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 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี 
ต่อส่วนประสมทางการตลาดปลาสวยงาม” ส าเร็จลงไดด้ว้ยความกรุณาจากหลายท่านท่ีได ้
อนุเคราะห์ใหค้วามช่วยเหลือและใหค้  าปรึกษา แนะน าแนวทางท่ีถูกตอ้ง ตลอดจนการแกไ้ข 
ขอ้บกพร่องต่าง ๆ ผูว้จิยัรู้สึกซาบซ้ึงเป็นอยา่งยิง่ และขอขอบคุณคณาจารยทุ์กท่าน โดยเฉพาะ  
อาจารยร์ชฏ จนัทร์นอ้ย และ อาจารยเ์ทียนแกว้ เล่ียมสุวรรณ ท่ีไดป้ระสิทธ์ิประสาทวชิาใหค้วามรู้ 
อยา่งกวา้งขวางแก่ผูว้จิยั และขอขอบคุณเจา้หนา้ท่ีทุกท่านท่ีไดใ้หค้วามร่วมมือตลอดระยะเวลา 
ท่ีศึกษาเป็นอยา่งดี 
 การศึกษาคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงเน่ืองจากไดรั้บความร่วมมือจากทุก ๆ ฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
โดยเฉพาะผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 384 ท่าน สุดทา้ยน้ีผูว้จิยัขอขอบคุณผูอ้ยูเ่บ้ืองหลงัความส าเร็จ 
ในงานนิพนธ์ฉบบัน้ีทุกท่าน โดยเฉพาะอยา่งยิง่บุคคลในครอบครัว พี่นอ้ง และ เพื่อน ๆ ท่ีเป็น 
ก าลงัใจในการท างานนิพนธ์คร้ังน้ีเป็นอยา่งดียิง่ 
 

พชร  เกียรติสุอาภานนท ์



 ง 

56930060:  สาขาวชิา: การบริหารทัว่ไป; รป.ม (การบริหารทัว่ไป) 
ค าส าคญั:    พฤติกรรมผูบ้ริโภค/ ความพึงพอใจ 
 พชร เกียรติสุอาภานนท:์ พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดั 
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 การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจต่อปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในเขตจงัหวดัชลบุรี เพื่อน าเสนอปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีลูกคา้พึงพอใจมากท่ีสุด โดยจ าแนกตาม อาย ุอาชีพ รายได ้ประชากร 
ท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ลูกคา้ของร้านปลาสวยงามในเขตจงัหวดัชลบุรี ประกอบดว้ย ร้านปลา ปลาตู,้ 
บอล อควาเร่ียม, ร้านอาวี, ร้านบูรพาอโรวาน่า ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งดว้ยตาราง Krejcie &  
Morgan ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 384 คน สุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience selection) เคร่ืองมือ 
ท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม (Questionnaires) และสถิติท่ีใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าสูงสุด (Maximum) ค่าต ่าสุด (Minimum)  
และวเิคราะห์ขอ้มูลตารางไขว ้
 ผลการศึกษาพบวา่ ประชาชนผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศชาย ท่ีมีอาย ุ 
20-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา รายได ้20,001-30,000 บาท  
ผลการศึกษาดา้นพฤติกรรม พบวา่ ผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี นิยมเล้ียงปลาดว้ยตูป้ลา 
ปลาท่ีนิยมสนใจในการเล้ียงคือ ปลาทอง มีการไดรั้บค าแนะน าการเล้ียงปลาสวยงามจากการเรียนรู้ 
ดว้ยตนเอง เน่ืองจากมีความชอบส่วนตวั มีความถ่ีในการซ้ือปลาสวยงามในเดือนละ 1 คร้ัง 
และปริมาณการซ้ือปลาสวยงามของท่านในแต่ละคร้ัง 1,001 บาทข้ึนไป ผลการศึกษา 
ดา้นความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ปลามีสีสันสวยงาม เป็นล าดบัท่ีหน่ึง 
รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย ตามล าดบั  
เม่ือจ าแนกตามอายพุบวา่ มีความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีความส าคญัมากท่ีสุด อาชีพ 
มีความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคา มีความส าคญัมากท่ีสุด และรายได ้
มีความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
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 The purpose of this study was to examine behavior and satisfaction toward marketing  
mix factors among beautiful aquarium fish raisers in Chon Buri Province. Also, this study  
attempted to investigate the factors with which these beautiful aquarium fish raisers were most  
satisfied as classified by age, occupation, and amount of income. The population participating in  
this study was 384 customers of beautiful aquarium fish shops, including Ball’s Aquarium, RV  
Aquarium, and Burapha Arowana. The size of the samples was determined by the criteria set by  
Krejcie and Morgan. These subjects were recruited by a convenience sampling technique. 
The instrument used to collect the data was a questionnaire. The statistical tests included  
frequency, percentage, and cross-tabulation. 
 The results of this study showed that the majority of the respondents were male,  
aged 20-30, holding a bachelor’s degree, and being students with the amount of income of  
20,001-30,000 baht. Also, it was found that most of them were more likely to raise a golden fish. 
Because of their personal favorite, these aquarium fish risers self-taught how to raise aquarium 
fish. They bought beautiful aquarium fish on a monthly basis with the expense of 1,001 baht  
onwards. In addition, the result showed that, in terms of marketing mix factors, the subjects were  
most satisfied with the product-beautiful and colorful aquarium fish, followed by price, channel  
of distribution, and marketing promotion, respectively. Furthermore, it was found that the  
marketing mix factor in relation to product played an important role on the subjects’ level of  
satisfaction as classified by their age. The factors in relation to product and price also played an  
important role on the subjects’ satisfaction level as classified by their occupation. Finally, it was  
found that the subjects were most satisfied with the marketing mix factor in relation to product as  
classified by their amount of income. 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ประเทศไทยมีศกัยภาพสูงในการเพาะเล้ียงปลาสวยงามเพื่อการคา้และการส่งออก 
อนัเน่ืองจากปัจจยัดา้นสภาพภูมิประเทศ สภาพภูมิอากาศ คุณภาพน ้า แหล่งอาหาร แรงงาน  
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ความสามารถของเกษตรกรผูเ้พาะเล้ียง ส่งผลใหธุ้รกิจปลาสวยงามมีรายได ้
หมุนเวยีนจากการคา้ภายในประเทศและการส่งออกสู่ต่างประเทศหลายพนัลา้นบาทในแต่ละปี 
ดงัปรากฏในภาพท่ี 1-1 และภาพท่ี 1-2 

 
 

 
 
ภาพท่ี 1-1  สถิติการส่งออกปลาสวยงามไปยงัทัว่โลกระหวา่งปี พ.ศ. 2545-2554 
                  (ส านกังานสถิติการเกษตร, 2541) 
 
 

 
 
 

(ลา้นบาท) 
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ภาพท่ี 1-2  การน าเขา้ปลาสวยงามไปยงัทัว่โลกระหวา่งปี พ.ศ. 2545-2554 
                  (ส านกังานสถิติการเกษตร, 2541) 
 
 การเล้ียงปลาสวยงามเป็นงานอดิเรกชนิดหน่ึง ใหท้ั้งความเพลิดเพลิน และสะดวก 
ในการเล้ียงทั้งการจดัหา เล้ียงในพื้นท่ีจ  ากดัได ้ไม่มีเสียงและกล่ินรบกวนผูเ้ล้ียง ดว้ยเหตุน้ี 
ความนิยมเล้ียงปลาสวยงามน้ีภายในประเทศไทยยงัขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองในระยะ 10 ปีท่ีผา่นมา 
 ปัจจุบนัมีผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในประเทศประมาณ 350,000 คน (ส านกัวจิยัเศรษฐกิจ 
การเกษตร, 2554) ในส่วนของร้านคา้ปลาสวยงามทัว่ประเทศมีอยูป่ระมาณ 500 ร้าน ซ่ึงร้อยละ 50 
อยูใ่นกรุงเทพฯ และปริมณฑล ท่ีเหลือกระจายอยูใ่นจงัหวดัราชบุรี เชียงใหม่ ภูเก็ต นครราชสีมา  
ขอนแก่น และอุดรธานี 
 ในส่วนของจงัหวดัชลบุรีนั้น ปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงามขนาดเล็กไปถึง 
ขนาดกลางอยูป่ระมาน 50-60 ร้าน และขนาดใหญ่อยูป่ระมาน 5 ร้านคา้ โดยส่วนใหญ่จะอยูใ่นเขต 
อ าเภอเมือง และอ าเภอศรีราชา  
 จากการขยายตวัของธุรกิจปลาสวยงามส่งผลใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีสูงภายในธุรกิจ ดงันั้น 
ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงามจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งศึกษาตลาด เพื่อก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  
ต าแหน่งทางการตลาด ตลอดจนการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมเพื่อความอยูร่อด 
ในธุรกิจน้ี  
 

(ลา้นบาท) 
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 การวจิยัทางการตลาดเพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้มีความจ าเป็นอยา่งยิง่ส าหรับธุรกิจ 
ปลาสวยงามเพราะการทราบถึงพฤติกรรมของลูกคา้จะท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถก าหนด สินคา้ 
ราคา ช่องทางการจ าหน่าย แนวทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และการส่งเสริมการขายได ้
อยา่งสัมฤทธ์ิผล ดว้ยเหตุผลดงักล่าวผูว้จิยัในฐานะผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงามรายยอ่ยจึงมี 
ความสนใจท่ีจะประยกุตใ์ชอ้งคค์วามรู้ดา้นระเบียบวธีิวจิยัเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเล้ียงปลาสวยงาม  
และความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของผูเ้ล้ียงในเขตจงัหวดัชลบุรี เพื่อน าขอ้มูล 
ท่ีคน้พบจากการวจิยัมาปรับปรุงกลยทุธ์การด าเนินธุรกิจในโอกาสต่อไป 

