
 
บทท่ี  2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

ในการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อไสกรอกของผูบริโภคใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ประกอบดวย ทฤษฏี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
ดังนี้ 
 
แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาดของ Philip Kotler (อดุลย จาตุรงคกุล, 2542: 312) ประกอบ 

ดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) โดยสวนประกอบทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน และเทาเทียมกัน ขึ้นอยูกับผูบริหารจะวาง
กลยุทธ โดยเนนน้ําหนักที่สวนใดมากกวากัน เพื่อใหตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย  
ซ่ึงประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) ส่ิงที่ถูกนําเสนอสูตลาด และสรางคุณคาใหเกิดขึ้นอาจเปนในรูป
ของสินคาที่มีตัวตน บริการ หรือความคิด ที่สามารถตอบสนองความตองการ ซ่ึงอาจอยูในรูป
ผลิตภัณฑเบ็ดเสร็จ (Total Product) คือ สินคาที่บวกความพึงพอใจ และผลประโยชนที่ผูบริโภค
ไดรับจากการซื้อสินคานั้น โดยหมายรวมถึงคุณภาพสินคา ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การ
ใหบริการหลังการขาย และบรรจุภัณฑภายนอกของสินคา เครื่องหมายการคา ซ่ึงตองพยายาม
คํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตางทางการ
แขงขัน (Competitive Differentiation) เปนการกําหนดลักษณะผลิตภัณฑใหแตกตางจากคูแขงขัน
และสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได ซ่ึงการสรางความแตกตางทางการแขงขันสามารถ
ทําไดหลายวิธีการตาง ๆ คือ ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation) ความแตกตาง
ดานบริการ (Services differentiation) ความแตกตางดานบคุลากร (Personnel differentiation) ความ
แตกตางดานภาพลักษณ (Image differentiation) 
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1.2 องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component)  กลยุทธดานผลิตภัณฑจะ
พิจารณาจากความแตกตางทางการแขงขันและองคประกอบของผลิตภัณฑ เชน คุณภาพ รูปแบบ 
ตราสินคา การบรรจุภัณฑ ฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจติใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม และ
ปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการ
ของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

2. ราคา (Price) คือ ตนทุนของสินคาที่ลูกคาตองการสินคาตองจายแลกเปลี่ยนกับสินคา 
หรือบรกิารนั้น ๆ การกําหนดราคาสินคา เกิดจากการตั้งเปาหมายทางการคาวาตองการกําไร ตองการ
ขยายสวนครองตลาด ตองการตอสูกับคูแขง หรือเปาหมายอื่น การตั้งราคาตองไดรับการยอมรับจาก
ตลาดเปาหมาย และสูกับคูแขงได รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิด และการกอ
พฤติกรรม ซ่ึงจะตองจายพรอมราคาสินคาที่เปนตัวเงิน  ตองคํานึงถึง 

2.1 การกําหนดราคาขาย มีหลายวิธีดวยกันโดยอาจเลือกใชวิธีใดวิธีหนึ่งหรือหลายวิธี
รวมกันได การจัดประเภทวิธีการตั้งราคาพิจารณาจากปจจัยสําคัญ 3 ประการ คือ 

 2.1.1 ตนทุน (Cost) ซ่ึงเปนเกณฑขั้นต่ําในการกําหนดราคาทําใหเกิดวิธีการตั้ง
ราคาโดยมุงที่ตนทุน (Cost Oriented Pricing) 

 2.1.2 ราคาของคูแขงขันและราคาขายสินคาทดแทน (Competitor’s Prices and The 
Price of Substituted) ทําใหเกิดวิธีการตั้งราคาโดยมุงที่การแขงขัน (Competition Oriented Pricing) 

 2.1.3 การประเมินลักษณะที่เปนเอกลักษณของผลิตภัณฑของลูกคาใชเปนเพดาน
ของการกําหนดราคา (Customer’s Assessment of Unique Product Features) ทําใหเกิดวิธีการตั้ง
ราคาโดยมุงที่อุปสงค (Demand Oriented Pricing) 

