่มผลิตภณัฑ์เพื่อ 

การบริโภคทั้งส้ิน 
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 2.4 ความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือปลาแมค

เคอเรลในซอสมะเขือเทศ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นส่วนใหญ่ไม่มีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงมีความขดัแยง้กบัการศึกษาของ จิตตวดี ภทัรธรรมาพร (2551) เร่ือง ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารสําเร็จรูปแช่แข็ง พร้อมรับประทาน 

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัลาํปาง ท่ีผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้น มีความ 

สัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีไม่แตกต่างกนั 

  

3. ข้อเสนอแนะ 

 

3.1 ข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช้ 

จากการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือปลาแมค

เคอเรลในซอสมะเขือเทศ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

3.1.1 พฤติกรรมการซ้ือ พบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผูห้ญิงยุคใหม่ท่ีมี

ทกัษะและความรู้ในระดับดี มีรายได้เฉล่ียในระดบัปานกลางเม่ือเทียบกับระดบัค่าครองชีพยุค

ปัจจุบนั ลกัษณะนิสัยชอบความสะดวกสบายและรวดเร็ว โดยการศึกษาขอ้มูลต่างๆ ผา่นส่ือโฆษณา

หลากหลายรูปแบบ ดงันั้นการสร้างแรงกระตุน้ทั้งภายในภายนอกเพื่อผลดัดนัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ผา่นส่ือชนิดต่างๆ จึงเหมาะสมท่ีจะใช้ดึงดูดผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี พร้อมทั้งจดัหาช่องทางการ

เขา้ถึงผลิตภณัฑ ์ท่ีตอ้งสะดวกและเหมาะสมกบัคนกลุ่มน้ี  

3.1.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือ พบวา่ ผลิตภณัฑ์ในกลุ่มอาหาร

ผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัคุณภาพและความสะอาดเป็นปัจจยัแรก เม่ือคุณภาพ

ของผลิตภณัฑ์อยู่ในระดับท่ีปลอดภยั ปัจจยัท่ีนิยมตามมาคือความเหมาะสมในทุกด้านของตวั

ผลิตภณัฑ ์ผา่นช่องทางท่ีสะดวกในการเขา้ถึง โดยการสนบัสนุนขอ้มูลผา่นส่ือต่างๆ 

3.1.3 ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือจาํแนกตามส่วนประสมการตลาด 

พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัส่วนใหญ่มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั

ทั้งดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดทั้งส้ิน 
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3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

3.2.1 การศึกษาคร้ังน้ี ไดท้าํการศึกษากลุ่มตวัอยา่งเฉพาะจงัหวดัเชียงใหม่เท่านั้น 

และเพื่อใหผ้ลการศึกษาสามารถนาํไปใชป้ระโยชน์ในธุรกิจอาหารท่ีทาํมาจากปลาแมคเคอเรลบรร

จุ กระป๋องไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ จึงควรทาํการศึกษาให้ครอบคลุมไปยงัพื้นท่ีต่างๆ เพื่อพิจารณา

ถึงความแตกต่างหรือความเหมือนกนัของพฤติกรรมของประชาชนท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ปลาแมคเคอเร

ลบรรจุกระป๋อง 

3.2.2 ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมถึงขอ้มูลผูผ้ลิตในธุรกิจอาหารท่ีทาํมาจากปลาแมค

เคอเรลบรรจุกระป๋องเพิ่มมากข้ึน ทั้งจากจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของผูผ้ลิตแต่ละราย

มาทาํการเปรียบเทียบ เพื่อสร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 
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บรรณานุกรม 

 

จิตตวดี ภทัรธรรมาพร (2551) “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

อาหารสาํเร็จรูปแช่แขง็ พร้อมรับประทาน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัลาํปาง”  

การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

ทีวบีูรพา (2557) ไขปริศนาปลากระป๋อง [ระบบออนไลน์] สืบคน้เม่ือวนัท่ี 30 เมษายน 2557 จาก 

 http://www.tvburabha.com/tvb/home/program_detail.asp?id=303&cate=2 

ธงชยั สันติวงษ ์(2540) พฤติกรรมผู้บริโภค กรุงเทพมหานคร วฒันาพานิช 

ธนกร จิตจินดารัตน์ (2550) “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืม 

ชูกาํลงัของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

นาฏยา พนัธเสน (2550) “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ืออาหารสาํเร็จรูปแช่แขง็ 

 ของลูกคา้ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร” การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 

พเยาว ์สมหมาย (2546) “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อ 

 สุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สถาบนัราชภฎัสวนดุสิต 

ยทุธนา ธรรมเจริญ (2554) “การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค” ในประมวลสาระชุดวิชาการจัดการ 

 การตลาดและการจัดการเชิงกลยทุธ์ หน่วยท่ี 2 หนา้ท่ี 6-7 นนทบุรี สาขาวชิา 

 วทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

วกิิพีเดีย (2557)  ปลาแมคเคอเรล  [ระบบออนไลน์] สืบคน้เม่ือวนัท่ี 30 เมษายน 2557 จาก 

 http://th.wikipedia.org 

วไิลลกัษณ์ ซ่อนกล่ิน, กรรณิการ์ ศิลพิพตัน์ และนุตประวีณ์ เลิศกาญจนวติั (2546) กลยทุธ์การตลาด 

พิมพค์ร้ังท่ี 2 กรุงเทพมหานคร ศูนยส่์งเสริมวชิาการ 

วลัลภ นิมมานนท ์(2547) “ลักษณะท่ัวไปของการตลาด” ในรายวิชาหลักการตลาด หน่วยท่ี 1 

หนา้ท่ี 15-18 กรุงเทพมหานคร คณะบริหารธุรกิจ สถาบนัเทคโนโลยรีาชมงคล 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ (2546) การบริหารการตลาดยคุใหม่ กรุงเทพมหานคร ธรรมสาร 
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ศูนยเ์ครือข่ายขอ้มูลอาหารครบวงจร (2557)  ปลากระป๋อง [ระบบออนไลน์] สืบคน้เม่ือวนัท่ี 30 

เมษายน 2557 จาก http://www.foodnetworksolution.com/wiki/word/3070 

ศูนยว์จิยัและตรวจสอบคุณภาพสัตวน์ํ้าและผลิตภณัฑส์ัตวน์ํ้า (2557)  ปลาแมคเคอเรล  

[ระบบออนไลน์] สืบคน้เม่ือวนัท่ี 30 เมษายน 2557 จาก http://www.fisheries.go.th/ 

rgm-samutsa/content_list.asp?Cat_ID=4SSubCat_ID=13 &Content_ID=24 

สยามธุรกิจ (2555) ตลาดปลากระป๋อง 6 พนัลา้น คึกซีเล็คทา้ชิง”สามแม่ครัว” เล็งยาวตี “อะยมั”  

 [ระบบออนไลน์] สืบคน้เม่ือวนัท่ี 30 เมษายน 2557 จาก http://www.siamturakij.com/ 

home/news/display_news.php?news_id=413358435 

สาวติรี เวศกาว ี(2551) “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ของ 

 ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 

สุพรรณี อินทร์แกว้ (2547) “พฤติกรรมผูบ้ริโภค” ในรายวิชาหลักการตลาด หน่วยท่ี 6 หนา้ท่ี 59-68  

 กรุงเทพมหานคร คณะบริหารธุรกิจ สถาบนัเทคโนโลยรีาชมงคล 

สุวทิย ์ เปียผอ่ง และจรัสศรี นวกุลศิรินาถ (2530) หลักการตลาด กรุงเทพมหานคร หน่วยศึกษานิเทศก์ 

กรมการฝึกหดัครู 

เสรี วงษม์ณฑา (2548) การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค กรุงเทพมหานคร ธีระฟิลม์และไซเทก็ซ์ 

จาํกดั 

อรทยั  ใจเอ้ือ (2549) “ทศันคติต่อการบริโภคปลากระป๋องในซอสมะเขือเทศของพนกังานในนิคม 

