
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 
  การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสุนัขในอําเภอเมืองเชียงใหม ไดนําทฤษฎีมาใช ดังนี้ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
  แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory 6W’s1H)    
(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 193-194) กลาวถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภควา เปนการ
คนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือหรือการใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความ
ตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดกําหนดกลยุทธการตลาด ท่ี
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 คําถามท่ีชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws1H ซ่ึงประกอบดวย ใครอยูใน
ตลาดเปาหมาย (Who)  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What)  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why)  ใครมีสวนรวมใน
การตัดสินใจ (Who)   ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When)  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where)  และผูบริโภคซ้ือ
อยางไร (How) เพื่อคนหาคําตอบ 7 คําตอบ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย กลุมเปาหมาย (Occupants) 
ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects)  วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives)  บทบาทของกลุมตางๆที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ (Organizations)  โอกาสในการซ้ือ (Occasions)  ชองทางหรือแหลงท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ (Outlets) และข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ซ่ึงแสดงถึงการใช
คําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ดังตารางตอไปนี้ 
 

คําถาม (6Wsและ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ(7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the market?) 

มีใครบางท่ีอยูในตลาด
เปาหมาย (Occupant)เพื่อทราบ
ถึงสวนประกอบและ
รายละเอียดกลุมเปาหมาย
ทางดาน(1)ประชากรศาสตร
(2)ภูมิศาสตร(3)จิตวิทยา 
(4)พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด(4Ps) 
ประกอบดวยกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมและการ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมาย 
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คําถาม (6Wsและ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ(7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
2.ผูบริโภคซ้ืออะไร  
(What does the market buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ
(Object) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑก็คือ ตองการ
คุณสมบัติหรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ (Product 
Component) และความ
แตกตางท่ีเหนอืกวาคูแขงขัน
(Competitive Differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product Strategy) 
ประกอบดวย(1) ผลิตภัณฑ
หลัก (2)รูปลักษณผลิตภณัฑ 
(3) ผลิตภัณฑควบ 
(5)ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง
(5)ศักยภาพผลิตภัณฑ ความ
แตกตางทางการแขงขัน  

3.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the market buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ
(Objective) ผูบริโภคซ้ือสินคา
เพื่อสนองความตองการดาน
รางกายและจิตวิทยา ซ่ึงตอง
ศึกษาถึงปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือคือ(1)ปจจยั
ภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา
(2)ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม(3)ปจจัยเฉพาะ
บุคคล 

กลยุทธท่ีใช คือ กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ (Product Strategies) 
(2)กลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Promotion 
strategies)เชน การโฆษณา 
การสงเสริมการขาย การใหขาว 
(3) กลยุทธดานราคา (4)ดาน
ชองทางการจดัจําหนาย 

4.ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือ 
(Who is involved in buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organization) ท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย ผู
ริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ
และผูใช 

กลยุทธท่ีใชคือ การโฆษณา
หรือการสงเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 

5.ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the market buy?) 

โอกาสในการซ้ือ(Occasion) 
เชนชวงเวลาใดของวันโอกาส
พิเศษหรือเทศกาล 

กลยุทธท่ีใชคือ การสงเสริม
การตลาด (Promotion 
Strategies) 

6.ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the market 
buy?) 

ชองทางหรือสถานท่ี ท่ีทําการ
ซ้ือ (Outlet)ท่ีผูบริโภคทําการ
ซ้ือ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution Channel 
Strategies) 
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คําถาม (6Wsและ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ(7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the market buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดวย (1) 
การรับรูปญหา (2)การคนหา
ขอมูล (3)การประเมินผล
ทางเลือก (4)การตัดสินใจซ้ือ
(5)ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใช คือ การสงเสริม
การตลาด (Promotion 
Strategies) เชน การโฆษณา 
การสงเสริมการขาย การใหขาว 
การประชาสัมพันธ 

