
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแหนม

ของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมไดใชแนวความคิดและทฤษฎีดังนี้ 
 
2.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Theory)  

สวนประสมการตลาด (วิทวัส รุงเรืองผล, 2545) หรือ 4Ps ซ่ึงประกอบดวยตัว
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยถือความสามารถในการตอบสนอง
ตอความตองการและสรางความพึงพอใจแกผูบริโภคกลุมเปาหมายสูงสุด รวมถึงความสอดคลอง
กับวัตถุประสงคขององคกรเปนหลัก 

1. ผลิตภัณฑ  (Product) คือ  ส่ิงที่สามารถตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคได รวมถึงบริการ แนวความคิด บุคคล องคกร และอื่นๆ ซ่ึงผลิตภัณฑในความหมายนี้ อาจ
เปนทั้งสิ่งที่สามารถจับตองไดหรือจับตองไมได รวมทั้ง องคประกอบอื่นๆ อันเปนสวนหนึ่งของ
การตอบสนองความตองการของผูริโภค เชน ตรายี่หอ คุณภาพ สี การรับประกัน การหีบหอ  
การบริการหลังการขาย และพนักงาน เปนตน เพื่อความสะดวกในการจัดการและการบริหาร
ผลิตภัณฑ สามารถแบงผลิตภัณฑออกเปน 2 ประเภท ตามลักษณะความตองการของผูบริโภค ดังนี้ 

1.1 ผลิตภัณฑเพื่อผูบริโภค (Consumer Product) คือ ผลิตภัณฑหรือ
บริการที่ผูบริโภคซื้อไปเพื่อการบริโภคหรือใชสอยสวนตัวหรือภายในครัวเรือน มิใชประกอบธุรกิจ
หรือจัดจําหนายตอ โดยผลิตภัณฑเพื่อการบริโภคนั้น ยังสามารถที่จะจัดแบงออกเปน 4 ประเภท 
ตามพฤติกรรมเลือกซื้อของผูบริโภค คือ  

- ผลิตภัณฑสะดวกซื้อ (Convenience Goods) คือ ผลิตภัณฑ
อุปโภคบริโภค ซ่ึงปกติจะมีราคาตอหนวยต่ํา เปนผลิตภัณฑที่จําเปนในการใชในชีวิตประจําวัน จึง
มีความถี่ในการซื้อสูงและไมใชสินคาแฟชั่น ดังนั้น ผูบริโภคจึงไมตองใชความพยายามในการ
ตัดสินใจซื้อมาก เชน ผงซักฟอก ขนมขบเคี้ยว สบู ยาสีฟน เปนตน 

- ผลิตภัณฑเลือกซื้อ (Shopping Goods) คือ ผลิตภัณฑที่ผูบริโภค
ตองใชความพยายามในการตัดสินใจซื้อพอสมควร กลาวคือ ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลกอนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ ทั้งในดานตรายี่หอ แบบ ราคา และคุณสมบัติของสินคาระหวางรุน 
และตรายี่หอตางๆ เพื่อเปรียบเทียบผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน เชน โทรทัศน ตูเย็น รถยนต เปนตน 
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- ผลิตภัณฑเจาะจงซื้อ (Specialty Goods) คือ ผลิตภัณฑที่ผูบริโภค
ยอมรับและตระหนักถึงความพิเศษ หรือความแตกตางจากผลิตภัณฑตรายี่หออ่ืนๆ อยางชัดเจน  
จนเกิดความตองการผลิตภัณฑเฉพาะตรายี่หอนั้นๆ ซ่ึงโดยสวนมากจะเปนผลิตภัณฑที่มีตรายี่หอ
เปนที่รูจักและยอมรับเปนอยางสูงในกลุมผูบริโภค เชน รถเบนซ เปนตน 

- ผลิตภัณฑไมตระหนักซื้อ (Unsought Goods) คือ ผลิตภัณฑใหม
ที่ผูบริโภคไมเคยรับทราบมากอนวามีผลิตภัณฑเชนนี้จําหนายอยูในตลาด หรืออาจจะเปน
ผลิตภัณฑที่มีอยูในตลาดมานาน แตผูบริโภคไมเคยตระหนักวาวันหนึ่งจะเปนผูตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑนั้นๆ เชน รถยนตไฟฟา กลองดิจิตอล หรือผลิตภัณฑที่ผูบริโภครับทราบวามีใน
ทองตลาดแตไมเคยตระหนักวาจะตองเปนผูซ้ือ เชน โลงศพ เปนตน  