 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเล้ียงปลาสวยงาม ของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี 
 2.  เพื่อศึกษาความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดปลาสวยงาม ของผูเ้ล้ียง 
ปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี 
 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1.  ท าใหท้ราบพฤติกรรมในการเล้ียงปลาสวยงาม ของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในเขตจงัหวดั 
ชลบุรี 
 2.  เพื่อทราบถึงความพึงพอใจปัจจยัส่วนประสมการตลาด ของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในเขต 
จงัหวดัชลบุรี 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 ผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี หมายถึง ลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือปลาสวยงามและผลิตภณัฑ ์
ในการเล้ียงปลาสวยงามในเขตจงัหวดัชลบุรี ซ่ึงประกอบดว้ยร้าน ร้านปลา ปลาตู,้ 
บอลอความเร่ียม, ร้านอาวี, ร้านบูรพาอโรวาน่า 
 พฤติกรรมการเล้ียงปลาสวยงาม หมายถึง สถานท่ีในการเล้ียงปลา ความสนใจ 
ในการเล้ียงปลา ค าแนะน าในการเล้ียงปลา ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ 
ปลาสวยงาม ปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง 
 ความพึงพอใจของลูกคา้ หมายถึง ความรู้สึกประทบัใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ,์ ราคา, ช่องทางการจดัจ าหน่าย, การส่งเสริมการขาย 
 ปลาสวยงาม หมายถึง ปลาสวยงามท่ีใชเ้ล้ียงสวยงาม ไดแ้ก่ ปลาทอง ปลาคาร์ฟ  
ปลาแม่น ้า 
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 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ปลาสวยงามและอุปกรณ์ เช่น ปลามีรูปทรงสวยงาม ปลามีสีสัน 
สวยงาม ปลามีสุขภาพแขง็แรง ปลามีหลายชนิด มีอุปกรณ์ในการเล้ียงครบครัน มีอุปกรณ์ 
ใหเ้ลือกซ้ือหลายยีห่อ้ 
 ราคา หมายถึง มีป้ายแสดงราคาปลาชดัเจน ราคาของปลามีความเหมาะสม ความคุม้ค่า 
ดา้นราคาและคุณภาพ ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ท าเลท่ีตั้งของร้าน เป็นสถานท่ีท่ีมีสินคา้ครบถว้น  
เปิดบริการทุกวนั มีการจดัแสดงสินคา้ภายในร้านเพื่อความสะดวก มีการรับเปล่ียนสินคา้  
ร้านคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีความน่าเช่ือถือ 
 การส่งเสริมการขาย หมายถึง มีการบริการส่งถึงบา้นในระยะทางท่ีก าหนด มีการจดั 
โปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ มีการจดัโปรโมชัน่แถมเม่ือซ้ือครบก าหนด พนกังานมีความรู้และ 
ใหข้อ้มูลในการซ้ือปลา พนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 
 

กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
 การวจิยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคประกอบดว้ย ความพึงพอใจต่อปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดในการเล้ียงปลาสวยงาม ประกอบดว้ยประเด็นในการส ารวจดงัต่อไปน้ี 

      
     ตวัแปรอิสระ       ตวัแปรตาม 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1-3  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

  1.  อาย ุ
  2.  อาชีพ  
  3.  รายได ้

ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดของปลาสวยงาม 

  1.  ผลิตภณัฑ์ 
  2.  ราคา 
  3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  4.  การส่งเสริมการตลาด 



บทที ่2  
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่กีย่วข้อง 

 
 การวจิยัเร่ือง พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี 
ต่อส่วนประสมทางการตลาดปลาสวยงาม ผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้ในหวัขอ้ต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจ 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 4.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรม 
 สมโภชน์ เอ่ียมสุภาษิต (2543) ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการปรับพฤติกรรมไดใ้หค้วามหมาย 
พฤติกรรม วา่หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลกระท า แสดงออกมา ตอบสนอง หรือโตต้อบต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
สภาพการณ์ใด สภาพการณ์หน่ึงโดยท่ีผูอ่ื้นสามารถสังเกตได ้
 ราชบณัฑิตยสถาน (2546) ไดนิ้ยามความหมายของ พฤติกรรมไวว้า่ เป็นการกระท า 
หรืออาการท่ีแสดงออกทางกลา้มเน้ือ ความคิด และความรู้สึก เพื่อตอบสนองส่ิงเร้า 
 พฤติกรรม หมายถึง กิจกรรมของบุคคลทั้งท่ีเป็นรูปธรรม เช่น การกระท า การตอบโต ้
กบัส่ิงแวดลอ้มและกิจกรรมภายในจิตใจท่ีเป็นนามธรรม เช่น ความรู้สึก (เมธาว ีอุดมธรรมานุภาพ,  
2544, หนา้ 5) 
 Dennis (2001) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมวา่ หมายถึง การกระท าต่าง ๆ ของมนุษย ์เช่น  
การกิน การหลบั การพูดคุยหรือ การจาม แมก้ระทัง่การฝัน โดยปกติมนุษยเ์ราจะใหค้วามสนใจ 
พฤติกรรมท่ีสังเกตไดช้ดัเจน แต่นกัจิตวทิยาจะศึกษาทั้งพฤติกรรมท่ีสังเกตไดแ้ละพฤติกรรม 
ท่ีตอ้งสันนิษฐาน เช่น ความคิด ความจ า อารมณ์ท่ีแสดงออกในสถานการณ์ต่าง ๆ 
 Weiten (2002) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรม วา่หมายถึง การแสดงออกหรือกิจกรรม 
ทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีเกิดข้ึนจากความสัมพนัธ์เก่ียวเน่ืองของระบบร่างกาย 
 Gerrig and Zimbardo (2005) กล่าววา่ พฤติกรรม หมายถึง การท่ีบุคคลสามารถ 
เปล่ียนแปลงตนเองไปตามส่ิงแวดลอ้มท่ีเกิดข้ึนในลกัษณะการกระท าแบบต่าง ๆ 
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 สรุป พฤติกรรมคือการตอบสนองต่อส่ิงต่าง ๆ ท่ีเขา้มากระทบกบับุคคล ทั้งภายใน 
และภายนอกโดยการตอบสนองนั้นอาจจะสามารถสังเกตไดโ้ดยตรงหรือไม่ก็ได ้การแสดงออกนั้น 
อาจเกิดข้ึนในช่วงท่ีเรามีสติรู้สึกตวัหรือไม่รู้ตวัก็ไดล้ว้นจดัเป็นพฤติกรรมทั้งส้ิน 

 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรง 
กบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ ์ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและ 
มีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า (ปริญ ลกัษิตานนท,์ 2536, หนา้ 27) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ลกัษณะการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เช่น ผูบ้ริโภคซ้ือ 
สินคา้ท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ซ้ือมากนอ้ยเพียงใด ใครเป็นผูซ้ื้อ และ ใชม้าตรการอะไรในการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้และบริการ และพฤติกรรมการใช้ (Using behavior) หมายถึง ลกัษณะการบริโภคของ  
ผูบ้ริโภค เช่น บริโภคท่ีไหน บริโภคอยา่งไร บริโภคกบัใคร บริโภคในอตัรามากนอ้ยเพียงใด 
(เสรี วงษม์ณฑา, 2542, หนา้ 32) 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 32) กล่าววา่ พฤติกรรมบริโภค คือพฤติกรรม การแสดงออก 
ของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หาการเลือกซ้ือการใชก้ารประเมินผล หรือการจดัการกบัสินคา้  
และบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่ จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและ 
ใชสิ้นคา้ และบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้ง กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและ 
เป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาเหล่านั้น แบ่งออกเป็น 3 ส่วนส าคญั คือ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543, หนา้ 5) 
 ส่วนท่ีหน่ึง ปฏิกิริยาของบุคคลซ่ึงรวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ 
 ส่วนท่ีสอง บุคคลเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการทาง 
เศรษฐกิจซ่ึงหมายถึง ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยมุ่งตรงท่ีตวับุคคลผูซ้ื้อสินคา้ และบริการเพื่อน าไปใช ้ 
บริโภคเองหรือเพื่อการบริโภคของหน่วยบริโภคต่าง ๆ ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั 
 ส่วนท่ีสาม เป็นการรวมกระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและ 
เป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีรัตน์, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลกัษิตานนท ์(2546,  
หนา้ 4) กล่าวถึง ความหมายของค าวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภค 
ท าการคน้หาการคิดการเช่าซ้ือการใชก้ารประเมินผลในสินคา้ ซ่ึงคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการ 
ของเขา 
 Engel, Blackwell, and Miniard (1990, p. 4) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง  
กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคน้หา และ การบริโภคใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือ บริการ ซ่ึงทั้งน้ีทั้งนั้น 
ตอ้งอาศยักระบวนการตดัสินใจเขา้ร่วมเพื่อใหกิ้จกรรมนั้นลุล่วง  
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 Kotler (1997, p. 54) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออก 
ของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หาการเลือกซ้ือการใชก้ารประเมินผลหรือจดัการกบัสินคา้และ 
บริการซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้
 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วน 
เก่ียวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการก าจดัผลิตภณัฑแ์ละ 
บริการหลงัการใช ้เพื่อสนองความตอ้งการและความปรารถนาอยากไดใ้หไ้ดรั้บความพอใจ 
(Belch & Belch, 1993, p. 103) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา 
การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนอง 
ความตอ้งการของเขา (Schiffman & Kanuk, 1994) 
 Schiffman and Kanuk (1987) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไวว้า่ 
เป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหาซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือการบริโภค 
ผลิตภณัฑ ์บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตน 
ไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่ทั้งเงิน เวลา และก าลงัเพื่อ 
บริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ีไหน  
และบ่อยแค่ไหน 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา  
(Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช ้(Using) การประเมินผล (Evaluating) การใชส้อย 
ผลิตภณัฑ ์(Disposing) และการบริการ (Service) ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา หรือ 
อาจหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม การตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบั 
การซ้ือและการใชสิ้นคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีรัตน์, ปณิศา มีจินดา และอรทยั เลิศวรรณวทิย,์ 
2541, หนา้ 124) 
 ดงันั้น การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นการศึกษากระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
แต่ละคนจะท าการเลือกซ้ือสินคา้และบริการอยา่งไรจึงจะเหมาะสมและสร้างความพอใจใน 
การซ้ือใหแ้ก่ตนไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงกระบวนการน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้ การเสาะหาข่าวและ 
การประเมิน ทางเลือกเก่ียวกบัสินคา้และบริการท่ีสนใจ 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) นกัการตลาด  
จ าเป็นตอ้งศึกษาและวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลายประการ  
 1.  พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกลยทุธ์ทางการตลาด และมีผลใหธุ้รกิจประสบ 
ความส าเร็จถา้กลยทุธ์ ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
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 2.  เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิดทางการตลาด ท่ีวา่ท าใหลู้กคา้พอใจ ดว้ยเหตุน้ีจึงตอ้ง  
ศึกษาพฤติพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนอง 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
 สรุปไดว้า่การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรม 
การซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและ 
การใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์การตลาด (Marketing  
strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 ทฤษฏีเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุ 
จูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) 
ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’ s black box) 
ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
จะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อและจะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) 
หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541,  
หนา้ 83) ดงัภาพ 

