
 
บทท่ี 2 

ทฤษฎี แนวคดิ เอกสารและวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
  
 ในการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้ออาหารสําเร็จรูปแชแข็งของ
ลูกคารานคาปลีกสมัยใหมในกรุงเทพมหานคร ประกอบดวยทฤษฎี แนวคิด  เอกสาร และงานวิจยัที่
เกี่ยวของ ดังนี ้
 
ทฤษฎี และแนวคิดท่ีเก่ียวของ 
 ทฤษฏีโมเดลพฤติกรรมผูซ้ือ/ผูบริโภค (Kotler, 2005 อางใน ธนวรรณ แสงสุวรรณ และ
คณะ, 2547: 249-285) ไดกลาวถึงรูปแบบการตอบสนองตอส่ิงเรา ส่ิงเราภายนอก สภาวะแวด ลอม
ทางการตลาดจะซึมซับไปสูสภาวะจิตใจของผูซ้ือ คุณลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการในการ
ตัดสินใจที่จะนําไปสูการซื้อ ดังปรากฏตามรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ืออยางงาย S-R Theory 
          

สิงเราทาง สิงเราจาก
การตลาด สิงแวดลอม
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ผลิตภณัฑ เศรษฐกิจ
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ภาพที่ 1 รูปแบบพฤติกรรมการซื้ออยางงาย S-R Theory 
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                จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน  แลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response)       ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา  S-R Theory  โดยมีรายละเอยีดของ
ทฤษฎีดังนี้ 
                1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus)  ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus)  
และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก  
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา  
(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดวยเหตุผลและใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ)ก็
ได  ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน  คือ 
   1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing  Stimulus)   เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น  เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมการตลาด (Marketing  
Mix)  ประกอบดวย ผลิตภัณฑ, ราคา, การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด (4Ps) 
                       1.2  ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (Other  Stimulus)  เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได  ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก เศรษฐกิจ, เทคโนโลยี, การเมือง 
และวัฒนธรรม 
  2.  กลองดําเนินความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s  Black Box)   ความรูสึกนึกคิดของ 
ผูซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box)  ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและ
กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
  2.1 คุณลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics)      ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจาก 
ปจจัยตาง ๆ คือ  ปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา
ซ่ึงรายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยที่มอิีทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
   2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer  Decision  Process)  ประกอบดวย
ขั้นตอนคือการรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจ 
ซ้ือและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซ่ึงมีรายละเอียดในแตละกระบวนการจะกลาวถึงในหัวขอ
กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
  3. การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค หรือผูซ้ือ (Buyer’s  Purchase  Decision) ผูบริโภคจะมี
การตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้  
   3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)  
   3.2 การเลือกตราสินคา (Brand  Choice)   
   3.3 การเลือกผูขาย  (Dealer  Choice)   
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   3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ  (Purchase  timing)   
   3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ   (Purchase  amount) 
 การที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคานั้นมีสาเหตุมาจากผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากสิ่งกระตุน 
(Stimulus) ซ่ึงมีส่ิงกระตุนภายในรางกายผูบริโภค (Inside Stimulus) ซ่ึงไดแก ความหิว ความ
ตองการ เปนตน และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) ไดแก ส่ิงกระตุนทางการตลาด 
และสิ่งกระตุนอื่นๆซึ่งมีอิทธิพลอยางมากตอผูบริโภคที่กอใหเกิดความตองการ จนเปนเหตุจูงใจให
เกิดการซื้อสินคาหรือมีการบริโภคเกิดขึ้นในที่สุด 
 อาจกลาวไดวา พฤติกรรมผูบริโภค เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซึ่ง การซื้อ 
การใชสินคา รวมทั้งการประเมินผลสินคา หรือผลิตภัณฑที่คาดวาสามารถตอบสนองความตองการ
ของผูบิโภคได และผลที่ไดจากการศึกษาวิเคราะหจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดเตรียมกล
ยุทธการตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางสอดคลองเหมาะสมตอไป 
 
