
 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรม 

 
ในการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูค้า้ปลีกเน้ือสุกรในการซ้ือสุกรใน

อาํเภอเมืองเชียงใหม่ ผูศึ้กษาไดใ้ชท้ฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึงเน้ือหา
ในบทน้ีประกอบดว้ย 

1. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
2. การทาํธุรกิจระหวา่ง ธุรกิจกบัธุรกิจ [Business-to-Business (B2B)] 
3. ภาพรวมการตลาดสุกร ในจงัหวดัเชียงใหม่ 
4.   ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1. แนวคดิและทฤษฎ ี
 2.1.1 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใชเ้พื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดในตลาดเป้าหมายหรือเป็นส่วนประกอบท่ีสาํคญัของกลยทุธ์การตลาด
ท่ีธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย หรือเป็นปัจจยัทางการตลาด
ท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัตอ้งใชร่้วมกนั เพ่ือสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ 2546) โดยทัว่ไปส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา 
(Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกวา่ 4P’s  

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือสนองความ
จาํเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะเป็นสินคา้มี
ตวัตนหรือเป็นบริการซ่ึงไม่มีตวัตนก็ได ้คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย ประโยชน์ คุณภาพ 
รูปร่างลกัษณะ บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ และเป็นสินคา้ลกัษณะต่างๆ ท่ีสามารถสมัผสัไดด้ว้ยประสาท
สัมผสัทั้งห้า คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั ตลาดจนคุณสมบติัท่ีสามารถสนองความตอ้งการดา้น
สงัคม ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์าร หรือบุคคล 

2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินหรือส่ิงท่ีตอ้งจ่าย
สาํหรับการไดม้าซ่ึงบางส่ิง ซ่ึงเป็นราคาของสินคา้ในรายการผลิตภณัฑร์วมตน้ทุนส่วนลด ส่วนยอม
ให ้ระยะเวลาการชาํระเงินและระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือและอ่ืนๆ 
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3. ดา้นสถานท่ี หรือดา้นการจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง 
โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และ
บริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัการตลาด 
ส่วนกิจกรรมจะเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ 
และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ  

3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of distribution หรือ Distribution 
Channel หรือ Marketing channel) หมายถึงกระบวนการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้ซ่ึงอาจจะมีหลายขั้นตอนและตอ้งอาศยัความร่วมมือจากหลายบริษทั หรือเป็น
องคก์ารท่ีเก่ียวขอ้งกนัซ่ึงช่วยนาํผลิตภณัฑห์รือบริการไปยงัผูบ้ริโภค หรือหน่วยธุรกิจ เพื่อการใช้
หรือการบริโภค ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค ซ่ึง
อาจจะใชช่้องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิต ไปยงัผูบ้ริโภค และใชช่้องทางออ้ม (Indirect 
channel) จากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายตวัสินคา้หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การ
ปฏิบติัการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สาํเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร 
การกระจายตวัสินคา้ท่ีสําคญัมีดงัน้ี (1) การขนส่ง (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา้ 
(Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehouse) (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพ่ือสร้างความเช่ือถือ เพ่ือสร้างทศันคติท่ีดี เพื่อแจง้ข่าวสาร เพื่อจูงใจใหเ้กิด
ความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจาํในผลิตภณัฑโ์ดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือถือ
หรือพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจเป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) 
และการขายโดยไม่ใชพ้นกังานขาย (Non-personal Selling) การส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ย
เคร่ืองมือท่ีสาํคญัคือ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การใหข้่ายและการประชาสมัพนัธ์ 

 
2.1.2 การทาํธุรกจิระหว่าง ธุรกจิ กบั ธุรกจิ [Business-to-Business (B2B)]   
การทาํธุรกิจระหว่าง ธุรกิจ กบั ธุรกิจ เป็นลกัษณะของการคา้ส่งหรือการคา้ในรูปของ

ตวัแทนจาํหน่าย (Dealer) ซ่ึงจะกระทาํระหว่างเจา้ของสินคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตกบัตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ 
หรือระหว่างองคก์รกบัองคก์รโดยมีปริมาณการซ่ึงขายกนัคราวละมากๆ เพื่อนาํไปจาํหน่ายต่อยงั
ลูกคา้ปลีก (Retailer) อีกทอดหน่ึง ดงัแสดงในรูปท่ี 2.1 (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2546) 
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ภาพท่ี 2.1 การทาํธุรกิจระหวา่ง ธุรกิจ กบั ธุรกิจ [Business-to-Business (B2B)] 