 
ภาพท่ี 2-1  กล่องด าหรือภาพความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
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 ภาพแสดงแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการ 
ก่อนแลว้ท าใหเ้กิดการตอบสนอง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้เกิดข้ึน 
ภายในร่างกาย (Inside stimulus) และส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ 
ผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นส่ิงจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ โดยใชแ้รงจูงใจดา้นเหตุผลและ 
ดา้นจิตวทิยา ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
  1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) คือ ส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด 
สามารถควบคุมและจดัข้ึนได ้ซ่ึงประกอบดว้ย  
   1.1.1  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น การออกแบบต่าง ๆ ใหมี้ 
ความสวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
   1.1.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสม 
โดยพิจารณาจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
   1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เช่น การเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค  
และอ านวยความสะดวกหรือเขา้ถึงในการเลือกซ้ือสินคา้ 
   1.1.4  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา 
อยา่งสม ่าเสมอ การลด แลก แจกแถม 
  1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ภายนอกไม่สามารถควบคุมได ้
   1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะทาง 
เศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค 
   1.2.2  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technology) เช่น เทคโนโลยใีหม่ ๆ หรือ  
การแปรรูปผลิตภณัฑต่์าง ๆ 
   1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางการเมือง (Political) เช่น การเพิ่มข้ึน ลดลงของภาษี  
การเปล่ียนถ่ายอ านาจการปกครอง 
 McCarthy and Perreault (1990, p. 153) ไดอ้ธิบายความหมายของส่วนประสมทางตลาด 
(Marketing mix) วา่ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัทางการตลาด ท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทั 
ตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ 
ของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ ์
จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าให ้ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนด 
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  
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 1.1  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product differentiation) และ (หรือ) ความแตกต่าง 
ทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) 
 1.2  พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product component) เช่น  
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่าง ลกัษณะคุณภาพการบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
 1.3  การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบ 
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
 1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development) เพื่อให้ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่ 
และปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง 
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน 
 1.5  กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนผสมผลิตภณัฑ ์(Product mix) และสายผลิตภณัฑ ์ 
(Product line) 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมา 
ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าผลิตภณัฑ์ 
กบัราคาผลิตภณัฑน์ั้นถา้ คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ราคาตอ้ง 
ค านึงถึง 
 2.1  คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับ 
ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑสู์งกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
 2.2  ตน้ทุนสินคา้ และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.3  การแข่งขนั 
 2.4  ปัจจยัอ่ืน ๆ 
 3.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้าย  
กบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขาย  
(Personal selling) อาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสาร 
แบบประสมประสารกนั (Integrate marketing communication: IMC) โดยพิจารณาถึง 
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริม 
ท่ีส าคญั ไดแ้ก่ 
  3.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร  
และ (หรือ) ผลิตภณัฑบ์ริการหรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการกลยุทธ์ 
ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 
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 3.1.1  กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy) และกลยทุธ์วธีิการ 
โฆษณา (Advertising tactics) 
 3.1.2  กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) การเลือกส่ือมีความส าคญัยิง่ เพราะจะเป็น 
ทิศทางในการก าหนดกลยทุธ์อ่ืน ๆ ใหมี้ความสอดคลอ้งกนัทั้งกบัเน้ือหา ช่องทาง และการขยายผล  
เช่น การใชส่ื้อและช่องทางใหม่ ๆ เพื่อสร้างความตระหนกัในตรายีห่้อ (Awareness) และทราบ 
ข่าวสารต่าง ๆ 
 3.2  การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจ 
ตลาดโดยใชบุ้คคลงานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 
 3.2.1  กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling strategy) พนกังาน 
ขายเป็นอีกหน่ึงกลยทุธ์ท่ีจะช่วยท าใหย้อดขายทะยานไต่ระดบัพุง่สูงข้ึน การขายสินคา้โดยใช ้
พนกังานถือเป็นศิลปะการขายขั้นสูงท่ีไม่สามารถลอกเลียนแบบไดง่้าย ๆ พนกังานขายท่ีมีความรู้ 
ความสามารถบวกกบัประสบการณ์จะมีเทคนิคการจูงใจลูกคา้ใหเ้ขา้มาสนใจและน าพาไปสู่ Action 
หรือคือการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 
 3.2.2  การจดัการหน่วยงานขาย (Sales force management) กลุ่มบุคคลตั้งแต่ 
หน่ึงคนข้ึนไปท าหนา้ท่ี รับผิดชอบในการติดต่อแสวงหาลูกคา้การเสนอขาย ตลอดจนการให้ 
บริการก่อนและหลงัการขาย 
 3.3  การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม
นอกเหนือจาก การโฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานและการใหข้่าวสารและประชาสัมพนัธ์ 
ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้ ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืน 
ในช่องทางการส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 
  3.3.1  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  
(Consumer promotion) 
  3.3.2  การกระตุน้คนกลางเรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 
(Trade promotion) 
  3.3.3  การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 
(Sales force promotion) 
 3.4  การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relations) การใหข้่าว 
เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้ หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผน โดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารใหเ้กิด 
กบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์  
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 3.5  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) และ 
การตลาดเช่ือมต่อตรง (Online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มมเป้าหมายเพื่อใหเ้กิด 
การตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึงวธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์ 
โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และท าใหเ้กิดการตอบสนองไดท้นัที ประกอบดว้ย 
  3.5.1  การขายทางโทรศพัท ์คือ วธีิการส่ือสารโดยใชโ้ทรศพัทร่์วมกบัการมี 
ฐานขอ้มูล และบทพดูท่ีเป็นส่วนตวั โดยจะมีความเช่ียวชาญ มีการวางแผน สามารถวดัผลได ้
ใชต้น้ทุนท่ีมีประสิทธิภาพ โดยมีธีการหรือเทคนิคเล็ก ๆ (1) อยา่ยดัเยยีดขอ้มูล (2) ฟังมากกวา่พดู 
(3) เตรียมตวัก่อนยกหู 
 3.5.2  การขายโดยใชจ้ดหมายตรง หมายถึง เคร่ืองมือในการส่ือสารท่ีส่งทาง 
ไปรษณียโ์ดยตรงและมีการระบุช่ือผูรั้บตามท่ีอยูน่ั้น ๆ ซ่ึงรูปแบบของจดหมายตรงมีหลายรูปแบบ  
ไดแ้ก่ ไปรษณียบตัร หรือแผน่โปสเตอร์ จดหมาย แผน่พบั ใบปลิวโฆษณา และจุลสาร 
 3.5.3  การขายโดยใชแ้คตตาล็อค การท่ีธุรกิจส่งแคตตาล็อคสินคา้ใหลู้กคา้ 
เป้าหมายทางไปรษณียห์รือบางคร้ังแคตตาล็อคสินคา้อาจวางไวใ้นร้านคา้เพื่อใหลู้กคา้สนใจ 
และหยบิแคตตาล็อคไปเอง ในการออกแบบรูปลกัษณ์ของแคตตาล็อค ควรจะค านึงหลกั RADER  
ซ่ึงประกอบดว้ย 3 ประการ ไดแ้ก่ (1) ความสัมพนัธ์ (Relevance) จะตอ้งมีความสัมพนัธ์กบัผูรั้บ 
(2) ความเช่ือถือได ้(Authority) ลูกคา้เป้าหมายจะซ้ือสินคา้ ต่อเม่ือแคตตาล็อคนั้นดูน่าเช่ือถือ 
(3) ความโดดเด่น (Distinctiveness) ภาพลกัษณ์ของธุรกิจ ตอ้งสามารถส่ือสารผา่นทางแคตตาล็อค 
 3.5.4  การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้ มีกิจกรรม 
การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 
 4.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place of distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง 
ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั และกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงั 
ตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด เป้าหมายก็คือ สถาบนัตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยใน 
การกระจาย ตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
การจดัจ าหน่ายจึง ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
  4.1  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์ 
(หรือ) กรรมสิทธ์ท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย 
จึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  4.2  การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้เขา้สู่ตลาด (Market logistics) กิจกรรม 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย ตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