1.2 ผลิตภัณฑเพื่อธุรกิจ (Business Products) คือ ผลิตภัณฑที่ผูบริโภค
หาซื้อไป โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใชในการประกอบธุรกิจหรือเพื่อจัดจําหนายตอ ซ่ึงผลิตภัณฑเพื่อ
ธุรกิจสามารถจัดแบงไดเปน 5 ประเภท ตามลักษณะของผลิตภัณฑ ดังนี้  

- วัตถุดิบ (Raw Material) คือ ผลิตภัณฑที่ใชเปนสวนผสมหลัก 
หรือสวนประกอบหลักในการผลิตผลิตภัณฑอ่ืนตอไป เชน น้ําตาล และผลไม เปนตน หรือโลหะ
และพลาสติก เปนตน 

- ช้ินสวนวัสดุประกอบ (Fabricating Material and Parts) คือ 
วัตถุดิบที่ผานการแปรรูปใหอยูในรูปของชิ้นสวนหรือวัสดุสําเร็จรูป เชน นอต ตะปู หรือช้ินสวน
คอมพิวเตอร เปนตน  

- เครื่องจักรหรืออุปกรณติดตั้ง (Installation) คือ เครื่องจักรหรือ
อุปกรณหลักในการผลิตผลิตภัณฑ ที่จะตองติดตั้งอยางมั่นคง เคลื่อนยายไดยาก  

- เครื่องมือประกอบ (Accessory Equipment) คือ อุปกรณหรือ
เครื่องมือที่ใชประกอบในการผลิตผลิตภัณฑ  

- วัสดุใชสอย (Operating Supplies) คือ วัสดุส้ินเปลืองที่
จําเปนตองใชในสถานประกอบการ เพื่อความสะดวกในการผลิตหรือปฏิบัติงานดานตางๆ  

องคประกอบของผลิตภัณฑ จะประกอบดวยความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการตางๆ ของผูบริโภค ดังนี้ 

- ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึงประโยชนหลักหรือ
ความคาดหวังที่ผูบริโภคตองการจะไดรับจากการใชผลิตภัณฑนั้นๆ  



  
5

- รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) คือ องคประกอบตางๆ 
ของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคมองเห็นและรับรูได เชน รูปรางลักษณะ คุณภาพ รูปแบบ บรรจุภัณฑ และ
ตรายี่หอ เปนตน 

- ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) คือ ส่ิงที่ผูบริโภค
คาดหวังจากการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ  

- สวนควบผลิตภัณฑ (Augmented Product) คือ บริการหรือ
ประโยชนสวนเพิ่มที่ผูบริโภคจะไดรับจากผลิตภัณฑนั้นๆ แมวาจะไมใชความตองการหลักของ
ผูบริโภคเพื่อสรางความประทับใจในผลิตภัณฑใหเกิดแกผูบริโภค 