 
2.2 ภาพรวมการตลาดสุกร ในจังหวดัเชียงใหม่ 
 

จงัหวดัเชียงใหม่มีการผลิตและจาํหน่ายสุกร มากถึง 100,000 – 500,000 ตวัต่อปี และมี
อตัราการบริโภคเน้ือสุกรถึง 11-50 ตวั ต่อครัวเรือนต่อปี (สาํนกังานเศรษฐกิจการเกษตร, 2553:
ออนไลน์) การคา้ปลีกเน้ือสุกรเพ่ือการบริโภคและการแปรรูปในจงัหวดัเชียงใหม่ ไดมี้การพฒันา
รูปแบบอย่างต่อเน่ือง แต่เดิมท่ีมีการจาํหน่ายเฉพาะในตลาดสดโดยกลุ่มพ่อคา้แม่คา้เขียงหมู 
ปัจจุบันได้มีช่องทางการตลาดสมัยใหม่เพื่อจาํหน่ายเน้ือสุกรเพ่ิมข้ึนอย่างแพร่หลาย เช่น ใน 
ซุปเปอร์มาร์เก็ตตามห้างสรรพสินคา้ และ ไฮเปอร์มาร์เก็ตต่างๆ ท่ีมีอยู่ทัว่ไปในจงัหวดัเชียงใหม่ 
ผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัเชียงใหม่จึงมีทางเลือกท่ีหลากหลายมากข้ึนในการเลือกซ้ือเน้ือสุกรเพื่อการ
บริโภค อีกทั้ งวิถีการดําเนินชีวิตของชาวเชียงใหม่ในปัจจุบันท่ีเร่ิมมีความคล้ายคลึงกับชาว
กรุงเทพมหานครมากข้ึน กล่าวคือ รสนิยมในการบริโภคและการใชจ่้ายท่ีมีการเลือกสรรมากข้ึน จึง
หนัไปซ้ืออาหารสดอยา่งเน้ือสุกรตามร้านคา้สะดวกซ้ือสมยัใหม่ท่ีมีความสะดวกสบายมากข้ึน (พีร
วฒิุ เชิดสถิรกลุ, 2554: สมัภาษณ์) 

จากการสํารวจจาํนวนพ่อคา้และแม่คา้เขียงหมูในตลาดสดในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ของผู ้
ศึกษา เม่ือวนัท่ี 6-10 มิถุนายน 2554 พบว่า ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ มีตลาดสดจาํนวน 29 แห่ง และ
มีจาํนวนพ่อคา้และแม่คา้ปลีกเน้ือสุกรจาํนวนทั้งหมด 224 ราย ซ่ึงมีจาํนวนลดลงอย่างต่อเน่ือง
ในช่วง 2 - 3 ปีท่ีผ่านมา โดยจาํนวนพ่อคา้และแม่คา้ปลีกเน้ือสุกรในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ ปี 2552 ถึงปี 2554 ลดลงประมาณร้อยละ 10 - 15 เม่ือเทียบกบัปี 2551 ซ่ึงในปี 2551 
จาํนวนพ่อคา้และแม่คา้ปลีกเน้ือสุกรในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีจาํนวนมากถึง 260 ราย 
ซ่ึงการลดลงอย่างมากน้ี ส่วนหน่ึงอาจเน่ืองมาจากการรุกตลาดอย่างหนักของกลุ่มทุนขนาดใหญ่
ประเภทโมเดิร์นเทรด เช่น เทสโก ้โลตสั เอก็ซ์เพรส (Tesco Lotus Express) และ ซีพี เฟรชมาร์ท 
(CP Fresh Mart) เป็นตน้ ซ่ึงส่งผลทาํใหจ้าํนวนผูค้า้ปลีก หรือพ่อคา้และแม่คา้เขียงหมูลดลงอยา่ง
ต่อเน่ือง และส่งผลใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีรุนแรงระหว่างผูป้ระกอบการฟาร์มสุกรในจงัหวดัเชียงใหม่

ผู้ผลติ 
(Producer) 

คนกลางหรือผู้ค้าปลกี
(Middleman) 