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 การกระจายตวัสินคา้ จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญัต่อไปน้ี 
 4.2.1  การขนส่ง (Transportation) 
 4.2.2  การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
 4.2.3  การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 
 กล่องด า หรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’ s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
ท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา 
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ 
และ กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
 1.  ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer characteristics) มีอิทธิพลมาจากปัจจยัต่าง ๆ คือ 
  1.1  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factors) วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผกูพนับุคคล 
ในกลุ่มไวด้ว้ยกนั บุคคลเรียนรู้วฒันธรรมของเขาภายใตก้ระบวนการทางสังคม วฒันธรรม 
เป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการ และพฤติกรรมของบุคคล วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน 
วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย หรือขนบธรรมเนียม ประเพณี และชั้นสังคม 
  1.2  ปัจจยัดา้นสังคม (Social factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนั และ 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือลกัษณะทางสังคม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท  
และสถานะ  
  1.3  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก  
ลกัษณะส่วนบุคคลของคนดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอนวฏัจกัรชีวติครอบครัว อาชีพ 
โอกาสทาง เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล 
  1.4  ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพล 
จากกระบวนการทางจิตวทิยา 6 อยา่ง คือ การจูงใจ ความเขา้ใจ ความรับรู้ ความเช่ือ ทศันคติ 
และการเรียนรู้ 
 2.  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’ s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี (1) การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice) 
(2) การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) (3) การเลือกผูข้าย (Dealer choice) (4) การเลือกเวลา 
ในการซ้ือ (Purchase timing) (5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount)  
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แนวคดิและทฤษฎคีวามพงึพอใจ 
 ความหมายของความพงึพอใจ 
 Kotler (1999, p. 36) กล่าวถึง ความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer satisfaction) วา่เป็น 
การตดัสินใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการน าเสนอคุณค่าทางการตลาด และท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือนั้น 
จะเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบของสินคา้ท่ีน าเสนอออกมา และเช่ือมโยงไปถึงความคาดหวงัของลูกคา้ 
โดยลูกคา้ แต่ละรายอาจจะมี ระดบัความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัโดยถา้รูปแบบท่ีน าเสนอสินคา้ 
มีความคาดหวงัท่ีต ่าลูกคา้จะไม่พึงพอใจแต่ถา้เพิ่มความคาดหวงัเขา้ไปลูกคา้จะพึงพอใจเพิ่มมากข้ึน 
อยา่งไรก็ตามความคาดหวงัยงัข้ึนอยูก่บัประสบการณ์การซ้ือในอดีตของลูกคา้ความคิดเห็นของ 
เพื่อนและผูท่ี้เก่ียวขอ้ง รวมทั้งขอ้มูลของนกัการตลาด และคู่แข่งขนัท่ีน าเสนอหรือ สัญญาไว ้
นกัการตลาดจะตอ้งระมดัระวงัในเร่ืองระดบัความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส าคญั 
 Morse and David (n.d. อา้งถึงใน สุพฒัน์ อมัระนนัทน์, 2540, หนา้ 8) ไดใ้หค้วามหมาย 
ของความพึงพอใจสรุปไดว้า่ หมายถึง ส่ิงท่ีเกิดข้ึนกบัมนุษย ์เม่ือความตอ้งการพื้นฐานทั้งร่างกาย 
และจิตใจไดรั้บการตอบสนอง และสามารถลดความตึงเครียดหรือความกระวนกระวาย หรือ 
ภาวะไม่สมดุลทางร่างกาย ของมนุษยใ์หน้อ้ยลง หรือหมดไป ท าใหม้นุษยเ์กิดความพึงพอใจ 
 Powell (n.d. อา้งถึงใน สุพฒัน์ อมัระนนัทน์, 2540, หนา้ 8-9) ไดใ้หค้วามหมายของ 
ความพึงพอใจไวว้า่ หมายถึง ความสามารถของบุคคลในการด าเนินชีวิตอยา่งมีความสุข สนุกสนาน 
ปราศจากรู้สึกเป็นทุกข ์ทั้งน้ีไม่ไดห้มายความวา่ บุคคลจะตอ้งไดรั้บการตอบสนองอยา่งสมบูรณ์ 
ในทุก ๆ ส่ิงท่ีตอ้งการ แต่ความพึงพอใจนั้นหมายถึง ความสุขท่ีเกิดจากการปรับตวัของบุคคลต่อ 
ส่ิงแวดลอ้มไดเ้ป็นอยา่งดี และท าใหเ้กิดความสมดุลระหวา่งความตอ้งการของบุคคลกบัการไดรั้บ 
การตอบสนอง 
 Holmes (n.d. อา้งถึงใน สมรัก ทองสุวมิล, 2541, หนา้ 19) หมายถึง ความพึงพอใจ 
ในชีวติ มีความหมายคลา้ยค าวา่ มีความสุข (Happiness) ปราศจากความเครียด (Stress) 
 Strauss and Sayles (1960 อา้งถึงใน สุบิน รักเหล่า, 2545, หนา้ 8) ไดใ้หค้วามหมายของ 
ความพึงพอใจในการท างาน หมายถึง ความรู้สึกพอใจในงานท่ีท า และเตม็ใจท่ีจะปฏิบติังานนั้น 
ใหส้ าเร็จตามวตัถุประสงคข์ององคก์ร คนเรารู้สึกพอใจในงานท่ีท าเม่ืองานนั้นใหผ้ลประโยชน์ 
ตอบแทนทางดา้นวตัถุและจิตใจ และสามารถตอบสนองความตอ้งการพื้นฐานของเรา 
 Gilmer (1966, pp. 254-255) ไดก้ล่าวถึง ความพอใจไวว้า่ หมายถึงผลของเจตคติต่าง ๆ  
ของบุคคลท่ีมีต่อองคป์ระกอบของงานและมีส่วนสัมพนัธ์กบัลกัษณะงานและสภาพแวดลอ้ม 
ในการท างาน ซ่ึงความพึงพอใจนั้น ไดแ้ก่ รู้สึกวา่มีความส าเร็จในผลงาน ไดรั้บการยกยอ่งและ 
มีโอกาสกา้วหนา้ในการปฏิบติังาน 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539, หนา้ 365) กล่าวสรุปไวว้า่การจูงใจเป็นส่ิงเร้าและความพยายาม 
ท่ีจะตอบสนองความตอ้งการหรือเป้าหมาย ส่วนความพึงพอใจ หมายถึงความพอใจ 
เม่ือความตอ้งการไดรั้บการตอบสนอง ดงันั้น การจูงใจจึงเป็นส่ิงเร้าเพื่อใหไ้ดผ้ลลพัธ์คือ 
ความพึงพอใจซ่ึงเป็นผลลพัธ์ ซ่ึงเม่ือเกิดแรงจูงใจ ข้ึนแลว้สามารถตอบสนองแรงจูงใจนั้นผลลพัธ์ 
ก็คือ ความพึงพอใจ  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, หนา้ 14) กล่าววา่ ความพึงพอใจของลูกคา้  
(Customer satisfaction) เกิดจากการไดรั้บผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่าสูงกวา่ตน้ทุนท่ีเขาตอ้งจ่ายไป 
และยงัข้ึนอยูก่บัเคร่ืองมือการตลาดและ กิจกรรมการตลาดอ่ืน ๆ อีกดว้ย  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, หนา้ 45-48) กล่าววา่ ความพึงพอใจของลูกคา้  
(Customer satisfaction) เป็นระดบัความรู้สึกของลูกคา้ท่ีมีผลจากการเปรียบเทียบระหวา่ง 
ผลประโยชน์จากคุณสมบติั ผลิตภณัฑ ์หรือการท างานของผลิตภณัฑก์บัความคาดหวงัของลูกคา้ 
ระดบัความพอใจของลูกคา้จะเกิด จากความแตกต่างระหวา่งผลประโยชน์ตามผลิตภณัฑแ์ละ 
ความคาดหวงัของบุคคล (Expectation) เกิดจากประสบการณ์และความรู้ในอดีตของผูซ้ื้อ 
นกัการตลาดและฝ่ายอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งจะตอ้งพยายามสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ โดยพยายาม 
สร้างคุณค่าเพิ่ม (Value added) การสร้างคุณค่าเพิ่มเกิดจากการผลิต (Manufacturing) และ 
จากการตลาด (Marketing) รวมทั้งมีการท างานร่วมกนักบัฝ่ายต่าง ๆ โดยจดัหลกัการสร้าง 
คุณภาพรวม (Total quality) คุณค่าเกิดจากความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive  
differentiation) คุณค่าท่ีมอบใหก้บัลูกคา้จะตอ้งมากกวา่ตน้ทุนของลูกคา้ (Cost) ตน้ทุนของลูกคา้ 
ส่วนใหญ่ก็คือ ราคาสินคา้ (Price) นัน่เอง 
 ปรียาพร วงศอ์นุตรโรจน์ (2534, หนา้ 126) กล่าววา่ ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึก 
ร่วมของบุคคล ท่ีมีต่อการท างานในดา้นบวก เป็นความสุขของบุคคลท่ีเกิดจากการปฏิบติัและไดรั้บ 
ผลตอบแทน คือผลท่ีเป็นท่ีพึงพอใจท าให ้บุคลากรเกิดความกระตือรือร้น มีความมุ่งมัน่ท่ีจะท างาน  
มีขวญัและก าลงัใจ ส่ิงเหล่าน้ีจึงมีผลต่อประสิทธิผลของการท างาน 
 อารี เพชรผุด (2536, หนา้ 49) กล่าววา่ ความพึงพอใจเป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการ 
ความคิดเห็นท่ีคนมีต่องาน และต่อนายจา้ง มีอารมณ์พึงพอใจ สบายใจท่ีผลงานนั้นไดท้  าให ้
ความตอ้งการไดรั้บการตอบสนอง  
 ตระกลู สุวรรณดี (2538, หนา้ 30) ประมวลความส าคญัของความพึงพอใจในการ 
ปฏิบติังานโดยสรุปดงัน้ี คือ ความพึงพอใจก่อให้เกิดความร่วมมือ ร่วมใจในการปฏิบติังานเพื่อ 
บรรลุเป้าหมาย ขององคก์ารเสริมสร้างใหผู้ป้ฏิบติังานมีความเขา้ใจดีต่อกนั มีความซ่ือสัตย ์
ความจงรักภกัดีเกิด ความสามคัคีในหมู่คณะ มีการรวมพลงัเพื่อก าจดัปัญหา เกิดความเช่ือมัน่ 
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และศรัทธาและช่วยเหลือ เก้ือหนุน ใหก้ฎเกณฑ ์ระเบียบ ขอ้บงัคบั ตลอดจนการเกิด 
ความสร้างสรรคใ์นกิจการต่าง ๆ ขององคก์าร 
 สรุปไดว้า่ ความพึงพอใจนั้น เป็นความรู้สึกอยา่งหน่ึงในทางท่ีดี หรือในทางบวก 
เช่น ความตอ้งการดา้นร่างกาย จิตใจ ความสมหวงั ความสบายทั้งกายและใจ ของแต่ละคนเพื่อ 
ท่ีจะปรับตวัให้เขา้กบัสภาพแวดลอ้มนั้น ๆ 
 การวดัความพงึพอใจ 
 1.  การใชแ้บบสอบถาม โดยผูอ้อกแบบสอบถาม ตอ้งการทราบความคิดเห็นซ่ึงสามารถ 
กระท าไดใ้นลกัษณะก าหนดค าตอบให้เลือก หรือตอบค าถามอิสระ ค าถามดงักล่าว อาจถาม 
ความพอใจในดา้นต่าง ๆ เพื่อใหผู้ต้อบทุกคนมาเป็นแบบแผนเดียวกนั มกัใชใ้นกรณีท่ีตอ้งการ 
ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งมาก ๆ วธีิน้ีนบัเป็นวธีิท่ีนิยมใชก้นัมากท่ีสุดในการวดัทศันคติ รูปแบบของ 
แบบสอบถามจะใชม้าตรวดัทศันคติ ซ่ึงท่ีนิยมใชใ้นปัจจุบนัวธีิหน่ึง คือ มาตราส่วนแบบลิเคิร์ท  
ประกอบดว้ยขอ้ความท่ีแสดงถึงทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงเร้าอยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีมีค าตอบท่ี 
แสดงถึงระดบัความรู้สึก 5 ค าตอบ เช่น มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 
 2.  การสัมภาษณ์ เป็นวธีิการท่ีผูว้จิยัจะตอ้งออกไปสอบถามโดยการพดูคุย โดยมี 
การเตรียมแผนงานล่วงหนา้ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 
 3.  การสังเกต เป็นวธีิวดัความพึงพอใจ โดยการสังเกตพฤติกรรมของบุคคลเป้าหมาย 
ไม่วา่จะแสงดออกจากการพูดจา กริยา ท่าทาง วธีิน้ีตอ้งอาศยัการกระท าอยา่งจริงจงั และสังเกต 
อยา่งมีระเบียบแบบแผน วธีิน้ีเป็นวธีิการศึกษาท่ีเก่าแก่ และยงัเป็นท่ีนิยมใชอ้ยา่งแพร่หลายจนถึง 
ปัจจุบนั 
 จากการศึกษาการวดัความพึงพอใจ สรุปไดว้า่การวดัความพึงพอใจเป็นการบอกถึง 
ความชอบของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด ซ่ึงสามารถวดัไดห้ลายวธีิ การสัมภาษณ์ การใช ้
แบบสอบถามความคิดเห็น การใชแ้บบส ารวจความรู้สึก 
 

แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 ความหมาย 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 11) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix)  
หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค 
ยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให ้
สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิด
ความชอบในสินคา้ และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้งเรียกวา่ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix)  
ซ่ึงประกอบดว้ย 4P’s ดงัน้ี 
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 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ 
กลุ่มเป้าหมายได ้
 2.  ราคา (Price) หมายถึง การมีราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละยนิดีจ่าย เพราะมองเห็นวา่ 
คุม้ค่า 
 3.  การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง การจดัจ าหน่าย การกระจายสินคา้เพื่อใหส้อดคลอ้ง 
กบัพฤติกรรมการซ้ือ 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการใชค้วามพยายามชกัจูงใจใหเ้กิดความชอบ 
ในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง การส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ย การโฆษณา  
การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขายการขายดว้ยตวับุคคล 
 ธงชยั สันติวงษ ์(2540, หนา้ 34) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดวา่  
หมายถึง การผสมท่ีเขา้กนัไดอ้ยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการก าหนดราคา การส่งเสริม 
การขายผลิตภณัฑ ์ท่ีเสนอขายและระบบการจดัจ าหน่ายซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบเพื่อใชส้ าหรับ 
การเขา้ถึง กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, หนา้ 53) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทาง  
การตลาดวา่ เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง 
ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix: 4'Ps) (คอตเลอร์ ฟิลลิป, 2546, หนา้ 23-24;  
609; 611; 657-658) แสดงถึงมุมมองจากผูข้ายซ่ึงใชเ้ป็นเคร่ืองมือกระตุน้ผูซ้ื้อส่วนทางดา้นมุมมอง 
ของผูซ้ื้อ เคร่ืองมือทางการตลาดถูกออกแบบเพื่อส่งมอบประโยชน์ใหแ้ก่ลูกคา้ รวมทั้งน้ีถือเป็น 
หวัใจส าคญัของการบริหารการตลาด การจะท าให้การด าเนินงานของกิจการประสบความส าเร็จ 
ไดข้ึ้นอยูก่บัการปรับปรุงความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดน้ี เพื่อใหส้ามารถ 
ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, หนา้ 4) การตลาดเป็นกระบวนการทางสังคม และทาง 
การบริหารบุคคลและกลุ่มไดรั้บส่ิง ท่ีเขาตอ้งการและพึงประสงคโ์ดยผา่นการสร้างสรรค ์
น าเสนอและ แลกเปล่ียนสินคา้ท่ีมีคุณค่ากบับุคคลอ่ืน 
 Kotler (2000, p. 14) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่เป็นกลุ่มของ 
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองคก์รใชใ้นการปฏิบติัตามวตัถุประสงคท์างการตลาดกลุ่มเป้าหมาย 
 Lam, Hear, and Macdanial (n.d. อา้งถึงใน พิบูล ทีปะปาล, 2545, หนา้ 42) ไดใ้หนิ้ยาม 
ของสวนประสมการตลาดไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง การน ากลยทุธ์กบัผลิตภณัฑ ์การจดั 
จ าหน่าย การสงเสริมการตลาด และการก าหนดราคามาประสมกนั เป็นหน่ึงเดียวจดัท าข้ึนโดยมีจุด 
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มุ่งหมาย เพื่อก่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย และท าใหเ้กิดความพึงพอใจซ่ึงกนัและกนั 
ทั้งสองฝ่าย 
 สรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทาง การตลาดท่ีควบคุมได ้
ซ่ึงเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองคก์รใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการแก่ 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