 
  แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ
คณะ, 2546: 53-54) ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 
  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ/หรือ ความ
แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑและ
คุณสมบัติอ่ืนๆ ท่ีเหนือกวาคูแขงขัน  
 1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) 
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
 1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
 1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีข้ึน ซ่ึงตองคํานึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดี
ยิ่งข้ึน 
 1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 
(Product Line)  
 2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิด
ข้ึนมาถัดจาก ผลิตภัณฑ (Product) ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบ
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ระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะ
ตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
    2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น  
   2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
   2.3 การแขงขัน 
   2.4 ปจจัยอ่ืนๆ  
 3.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non Personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการใชเคร่ืองมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมมี
สําคัญ มีดังนี้ 
  3.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานยุทธวิธีการโฆษณา และกลยุทธส่ือ  
  3.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวางบุคคล
กับบุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือเปนการเสนอ
ขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขายและสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา  
  3.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ีกระตุน
หนวยงานขาย ผูจัดจําหนาย หรือผูบริโภคคนสุดทาย โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายใน
ทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการซื้อท่ีใชสนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใช
พนักงานขาย ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคล
อ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย 
 3.4   การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ ท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
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 3.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และการตลาดเช่ือมตรง เปนการ
ติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ี
นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผู ซ้ือและทําให เกิดการตอบสนองในทันที 
ประกอบดวย  การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค การ
ขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชนการใช
คูปองแลกซ้ือ 
 4.  การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวย
สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา 
ประกอบไปดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง
ประกอบดวยสองสวน ดังนี้  
  4.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของบุคคล
หรือธุรกิจ ท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑและ/หรือ
กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย
ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  4.2   การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หรือการสนับสนุนการกระจาย
ตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการวางแผนหรือควบคุมการ
เคล่ือนยายตัววัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการ
บริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังผลกําไร หรือหมายถึงกิจกรรมท่ีเกี่ยวของ
กับการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 
2.2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
  สิริยุพา ชัยพรหม (2545) ไดศึกษาเร่ือง การศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจฟารม
สุนัขในจังหวัดเชียงใหม โดยศึกษา 3 ดานคือ ดานเทคนิค ดานการตลาดและดานการเงิน ในสวน
ดานการตลาด เก็บขอมูลจากแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางท่ีเขารวมชมงานประกวดสุนัขในชวง
เดือนธันวาคม 2544 – พฤษภาคม 2545 จํานวน 150 ตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเล้ียงสุนัข
รอยละ 87.3 โดยเล้ียงสุนัข 1-2 ตัว  ตองการเล้ียงสุนัขไวเปนเพื่อนเลน โดยนิยมเล้ียงสุนัขพันธุ
ตางประเทศมากกวาพันธุไทย และสนใจสุนัขขนาดกลางมากกวาสุนัขขนาดเล็ก สวนใหญเล้ียง