ผู้บริโภค (Consumer) 
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ท่ีตอ้งการแย่งชิงผูค้า้ปลีกท่ีมีอยู่ในปัจจุบนั ผูผ้ลิตและจาํหน่ายเน้ือสุกรจึงจาํเป็นตอ้งหันมาใชก้ล
ยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือพฒันาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นของธุรกิจ ให้อยู่เหนือ
คู่แข่ง เพื่อรักษาไวซ่ึ้งฐานลูกคา้เก่าและดึงดูดลูกคา้รายใหม่ ดว้ยการจดัหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพและตรง
ตามความตอ้งการท่ีสุดมาเสนอใหแ้ก่ผูบ้ริโภค (พีรวฒิุ เชิดสถิรกลุ, 2554: สมัภาษณ์)  

 
 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการฟาร์มสุกรในปัจจุบัน 
 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผูป้ระกอบการฟาร์มสุกรจะให้ความสําคญัตั้งแต่การ
คดัเลือกพนัธ์ุสุกรเพราะส่งผลโดยตรงต่อคุณภาพของเน้ือ และตน้ทุนในการผลิต สุกรท่ีจะใชท้าํ
พนัธ์ุนั้นจะคดัเลือกจากลกัษณะภายนอกและจากพนัธ์ุประวติั การคดัเลือกจากลกัษณะภายนอก เช่น 
รูปร่างลกัษณะท่ีถูกตอ้งตามสายพนัธ์ุ พิจารณาความแขง็แรงของขา ขาไม่แอ่น ลาํตวัยาว หัวนมไม่
บอด เป็นตน้ ส่วนจากพนัธ์ุ จะดูอตัราการเจริญเติบโต ประสิทธิภาพการใชอ้าหาร ความหนาไขมนั
สนัหลงั และผลผลิตจากแม่พนัธ์ุ (ลูกดก) ในการคดัเลือกสุกรเพื่อนาํมาเป็นพ่อแม่พนัธ์ุพนัธ์ุ จะตอ้ง
มีสุขภาพท่ีดี ขนเงางาม ผวิหนงัเรียบ เคล่ือนไหววอ่งไว ไม่มีลกัษณะท่ีแสดงออกถึงการเป็นอมัพาต
หรือกระดูกอ่อน ในการให้อาหารเพื่อโภชนาการท่ีสมบูรณ์ของสุกร ต้องให้สารอาหารท่ีมี
ประโยชน์และใชเ้ทคนิคในการจาํกดัปริมาณอาหาร และควบคุมสารอาหารอย่างถูกวิธี เพื่อการ
รักษาเน้ือแดงและลกัษณะของเน้ือสามชั้น อีกทั้งยงัเป็นการบริหารตน้ทุนดา้นอาหารมิใหสู้ญเปล่า  

ในการฆ่าและชาํแหละสุกร ทางฟาร์มจะคดัเฉพาะสุกรท่ีมีสุขภาพดี ไม่เป็นโรค ในการฆ่า
จะไม่ทาํให้สุกรตกใจหรือกดดันเพราะเลือดจะไปคัง่ตามเน้ือเยื่อต่าง ๆ ทาํให้เป็นแหล่งของ
จุลินทรีย ์ซ่ึงทาํให้ในการเก็บรักษาจะเก็บไดร้ะยะเวลาท่ีสั้นลง มีการหลีกเล่ียงการให้สุกรอยู่กนั
อย่างหนาแน่นในระหว่างการขนส่ง และชัง่นํ้ าหนกัสุกรขณะมีชีวิตก่อนทาํการฆ่า อีกทั้งยงัตอ้ง
ตรวจเช้ือก่อนการฆ่า (ante-mortem) และภายหลงัจากฆ่า (post-mortem) ตามมาตรฐานฟาร์มของ
กรมปศุสัตว ์เพื่อหลีกเล่ียงการนาํเน้ือสุกรปนเป้ือนออกสู่ตลาด อนัจะส่งผลร้ายต่อผูบ้ริโภคและ
นาํมาซ่ึงความเสียหายต่อช่ือเสียงของฟาร์ม (คณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลยี มหาวิทยาลยัแม่โจ,้ 
2554: ออนไลน์) 