- ศักยภาพสําหรับผลิตภัณฑ (Potential Product) คือ แนวโนมของ
ผลิตภัณฑในการพัฒนา เพื่อการตอบสนองความตองการในอนาคตของผูบริโภค 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑหรือบริการที่แสดงคาออกมาใน
รูปหนวยเงิน หรือหนวยการแลกเปลี่ยนอื่นๆ โดยคําวา มูลคา (Value) นั้น นักการตลาดไดให
ความหมายวา คือ ความสามารถของผลิตภัณฑหนึ่งในการแลกเปลี่ยนกับผลิตภัณฑอ่ืน ซ่ึงทั้งราคา
และมูลคานั้นมีความเปลี่ยนแปลงตามปจจัยดานเวลาและสถานที่ ผลิตภัณฑหนึ่งอาจเคยมีราคาและ
มูลคามากในสถานที่หนึ่ง หรือในชวงเวลาหนึ่ง แตในอีกสถานที่หนึ่ง หรือในอีกชวงเวลาหนึ่งราคา
และมูลคาของผลิตภัณฑนั้นอาจสูงขึ้นหรือต่ําลงก็ได เนื่องจากราคาของผลิตภัณฑปกติจะสะทอน
ตนทุนตางๆ ของผลิตภัณฑไว ซ่ึงสถานที่จําหนายผลิตภัณฑปกติจะมีตนทุนของสถานที่และตนทุน
ของคาขนสงแฝงอยูดวย จึงมีสวนสําคัญที่ทําใหราคามีความแตกตางกัน ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
กําหนดราคา ไดแก ความตองการของตลาด การแขงขันในตลาด กฎหมายและระเบียบขอบังคับ
สวนประสมทางการตลาดตัวอ่ืนๆ ตนทุน และปจจัยอ่ืนๆ เชน ภาวะทางเศรษฐกิจ การเมือง หรือ
นโยบายของรัฐบาล 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการในการจัดการเกี่ยวกับการ
เคลื่อนยายสิทธิในตัวผลิตภัณฑ (และอาจรวมถึงตัวผลิตภัณฑ) จากผูผลิตไปจนถึงผูบริโภค ซ่ึง
กระบวนการดังกลาวจะมีผูผลิตและผูบริโภคเปนหลักสําคัญในกระบวนการสําหรับตนทางและ
ปลายทางของการเคลื่อนยายสิทธิในตัวผลิตภัณฑ องคประกอบหลักของชองทางการจัดจําหนาย 
ประกอบดวย 2 สวน คือ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) เปนเสนทางที่
ผลิตภัณฑรวมทั้งสิทธิในตัวผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในสวนนี้จะมีบุคคลเขามาเกี่ยวของ 
คือ ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
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3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) เปนการเคลื่อนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม  ในการกระจายสินคาจะมี
องคประกอบที่เกี่ยวของ ไดแก การขนสง การเก็บรักษาสินคา คลังสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนหนึ่งในองคประกอบหลักของสวน
ประสมทางการตลาด โดยมีความสัมพันธกับองคประกอบอื่นๆ ในสวนประสมทางการตลาดอยาง
ใกลชิด เพื่อกระจายขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ราคา และสถานที่จําหนายผลิตภัณฑไปยังผูบริโภค
กลุมเปาหมาย โดยนักการตลาดสรุปความหมายของการสงเสริมการตลาดไดวา การสงเสริม
การตลาด คือ กระบวนการทางดานการสื่อสารการตลาดระหวางผูซ้ือ ผูขาย และผูเกี่ยวของใน
กระบวนการซื้อ เพื่อใหขอมูล ชักจูงใจ หรือตอกย้ําเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑและตรายี่หอ รวมทั้ง
เพื่อให เกิดอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงความเชื่อ  ทัศนคติ  ความรู สึกและพฤติกรรมของ
กลุมเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อสารของผูขายผานสื่อ
สาธารณะ เพื่อใหขอมูลขาวสารจูงใจหรือตอกย้ําในตรายี่หอของผลิตภัณฑ  

4.2 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการสื่อสารเพื่อกระตุน
ใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาในชวงเวลาที่จํากัด เชน รายการลดราคา ของแถม หรือรายการ 
ชิงโชค เปนตน 

4.3 การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนการสื่อสารที่ไมได
มุงเนนในการขายสินคาอยางโฆษณา หรือการสงเสริมการขาย แตมุงที่การสรางภาพพจนและ
ทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑ ตรายี่หอหรือองคกร 

4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสื่อสารโดยตรงจาก 
ผูสงสารไปยังผูรับสารในลักษณะการสื่อสารสองทางที่ผูรับสารสามารถพูดคุย สอบถามหรือส่ังซื้อ
สินคาไดโดยตรงกับผูสงสาร  

4.5 กิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) เปนการสื่อสารไป
ยังกลุมเปาหมายโดยการสรางกิจกรรมพิเศษขึ้น เพื่อสรางความนาสนใจในการสื่อสาร โดยใช
เครื่องมือการสื่อสารอื่นๆ เชน การประชาสัมพันธ การโฆษณาเขามาชวย 
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2.2  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (6Ws1H) 
  เพื่อเปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค เพื่อ
ทราบถึงลักษณะความตองการ พฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยให
นักการตลาดสามารถจัดกลยทุธทางการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความ 
พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) ไดทาํการวเิคราะหเกีย่วกบั
พฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถงึลักษณะความตองการ และพฤติกรรม
ตลอดจนปจจยัตางๆที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค คําถามที่จะชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการมีดังตอไปนี ้