 ทฤษฏีส่วนประสมการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, หนา้ 53-55) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix หรือ 4Ps) เป็นเคร่ืองมือท่ีประกอบดว้ยส่ิงต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 
 ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็น 
หรือ ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้ 
เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็น 
สินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตน 
ก็ไดผ้ลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ีองคก์ร หรือบุคคลผลิตภณัฑต์อ้งมี 
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถ 
ขายไดก้ารก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายาม ค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
 1.  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product differentiation) และ (หรือ) ความแตกต่าง 
ทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) 
 2.  องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product component) เช่น ประโยชน์  
พื้นฐาน รูปลกัษณ์คุณภาพ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ ฯลฯ 
 3.  การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ ์ 
ของบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  
 4.  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ ์มีลกัษณะใหม่ 
และปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง 
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน 
 5.  กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix) และสายผลิตภณัฑ์  
(Product line)  
 คุณสมบัติทีส่ าคัญของผลติภัณฑ์ 
 1.  คุณภาพผลิตภณัฑ ์(Product quality) เป็นการวดัการท างานและวดัความคงทน 
ของผลิตภณัฑ ์เกณฑใ์นการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพท่ีเหนือกวา่ 
คู่แข่งขนั ถา้สินคา้คุณภาพต ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซ ้ า สินคา้คุณภาพสูงเกินอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภคสินคา้ 
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ก็ขายไม่ไดน้กัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่ สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้ง และ ตน้ทุนเท่าใด 
จึงจะเป็นท่ีพอใจของผูบ้ริโภครวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสม ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะสร้าง 
การยอมรับ 
 2.  ลกัษณะทางกายภาพของสินคา้ (Physical characteristics of goods) เป็นรูปร่าง  
ลกัษณะ ท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นไดแ้ละสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสั ทั้ง 5 คือ รูป รส กล่ิน  
เสียง สัมผสั เช่น รูปร่างลกัษณะรูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 
 3.  ราคา (Price) เป็นจ านวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อแลกกบั  
ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการการตดัสินในดา้นราคาไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นราคาสูง  
หรือต ่าแต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived value) 
 4.  ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือค าสัญลกัษณ์การออกแบบ 
หรือ ส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดร้ายหน่ึงหรือ 
กลุ่มของ ผูข้ายเพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง  
 5.  บรรจุภณัฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบ และการผลิต 
ส่ิงบรรจุ หรือส่ิงห่อหุม้ผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑเ์ป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้ คือการมองเห็นสินคา้ 
เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑก์็จะน าไปสู่การจูงใจใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑ์ ดงันั้น  
บรรจุภณัฑจึ์งตอ้งมีความโดดเด่น โดยอาจแสดงถึงต าแหน่งผลิตภณัฑ ์สินคา้นั้นใหช้ดัเจน  
 6.  การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุหีบห่อ 
ซ่ึงปัจจยเัหล่าน้ีจะมีผล กระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญ 
ดา้นการออกแบบ จึงตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อออกแบบสินคา้ให้ตรงกบั 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 7.  การรับประกนั (Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการแข่งขนัโดยเฉพาะสินคา้พวก  
รถยนต ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ของลูกคา้  
และ รวมทั้งการสร้างความเช่ือมัน่ ฉะนั้น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนั เป็น 
ลายลกัษณ์อกัษร หรือดว้ยค าพดูโดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นส าคญั 3 ประเด็น คือ  
  7.1  การรับประกนัตอ้งใหข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์วา่ ผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหน กบัใคร อยา่งไร  
เม่ือสินคา้มีปัญหา 
  7.2  การรับประกนัจะตอ้งให้ผูบ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ 
  7.3  การรับประกนัจะตอ้งระบุเง่ือนไขการรับประกนัทางดา้นระยะเวลาขอบเขต 
ความรับผดิชอบและเง่ือนไขอ่ืน ๆ 
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 8.  สีของผลิตภณัฑ์ (Color) เป็นส่ิงจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ เพราะสีท าใหเ้กิดอารมณ์ 
ดา้นจิตวทิยา ช่วยใหเ้กิดการรับรู้และสนใจในผลิตภณัฑ์ 
 9.  การใหบ้ริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยูก่บัการใหบ้ริการ 
แก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิต คือ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีใหบ้ริการดีและถูกใจ เช่น  
การบริการหลงัการขาย เป็นตน้  
 10.  วตัถุดิบ (Raw material) หรือวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต (Material) ผูผ้ลิตมีทางเลือกท่ีจะ 
ใช ้วตัถุดิบหรือวสัดุหลายอยา่งในการผลิต ซ่ึงจะตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภควา่พอใจ 
แบบใด ตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิตและความสามารถในการจดัหาวตัถุดิบดว้ย 
 11.  ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์(Product safety) และภาระจากผลิตภณัฑ ์(Product  
liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญและยงัเป็นปัญหาทาง  
จริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑท่ี์ไม่ปลอดภยัท าใหผู้ผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจาก  
ผลิตภณัฑซ่ึ์งเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑ ์ท่ีท าให้เกิด การท างานหรือเป็นอนัตรายส าหรับผูผ้ลิต 
ท่ีตอ้งรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค 
 12.  มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยใีหม่เกิดข้ึนจะตอ้งค านึงถึงประโยชน์และ 
มาตรฐานของเทคโนโลยนีั้นซ่ึงตอ้งมีการก าหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วยควบคุมคุณภาพ 
และความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้ 
 13.  ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบั 
ความคาดหวงัของลูกคา้และสามารถน าไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้ 
 14.  คุณค่าผลิตภณัฑ ์(Product value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการใช้ 
ผลิตภณัฑซ่ึ์งผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑท่ี์สูงกวา่ 
ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป 
 15.  ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ 
ท่ีมีใหเ้ลือกมากในรูปของสีกล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบลกัษณะ เน่ืองจากผูบ้ริโภค 
มีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นผูผ้ลิตจึงจ าเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพื่อเป็นทางเลือก 
ใหก้บัผูบ้ริโภค ท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
 ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ด ้ 
ผลิตภณัฑ ์หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูป ตวัเอง ราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก 
Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value)  
ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 
ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งค านึงถึง 
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 1.  คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับ 
ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑ์นั้น 
 2.  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง  
 3.  การแข่งขนั 
 4.  ปัจจยัอ่ืน ๆ 
 คุณสมบติัท่ีส าคญัของราคา (Kotler, 1997, pp. 611-630) 
 1.  การก าหนดราคา (List price) ธุรกิจตอ้งก าหนดราคาสินคา้ ตั้งแต่มีการพฒันา 
ผลิตภณัฑ ์หรือ เม่ือมีการแนะน าผลิตภณัฑเ์ขา้ในช่องทางการจ าหน่ายใหม่หรือในเขตพื้นท่ี 
ใหม่หรือเม่ือ มีการเขา้ประมูลสัญญาจา้งคร้ังใหม่ ธุรกิจตอ้งตดัสินใจวา่จะวางต าแหน่งคุณภาพ 
ผลิตภณัฑก์บัราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 
 2.  การใหส่้วนลด (Price discount) แบ่งออกได ้ดงัน้ี 
  2.1  ส่วนลดเงินสด คือ การลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อ ส าหรับการช าระเงินโดยเร็ว  
  2.2  ส่วนลดปริมาณ คือ การลดราคาส าหรับการซ้ือในปริมาณมาก ซ่ึงควรหกักบั 
ลูกคา้ ทุกคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนั และไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้ายการใหส่้วนลดอาจใหต้าม 
ค าสั่งซ้ือ แต่ละงวด หรือให้ตามจ านวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 
   2.3  ส่วนลดตามฤดูกาล คือการใหส่้วนลดส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้ หรือ บริการ 
นอกฤดูกาล เช่น โรงแรม ตัว๋เคร่ืองบิน ท่ีเสนอส่วนลดช่วงท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายต ่า 
 3.  การใหร้ะยะเวลาในการช าระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment period and 
credit term) คือการให้ระยะเวลาในการช าระเงินส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการตามระยะเวลา 
ท่ีก าหนด ไวด้งันั้นราคาจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคไดถ้า้ผูบ้ริโภค 
คิดวา่กาแฟสดท่ีมีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการแลว้ ก็มีแนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะยอมรับราคา 
ของกาแฟสด หากมีราคาสูงกวา่ กาแฟส าเร็จรูปหรือกาแฟโบราณ 
 การจดัจ าหน่าย (Place of distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบ  
ดว้ย สถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนั 
ท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย 
ตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัการจดัจ าหน่าย 
จึง ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
 1.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution หรือ Distribution channel หรือ  
Marketing channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย 
กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ ์หรือเป็น การเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ 
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ทางธุรกิจ หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์และหรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงั 
ตลาดในช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  
ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer)  
หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial user) และใชช่้องทางออ้ม (Indirect channel) จากผูผ้ลิต  
(Producer) ผา่นคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  
(Industrial user)  
 2.  การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical  
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน 
และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงั 
จุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler &  
Armstrong, 2003) หรือหมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิต 
ไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญั มีดงัน้ี 
  2.1  การขนส่ง (Transportation) 
  2.2  การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
  3.3  การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 
 ดงันั้นตอ้งพิจารณาวา่สถานท่ีตอ้งของร้านจ าหน่ายกาแฟสดสอดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้  
เป้าหมายหรือไม่ รูปแบบพฤติกรรมของการใชชี้วิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไร เราควร 
จ าหน่ายท่ีใด ณ จุดใดจึงจะใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบายอยา่งเตม็ท่ีในดา้นการเดินทาง  
คมนาคมท่ีสะดวกและสภาพแวดลอ้มท่ีดีและประโยชน์อ่ืนและสามารถพบเห็นและซ้ือไดส้ถานท่ี 
จ  าหน่ายกาแฟสดครอบคลุมพื้นท่ีเป้าหมายแลว้หรือยงัและมีความสะดวกต่อการซ้ือหามากนอ้ย 
แค่ไหน 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ  
ต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade)ใหเ้กิดความ 
ตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดวา่ จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 
ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสาร เก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ 
เพือ่สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling)  
ท าการขายและการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร 
มีหลายประการองคก์ารอาจใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือ 
การส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated marketing communication หรือ IMC)  
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได้
เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 