2.2 สวนลด (Discount) หมายถึง สวนลดโดยตรงจากราคาขายเมื่อมีการซื้อในระหวาง
ระยะเวลาที่กําหนดไว เชน การใหสวนลดปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด และสวนลดตาม
ฤดูกาล เปนตน 

2.3 สวนยอมให (Allowance) หมายถึง สวนลดที่ผูขายลดใหกับผูซ้ือ เชน สวนยอมให
จากการนําสินคาเกามาแลกสวนยอมใหสําหรับการสงเสริมการตลาด สวนยอมใหสําหรับการเปน
นายหนา 

2.4 ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment Period) หมายถึง ชวงเวลาที่ผูบริโภคชําระคา
สินคาตามเงื่อนไขของแตละบริษัท 
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2.5 ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (Credit Term) หมายถึงชวงเวลาที่ผูขายยอมใหสินเชื่อคา
สินคาตามเงื่อนไขที่ตกลง 

3. การจัดจําหนาย (Place) เปนกระบวนการทํางานที่จะทําใหสินคาหรือบริการไปสูตลาด
เพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตามที่ตองการ ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงกลุมของบุคคลหรือ
ธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ
จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑและหรือกรรมสิทธิ์ที่
ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด   ในระบบชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง 
ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต (Product) 
ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชชองทางออม 
(Indirect Channel) จากผูผลิต (Product) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือ
ผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 

3.2 การกระจายตัวสินคาหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical   
Distribution  หรือ Market Logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผนการปฏิบัติการตาม
แผนและการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยงัจดุ
สุดทายในการบริโภค  เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึง
กิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญคือการขนสง (Transportation) การเก็บรักษา (Storage) 
และการคลังสินคา(Warehousing) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion) เปนกิจกรรมสนับสนุนใหกระบวนการสื่อสาร
ทางการตลาด ใหแนใจวาตลาด และผูบริโภคเขาใจและใหคุณคาในสิ่งที่ผูขายเสนอ โดยมีเครื่องมือ
ที่สําคัญ 4 ชนิด ดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ และ
(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการกลยุทธในการ
โฆษณา  ซ่ึงการใชส่ือโฆษณาประเภทตางๆใหเขาถึงผูบริโภคกลุมใหญ เหมาะกับสินคาที่ตองการ
ตลาดกวาง 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และ
จูงใจตลาดโดยใชบุคคล เปนการสงเสริมการตลาดที่ดีที่สุดแตมีคาใชจายสูงที่สุด 
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4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจของผูบริโภคใหเกิดความตองการในตัวสินคา 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงินใหกับเจาของสื่อ สวนการ
ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
องคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ และเปน
การเนนวัตถุประสงคการใหบริการแกสังคม เพื่อเสริมภาพพจน หรือชดเชย เบี่ยงเบนความรูสึกของ
ผูบริโภคตอตัวผลิตภัณฑ 

 
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (6Ws 1H) 

เพื่อเปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึง
ลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภคคําตอบที่ไดจะชวยใหนักการ
ตลาดสามารถจัดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม   ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2538) ไดทําการวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ
หรือการใชของผูบริโภคเพื่อใหทราบถึงลักษณะของความตองการ และพฤติกรรมตลอดจนปจจัย
ตางๆที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค คําถามที่จะชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อคนหาคําตอบ 
7 ประการ ดังนี้ 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบ
ถึงตลาดเปาหมาย  (Target Market)  หรือลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) วาเปนกลุมไหน โดย
การแบงตามเพศ  อายุ  รายได  การศึกษา  และเขตที่พักอาศัย  เปนตน 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?)  เปนคําถามที่ตองการทราบถึงสิ่งที่
ผูบริโภคตองการซื้อและตองการไดจากผลิตภัณฑ (Objects) ซ่ึงไดแก องคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product Component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive Differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ  (Why does the consumer buy?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives)  เหตุผลหรือปจจัยตาง ๆ ในการซื้อซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ ปจจัยทางจิตวิทยา  ปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัยทางสังคม และ
วัฒนธรรม 
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4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  (Who participates in the buying ?)   เปนคําถามเพื่อ
ตองการทราบถึงผูที่มีสวนเกี่ ยวของในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคซึ่ งอาจเปนบุคคล 
(Organizations) หนวยงาน หรือสถาบันตาง ๆ  เปนตน 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When does the consumer buy ?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน  ชวงเดือนใดของป  โอกาสพิเศษ  หรือเทศกาลวันสําคัญตาง ๆ
เปนตน 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน  (Where does the consumer buy ?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
สถานที่  ชองทางแหลง  (Outlets)  เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต  เปนตน 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy ?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง             
ขั้นตอน หรือกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ในการซื้อสินคาของผูบริโภคตลอดถึง
อิทธิพลตาง ๆ ซ่ึงจูงใจใหตัดสินใจซื้อ 