 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
  แนวคิดสวนประสมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) สวนประสมการ 
ตลาด (Marketing Mix หรือ 4 P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกัน
เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 
  1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดหรือสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี 
ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และชื่อเสียง ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ
ตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 
   1.1 พิจารณาความแตกตางทางดานการแขงขัน  หมายถึงคุณสมบัติทางดาน
ผลิตภัณฑ และคุณสมบัติอ่ืนๆ ที่เหนือกวาคูแขงขัน  
    1.1.1 ความแตกตางกันดานบริการ  (Service Differentiation) เปนการสราง
ความแตกตางกันดานการบริการที่เหนือกวาคูแขงขัน และลูกคาพึงพอใจ หรือผลิตภัณฑควบ ซ่ึง
ประกอบ ดวยการติดตั้ง  การขนสง  การฝกอบรมลูกคา  บริการใหคําแนะนําลูกคา  การซอมแซม  
   1.1.2 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เปนกิจกรรมการ
ออกแบบลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑ หรือบริษัท ใหแตกตางจากคูแขงขัน  
    1.1.3 ความแตกตางกันดานบุคลากร (Personnel Differentiation) เปนการสราง
ความแตกตางกันในคุณสมบัติของบุคลากรโดยการจางและฝกพนักงานที่ดีวาคูแขงขัน  
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    1.1.4 ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) เปนการสรางความ
แตกตางกันดานความรูสึกนึกคิดของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑ  
  1.2 พิจารณาจากองคประกอบของผลิตภัณฑ  (Product Component) เชน ประโยชน
พื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ซ่ึงแบงออกเปน 4 ระดับ คือ 
   1.2.1 ผลิตภัณฑหลัก (Core Component) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานสําหรับ
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจาการซื้อสินคาโดยตรง 

   1.2.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Component) หมายถึง ลักษณะทาง
กายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัส หรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณ  

    1.2.3 ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง บริการที่ผูซ้ือจะไดรับ
ควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวย บริการกอน และหลังการขาย 

   1.2.4 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติ 
และเงื่อนไขที่ผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับ และใชเปนขอตกลงเมื่อมีการซื้อสินคา 
  2. ราคา (Price) หมายถึงคุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของผูบริโภค 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคา
สูงกวาราคาจะตัดสินใจซื้อ  สําหรับนโยบาย และกลยุทธดานราคา (Price Policies and Strategies) มี
ดังนี้ 
  2.1 นโยบายการใหสวนลด (Discount) สวนลด คือ สวนที่ลดใหจากราคาที่กําหนด
ไวในรายการเพื่อใหผูซ้ือกระทําหนาที่ทางการตลาดบางอยางที่เปนประโยชนตอผูขาย  
  2.2  กลยุทธการตั้งราคาเพื่อสงเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เปนกลยุทธการ
ตั้งราคาเพื่อจูงใจผูบริโภคใหซ้ือสินคาของพอคาปลีกมากขึ้น ไดแก การตั้งราคาลอใจ การตั้งราคา
ในเทศกาลพิเศษ การขายแบบคิดดอกเบี้ยต่ํา และสัญญาการรับประกัน  
  2.3 นโยบายระดับราคา (The Level of Prices Policy) ผูผลิตกําหนดราคาของสินคา
จําแนกตามตําแหนงสินคาของธุรกิจ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจตั้งราคา ณ ระดับราคาที่
เทากัน ต่ํากวา หรือสูงกวาระดับราคาตลาด  

 2.4 นโยบายราคาเดียว (One Price Policy) หมายถึง การที่ผูผลิตคิดราคาสินคาชนิด
หนึ่งสําหรับผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกัน ภายใตสถานการณที่เหมือนกัน นโยบายราคาเดียวสามารถ
เปลี่ยนแปลงได  ซ่ึงเมื่อเปลี่ยนแลวก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาว กับผูซ้ือทุกรายเหมือนกัน 

 2.5 กลยุทธการลดราคา(Mark Down) เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมที่กําหนด
ไว เนื่องจากราคาที่กําหนดไวไมจําเปนตองเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการแขงขัน  
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 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง 
ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคกรไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมที่ชวยใน
การกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑ 
และกรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือ
ผูใชทางอุตสาหกรรม 