 1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อ 
ตองการทราบถึงตลาดเปาหมาย (Target market) หรือลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) วาเปน
กลุมไหน โดยการแบงตามเพศ อายุ รายได การศึกษาและ เขตที่พักอาศัย เปนตน 
  2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงสิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ และตองการไดจากผลิตภัณฑ (Objects) ซ่ึงไดแกคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation) 
  3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงวัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) เหตุผลหรือปจจัยตางๆในการซื้อซ่ึงตองศึกษาถึง
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ ปจจัยทางจิตวิทยา   ปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัยทางสังคม 
และ วัฒนธรรม 
  4.  ใครมีสวนรวมในการตดัสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปน
คําถามเพื่อตองการทราบถึงผูที่มีสวนเกีย่วของในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงอาจเปนบุคคล 
หนวยงาน (Organizations) หรือสถาบันตางๆ เปนตน 
  5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When does the consumer buy?)  เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงโอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคญั
ตางๆ เปนตน 
  6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงสถานที่  แหลงจําหนาย เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต  เปนตน ขั้นตอนหรือ
กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ในการซือ้สินคาของผูบริโภคตลอดถึงอิทธิพลตางๆ
ซ่ึงจูงใจใหตัดสินใจซื้อ 
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  7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงขั้นตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ในการซื้อสินคาของผูบริโภค
ตลอดถึงอิทธิพลตางๆซึ่งจูงใจใหตัดสินใจซื้อ 
 
2.3 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ   

หทัยรัตน ปาลีเรียม (2545) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อของฝากประเภทอาหาร
ของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตเทศบาลนครเชียงใหม  จากผลการศึกษา พบวากลุมตัวอยางที่ซ้ือ
ของฝากประเภทอาหารสวนใหญเปนหญิง อายุระหวาง 25 - 34 ป สวนใหญเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายไดอยูในชวง 10,000 - 30,000 บาท การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ในสวน
พฤติกรรมการซื้อของฝากประเภทอาหาร กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือของฝากประเภทของแหงมาก
ที่สุด ที่นิยมซื้อคือ แคบหมู วัตถุประสงคในการซื้อคือเพื่อเปนของฝากและซื้อฝากทุกครั้งที่มา
เชียงใหม สถานที่ที่นิยมซื้อของฝากมากที่สุดคือ ตลาดวโรรส เนื่องจากมีสินคาใหเลือกหลายชนิด 
สวนการรับรูขอมูลเกี่ยวกับของฝากประเภทอาหารนั้นสวนใหญไดรับขอมูลมาจากเพื่อน คาใชจาย
ในการซื้อของฝากแตละครั้งอยูในระหวาง 501 - 1,500 บาท นอกจากนี้ยังพบวา  ปจจัยที่มีผลตอ
การเลือกซื้อของฝากประเภทอาหาร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และ
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของฝากประเภทอาหารในระดับมาก 
สวนปจจัยดานสงเสริมการตลาดมีผลในระดับปานกลางเชนเดียวกับปจจัยดานสังคม และผล
การศึกษาพบวากลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในปจจัยดานผลิตภัณฑและปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายในการซื้อของฝากประเภทอาหารในระดับมาก ปจจัยดานราคาและปจจัยดานสงเสริม
การตลาดมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง 