 
ความรูเร่ืองไสกรอก 

ไสกรอก มาจากรากศัพทภาษาลาตินวา Salsus หมายถึงเนื้อสัตวที่มีการเก็บรักษาโดยใช
เกลือ สําหรับภาษาเยอรมันมาจากคําวา Wurst หมายถึง เนื้อที่เตรียมไดจากการบดละเอียด ผสมเกลือ 
เคร่ืองเทศ และเครื่องปรุงอื่น ๆ บรรจุลงในไส (เยาวลักษณ สุรพันธพิศิษฐ, 2536) 

ไสกรอก หมายถึง ผลิตภัณฑที่เตรียมโดยผสมเนื้อบดกับเกลือ เครื่องเทศและสวนผสม     
อ่ืน ๆ บรรจุลงในไส หรือพิมพ อาจผานการรมควันและทําใหสุกหรือไมก็ได ความแตกตางของไส
กรอกขึ้นอยูกับชนิดของเครื่องเทศที่ใช ขนาดสัดสวนของเนื้อและไขมัน ตลอดจนวิธีการทํา เนื้อที่
ใชสวนใหญไดมาจากเนื้อวัว เนื้อหมู เนื้อไก และเนื้อปลา (นงลักษณ สุทธิวนิช,2527) 

ผลิตภัณฑไสกรอกแบบตะวันตก หรือไสกรอกอิมัลช่ันสวนใหญที่มีจําหนายในประเทศ
ไทยจะอยูในรูปไสกรอกอิมัลช่ัน ซ่ึงหมายถึงไสกรอกสุกมีเนื้อเนียน ละเอียด เชนไสกรอกเวียนนา 
ไสกรอกแฟรงคเฟอรเตอร และโบโลนา เปนตน ไสกรอกประเภทนี้มีโครงสรางทางกายภาพ และ
คุณสมบัติเปนอิมัลช่ันแบบไขมันน้ํา (Oil-in-Water) อิมัลช่ันที่เกิดขึ้นมีความเสถียร เนื่องจากโปรตีน
ที่ละลายไดของเนื้อ ซ่ึงสวนใหญ คือ ไมโอไฟบริลลารโปรตีน (Myofibrillar Protein) ที่มีโปรตีน
หลักเปนสวนประกอบ 2 ชนิด คือ ไมโอซิน (Myosin) และแอคติน (Actin) ทําหนาที่เปนสารชวยให
เกิดอิมัลช่ัน (Emulsifier) ระหวางไขมันและน้ํา 

ลักษณะอิมัลช่ันที่ไดจากสวนประกอบที่เปนไขมันสัตวในวัตถุดิบที่ใชเปนสวนผสมในการ
ผลิต เชน ไสกรอกอิมัลช่ันที่ทําจากเนื้อหมูมีการเติมไขมันสัตวเขาไปถึงรอยละ 24.4  เพื่อชวยให
ผลิตภัณฑมีลักษณะคุณสมบัติที่ดีของไสกรอกอิมัลช่ัน เชน การมีเนื้อสัมผัสที่ชุมฉ่ํา (Juiciness) 
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ความแนนเนื้อ (Tendeness) สี (Color) และรสชาติ (Flavor) อีกทั้งเกิดความรูสึกที่ดีในปากเมื่อเคี้ยว 
และเปนที่ยอมรับของผูบริโภค (Nantachai และคณะ, 1997)  
 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 บุปผา  คําแปง (2541) ไดทําการศึกษาการรับรูของผูบริโภค เกี่ยวกับอาหารสําเร็จรูปที่
พรอมบริโภคทันที ในเขตอําเภอเมือง เชียงใหม ผลการวจิัย พบวา   

1. การรับรูภายนอกของอาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีของผูบริโภค 
1.1 การรับรูดานรูปลักษณะของอาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีของผูบริโภค

พบวา ผูบริโภคมีการรับรูในหลายประเด็น มีหลากหลายรสชาติใหเลือกรับประทาน และมี
หลากหลายชนิดใหเลือก 

1.2 การรับรูดานความสะอาดของอาหาร และสถานประกอบการขายอาหารสําเร็จรูปที่
พรอมบริโภคทันที พบวา ผูบริโภคมีการรับรูในประเด็นผูขายมีการแตงกายสะอาด เปนระเบียบ การ
จัดรานเปนระเบียบ รานมีบรรยากาศดี สภาพทั่วไปของรานสะอาด 

1.3 การรับรูดานความสะดวกในการซื้ออาหารสําเร็จรูปพรอมบริโภคทันทีของ
ผูบริโภค พบวา ผูบริโภคมีการรับรูในประเด็น สามารถหาซื้อรับประทานไดงาย สถานประกอบการ
มีอยูมากมายหลายแหง มีการแสดงรายการ ราคาอาหารอยางเดนชัด สะดวกในการรับประทานไดทกุ
โอกาส ประหยัดเวลาในการบริโภค การบริการสะดวกรวดเร็ว มีความงายในการรับประทาน ไม
ตองใชอุปกรณมาก สถานประกอบการมีทําเลที่ตั้งเหมาะสม และเหมาะสมสําหรับสภาพสังคมไทย
ในปจจุบัน 

1.4 การรับรูดานการบริการการขายอาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีของผูบริโภค
พบวา ผูบริโภคมีการรับรูในประเด็น ผูขายมีการขายดวยแบบฟอรมของการบริการที่เหมาะสม มี
การจัดสงอาหารใหกับลูกคาดวยกริยาที่สุภาพ ผูขายมีการทักทายลูกคาดวยความสุภาพ การบริการ
เปนกันเองกับลูกคา 

1.5 การรับรูดานความทันสมัยของอาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีของผูบริโภค
พบวา ผูบริโภคมีการรับรูในประเด็น จัดตกแตงสถานที่ดึงดูดนาสนใจ ใชสถานประกอบการขาย
อาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีในการนัดพบปะเพื่อน มีการจัดการสงเสริมการขายที่เหมาะสม
กับสภาพสังคมปจจุบัน เปนที่นิยมของคนทุกกลุมวัย ไดรับคําแนะนํา หรือชักชวนจากเพื่อน อาหาร
สําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีถูกกําหนดเปนคานิยมในการบริโภคของคนไทยในปจจุบัน และ
เหมาะสมสําหรับการดํารงชีวิตของคนไทยในปจจุบัน 

2. การรับรูภายในของอาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีของผูบริโภค  
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2.1 การรับรูดานสารอาหารในอาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีขอผูบริโภค พบวา 
อาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีมีคารโบไฮเดรตมาก และมีไขมนัมาก 

        2.2  การรับรูดานคุณคาอาหารของอาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีของผูบริโภค 
พบวา อาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีถารับประทานบอย ๆ ทําใหอวน ใหพลังงานมาก และ
รับประทานเปนประจําทําใหเปนโรคขาดสารอาหาร 

ปารีณา เดชฤทธิกุล  (2543) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคไสกรอกปลาดุกรมควันของ
ประชาชนในเขตเทศบาลเมืองกาฬสินธุ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไมเคยบริโภคไสกรอกปลา
รมควัน เนื่องจากไมทราบขอมูลเกี่ยวกับไสกรอกรมควันราคาแพงกวาไสกรอกสุกรและเนื้อวัว 
นอกจากนั้นไสกรอกปลารมควันยังมีกล่ินคาว  กลุมตัวอยางซึ่งเคยบริโภคไสกรอกปลารมควัน 
สวนมากเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย บริโภคสัปดาหละ 1 คร้ัง เนื่องจากมีประโยชนตอสุขภาพ มี
ไขมันต่ํา และมีโปรตีนสูง สวนมากซื้อไสกรอกปลารมควันจากรานแฟรี่มินิมารทมากที่สุด บางสวน
ซ้ือจากตลาดสด และสั่งซ้ือจากผูขายโดยตรง โดยมากไดรับขอมูลผลิตภัณฑจากรานคา หรือผูแทน
จําหนายมากที่สุด และตองการใหปรับปรุงมากที่สุดในเรื่องราคา รองลงมา ไดแก การโฆษณา และ
สถานที่จําหนาย ตามลําดับ 