 23 

 1.  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร 
และ (หรือ) ผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการกลยทุธ์ 
ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 
  1.1  กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy) และยทุธวธีิการโฆษณา  
(Advertising tactics) 
  1.2  กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 
 2.  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบั 
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือมีปฏิกิริยา 
ต่อความคิด หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์ 
อนัดีกบัลูกคา้ (Kotler & Armstrong, 2003, p. 5) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 
  2.1  กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling strategy)  
  2.2  การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management) 
 3.  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้ 
หน่วยงาน (Sales force) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate consumer) 
โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใช ้
สนบัสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลอง 
ใชห้รือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย 
มี 3 รูปแบบ คือ 
  3.1  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  
(Consumer promotion) 
  3.2  การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  
(Trade promotion) 
  3.3  การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนกังาน 
(Sales force promotion) 
 4.  การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relations หรือ PR) 
  4.1  การใหข้่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการหรือ  
ตราสินคา้ หรือบริษทั ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่นส่ือ 
กระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
  4.2  การประชาสัมพนัธ์ (Public relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายาม 
ในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารต่อผลิตภณัฑห์รือ 



 24 

ต่อนโยบาย ใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมาย เพื่อส่งเสริม หรือป้องกนัภาพพจน์ 
หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
 5.  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing)  
การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรง  
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนั ดงัน้ี 
  5.1  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) 
เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ  
หมายถึง วธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และท าใหเ้กิด 
การตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรง 
กบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาล็อก 
  5.2  การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising)  
เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงั 
ผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วทิย ุโทรทศัน์ หรือป้ายโฆษณา  
  5.3  การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) หรือ  
การตลาดผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผา่น  
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเทอร์เน็ต เพื่อส่ือสารส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการ  
โดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย  
   5.3.1  การขายทางโทรศพัท ์
   5.3.2  การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
   5.3.3  การขายโดยใชแ้คตตาล็อก 
   5.3.4  การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรม  
การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ ดงันั้น จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาเลือกใชว้ธีิการต่าง ๆ เหล่าน้ี 
เขา้ดว้ยกนัใหเ้ป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด เช่น กาแฟสด มุ่งท่ีจะส่ือสาร 
โฆษณาทั้งทางโทรทศน์ั หนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร นอกจากนั้น ยงัมีการส่งเสริมการขายโดย 
การลดราคาสินคา้ การแถมสินคา้ เป็นตน้ 
 นอกจากน้ี อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, หนา้ 26) ยงัไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสม 
ทางการตลาดวา่ หมายถึง ตวักระตุน้ หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
โดยแบ่งออกได ้ดงัน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑข์องบริษทัท่ีอาจกระทบ 
ต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซบัซอ้นและคุณภาพท่ีคนรับรู้ได ้
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ของผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑท่ี์ใหม่และสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรารู้ 
เร่ืองเหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่าย กวา่ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคย  
เพื่อใหผู้บ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ือง 
ของรูปร่าง ของผลิตภณัฑต์ลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือ 
ของผูบ้ริโภค หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจท าให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจ 
ซ้ือ ป้ายฉลากท่ีแสดงใหผู้บ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์ส าคญั ก็จะท าใหผู้บ้ริโภค 
ประเมินสินคา้ เช่นกนั สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อ 
มีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 
 2.  ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน 
ทางเลือกและท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาต ่านกัการตลาดจึงควรคิด 
ราคานอ้ย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืน ๆ ส าหรับการตดัสินใจ 
อยา่งกวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณาราคาละเอียด โดยถือเป็นอยา่งหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ี 
เก่ียวขอ้ง ส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ท าใหก้ารซ้ือลดนอ้ยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็น 
เคร่ืองประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 
 3.  ช่องทางการจ าหน่าย (Place of distribution) กลยทุธ์ของนกัการตลาดในการท าให้ 
มีผลิตภณัฑไ์ว ้พร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑแ์น่นอนวา่ สินคา้ท่ีมีจ  าหน่าย 
แพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าใหผู้บ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจ 
ก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยชั้นดี 
ในหา้งสรรพสินคา้ท าใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปไวบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาเก็ต 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อ 
ผูบ้ริโภค ไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนกัการตลาดส่งไปอาจเตือนใจ 
ใหผู้บ้ริโภครู้วา่เขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาไดม้นัสามารถส่งมอบ 
ใหไ้ดม้ากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลงัการซ้ือเป็นการยนืยนัวา่ การตดัสินใจซ้ือของ 
ลูกคา้ถูกตอ้ง จากเคร่ืองมือทางการตลาดหรือส่วนประกอบท่ีส าคญัของกลยทุธ์การตลาด 4 ประการ  
ท่ีเรียกวา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หรือเรียกสั้น ๆ วา่ 4P’s คือ Product, Price, Place,  
Promotion ในการสนองความพึงพอใจของบุคคล และบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร 
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ภาพท่ี 2-2  ส่วนประสมการตลาด (Kotler, 2000, p. 15) 
 
 สรุป ธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จนั้นจ าเป็นจะตอ้งก าหนดส่วนประสมการตลาด 
ท่ีเหมาะสม เพราะในปัจจุบนักระบวนการซ้ือส าหรับ ผูบ้ริโภค ผูซ้ื้อจะยดึหลกัมูลค่าสูงสุด 
(Value maximization) ผูซ้ื้อจะซ้ือผลิตภณัฑจ์ากธุรกิจท่ีเสนอคุณค่าท่ีมอบใหลู้กคา้สูงสุด  
(Highest delivered value) มูลค่าดงักล่าวนั้น คือความแตกต่างระหวา่ง มูลค่าผลิตภณัฑใ์นสายตา 
ของลูกคา้ (Total customer value) และราคา (ตน้ทุน) ของผลิตภณัฑร์วม ในสายตาของลูกคา้นัน่เอง 
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ธุรกิจจะตอ้งคาดคะเนมูลค่าผลิตภณัฑร์วมในสายตาของลูกคา้ และ ตน้ทุนรวมของลูกคา้ การส่ง 
มอบมูลค่าผลิตภณัฑจ์ะเกิดข้ึนก็ต่อเม่ือธุรกิจไดป้รับปรุงผลิตภณัฑ ์โดยธุรกิจตอ้งเพิ่มมูลค่าดา้น 
ผลิตภณัฑ ์มูลค่าดา้นบริการ บุคลากร และภาพลกัษณ์ เพื่อเป็นการ สร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ ์
และตอ้งพยายามลดราคาในรูปของตวัเงินรวมทั้งตอ้งพยายามลดตน้ทุนอ่ืนท่ีไม่ปรากฏในรูปของ 
ตวัเงิน โดยลดตน้ทุนดา้นเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งเสียไป ลดตน้ทุน พลงังานท่ีตอ้งใชไ้ปกบัผลิตภณัฑ์ 
และลดตน้ทุนท่ีเกิดจากความไม่สบายใจจากการใชผ้ลิตภณัฑ ์