ปุณยวีร เรืองพิพัฒน (2549) ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อไสกรอกของผูบริโภคในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญชอบทานไสกรอกที่ทํามาจากหมู โดยรับประทานผลิตภัณฑไสกรอกนาน ๆ คร้ัง ในเวลาวาง 
เลือกซื้อผลิตภัณฑไสกรอกจากซุปเปอรมารเก็ต โดยซ้ือผลิตภัณฑไสกรอกเปนชิ้น ในราคาชิ้นละ  
5 บาท และซ้ือไสกรอกมากกวา 2 ช้ินตอคร้ัง เพราะความหิว ผูที่มีสวนในการตัดสินใจเลือกซื้อ 
ไสกรอก คือ ตัวผูตอบแบบสอบถามเอง เลือกซื้อไสกรอกตามสะดวกไมสนใจตรายี่หอ ปจจัยใน
การเลือกซื้อไสกรอก คือ รสชาติไสกรอก ลักษณะการรับประทานไสกรอก ทําเปนไสกรอกทอด 
โดยรวมรับประทานไสกรอกกับเพื่อน ยี่หอไสกรอกที่รูจัก คือ ซีพี และนิยมบริโภคไสกรอกยี่หอ  
ซีพี  
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ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับมาก 
ไดแก ปจจัยดานราคา และปจจยัดานการจัดจําหนาย ใหความสําคญัในระดับปานกลางกับปจจัย
ดานผลิตภัณฑ  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ นอกจากนีย้ังพบวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ใหความสําคัญกับปจจยัยอย 3 อันดับแรก ไดแก ดานรสชาติของไสกรอกมีรสชาติ
มาตรฐาน ทาํใหนาซื้อรับประทาน ยี่หอไสกรอก ภาพลักษณของตรายี่หอ ปจจัยดานราคาให
ความสําคัญกับปจจัยยอย 3 อันดับแรก ไดแก ไสกรอกไมแพงกวาอาหารทั่วไปมากนัก บุคคลที่มี
ฐานะทางการเงินสามารถที่จะรับประทานไสกรอกไดบอยครั้ง ราคาเหมาะสมกับคณุภาพ ปจจยั
ดานการจดัจําหนาย ใหความสําคัญกับปจจัยยอย 3 อันดบัแรก ไดแก  ดานหาซื้อสะดวก มีสินคาเมื่อ
ตองการ มีความรวดเร็วในการใหบริการ จูงใจใหเลือกซื้อไสกรอก ปจจยัดานการสงเสริมการตลาด 
ใหความสําคญักับปจจัยยอย 3 อันดบัแรก ไดแก ดานการมีบริการอบหรือทอดไสกรอกเพื่อ
รับประทานทนัที การมีโปรโมชั่นตาง ๆ เชน ลดราคาไสกรอก ทําใหอยากซื้อไสกรอกไป
รับประทาน และส่ือทางโทรทัศนมีผลตอการเลือกซื้อไสกรอก 

เอกชัย สกาวรัตนากุล (2549) ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อลูกชิ้นปลาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศหญิง อายุระหวาง 31 - 40 ป สถานภาพสมรส วุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
หรือลูกจางบริษัท มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000 - 10,000 บาท มีวัตถุประสงคในการซื้อลูกชิ้นปลา
เพื่อนําไปบริโภคเอง สถานที่ซ้ือ คือ ตลาดสด รูปแบบของลูกชิ้นปลาที่ซ้ือมากที่สุด คือ แบบกลม 
รสชาติที่ชอบที่สุด คือ รสเค็ม รสสัมผัสที่ชอบ คือ เหนียวนุม ความถี่ในการซื้อสัปดาหละครั้ง ราคา
เฉลี่ยตอกิโลกรัมที่ซ้ือ คือ 31- 50 บาท บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ ตัวผูบริโภคเอง  

ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อลูกชิ้นปลา พบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ไดแก ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
ตามลําดับ ปจจัยยอยในแตละดานที่มีคาเฉล่ียความสําคัญเปนอันดับแรก คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ไดแก ความสะอาด ปจจัยดานราคา ไดแก มีปายบอกราคาบนบรรจุภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย ไดแก ความสะอาดของรานคา ปจจัยดานสงเสริมการตลาด ไดแก มีพนักงานแนะนําสินคา 

ปญหาในการซื้อลูกชิ้นปลา พบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาเกี่ยวกับสวน
ประสมการตลาดมีคาเฉลี่ยในระดับปานกลาง ไดแก ปญหาปจจัยดานผลิตภัณฑ ปญหาปจจัยดาน
ราคา ปญหาปจจัยดานการจัดจําหนาย และปญหาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ ปญหา
ยอยในแตละดานที่มีคาเฉลี่ยเปนอันดับแรก คือ ปญหาดานผลิตภัณฑ ไดแก วิตกกังวลวาลูกชิ้นปลา
อาจจะมีสารพิษ หรือสารเคมีผสมอยู เชน สารบอแรกซ สารพิษจากปลาปกเปา ปญหาดานราคา 
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ไดแก ไมมีปายบอกราคาสินคาบนบรรจุภัณฑ ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก ไมมี
สถานที่จอดรถ และปญหาดานการสงเสริมการตลาด ไดแก ไมมีพนักงานแนะนําผลิตภัณฑ 

  