สุมาตรา วรรณสูตร (2543) ศึกษาความพึงพอใจของผู ซ้ือตอสวนประสมการตลาด
ผลิตภัณฑขนมบานอาจารย   ผลการศึกษา พบวา ในดานผลิตภัณฑสวนใหญพอใจดานความใหม 
และสด ของผลิตภัณฑสูงที่สุด รองลงมา ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ และดานรสชาติของผลิตภัณฑ
ตามลําดับ  ในดานราคามีความพึงพอใจดานการชําระเงินดวยเงินสดสูงที่สุด รองลงมา ดาน
มาตรฐานของราคา และดานราคาของผลิตภัณฑขนมเปยะ ตามลําดับ  ในดานสถานที่มีความ 
พึงพอใจดานความสะอาดของสถานที่สูงที่สุด รองลงมาสถานที่นั่งพักและนั่งรอ และดานการ
ตกแตงสถานที่ ตามลําดับ  และในดานการสงเสริมการตลาด  มีความพึงพอใจในดานความสุภาพ
และมารยาทของพนักงานขายมากที่สุด รองลงมา ดานพนักงานขายมีมนุษยสัมพันธดียิ้มแยมแจมใส 
และดานบุคลิกของพนักงานขาย ตามลําดับ 

สําหรับปญหาดานผลิตภัณฑสวนใหญพบวา  ประเภทของผลิตภัณฑมีใหเลือกนอยเกินไป 
ขนาดบรรจุหีบหอของผลิตภัณฑ มีใหเลือกนอย เชน มีเพียง 2 ขนาด และอายุการเก็บรักษา
ผลิตภัณฑส้ัน  ปญหาดานราคา  พบวา  ผูซ้ือไมสามารถตอรองราคาผลิตภัณฑได การรับชําระดวย
เงินสดเทานั้น และราคาผลิตภัณฑบางชนิดไมเหมาะสม  ปญหาดานสถานที่  พบวา  สถานที่จอดรถ
แคบ ทําเลสถานที่ตั้งไมเหมาะสมกับการเดินทาง และจํานวนรานคาที่จําหนายผลิตภัณฑ มีนอย หา
ซ้ือลําบาก  และปญหาดานการสงเสริมการตลาด พบวา  การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ นอยเกินไป การ
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สงเสริมการขายมีนอย เชน การไมใหสวนลด หรือการไมมีของแถม และการประชาสัมพันธมีนอย
เกินไป 

