
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

  
            ในการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือไขไก ของคนกลางในจังหวัดเชียงใหม มีแนวคิด ทฤษฎี
ท่ีนํามาใชคือ แนวคิดตลาดคนกลาง หรือตลาดผูขายตอ แนวคิดพฤติกรรมการซ้ือของคนกลาง
แนวคิดปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของคนกลาง และแนวคิดสวนประสมทาง
การตลาด  ตลอดจนทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 แนวคิด ตลาดคนกลาง (Middlemen) หรือตลาดผูขายตอ (Reseller Market)  
 ตลาดคนกลาง (Middlemen) หรือตลาดผูขายตอ (Reseller Market) หมายถึง องคการซ่ึงซ้ือ
สินคาและบริการเพื่อใชในการขายตอ คนกลางประกอบดวย ตลาดการคาสง (Wholesaling 
Market) ตลาดคาปลีก (Retailing Market) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546 : 228)   
 คนกลางท่ีทําการศึกษาในตลาดจําหนายไขไกนี้ประกอบดวย ผูคารายยอยท่ีเขามาซ้ือถึง
ฟารมเอง และลงไขไก หรือคนกลางรายใหญ 
  

แนวคิดพฤติกรรมการซ้ือของคนกลาง  (Business Buying Middlemen) 
พฤติกรรมกรซ้ือของคนกลางเปนขบวนการตัดสินใจโดยคนกลางเกิดความตองการใน

สินคา และบริการข้ึน จากนั้นก็ทําการกําหนดคุณลักษณะของสินคาหรือบริการที่ตองการ ทําการ
ประเมิน และทําการเลือกระหวางตราสินคา และผูขาย มีแนวทางในการพิจารณาเชนเดียวกับตลาด
ผูบริโภคไดแก ใครอยูในตลาดเปาหมาย ผูซ้ือตัดสินใจซ้ืออะไร ทําไมจึงซ้ือ ผูซ้ือซ้ือเม่ือไร ใครมี
สวนรวมในกระบวนการซ้ือ ปจจัยสําคัญอะไรที่มีอิทธิพลตอผูซ้ือ ผูซ้ือสินคาตัดสินใจซ้ืออยางไร 
(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546 : 227) 
 
 แนวคิดปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของคนกลาง (Major Influences on 
Middlemen) 

Philip Kotler (2000) กลาววาการตัดสินใจซ้ือของคนกลางมีปจจัยท่ีเกี่ยวของหลายอยาง 
ปกติคนกลางจะใหความสําคัญทางดานปจจัยความคุมคาในแงเศรษฐศาสตรมากกวาปจจัยอ่ืนๆ แต



 
 
 

7 
 

1.  ปจจัยสภาพแวดลอม (Environmental Factors) 
คนกลางใหความสําคัญตอสถานการณและส่ิงแวดลอม ภายใตหลักการทางเศรษฐศาสตร 

เชนระดับการผลิต การลงทุน ปริมาณการบริโภคของผูบริโภค และอัตราดอกเบ้ีย ในชวงเศรษฐกิจ
ถดถอย คนกลางจะลดปริมาณการลงทุน ในโรงงาน เคร่ืองมือ สินคาคงคลัง และจะติดตามอยาง
ใกลชิดในปจจัยเกี่ยวกับ เทคโนโลยี กฎหมายการเมือง ความเคล่ือนไหวของคูแขง และการอนุรักษ
ส่ิงแวดลอม  

2.  ปจจัยภายในองคกร (Organizational Factors) 
คนกลางแตละรายจะมีลักษณะเฉพาะตัวเกี่ยวกับการซ้ือ เชน วัตถุประสงค นโยบาย

ข้ันตอนการดําเนินงาน โครงสรางองคกร และระบบท่ีเกี่ยวของ ผูขายควรตองต่ืนตัวเกี่ยวกับ
แนวโนมการเปล่ียนแปลงขององคกรดานการซ้ือ  

3. ปจจัยระหวางบุคคล (Interpersonal Factors) 
ฝายจัดซ้ือของคนกลางมักประกอบดวยผูท่ีเกี่ยวของหลายสวนซ่ึงอาจมีความตางกันใน

เร่ืองผลประโยชน อํานาจหนาท่ี ตําแหนง สถานะ  ความเขาใจซ่ึงกันและกัน และการจูงใจ เปนการ
ยากท่ีผูขายจะทราบวาแตละคนที่เกี่ยวของในการตัดสินใจซ้ือนั้นมีลักษณะอยางไร ดังนั้นขอมูล
เกี่ยวกับลักษณะและความสัมพันธระหวางบุคลากรจะเปนประโยชนตอนักการตลาดในการขาย 

