
 

ง 
 

 
หัวข้อการค้นคว้าแบบอสิระ พฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครในการซ้ือปลากระป๋อง   
 
ผู้เขียน   นายชาคริต ศรีสกุน 
 
ปริญญา   บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
 
อาจารย์ทีป่รึกษา  รองศาสตราจารยอ์รพิณ สันติธีรากุล 
 

บทคดัย่อ 
 
 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครในการซ้ือ            
ปลากระป๋อง ท าการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือ             
ปลากระป๋อง จ านวน 400 ตัวอย่าง โดยวิธีการก าหนดโควต้าและการสุ่มตัวอย่างตามสะดวก            
การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติขั้นพื้นฐาน ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา ความถ่ี และร้อยละ  
 ดา้นขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีอาย ุ21 – 25 ปี มีระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด คือ ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัหรือรับจา้ง
ทัว่ไป มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 มีสถานะภาพ โสด มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 
คน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของครอบครัว 30,001 – 40,000 บาท 
 ดา้นพฤติกรรมของผูต้อบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครในการซ้ือปลากระป๋อง พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เคยซ้ือผลิตภัณฑ์ปลากระป๋อง คือ ยี่ห้อสามแม่ครัว ปัจจุบันซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ปลากระป๋อง คือ ยี่ห้อสามแม่ครัว มียี่ห้อผลิตภณัฑ์ปลากระป๋องท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ สามแม่
ครัว ส่ิงท่ีพิจาณาในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ปลากระป๋อง คือ ยี่ห้อ มีเหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ปลากระป๋อง คือ รสชาติอร่อย  น าผลิตภณัฑ์ปลากระป๋องมาท าเป็นเมนูอาหาร คือ ย  าปลากระป๋อง มีผู ้
มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ปลากระป๋อง คือ ตวัเอง มีโอกาสในการซ้ือผลิตภณัฑ์ปลา
กระป๋อง คือ รับประทานปกติ ซ้ือผลิตภณัฑ์ปลากระป๋องต่อเดือนโดยเฉล่ีย คือไม่เกิน 1 คร้ังต่อเดือน 
มีจ านวนผลิตภณัฑ์ปลากระป๋องท่ีซ้ือต่อคร้ัง คือ 1 – 3 กระป๋อง มีสถานท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ปลา
กระป๋องเป็นประจ า คือ เซเวน่อีเลฟเวน่ มีการศึกษาขอ้มูลก่อนซ้ือหรือบริโภคผลิตภณัฑ์ปลากระป๋อง 
มีเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์ปลากระป๋องก่อนการตดัสินใจซ้ือและมีพฤติกรรมหลงัการซ้ือผลิตภณัฑ์ปลา
กระป๋อง คือ เลือกซ้ือยีห่อ้เดิมท่ีเคยซ้ือ  
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 ด้านปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ปลากระป๋องของผูต้อบแบบสอบถาม
เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่โดยภาพรวมให้ความส าคญั
อยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัยอ่ยทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์กลุ่มผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมาก คือ การมีเคร่ืองหมาย 
อาหารและยา ส าหรับปัจจยัยอ่ยทางดา้นราคาท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก คือ ราคาสอดคลอ้ง
กบัคุณภาพ ปัจจยัย่อยทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก คือ ความ
สะอาดของสถานท่ีจดัจ าหน่าย และส าหรับปัจจยัยอ่ยทางดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัมาก คือ การลดราคาสินคา้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ฉ 
 

 
 
Independent Study Title Behavior of Consumers in Bangkok Towards Purchasing  
   Canned Fish 
 
Author   Mr. Chakrit Srisakun 
 
Degree   Master ofBusiness Administration 
 
Advisor  Associate Professor Orapin Santidhirakul   
   

ABSTRACT 

   

 The purpose of this independent study was to study the behavior of consumers in 
Bangkok toward purchasing of canned fish. The questionnaire was used to collect data from 400 
consumers who lived in Bangkok and had bought canned fish. The samples were selected by using 
quota and convenience sampling method. The collected data was analyzed by descriptive statistics, 
frequency and percentage. 
 For general data, it was found that the majority of the questionnaire respondents were 
female, 21 – 25 years old, with the highest level of education of Bachelor’s degree. The majority of 
the respondents worked for companies or private employers. They earned an average of 15,001 – 
20,000 baht per month. Most respondents were single. The number of their family member was 3 – 
4 persons. The average family income was 30,001 – 40,000 baht. 
 From the study of the consumers’ behavior, it was found that the brand that they had 
bought was Sam Mae Krua (Three Lady Cooks). The brand they still bought was also Sam Mae 
Krua (Three Lady Cooks).  The brand they bought the most often was Sam Mae Krua (Three Lady 
Cooks). The main consideration upon buying was the brand. The reason for buying the particular 
brand was the delicious taste. The main menu they prepared with canned fish was Yum Pla Ka Pong 
(canned fish with chilli and herbs).The most influential person on buying decision was the 
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respondents themselves. The occasion for buying was for everyday meal. The frequency of buying 
was not more than once per month and they bought  
1 – 3 units per purchase. The most popular place for buying canned fish was 7 – Eleven. The 
consumers sought information before buying by comparing products before buying. Their post-
purchase behavior was buying the brand they had bought before.  
 The marketing mix factors that affected purchasing of canned fish were ranked at the 
high level. The sub factors that the respondents ranked as the high level of importance were as 
follows. For product, it was the FDA label .For price, the price matched product quality. For place, 
it was the standard of cleanliness at the convenience store. And for promotion, there was discount.  
  
  
 
  
 

 