จินตนา  กฤษณาเวศน  (2544) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑขนม
ขบเคี้ยวของนักเรียนโรงเรียนสาธิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม  พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญรอยละ 
90.32  ไดรับคาใชจายประจําตัวรายวันจากผูปกครองโดยตรง กลุมตัวอยางพักอยูบานพักสวนตัว ไป
โรงเรียนโดยผูปกครองไปสง การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑขนมขบเคี้ยว พบวา กลุมตัวอยางเคย
รับประทานขนมขบเคี้ยวทุกประเภท และชอบผลิตภัณฑจากมันฝรั่ง มากที่สุด ผลิตภัณฑที่ชอบนอย
ที่สุด คือ ผลิตภัณฑจากถั่วชนิดตาง ๆ นอกจากนี้พบวากลุมตัวอยางรับประทานขนมขบเคี้ยวเกือบ
ทุกวัน ในเวลาวาง และหลังอาการกลางวัน กลุมตัวอยางซื้อขนมที่รานคาในโรงเรียนครั้งละ 1 ถุง 
ราคา ถุงละ 5 บาท กลุมตัวอยางเห็นวาราคาในปจจุบันมีความเหมาะสม และปจจัยที่ใชในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อ คือ รสชาติ ความสะดวกในการรับประทาน การโฆษณาทางสื่อตาง ๆ นอกจากนี้
ยังคํานึงถึงราคาและปริมาณขนม กลุมตัวอยางเห็นวาการโฆษณาทางสื่อตาง ๆ มีผลตอการเลือกซื้อ
อยูในระดับมาก สวนการโฆษณาทางสื่อตาง ๆ  ไดใหขอมูลที่เปนประโยชนอยูในระดับปานกลาง  
และมีความคิดเห็นวาสารปรุงแตงสี กล่ิน รส ที่มีในขนมขบเคี้ยวมีโทษตอสุขภาพ หากรับประทาน
มาก รวมทั้งขนมขบเคี้ยวมีคุณคาทางโภชนาการอยูในระดับปานกลาง ซ่ึงแสดงใหเห็นวาปจจัยที่มี
ผลตอการเลือกซื้อของกลุมตัวอยาง ไดแก รสชาติ ความสะดวกในการรับประทาน การโฆษณาทาง
ส่ือตาง ๆ ราคา และปริมาณขนม สวนสุขภาพกลุมตัวอยางไมใหความสําคัญ รวมทั้งคุณคาทาง
โภชนาการตลอดจนขอมูลบนฉลากผลิตภัณฑเทาที่ควร 
 วราลักษณ  เขียววาท (2544) ไดทําการศึกษา พฤติกรรมการซื้อขนมขบเคี้ยวมันฝร่ังทอด
กรอบของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  การเลือกผลิตภัณฑ  พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามเลือกซื้อขนมขบเคี้ยวมันฝร่ังทอดกรอบ ทั้งสองประเภท คือ ทั้งประเภทแผนเรียบ 
และแผนหยักมากที่สุด รองลงมาซื้อประเภทแผนหยัก สําหรับรสชาติที่ผูตอบสวนใหญเคยซ้ือ ไดแก
รสเกลือ รสบารบีคิว และรสเท็กซัสบารบีคิว ตามลําดับ สวนรสชาติที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
ไมเคยซ้ือเลย ไดแก รสเฟรนซสลัด รสสาหราย รสมะเขือเทศ และรสสไปซี่ชีส ตามลําดับ ราคาที่
เคยเลือกซ้ือมากกวารอยละ 80 ไดแก ราคา 5–6 บาท ตอซอง ราคา 18–25 บาท ตอซอง และราคา 
10–12 บาท ตอซอง ตามลําดับ และไมเคยซื้อท่ีราคา 45– 60 บาทตอกระปอง มากที่สุด โดยมีเหตุผล
ในการเลือกซื้อสินคาที่มีราคาเหมาะสมมากที่สุด รองลงมาจะพิจารณาขนาดที่พอเหมาะตอการ
บริโภคในแตละครั้ง และผูตอบแบบสอบถามเลือกซื้อสินคาที่มีหีบหอแบบซองมากที่สุด การเลือก
ตราสินคาพบวายี่หอที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยซื้อ ไดแก เลย เทสโต และมันมัน ตามลําดับ 
และยี่หอที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมเคยซ้ือเลยไดแก ไอดาโฮ  มิสเตอรชิพ สแน็คเคอร และ
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ชิพแชพ ตามลําดับ  การเลือกสถานที่จัดจําหนายพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อสินคา
จาก ไฮเปอรมารเก็ต รานสะดวกซื้อ รานคาปลีก ทั่วไป และซุปเปอรมารเก็ต ตามลําดับ  โดย
พิจารณาสถานที่จําหนายที่สะดวกซื้อ ใกลบาน สถานที่ทํางาน หรือสถานที่จอดรถงาย และมีสินคา
อ่ืนใหเลือกซ้ือดวยมากที่สุด รองลงมาพิจารณาสถานที่จัดจําหนายมีสินคาที่ตองการเสมอ และรอย
ละ 50  ไมเคยซื้อเลยจากรานคาสงทั่วไป ความถี่ในการซื้อขนมขบเคี้ยวมันฝร่ังทอดกรอบสัปดาห
ละ 1– 2 ครั้ง มากที่สุด รองลงมามีความถี่ในการซื้อเดือนละ 1–3 ครั้ง ครั้งละ 1–2 ซอง มากที่สุด 
รองลงมาซื้อคร้ังละ 3–4  ซอง 