4. ปจจัยเฉพาะบุคคล (Individual Factors) 
คนกลางแตละคนจะมีลักษณะสวนตัวเกี่ยวกับแรงจูงใจ การรับรู และทัศนคติ ซ่ึงข้ึนกับ 

อายุ รายได การศึกษา ตําแหนงงาน บุคลิกสวนตัว ทัศนคติท่ีมีตอความเส่ียง และวัฒนธรรม จาก
ลักษณะสวนตัวของคนกลางท่ีตางกันยอมมีผลตอรูปแบบการซ้ือท่ีตางกัน เชน แบบเรียบงาย แบบ
นักวิชาการแบบตองการส่ิงท่ีดีท่ีสุด แบบเขมงวด เปนตน 
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รูปท่ี 2  แสดงปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคาของคนกลาง (Major Influences on 
Middlemen) 
 

  ปจจัยส่ิงแวดลอม 

 (Environmental 
Factors) 

• 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ท่ีมา : Philip Kotler (2000). Marketing Management, The Millennium Edition. New Jersey : 
Prentice Hall. P. 197. 

 
 ในธุรกิจจําหนายไขไกปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของคนกลาง อธิบายได
ดังนี้ (พิชิตชัย เวชวินิจ, 2549: สัมภาษณ) 

ระดับความตองการ
ซื้อ (Level of 
Demand) 

• ภาวะเศรษฐกิจ 
(Economic 
Outlook) 

• อัตราดอกเบ้ีย 
(Interest Rate) 

• อัตราการ
เปล่ียนแปลงทาง
เทคโนโลยี (Rate of 
Technological 
Change) 

• การพัฒนาดาน
การเมืองและ
กฎหมาย (Political 
and Regulatory 
Decolopment) 

การพัฒนาการ
แขงขัน 
(Competitive 

ปจจัยภายในองคการ 
(Organizational 
Factors) 

• วัตถุประสงค 
(Objectives) 

• นโยบาย 
(Policies) 

• กระบวนการ 
(Pocedures) 

• โครงสรางของ
องคการ 
(Organizational) 

• ระบบ (Systems) 

ปจจัยระหวางบุคคล 
(Interpersonel 
Factors) 

• ความสนใจ 
(Interests) 

• อํานาจ 
(Authority) 

• สถานะ (Status) 

• ความเห็นอกเห็น
ใจ (Empathy) 

• การชักชวน 
(Persuasiveness) 

• วัฒนธรรม 
(Culture) 

• 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 
(Individual 

Factors) 

• อายุ (Age) 

• รายได (Income) 

• การศึกษา 
(Education) 

• ตําแหนงงาน (Job 
Position) 

• บุคลิกภาพ 
(Personality) 

• ความเส่ียง (Risk 
Attitudes) 

คนกลาง 
(Middlemen) 
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ปจจัยสภาพแวดลอม เชนภาวะเศรษฐกิจของประเทศ  ขนาดการเล้ียง มาตรฐานฟารม
ภายใตขอกําหนดของรัฐและเทคโนโลยีท่ีใชในการผลิตของบริษัท หรือฟารมผูขายไขไก 
ภาวการณระบาดของโรคไขหวัดนก ฤดูกาล  เทศกาล คูแขงของคนกลางอ่ืนๆในตลาด 

ปจจัยภายในองคการ เชนวัตถุประสงคของการซ้ือไขไกของคนกลาง นโยบายในการทํา
ตลาดไขไกของคนกลาง  ตลอดจนถึงระบบวิธีการจัดซ้ือของคนกลางดวย ไดแก ระบบการการซ้ือ 
สัญญาการซ้ือ นโยบายการสินคาคงคลังของคนกลาง 

ปจจัยระหวางบุคคล เชนสถานะ และความสัมพันธ ระหวางกันของคนกลางกับฟารมหรือ
บริษัทผูผลิตไขไก 

ปจจัยเฉพาะบุคคล คือขอมูลท่ัวไปของคนกลางไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ปริมาณ
การซ้ือแตละคร้ัง 

แตสําหรับการศึกษาคร้ังนี้จะทําการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือไขไกของ
คนกลางคือ ปจจัยสภาพแวดลอม ปจจัยภายในองคการ และปจจัยระหวางบุคคล โดยไมรวมถึง
ปจจัยเฉพาะบุคคล เนื่องจากศึกษาในสวนขอมูลท่ัวไป และพฤติกรรมการซ้ือไขไกของผูตอบ
แบบสอบถาม 

แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมได ซ่ึงบริษัทไดรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจ แกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือ
ตอไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 53-54) 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility)  มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การ
กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
 1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) 
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
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1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑทีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลุกคาใหดียิ่งข้ึน 

1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 
(Product line) 

2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมา 
ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 
ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนด
กลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
 2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
 2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกีย่วของ 
 2.3 การแขงขัน 

2.4 ปจจัยอ่ืนๆ 
3.  สถานท่ีจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวยสถาบัน 

และกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา
ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

 3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ี
ผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

 3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
(Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (No personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่ง หรือหลายเคร่ืองมือตองใชหลักการใชเคร่ืองมือ
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 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ 
และ (หรือ)ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) และกลยุทธส่ือ (Media Strategy) 
 4.2 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และ
จูงใจตลาดโดยบุคคล งานในขอนี้ จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling 
Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management) 
 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาว และการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทอง
การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง
(Trade Promotion) และการกระตุนพนักงานขาย เรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
(Sales Force Promotion)  
 4.4 การใหขาว และการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผน โดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การเช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง 
(Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ
ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง 
การขายโดยใชแคตตาล็อค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามี
กิจกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซ้ือ 
 ในธุรกิจจําหนายไขไกสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของคน
กลาง อธิบายไดดังนี้ (พิชิตชัย เวชวินิจ, 2549: สัมภาษณ) 
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ดานผลิตภัณฑ ในธุรกิจจําหนายไขไก เชน สีของไขแดง ขนาดของไขแดง คุณภาพของไข
ขาว สีของเปลือกไขไก ขนาดของฟองไขไก ความสะอาดของไขไก รวมถึงบรรจุภัณฑท่ีใชใสไข
ไกดวย 
 ดานราคาในธุรกิจจําหนายไขไก เชน ราคาขาย นโยบายการเปล่ียนแปลงราคา การให
สินเช่ือการคา 
 ดานสถานท่ีจัดจําหนายในธุรกิจจําหนายไขไก เชน ความสะดวกในการไปซ้ือ ความ
สะอาดของสถานท่ี อัธยาศัยของพนักงานขาย 
 ดานการสงเสริมการตลาดในธุรกิจจําหนายไขไก เชน การใหสวนลดพิเศษตางๆ การให
แลกเปล่ียนสินคา การโฆษณาทาง วิทยุ โทรทัศน ส่ิงพิมพตางๆ 
 แตสําหรับการศึกษาคร้ังนี้จะทําการศึกษาสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือไขไกของ
คนกลางคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย และปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด  
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 สมคิด ทักษิณาวิสุทธ์ิ (2542) ไดกลาวไววาลักษณะของการตลาดสินคาเกษตรเร่ิมตนจาก 
การที่เกษตรกรขายสินคาเกษตรที่ผลิตไดและไปส้ินสุดเม่ือสินคานั้นไปสูมือผูบริโภค ระหวางชวง
เกษตรกรกับผูบริโภคจะตองมีบุคคลหรือกลุมบุคคลตางๆซ่ึงเรียกวาคนกลาง (Middlemen) เขามา
ทํากิจกรรมทางการตลาดเพ่ือใหเกิดการเคล่ือนยายสินคา โดยบุคคลท่ีเกี่ยวของกับการตลาดสินคา
เกษตรตางก็มีเปาหมายท่ีแตกตางกัน คือเกษตรผูผลิตสินคาตองการผลตอบแทนจากการขายผลผลิต
ใหมากท่ีสุด สวนคนกลางตางๆ ก็มุงหวังผลกําไรสูงสุด จากการดําเนินธุรกิจ ในขณะท่ีผูบริโภคก็
ตองการความพึงพอใจสูงสุดจากตัวสินคาและตองการซ้ือในราคาท่ีต่ําสุดดังนั้นความขัดแยงทาง
เปาหมายของแตละฝายอาจเกิดปญหาการตลาดข้ึนมาไดตลอดเวลา  อันเนื่องมาจากการ
เปล่ียนแปลงสถานการณและส่ิงแวดลอม 
 ปจจัยท่ีกอใหเกิดการเคล่ือนยายและแลกเปล่ียนสินคาเกษตรของเกษตรกรและคนกลางมี
ดังนี้ 