 3.2  การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของ กับ
การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ประกอบดวย การขนสง (Transportation) การ
เก็บรักษา (Storage) คลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงคลังคงเหลือ (Inventory 
Management) 
 4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion)  เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูซื้อ และ
ผูขายเพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย ใชส่ือ 
เครื่องมือในการติดตอมีหลายประเภทซึ่งอาจเลือกใชไดดังนี้ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising)   เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด  
  4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร 
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย  
   4.3  การสงเสริมการขาย(Sales Promotion)หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมการตลาดที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคา  การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 
     4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
     4.3.2  การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
     4.3.3  การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย 
  4.4  การใหขาว และการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing or Direct Response Marketing) และการ 
ตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing)   เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง 
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(Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตางๆที่นักการตลาดใชในการสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง
กับผูซ้ือ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย 
   4.5.1  การขายทางโทรศัพท 
   4.5.2  การขายโดยใชจดหมายตรง 
   4.5.3  การขายโดยใชแคตตาลอก    
 ในสวนประสมการตลาดทั้ง 4 ประการ ที่กลาวมาแลว มีความสัมพันธกันอยางใกลชิด 
และมีความสําคัญเทากัน นักการตลาดจะตองทําการตัดสินใจในองคประกอบทั้ง 4 ประการ พรอม
กันไป และตองปรับปรุงสวนประสมการตลาดเหลานี้ ใหสอดคลองกับสภาวการณทางการตลาดที่
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ทั้งนี้เพื่อจะทําใหลูกคาไดรับความพอใจมากที่สุด นั่นคือ นําผลิต ภัณฑที่
เหมาะสม (Right Product) ออกจําหนายในชองทางที่เหมาะสม (Right Place) โดยวิธีการสงเสริม
การตลาดที่ดี (Right Promotion) และจําหนายในราคาที่เหมาะสม และยุติธรรม (Right Price) 
 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 บุปผา  คําแปง (2541) ไดศึกษาเรื่อง การรับรูของผูบริโภคเกี่ยวกับอาหารสําเร็จรูปพรอม
บริโภคทันทีในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูบริโภคอาหารสําเร็จรูปสวนใหญอายุ 15-
25 ป และใหความสนใจทางดานรูปลักษณของอาหาร รสชาติหลากหลายใหเลือกรับประทาน และ
มีหลายชนิดใหเลือกซื้อ สวนดานบรรยากาศ การแตงกายของพนักงานเนนมีแบบฟอรมเฉพาะ เปน
เอกลักษณ รานตองสะอาด ผูบริโภคตองการความสะดวกสบาย สามารถรับประทานไดทันที มี
บริการที่รวดเร็ว หาซื้องาย และมีบริการสงถึงที่ตามที่ลูกคาตองการ หรือถารับประทานในรานก็
ควรจัดสถานที่ใหเปนที่พบปะสังสรรคได เพราะผูบริโภคสวนใหญเปนวัยรุนอยูในระหวางการ 
ศึกษาเลาเรียนตองการสถานประกอบการขายเปนสถานที่นัดพบ ดังนั้นการจัดแตงสถานที่ตองดึง 
ดูดใจ และตองมีการสงเสริมการขายใหเหมาะสมกับคนทุกเพศ ทุกวัย ปจจัยที่ทําใหผูบริโภคเลือก 
คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑที่เนนเรื่อง รสชาติ และมีใหเลือกหลายชนิดเปนตัวกระตุนใหเกิดการตอบ 
สนอง สามารถหาซื้อไดงาย เพราะสถานประกอบการมีอยูหลายแหง มีการแสดงรายการอาหารและ
ราคาอยางเดนชัดสะดวกในการรับประทานในทุกโอกาส ประหยัดเวลาในการบริโภค บริการที่
รวดเร็ว เหมาะสมกับสภาพสังคมในปจจุบัน อีกปจจัยที่มีผลตอการบริโภคอาหารสําเร็จรูปที่พรอม
บริโภคทันที คือ การสื่อโฆษณาโดยดาราวัยรุนที่ช่ืนชอบ และการชักชวนจากเพื่อน  
  ประยูร ญาสมุทร (2544) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการบริโภคบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปของ
พนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ พบวา ผูบริโภคบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปเปนพนักงานวัยทํางาน
อายุ 20-30 ป สวนใหญเปนเพศหญิง และเปนพนักงานรายวัน การศึกษาเฉลี่ยมัธยมศึกษาตอนปลาย 
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เพราะในภาคเหนือไมนิยมสงลูกผูหญิงเรียน ซ่ึงเกิดจากความเชื่อวาเมื่อมีครอบครัวจะมีคนดูแล การ
ทํางานในภาคอุตสาหกรรมจะแตกตางกันออกไป เพราะมีการทํางานเปนผลัด ชวงเวลาเขางานและ
เลิกงานตองตรงเวลา ทําใหตองจัดสรรเวลาในการดํารงชีวิตประจําวันใหม การรับประทานอาหาร
จึงเปลี่ยนไป เพราะมื้ออาหารไมตรงกันในแตละผลัด ประกอบกับตองเดินทางมาทํางาน ซ่ึงใช
รถจักรยานยนตรที่ผอนชําระอยูทําใหตองประหยัดในเรื่องคาใชจาย และคาอาหาร  
  ดังนั้นการเปลี่ยนแปลงทางสังคมชุมชนที่ขยายตัวสูอุตสาหกรรมอยางรวดเร็วมี
ผลกระทบตอระบบอาหารและโภชนาการ ทุกคนตองการอาหารที่มีคุณคาแตเนื่องจากขอจํากัดเรื่อง
เวลาจึงทําใหบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปเขามามีบทบาทใหเลือกบริโภค เพราะใชเวลาที่รวดเร็วในการปรุง 
เนื่องจากอาหารประเภทนี้เพียงเติมน้ํารอนก็สามารถบริโภคได แตคงตองมีสารอาหารอื่นๆเตรียมไว
เพื่อเติมในบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป เพื่อเพิ่มคุณคาทางโภชนาการ นอกจากนี้ยังพบวาปจจัยที่มีผลตอการ
บริโภค คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่ถายทอดสูผูบริโภค เนื่องจากปจจุบันเทคโนโลยีการสื่อสารมี
ความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพมาก การถายทดทางสื่อตางๆจึงสามารถกระจายตลาดไดดี เพื่อเปน
การดึงดูดผูบริโภคจึงทําผลิตภัณฑใหมีความหลากลาย รสชาติใกลเคียงกับธรรมชาติ และเนนใน
เร่ืองสามารถเก็บไวไดนานในที่อุณหภูมิปกติ 