 อุตสาหกรรมภาคเหนือ จงัหวดัลาํพนู” การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต (การจดัการอุตสาหกรรมการเกษตร) มหาวทิยาลยัเชียงใหม ่

อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกลุ (2545) พฤติกรรมผู้บริโภค พิมพค์ร้ังท่ี 7 กรุงเทพมหานคร 

มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 
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แบบสอบถาม 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ  

ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

แบบสอบถามน้ี ใช้ในการสํารวจขอ้มูลเพื่อเป็นส่วนหน่ึงในวิชาการศึกษาคน้ควา้อิสระ 

ตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แขนงวิชาบริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิทยาการจดัการ 

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามน้ีจะใชเ้พื่อการศึกษาเท่านั้น  

 

โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง    ตามความเป็นจริงท่ีตรงกบัท่านท่ีสุด 

ส่วนที ่1  ข้อมูลพืน้ฐานทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1.1 เพศ 

(1)  ชาย     (2) หญิง 

 

1.2 อาย ุ

(1)  ตํ่ากวา่ 15 ปี    (2)  15 – 25 ปี 

(3)  26 – 35 ปี    (4)  36 - 43 ปี 

(5)  44 - 50 ปี    (6)  สูงกวา่ 50 ปี 

 

1.3 ระดบัการศึกษา 

(1)  ตํ่ากวา่ ม.ปลาย   (2)  ม.ปลาย / ปวช. 

(3)  อนุปริญญา / ปวส.   (4)  ปริญญาตรี 

(5)  สูงกวา่ปริญญาตรี    

 

1.4 อาชีพ 

(1)  นกัเรียน/นกัศึกษา   (2)  อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 

(3)  ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ (4)  พนกังาน/เจา้หนา้ท่ีบริษทั 

(5)  ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ   (6)  อ่ืนๆ................................. 
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1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

(1)  ตํ่ากวา่ 10,000 บาท   (2)  10,000 – 15,000 บาท 

(3)  15,001 – 20,000 บาท   (4)  20,001 – 25,000 บาท 

(5)  25,001 – 30,000 บาท   (6)  30,001 – 35,000 บาท 

(7)  35,001 – 40,000 บาท   (8)  สูงกวา่ 40,000 บาท 

 

1.6 จาํนวนสมาชิกในครอบครัว (รวมตวัท่าน) 

(1)  1 - 2 คน    (2)  3 - 4 คน 

(3)  5 - 6 คน    (4)  มากกวา่ 6 คน 

 

ส่วนที ่2  ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 

 

2.1 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑป์ลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศไดอ้ยา่งไร  

(1)  สมาชิกในครอบครัว   (2)  เพื่อน 

(3)  ส่ือโฆษณาต่างๆ   (4)  งานแสดงสินคา้ 

(5)  พนกังานขาย   (6)  ไม่รู้จกัสินคา้  

 

2.2 ท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑป์ลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศยี่หอ้ใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

(1)  สามแม่ครัว    (2)  ซีเล็ค 

(3)  โรซ่า    (4)  ซุปเปอร์ซีเชฟ 

(5)  ปุ้มปุ้ย/ปลายิม้   (6)  ทีซีบี 

(7)  อะยมั    (8)  ไฮคิว 

(9)  ซีคราว    (10)  นกพิราบ 

(11)  ชาวดอย    (12)  อ่ืนๆ ………….….…… 

 

2.3 ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศเพราะเหตุผล (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

(1)  หาซ้ือไดง่้าย    (2)  รสชาติดี 

(3)  สะอาด    (4)  เช่ือถือในตราสินคา้ 

(5)  ราคาถูก    (6)  ซ้ือตามคาํโฆษณา 

(7)  มีการส่งเสริมการขาย   (8)  รูปลกัษณ์ของภาชนะ 
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2.4 ส่ิงใดท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศ 

(1)  สมาชิกในครอบครัว   (2)  เพื่อน 

(3)  พนกังานขาย   (4)  ส่ือโฆษณาต่างๆ 

(5)  ภาพลกัษณ์การช่วยเหลือสังคม (6)  ไม่มีส่ิงช่วยตดัสินใจ 

 