กลยุทธ์ด้านราคา (Price) จากสถานการณ์ในปัจจุบนั พบว่า การตลาดสุกรยงัมีกลไกท่ี
สลบัซบัซอ้น ผูเ้ล้ียงจึงไม่สามารถกาํหนดราคาขายไดอ้ย่างชดัเจน ส่วนเหล่ือมของราคายงัไม่เป็น
ธรรมแก่ผูเ้ล้ียง พอ่คา้เจา้ของเขียง และผูบ้ริโภคยงัขาดการเช่ือมโยงกนัทั้งระบบ และขาดเสถียรภาพ 
โดยท่ีผา่นมาจะเห็นไดว้า่ ขณะท่ีราคาสุกรมีชีวิตลดลง แต่ราคาเน้ือสุกรตามเขียงจะยงัคงราคาอยูไ่ม่
ลดลงหรือลดลงในอตัราท่ีไม่เป็นสดัส่วนยติุธรรมนกั  
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สําหรับภาคภาคเหนือและภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ กระทรวงพาณิชยไ์ด้กาํหนดราคา
จาํหน่ายสุกรมีชีวิตหนา้ฟาร์มไม่ให้เกินราคากิโลกรัมละ 85 บาท ราคาจาํหน่ายส่งสุกรชาํแหละไม่
เกินราคากิโลกรัมละ 97 บาท ราคาจาํหน่ายส่งช้ินส่วนหมูเน้ือแดง (เน้ือสะโพก เน้ือไหล่) ยกเวน้
สุกรชนิดท่ีมีคุณภาพพิเศษ เช่น เน้ือสุกรอนามยั เน้ือสุกรไร้สาร ท่ีไดรั้บการรับรองจากหน่วยงาน
ราชการ ไม่เกินราคากิโลกรัมละ 157 บาท และกาํหนดใหผู้จ้าํหน่ายสุกรมีชีวิตหนา้ฟาร์ม ผูจ้าํหน่าย
ส่ง และจาํหน่ายปลีกสุกร ตอ้งแสดงราคาจาํหน่ายสุกรมีชีวิตและเน้ือสุกร โดยการเขียน พิมพห์รือ
กระทาํให้ปรากฏดว้ยวิธีอ่ืนบนแผน่กระดาษ แผ่นไม ้แผ่นกระจก ผนงัหรือวตัถุอ่ืนและแสดงไวท่ี้
ราคาสินคา้ท่ีจาํหน่ายหรือสถานท่ีจาํหน่าย หรือบริเวณใกลเ้คียง (คณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลย ี
มหาวิทยาลยัแม่โจ,้ 2554: ออนไลน์) 

 
 กลยุทธ์ด้านสถานที่ (Place) จากการเลือกทาํเลท่ีตั้งของโรงเรือนเล้ียงสุกรโดยทัว่ไปจะ
หลีกเล่ียงการอยูใ่กลแ้หล่งท่ีอยูอ่าศยัหรือชุมชน เพ่ือป้องกนักล่ินและมลภาวะท่ีรบกวนต่อชุมชน 
บริเวณท่ีสร้างเนน้เป็นท่ีราบ มีแหล่งนํ้ าสะอาด และมีการจดัแบ่งทางระบายนํ้ ากบัของเสีย และมี
เส้นทางการคมนาคมขนส่งสะดวก การวางผงัฟาร์มจะคาํนึงถึงส่ิงท่ีก่อตั้งต่างๆ ภายใน เช่น 
โรงเรือน บ่อนํ้ าเสีย ระบบระบายอากาศ ในการออกแบบและการก่อสร้างโรงเรือนสุกรจะอาํนวย
ใหสุ้กรไดอ้ยูอ่ยา่งสุขสบายและสะดวกต่อผูเ้ล้ียงดูในการปฏิบติังาน พื้นคอกตอ้งมีการระบายนํ้ าได้
ดี แห้งง่าย คอกสุกรตอ้งมีความเหมาะสมตามอายขุองสุกรขนาดต่าง ๆ โดยบางฟาร์มอาจนาํคอก
สําเร็จประกอบไดม้าตั้งบนพื้นโรงเรือนเพ่ือเป็นคอกคลอดหรือคอกอนุบาล ในการติดอุปกรณ์ 
ฟาร์มส่วนใหญ่นิยมใชร้างอาหารกล เพื่อให้สุกรกินอาหารไดต้ลอดเวลา เพราะมีช่องบงัคบัการ
ไหลของอาหาร ในการจดัส่งสุกร รถขนส่งภายในฟาร์มจะตอ้งแยกรถท่ีใชส้าํหรับขนสุกรป่วย ตาย 
ออกจากกัน มีการทาํความสะอาดรถขนส่งนั้นๆอย่างสมํ่าเสมอ มีการควบคุมการเขา้-ออกของ
รถยนตท่ี์เขา้-ออกฟาร์ม เพ่ือป้องกนัเช้ือโรคเขา้สู่ฟาร์ม ซ่ึงเป็นไปตามมาตรการการควบคุมป้องกนั
โรคของภาครัฐ (ตลาดการเกษตร มหาวิทยาลยัแม่โจ,้ 2554: ออนไลน์) 
            