ความคิดเห็นที่มีตอปจจัยทางการตลาดในแตละดาน เปนดังนี้  ดานผลิตภัณฑ  ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญสินคาที่สะอาด ปลอดภัยตอการบริโภค และมีเครื่องหมายรับรองจาก 
อย.ในระดับสําคัญมากที่สุด  ดานสถานที่จําหนายผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ทําเลที่ตั้ง
สะดวก สามารถซื้อสินคาไดงาย และมีสินคาที่ตองการวางจําหนายอยูเสมอในระดับสําคัญมากที่สุด  
ดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสินคาที่มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพในระดับ
สําคัญมากที่สุด  ดานสงเสริมการขาย  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ การมีกิจกรรมอนุรักษ
ส่ิงแวดลอม กิจกรรมชวยเหลือสังคม และกิจกรรมการลดราคาสินคาในระดับสําคัญมาก  
 ศิริพร   อังอดุลย (2547) ไดทําการศึกษา พฤติกรรมการซ้ือนมพาสเจอรไรซของสตรีใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา พฤติกรรมการซื้อนมพาสเจอรไรซสวนใหญมีลักษณะการซื้อทั้ง
ดื่มเองและซื้อใหผูอ่ืนดื่ม มีการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อไดแก ลูก 
เพื่อน และแมตามลําดับ ส่ือโฆษณาทางโทรทัศนมีผลตอการตัดสินใจซื้อนมพาสเจอรไรซ  นิยมดื่ม
นมพาสเจอรไรซเพื่อสุขภาพ และมีเหตุจูงใจในการซื้อเนื่องจากนมมีคุณคาทางอาหารสูง ตรายี่หอที่
สวนใหญซ้ือบอยที่สุด คือ ดัชมิลค บรรจุภัณฑที่นิยมซื้อไดแก แบบขวด ขนาด 120 ซีซี โดยซ้ือ
สัปดาหละ 1 คร้ัง คร้ังละมากกวา 5 ขวด จากรานคาปลีกสมัยใหม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่
มีผลตอการตัดสินในซื้อนมพลาสเจอรไรซ โดยเรียงลําดับความสําคัญดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสงเสริมการตลาด และปจจัยดานสถานที่จําหนาย 
              ศิริรัตน  ตรีรัตน (2549) ไดทําการศึกษา ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อผลิตภัณฑนมพรอมดื่มของผูบริโภคในเขตเทศบาลเมืองราชบุรี พบวา ผูบริโภคผลิตภัณฑ
นมพรอมดื่มผูตัดสินใจซ้ือใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานชองทางในการจัดจําหนาย 
และดานราคาในระดับมาก สวนดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในเรื่องมีการแนะนําสินคา
ผานโฆษณาทางสื่อตาง ๆ และการมีกิจกรรมชวยเหลือสังคม เชน การนํารายไดสวนหนึ่งชวยเหลือ
สังคม ในดานผลิตภัณฑจะใหความสําคัญในดาน มีเครื่องหมายรับรอง อย., ระบุวันหมดอายุ,    
ความสะอาดและความปลอดภัยในการบริโภค, มีชื่อเสียงตรายี่หอนาเชื่อถือ ในดานการจัดจําหนาย

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

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



 13

จะใหความสําคัญในดานการหาซื้องาย สะดวก ใกลบาน ใกลสถานศึกษา ใกลที่ทํางาน จัดรานคา
สวยงามเปนระเบียบสามารถหาสินคาที่ตองการไดอยางรวดเร็ว มีบริเวณที่จอดรถสะดวกเพียงพอ 
และจําหนายในรานคาที่มีสินคาที่ตองการครบครัน ปจจัยทางดานราคาใหความสําคัญในดานราคาที่
เหมาะสมกับคุณภาพ และถาซื้อปริมาณมากจะตองขายราคาถูกมากยิ่งขึ้น  
  

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

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