2.5 ท่านนิยมรับประทานผลิตภณัฑป์ลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศช่วงม้ือใด 

(1)  ม้ือเชา้    (2)  ม้ือกลางวนั 

(3)  ม้ือเยน็    (4)  ม้ือดึก 

   

2.6 ท่านซ้ือผลิตภณัฑป์ลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศมาจากแหล่งไหน (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

(1)  ร้านโซวห่วย (ขายของชาํ)  (2)  ร้านสะดวกซ้ือ (7-Eleven) 

(3)  ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Tesco) (4)  ร้านคา้ส่ง (Makro) 

(5)  ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Top)   

 

2.7 ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศอยา่งไร (ตอบไดม้ากวา่ 1 ขอ้) 

(1)  ยีห่อ้เป็นท่ีรู้จกั   (2)  สามารถหาซ้ือไดส้ะดวก 

(3)  ราคาเหมาะสมกบัสินคา้  (4)  มีส่วนลด/ของแถม 

(5)  ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบยีห่อ้อ่ืน (6)  รูปลกัษณ์สวยงาม  

 

2.8 ท่านซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอสมะเขือเทศในแต่ละคร้ังเป็นจาํนวนเท่าใด 

(1)  1 - 2 กระป๋อง   (2)  3 - 4 กระป๋อง 

(3)  5 - 6 กระป๋อง   (4)  มากกวา่ 6 กระป๋อง 
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ส่วนที ่3  ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือปลาแมคเคอเรลในซอส

มะเขือเทศ 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
มากทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยทีสุ่ด 

(1) 

3.1 ปัจจัยผลติภัณฑ์      

3.1.1 ยีห่อ้มีใหเ้ลือกหลากหลาย      

3.1.2 ปริมาณมีใหเ้ลือกหลากหลาย      

3.1.3 รูปแบบบรรจุภณัฑห์ลากหลาย      

3.1.4 คุณภาพและความสะอาด      

3.1.5 เทคโนโลยกีารผลิตท่ีทนัสมยั      

3.1.6 มีการรับรองมาตรฐานคุณภาพ      

3.1.7 รสชาติเป็นท่ีช่ืนชอบ      

3.2 ปัจจัยด้านราคา      

3.2.1 ราคาถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบยีห่อ้อ่ืน      

3.2.2 ราคาเหมาะสมกบัปริมาณบรรจุ      

3.2.3 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

3.2.4 ความประหยดัจากการซ้ือจาํนวนมาก      

3.2.5 มีการใหเ้ครดิตในการชาํระ      

3.3 ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย      

3.3.1 ความสะดวกในการหาซ้ือ      

3.3.2 มีบริการจดัส่งสินคา้      

3.3.3 สามารถสั่งซ้ือในหลายช่องทาง      

3.3.4 มีสินคา้พร้อมขายอยูเ่สมอ      
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
มากทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยทีสุ่ด 

(1) 

3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด      

3.4.1 มีการโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์      

3.4.2 มีการโฆษณาผา่นส่ือวิทย ุ      

3.4.3 มีการโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์      

3.4.4 มีการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์      

3.4.5 มีการแจกสินคา้ตวัอยา่ง      

3.4.6 มีการแจกของแถม/สมนาคุณ      

3.4.7 มีการชิงโชค      

3.4.8 มีการแลกซ้ือ      

3.4.9 มีการออกบูท/แนะนาํสินคา้      

3.4.10 ใหค้วามช่วยเหลือแก่สังคม      

3.4.11 บริจาคเพื่อการกุศล      

3.4.12 มีการตีพิมพเ์อกสาร      

3.4.13 มีการขายทางออนไลน์      

3.4.14 มีการขายทางจดหมาย      

3.4.15 มีการขายทางแคตตาล็อค      

3.4.16 มีการขายทางโทรศพัท ์      

3.4.17 มีการขายทางโทรทศัน์      

 

++++++++++++++++++++++++++++++ 
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