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)   
การคา้สุกรของฟาร์มในจงัหวดัเชียงใหม่ยงัเป็นการเสนอขายแบบเผชิญหนา้ (face to face 

selling) เพื่อการส่งเสริมการตลาดในตลาดสินคา้อุตสาหกรรม อยา่งเช่น สินคา้จากฟาร์มปศุสัตว ์
ผูบ้ริโภคไม่ไดบ้ริโภคโดยตรง ตอ้งมีโรงฆ่าสัตวน์าํไปฆ่าและชาํแหละออกมาก่อน การเสนอขาย
ตรงแบบเผชิญหน้าจึงเป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีสําคญัในตลาดน้ี ส่วนการส่ือสารแบบอ่ืน เช่น 
การโฆษณา ไม่ว่าจะดว้ยการลงโฆษณาในหนงัสือพิมพ ์วิทย ุหรือโทรทศัน์ ยงัไม่มีประสิทธิภาพท่ี
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จะให้ขอ้มูลกบัผูซ้ื้อท่ีเป็นโรงฆ่าสัตวห์รือโรงงานแปรรูปไดอ้ยา่งเพียงพอ เน่ืองจากผูป้ระกอบการ
ตอ้งเสียค่าใช้จ่ายแพงเกินความจาํเป็นและการโฆษณาในวงกวา้งจะทาํให้ปริมาณผูรั้บสารมาก
เกินไป ในขณะท่ีกลุ่มเป้าหมายนั้ นมีเพียงเฉพาะกลุ่ม ต่างจากการพูดคุยกันตัวต่อตัวท่ีใช้
งบประมาณน้อยกว่าและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากกว่า เช่น การเขา้พบกลุ่มเป้าหมายเพ่ือ
เสนอขายปศุสัตวท่ี์ผา่นวิธีการเล้ียงมีมาตรฐาน ไดรั้บการรับรองจากหน่วยงานต่างๆ มีสูตรอาหาร
หรือเทคนิคการเล้ียงท่ีเป็นแบบเฉพาะตวั แตกต่างจากการเล้ียงทัว่ไป ทาํใหไ้ดเ้น้ือท่ีมีคุณภาพ ซ่ึงจะ
ส่งผลให้ผลิตภณัฑท่ี์แปรรูปแลว้สะอาด มีมาตรฐานและมีคุณลกัษณะพิเศษ ทาํให้โรงงานแปรรูป
ขายสินคา้ไดม้ากข้ึน เป็นตน้ (พีรวฒิุ เชิดสถิรกลุ, 2554: สมัภาษณ์) 

 
2.3 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
พรีวุฒิ เชิดสถิรกุล (2546) ศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสุกรของ

ผูค้า้ปลีกเน้ือสุกรในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยทาํการเก็บรวบรวม ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม
จากผูค้า้ปลีกเน้ือสุกรทั้งหมดใน เขตอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 110 ราย ซ่ึงผลการศึกษา
ดงัน้ี ผลการศึกษาพบว่า ผูค้า้ปลีกเน้ือสุกรส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีสถานภาพเป็นเจา้ของกิจการ มี
อายุเฉล่ีย 42 ปี มีระยะเวลาในการประกอบอาชีพเฉล่ีย 12 ปี จบการศึกษาขั้นสูงสุดระดับ 
ประถมศึกษาหรือเทียบเท่า มีรายไดเ้ฉล่ีย 12,530 บาทต่อเดือน ผลการศึกษาพบวา่ ผูค้า้ปลีกเน้ือสุกร
ท่ีซ้ือสุกรมีชีวิตมาชาํแหละและผูค้า้ปลีกเน้ือสุกรท่ี ซ้ือเน้ือสุกรชาํแหละเรียบร้อยแลว้มีสัดส่วน
ใกลเ้คียงกนัโดยในการซ้ือสุกรแต่ละคร้ัง ผูค้า้ปลีกเน้ือสุกรส่วนใหญ่ท่ีซ้ือสุกรเป็นตวัจะซ้ือใน
ปริมาณ 5 ตวั/คร้ัง และหากเป็นสุกรท่ีชาํแหละแลว้จะซ้ือเป็นปริมาณ 100 กิโลกรัมต่อคร้ัง สาํหรับ
ในการชาํระเงินค่าสุกรส่วนใหญ่จะใชว้ิธีการชาํระเงิน แบบจ่ายเงินสด และมีความถ่ีในการซ้ือสุกร
มาจาํหน่ายทุกวนั ซ่ึงในการตดัสินใจซ้ือสุกรมาจาํหน่ายตนเองจะเป็นคนตดัสินใจ ผลการศึกษา
ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสุกรมีชีวิตและเน้ือสุกร ชาํแหละของผูค้า้ปลีกเน้ือ
สุกร ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีผูค้า้ปลีกเน้ือสุกรให้
ความสาํคญัในระดบัสาํคญัมาก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้นดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ 
ความสะอาดของเน้ือสุกร ดา้นราคา คือ มีการบอกล่วงหน้าเม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขาย ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย คือ มีการส่งสินคา้ตรงตามเวลานดัหมาย และดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ 
มีบริการส่งสินคา้ถึงท่ี 
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สุชานันท์ อนุกูล (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเน้ือไก่ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเน้ือไก่ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น
การศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยัอยูใ่นเขตจงัหวดันครปฐม จาํนวนทงัสัน 400 คน และทาํการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใช้แบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโคยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย 
ความถ่ี ร้อยละ และ ค่าเฉล่ีย จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 21 - 30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีอาชีพเปีนพนักงาน
บริษทั/ ลูกจา้งบริษทั มีรายได ้5,001 - 10,000 บาท ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ดา้น
ภาพรวมทุกปัจจยัมีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู ่ในระดบัความสาํคญัมาก และเม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัพบว่า 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีระดบัความสาํคญัสูงสุดไดแ้ก่ ความสดใหม่ของสินคา้ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมี
ระดบัความสาํคญัสูงสุดไดแ้ก่ สินคา้ มีราคาท่ีเหมาะสม ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีระดบั
ความสาํคญัสูงสุดไดแ้ก่ สถานท่ีทาํการจดัจาํหน่ายมีความสะอาด ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมี
ระดบัความสาํคญัสูงสุดไดแ้ก่ ผูข้าย/พนกังานขายมีความเอาใจใส่ต่อลูกคา้ 

ฐิติวัฒน์ ตุวพลางกูร (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ การ
ตดัสินใจซ้ือลูกช้ินหมูของผูป้ระกอบการร้านก๋วยเต๋ียว ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พ่ือ
ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือลูกช้ินหมูของผูป้ระกอบการร้าน
ก๋วยเต๋ียว โดยใชแ้บบสอบถาม เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการร้านก๋วยเต๋ียวจาํนวน 50 
ชุด และนาํขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และแปลผลระดบัความสําคญัของ ปัจจยัดา้นต่างๆ ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ40-49 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.0 มีสถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษาในระดบั
ประถมศึกษา และผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการ โดยเปิดดาํเนินกิจการมาแลว้  
1-3 ปี ร้านคา้ส่วนใหญ่มีลกัษณะ เป็นร้านอาหาร มีจาํนวนโต๊ะสาํหรับให้บริการลูกคา้ 6-10 โต๊ะ มี
พนักงานในร้าน 1-4 คน และมียอดขาย เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 50,001 บาท และขอ้มูลเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือลูกช้ินหมู พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้
ความสําคญั กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก ให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย 
ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั ส่วนปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑไ์ดใ้ห้
ความสําคญักบัปัจจยัดา้นความสดใหม่ ปัจจยัดา้นความสะอาด เท่ากนัเป็นอนัดบัแรก ปัจจยัดา้น
ความปลอดภยัในการบริโภค ปราศจากสารเคมีท่ีมีพิษต่อร่างกาย ตามลาํดบั ปัจจยัย่อยดา้นราคา
ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความสําคญักบั ปัจจยัดา้นราคาสินคา้ต่อกิโลกรัม และปัจจยัการมีป้าย
บอกราคาบนบรรจุภัณฑ์ตามลําดับ ปัจจัยย่อยด้านการจัดจําหน่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
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ความสาํคญั ไดแ้ก่ ปัจจยัหาซ้ือไดง่้าย สะดวก ปัจจยัมีสินคา้ไม่ขาดตลาด และปัจจยัท่ีผูข้ายมีความ
เป็นกนัเอง ตามลาํดบั และปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญั 
ไดแ้ก่ ปัจจยัมีการทาํ ป้ายช่ือร้านให้เขา้กบัร้าน ปัจจยัมีการให้คาํแนะนาํในการนาํเสนอรายการ
อาหารใหม่ๆ ท่ีใชลู้กช้ินหมู เป็นส่วนประกอบ และปัจจยัมีการทาํป้ายรายการอาหารให้กบัร้าน 
ตามลาํดบั 

 