สุนัขดวยอาหารเม็ด คาใชจายในการเล้ียงสุนัขอยูระหวาง 500-1,500 บาทตอเดือน ราคาสุนัขท่ี
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สามารถซื้อไดอยูระหวาง 2,001-4,000 บาท รองลงมาคือระหวาง 4,001-6,000 บาท ท้ังนี้การเลือก
ซ้ือสุนัขจะพิจารณาจากลักษณะตามสายพันธุมากท่ีสุด รองลงมาคือราคา ช่ือเสียงของฟารมและใบ
พันธุประวัติ ตามลําดับ โดยนิยมเลือกซ้ือจากฟารมท่ีเพาะเล้ียงสุนัขเพียงสายพันธุเดียว สวนรายการ
สงเสริมการขายท่ีกลุมตัวอยางใหความสนใจมากท่ีสุดคือ สามารถซ้ือสุนัขในราคาตํ่ากวาราคาตลาด 
รองลงมาคือประกันราคาข้ันตํ่าในการรับซ้ือคืนลูกสุนัข  
 วีรเชษฐ จันทรวรเชษฐ (2546) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ืออาหารสุนัขสําเร็จรูปในเขต
เทศบาลนครเชียงใหม อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล
ท้ังหมด 150 ตัวอยาง จากกลุมตัวอยางท่ีซ้ืออาหารสุนัขสําเร็จรูปตามรานคาปลีกท่ัวไป ตลาดสด 
รานคาสมัยใหม และกลุมคลินิกท่ีรักษาสัตว สถานท่ีละ 50 ตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยมีรายไดเฉล่ียตอเดือน
นอยกวา 10,000 บาท สวนใหญมีอาชีพเปนลูกจางเอกชน ผูเล้ียงสุนัขสวนใหญเล้ียงสุนัข 1 ตัว พันธุ
สุนัขท่ีนิยมเล้ียงมากคือ พันธุพุดเดิ้ล พันธุผสม พันธุชิหสุ พันธุโกลเดน  เปนตน โดยเล้ียงสุนัขอายุ
ตั้งแต 1 เดือนแตไมเกิน 1 ปมากท่ีสุด  วัตถุประสงคในการเล้ียงสุนัขเปนเพื่อนเลน โดยใชอาหาร
สําเร็จรูปในการเล้ียงสุนัข โดยสวนประสมการคาปลีกท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารสุนัข
สําเร็จรูปของผูซ้ือในระดับมาก คือ บุคลากรหรือพนักงาน กระบวนการใหบริการ สถานท่ีจัด
จําหนาย ผลิตภัณฑ ราคาสินคา การสงเสริมการตลาดและลักษณะทางกายภาพ สวนปจจัย
ส่ิงแวดลอมทางการตลาดซ่ึงประกอบดวย ตัวแปรดานวัฒนธรรม ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันและตัว
แปรดานสังคม มีผลในระดับปานกลาง 
 สุภาวดี สถาเผายืนยง (2546) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคและคาใชจายของผูเล้ียง
สุนัข : กรณีศึกษาในเขตเทศบาลนครขอนแกน จังหวัดขอนแกน โดยใชแบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอมูลจํานวน 385 ตัวอยาง จากกลุมตัวอยางผูเล้ียงสุนัขท่ีใชบริการรานคาหรือสถาน
ประกอบการเกี่ยวกับสุนัข พบวา ผูเล้ียงสุนัขสวนใหญมีวัตถุประสงคในการเล้ียงเพื่อเปนเพื่อนแก
เหงาโดยนิยมเล้ียงพันธุตางประเทศ โดยซ้ือสุนัขมาจากคนรูจัก รานขายสุนัข และฟารมสุนัข 
ตามลําดับ  กลุมตัวอยางจะพิจารณาพันธุสุนัขกอนเปนอันดับแรกในการเล้ียงสุนัข รองลงมาคือ
ลักษณะท่ีอยูอาศัยและขนาดของสุนัข  สวนใหญจะซ้ือสุนัขมาเล้ียงในราคาไมเกิน 2,500 บาท พันธุ
สุนัขท่ีนิยมเล้ียงคือ พันธุผสม พันธุพุดเดิ้ล พันธุไทยพื้นเมือง พันธุชิสุห ตามลําดับ กลุมตัวอยาง
สวนใหญเล้ียงสุนัข 1 ตัว  ท้ังนี้คาใชจายในการเล้ียงสุนัขไมเกิน 1,000 บาทตอเดือน โดยสวนใหญ
เปนคาอาหาร ส่ิงท่ีพิจารณากอนการซ้ือสุนัขมาเล้ียงคือ พันธุสุนัข ลักษณะท่ีอยูอาศัย  ขนาดสุนัข 
และขนาดครอบครัว 
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  นิรัตน วิจิตรจินดา (2547) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสุนัขของลูกคาจากตลาดนัดสวนจตุจักร กรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามเปน
เคร่ืองมือในการรวบรวมขอมูลจากลูกคาท่ีมาซ้ือสุนัขจากตลาดนัดสวนจตุจักร จํานวน 218 ตัวอยาง 
แบบสอบถามในสวนท่ีเปนมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) จะมีคําตอบใหเลือก 3 ระดับคือ 
ไมมีผล มีผลนอย และมีผลมาก พบวา ดานผลิตภัณฑ  การท่ีสุนัขมีสุขภาพในระดับท่ีดี มีการ
รับประกันสุขภาพ มีพนักงานใหคําแนะนํา มีการรับประกันสายพันธุ  มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสุนัข
ในระดับมาก สวนสุนัขมีบรรพบุรุษท่ีดี  ช่ือเสียงของรานเปนท่ีรูจักแพรหลาย สุนัขมาจากแหลงท่ีมี
ช่ือเสียง  มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสุนัขในระดับนอย  ดานราคา พบวา การใหขอมูลราคาสุนัขอยาง
ชัดเจนและตอรองราคาได มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสุนัขในระดับมาก สวนราคาสุนัขถูกกวารานอ่ืน 
และสามารถชําระเงินไดหลายวิธี มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสุนัขในระดับนอย  ดานสถานท่ีจําหนาย
พบวา การจัดหนารานใหนาสนใจ สถานท่ีจําหนายมีการตกแตงภายในท่ีสวยงาม สถานท่ีกวางขวาง
สามารถเลือกสุนัขไดสะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ สามารถส่ังสุนัขผานส่ือตางๆไดและอยูใกลท่ีพัก
อาศัย มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสุนัขในระดับนอย สวนการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาผาน
ส่ือตางๆ การมีของแถมรวมมากับสุนัข  สวนลดพิเศษสําหรับลูกคาประจํา ระบบสมาชิกชมรม มีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือสุนัขในระดับนอย   
 