1.  ปจจัยที่สามารถควบคุมได เรียกวาปจจัยสวนประสมการตลาด (Marketing Mix 
variables) หรือ 4 Ps ซ่ึงผูท่ีทํากิจกรรมการตลาดสามารถเปล่ียนแปลงในส่ิงเหลานี้ได  

2. ปจจัยภายนอกหรือส่ิงแวดลอมทางการตลาด ท่ีหนวยธุรกิจไมสามารถควบคุมได ซ่ึง
มักจะมีเปล่ียนแปลงเสมอและมีผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจดวย เชน สถานการณทางการเมือง 
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พีรวุฒิ เชิดสถิรกุล (2546) ไดศึกษาปจจัยดานสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือเนื้อ
สุกรของผูคาปลีกเนื้อสุกรในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม พบวาผูคาปลีกเนื้อสุกรสวนใหญเปนเพศ
ชายมีสถานภาพเปนเจาของกิจการ มีอายุเฉล่ีย 42 ป มีระยะเวลาในการประกอบอาชีพเฉล่ีย 12 ป 
จบการศึกษาข้ันสูงสุดระดับประถมศึกษา หรือเทียบเทา มีรายไดเฉล่ีย 12,530 บาทตอเดือน และผล
การศึกษาปจจัยดานสานประสมการตลาดท่ีมีผลการซ้ือสุกรมีชีวิต และเนื้อสุกรชําแหละของผูคา
ปลีกเนื้อสุกรในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมพบวา 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก โดยปจจัย
องคประกอบดานผลิตภัณฑท่ีผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญอยูในระดับสําคัญมากท่ีสุด ไดแก
ความสะอาดของเน้ือสุกร และความสดใหมของเนื้อสุกร 

ปจจัยดานราคา  ผูค าปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก  โดยปจจัย
องคประกอบดานราคาท่ีผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญอยูในระดับสําคัญมาก ไดแกมีการบอก
ราคาลวงหนาเม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขาย และราคาเหมาะสมกับสินคา ตามลําดับ 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก 
โดยปจจัยองคประกอบดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญอยูในระดับ
สําคัญมากท่ีสุด ไดแก มีการสงสินคาตรงเวลานัดหมาย 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก โดย
ปจจัยองคประกอบดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญอยูในระดับสําคัญ
มาก ไดแก การมีบริการสงของถึงท่ี มีการรับประกันสินคา ในกรณีที่มีการสงสินคาถึงท่ี มนุษย
สัมพันธของผูขาย มีการขายแบบใหสินเช่ือ และมีการใหสวนลดตามลําดับ 

พันแสง เรืองถิรเศรษฐ (2548) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด  ท่ีมีผลตอการซ้ือปลา
สวยงามของรานคาปลีกปลาสวยงามในจังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศชาย มีอายุระหวาง 30-39 ป วุฒิการศึกษาสูงสุดระดับ อนุปริญญา หรือเทียบเทา และประกอบ
อาชีพจําหนายปลาสวยงามเปนเวลา 3-6 ป มีรายไดจากการจําหนายปลาสวยงาม ต่ํากวา 20,000 
บาทตอเดือน โดยลักษณะของรานเปนรานคาปลีก ซ่ึงปลาท่ีนํามาจําหนายโดยสวนใหญเปนปลา
หางนกยูง และมีการจัดซ้ือในปริมาณมากท่ีสุด คือประมาณ 20,020 ตัวตอเดือน และมีนโยบายใน
การจัดซ้ือปลาสวยงามจากแหลงท่ีซ้ือคือ ตามกระแสนิยม โดยสวนใหญมีการชําระเงิน โดยการ
จายเงินสด และมีความถ่ีในการส่ังซ้ือปลาสวยงาม คือ 4 คร้ังตอเดือน ปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมี
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จากการศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีผลตอซ้ือปลาสวยงามของรานคาปลีก
ปลาสวยงามมาจําหนายพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวมระดับมากตอ
ทุกปจจัย โดยใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ เปนลําดับแรก รองลงมาคือปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

สําหรับปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเปนลําดับแรก  มีดังนี้ ดาน
ผลิตภัณฑ ไดแกปจจัยยอยดานสุขภาพของปลา  ดานราคาไดแกปจจัยยอยดานสามารถตอรองราคา
ได  ดานสถานท่ีจัดจําหนาย ไดแก ปจจัยยอยดานกระบวนการส่ังซ้ือไมยุงยาก  ดานสงเสริม
การตลาดไดแกปจจัยยอยดานผูเพาะเล้ียงมีความจริงใจ ซ่ือสัตยตอรานคา 