เอกชัย   สกาวรัตนากุล (2549)  ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อลูกชิ้นปลาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนพนักงาน
บริษัท อายุ 31-40 ป ใหความสนใจทางดานผลิตภัณฑ ราคา และสถานที่จัดจําหนาย ผูบริโภค
ในชวงวัยที่แตกตางกันใหความสําคัญดานปจจัยในระดับที่ตางกัน ผูบริโภคสวนใหญตองการใหมี
สถานที่จอดรถ มีการทดลองชิมฟรี ในสวนตัวผลิตภัณฑเนนมากที่สุดคือ รสชาติตองคงที่ 
ผลิตภัณฑตองมีความสดใหม  มีอายุการจัดเก็บที่นาน  
  ปญหาดานผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสวนใหญใหความสนใจ คือ ตองการความปลอดภัยใน
การบริโภค ผูบริโภคสวนมากกังวลวาลูกชิ้นปลาอาจมีสารพิษจากปลาปกเปา หรือสารบอแรกซ
ผสมอยู   ปญหาในดานอื่นๆที่ผูบริโภคใหความสนใจ ไดแก ตองมีปายแสดงราคาติดอยางชัดเจน   
ผูที่ซ้ือไปจําหนายตอตองการใหมีสวนลดเมื่อซ้ือในปริมาณมาก ดานสถานประกอบการและราน
จําหนายตองสะอาด การแตงกายของพนักงานขาย บรรยากาศของรานคาตองเหมาะสม ผูซ้ือที่อายุ
มากกวา 60 ปตองการใหมีสถานที่จอดรถ และตองจัดพนักงานขายชวยแนะนําสินคา มีตัวอยาง
ผลิตภัณฑใหทดลองชิมฟรี 
 
 