 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 สุธี รักวานิช (2545) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือปลาสวยงาม ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือปลาสวยงามของประชาชนในเขต กรุงเทพมหานคร รวมไปถึง 
การศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ พฤติกรรม 
การเลือกซ้ือปลาสวยงามดว้ย โดยศึกษาจากผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตวัอยางทั้งหมด จ านวน 400 คน  
เคร่ืองมือท่ีใชคื้อ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชว้เิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ส าหรับอธิบาย 
คุณลกัษณะส่วนบุคคล และพฤติกรรมการเลือกซ้ือปลาสวยงามทดสอบสมมติฐานดว้ยวธีิไคสแควร์ 
 ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือปลาสวยงามนั้นส่วนใหญ่เป็นเพศชาย วยั 20-30 ปี 
จบการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพคา้ขาย/ ธุรกิจส่วนตวั และเป็นโสด ขนาดของ 
ครอบครัว ประมาณ 3-4 คน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อครอบครัว ประมาณ 30,001-60,000 บาทต่อเดือน 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามนิยมต่อชนิดพนัธ์ุสวยงามมากท่ีสุด คือ ปลาทองไปซ้ือปลาสวยงาม 
ท่ีตลาดนดัสวนจตุจกัร ซ้ือปลาสวยงามโดยเฉล่ียปีละ 1-3 คร้ัง ในวนัเสาร์-อาทิตย ์
เวลา 12.01-15.00 น. เพื่อโอกาส ไดเ้ลือกปลาท่ีมีความแขง็แรงสมบูรณ์มากท่ีสุด ตนเอง 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือปลาสวยงาม วตัถุประสงคในการเลือกซ้ือเป็นงานอดิเรก  
มกัจะเดินทางสู่ตลาดจ าหน่ายปลาสวยงามดว้ยรถประจ าทางธรรมดา/ ปรับอากาศ จ านวน 
ปลาสวยงามแต่ละคร้ังท่ีไปเลือกซ้ือ 6-15 ตวั มีค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือปลาสวยงามต่อคร้ัง 
โดยเฉล่ีย 100-300 บาท และสนใจท่ีซ้ือมากกวา่ไม่ซ้ือในคร้ังตอไป 
 จากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 
ไดแ้ก่ ดา้นเพศ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือปลาสวยงามทางดา้นจ านวนปลาสวยงามท่ีซ้ือ 
ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือ ปลาสวยงามแต่ละคร้ัง และการเดินทางสู่ตลาดจ าหน่ายปลา 
สวยงาม ซ่ึงปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศน้ี ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ปลาสวยงามทางดา้นชนิดของท่ีซ้ือในการซ้ือปลาสวยงาม ตลาดจ าหน่าย วนัท่ีไปเลือกซ้ือ ช่วงเวลา 
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ท่ีไปซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือและการตดัสินใจซ้ือใน 
คร้ังต่อไป  ตวัแปรทางดา้นอาย ุสถานภาพสมรส และรายไดข้องครอบครัวก็มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมการ เลือกซ้ือปลาสวยงามในทุกดา้นท่ีศึกษา ยกเวน้แต่ทางดา้นการตดัสินใจซ้ือปลา 
สวยงามในคร้ังต่อไป ดา้นอาชีพนั้นมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือปลาสวยงามใน 
ทุกดา้นท่ีศึกษา และตวัแปรทางดา้นขนาดของครอบครัวมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ปลาสวยงามในทุกดา้นท่ีศึกษา ยกเวน้ดา้นการเดินทางสู่ตลาดจ าหน่ายปลาสวยงาม และ 
การตดัสินใจซ้ือปลาสวยงามในคร้ังต่อไป ในการหาความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือปลาสวยงาม ของผูต้อบแบบสอบถามนั้น ปรากฏวา่ตวัแปร 
ทางดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาดคือ การโฆษณา การขายโดยพนกังานขาย  
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือปลาสวยงามทางดา้นต่าง ๆ ยกเวน้แต่พฤติกรรมทางดา้น  
การเดินทางสู่ตลาดจ าหน่ายปลาสวยงาม และการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงามในคร้ังต่อไป 
ในส่วนของช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือปลาสวยงามทางดา้น 
ต่าง ๆ ยกเวน้แต่พฤติกรรมทางดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงาม การเดินทางสู่ 
ตลาดจ าหนายปลา สวยงามวตัถุประสงคใ์นการซ้ือปลาสวยงามและการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงาม 
ในคร้ังต่อไป การส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือปลาสวยงามทางดา้นต่าง ๆ  
ยกเวน้แต่พฤติกรรมทางดา้นการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงามในคร้ังต่อไป การประชาสัมพนัธ์ 
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือปลาสวยงามทางดา้นต่าง ๆ ยกเวน้แต่พฤติกรรมทางดา้นวนัท่ี 
ไปซ้ือปลาสวยงาม การเดินทางไปซ้ือปลาสวยงาม และการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงามในคร้ังต่อไป 
 นิยม ววิฒัน์ศิริพงศ ์(2546) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
ปลาสวยงาม กรณีศึกษา: ปลาหมอสีครอสบรีด ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา การศึกษา 
ในคร้ังน้ี เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือปลาสวยงาม (ปลาหมอสี 
ครอสบรีด) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยใชข้อ้มูลทุติยภูมิไดม้าจากบทความ นิตยสาร  
วารสาร และเวบ็ไซตต่์าง ๆ และขอ้มูลปฐมภูมิเก็บรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถามเชิง โครงสร้าง 
จากกลุ่มตวัอยา่ง 100 ราย ใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา โดยการหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และการทดสอบทางสถิติ Chi-square test, t-test และ F-test เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 
ส่วนบุคคลกบัลกัษณะของปลาหมอสี เช่น สี รูปทรง ขนาด มาร์คก้ิง หวัโหนก มุก และ 
หาความแตกต่างของราคาปลาหมอสีท่ีซ้ือโดยกลุ่มผูเ้ล้ียงจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดว้ย  
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายอุยูใ่นช่วง 31-40 ปี และจบการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพ 
เป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดป้ระจ าเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท จากการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่ 
เล้ียงปลาหมอสี จ านวน 1 ตวั และตูป้ลาขนาด 36 น้ิวข้ึนไป เป็นตูท่ี้มีขนาดเหมาะสมในการเล้ียง 
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ปลาหมอสี ส่วนราคาปลาหมอสีเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 401-600 บาท ปลาหมอสี Flower horn ยงัคงเป็น 
ปลาท่ีนิยมเล้ียงอยูใ่นปัจจุบนั ค่าใชจ่้ายต่อเดือนในการเล้ียงปลาหมอสีนั้นต ่ากวา่ 300 บาท อาหาร 
ท่ีนิยมใชเ้ล้ียงปลาหมอสี คือ หนอนแดงแช่แขง็ อาหารส าเร็จรูป และลูกกุง้ฝอยมีชีวติ สลบักนัไป  
เพื่อมิใหป้ลาหมอสีเกิดอาการเบ่ืออาหารได ้ผูเ้ล้ียงปลาหมอสีส่วนใหญ่ไดรั้บอิทธิพลจากกระแส 
ความนิยม และความเช่ือก็เป็นอีก เหตุผลหน่ึงท่ีน ามาสู่การเล้ียงปลา และจากการวเิคราะห์ผล 
ทางสถิติก็ได ้พบวา่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัสีและรูปทรงของปลาหมอสี  
เพศมีความสัมพนัธ์กบัมาร์คก้ิงและรูปทรง รายได ้มีความสัมพนัธ์กบัรูปทรงปลาหมอสี และ 
อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัมุกบนตวัปลาอีกดว้ย ส่วนราคาปลาหมอสีท่ีซ้ือโดยกลุ่มผูเ้ล้ียงต่าง ๆ 
ไม่มีความแตกต่างกนั 
 พฒัน์ระพี จนัทองสุก (2548) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล 
ต่อการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงามของผูบ้ริโภค: กรณีศึกษาตลาดปลาสวยงาม จงัหวดัราชบุรี 
มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงาม 
ของผูบ้ริโภค: กรณีศึกษาตลาดปลาสวยงาม จงัหวดัราชบุรี เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ กลุ่มตวัอยา่ง 
ท่ีใชใ้นการวจิยัคือ ผูท่ี้สนใจในการเล้ียงปลาสวยงาม โดยมาเลือกซ้ือปลาสวยงาม ในตลาด 
ปลาสวยงาม จงัหวดัราชบุรี จ  านวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามท่ีผูว้จิยัไดส้ร้างข้ึน เก็บขอ้มูล 
ในเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2548 โดยวเิคราะห์ขอ้มูลโดยวิเคราะห์ถึงสถิติเชิงพรรณา ไดแ้ก่ จ  านวน  
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ ค่าสัมประสิทธ์ิ  
สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันท่ีระดบัค่านยัส าคญัทางสถิติ 0.05 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์แบบ Eta 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน เพื่อหาอ านาจ 
การท านายของตวัแปรท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อปลาสวยงาม 
 ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 257 คน มีอายรุะหวา่ง  
20-30 ปี มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 5,000- 
10,000 บาท นอกจากน้ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด โดยส่วนใหญ่นิยมเลือกซ้ือปลาทอง 
มีความถ่ีในการเลือกซ้ือ 1-3 คร้ังต่อเดือน นิยมไปซ้ือปลาสวยงามในวนั เสาร์-อาทิตยโ์ดยมี 
ค่าใชจ่้าย/ คร้ังนอ้ยกวา่ 100 บาท และนิยมเลือกซ้ือปลาสวยงาม 1-3 ตวั/ คร้ัง มากท่ีสุด กลุ่มตวัอยา่ง 
มีค่านิยมในการเล้ียงปลาสวยงามเพื่อความเพลิดเพลิน มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดอยูใ่น 
ระดบัมาก โดยตดัสินใจซ้ือปลาสวยงามเน่ืองจากสีของปลาแต่ละชนิด จากผลการทดสอบ 
สมมติฐานพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจของผูซ้ื้อ พบวา่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ส่วนค่านิยม 
มีความสัมพนัธ์กนัทางบวกในระดบัค่อนขา้งสูง ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 ปัจจยัส่วนบุคคล 
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กบัการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.001 การศึกษาอิทธิพลการท านายพบวา่ ตวัแปร 
ท่ีสามารถท านายการตดัสินใจของผูซ้ื้อมี 3 ตวัแปร คือ การส่งเสริมการตลาด ช่องทางจดัจ าหน่าย  
และ ราคา โดยทั้ง 3 ตวัแปรสามารถร่วมกนัอธิบายความผนัแปรของการตดัสินใจไดร้้อยละ 45.4  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 และ 0.001 
 ขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยัคร้ังน้ี ผูป้ระกอบการควรก าหนดราคาสินคา้ให้
สมเหตุสมผล มีการระบุราคาของสินคา้ทุกประเภทอยา่งชดัเจน การใหส่้วนลด หรือ สามารถ 
ต่อรองราคาได ้ผูป้ระกอบการควรตกแต่งร้านใหมี้ความน่าสนใจใหส้ะดุดตา มองเห็นใหช้ดัเจน 
มากข้ึน พร้อมทั้งจดัใหเ้ป็นสัดส่วน เพื่อสะดวกในการซ้ือ และมีท่ีจอดรถสะดวกสบาย ในส่วน 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ เพิ่มมากข้ึน  
โดยเฉพาะอยา่งยิง่การโฆษณาผา่นทางส่ืออินเทอร์เน็ตในลกัษณะของเวบ็ไซตท่ี์ใหค้วามรู้  
หรือความเขา้ใจในการเล้ียงปลาสวยงาม 
 วารุณี เกษรสุคนธ์ (2549) ไดศึ้กษาเร่ือง ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการตดัสินใจซ้ือ 
และพฤติกรรมการซ้ือปลาสวยงามของประชาชนผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในเขตกรุงเทพมหานคร  
มีวตัถุประสงคก์ารศึกษาเพื่อ (1) เพื่อศึกษาระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงามของ 
ประชาชนผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษาระดบัพฤติกรรมการซ้ือปลา 
สวยงาม ของปะชาชนผูเ้ล่ียงปลาสวยงามในเขตกรุงเทพมหานคร (3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ 
ระหวา่งระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และระดบัพฤติกรรมการซ้ือปลาสวยงามของ 
ประชาชนผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน  
เพื่อเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม และน าขอ้มูลมาหาค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ 
หาความสัมพนัธ์โดยการใชไ้คสแควร์ โดยก าหนดค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 1.  ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงาม ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ  
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา ลกัษณะท่ีพกัอาศยั มีความสัมพนัธ์กบัระดบัพฤติกรรม 
การซ้ือปลาสวยงามของประชาชนผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในเขตกรุงเทพมหานครในทุกดา้น ไดแ้ก่ 
ความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ประเภทหรือชนิดของปลาสวยงามท่ีซ้ือ 
 2.  ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงาม ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่  
ผลิตภณัฑ ์ราคา มีความสัมพนัธ์กบัระดบัพฤติกรรมการซ้ือปลาสวยงามของประชาชนผูเ้ล้ียง 
ปลาสวยงามในเขตกรุงเทพมหานครในทุกดา้น ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  
ประเภทหรือชนิดของปลาสวยงามท่ีซ้ือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
 วสิิทธ์ิ เรณูนวล (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงามของ 
ผูซ้ื้อ ในจงัหวดัชลบุรี ซ่ึงมีวตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ี เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
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ซ้ือปลาสวยงาม และศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัส่วนประสมทางการตลาด 
โดยอาศยัขอ้มูลจากการออกแบบสอบถามและสัมภาษณ์ผูซ้ื้อปลาสวยงามในเขตจงัหวดัชลบุรี  
จากผูซ้ื้อกลุ่มตวัอยา่ง 400 ราย ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเดือนตุลาคม ถึงเดือนธนัวาคม 
พ.ศ. 2549 โดยอาศยัค่าทางสถิติไคสแควร์ วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล 
กบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี สถานภาพ  
โสด มีการศึกษาอยใูนระดบัมธัยมศึกษา อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ระหวา่ง 5,001-10,000 บาท ส่วนการใหร้ะดบัความส าคญัของการตดัสินใจซ้ือ จ าแนกตาม 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่าง ๆ พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลมากท่ีสุดในการเลือก 
ซ้ือปลาสวยงาม ไดแ้ก่ ชนิดพนัธ์ุปลาสวยงาม รองลงมาคือ ราคาจ าหน่าย และลกัษณะรูปร่าง  
สีสันของปลา ตามล าดบั การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัส่วนประสม 
ทางการตลาด พบวา่ ปัจจยัเร่ืองเพศ อาย ุสถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคา ระดบัการศึกษา 
มีความสัมพนัธ์กบัช่องทางการจดัจ าหน่าย อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์ 
กบัการส่งเสริมการขาย 
 มนสัชนก วรพนัธ์ุ (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ความคาดหวงัต่อการเล้ียงปลาสวยงามน ้าจืด 
เพื่อนนัทนาการคนเมือง การวจิยัคร้ังน้ีเป็นวิจยัเชิงส ารวจ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคาดหวงั 
ต่อการเล้ียงปลาสวยงามน ้าจืดเพื่อการนนัทนาการ และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 
ส่วนบุคคล ปัจจยัทางสังคมและปัจจยัท่ีเก่ียวกบัการเล้ียงปลาสวยงามกบัความคาดหวงัต่อการเล้ียง 
ปลาสวยงามน ้าจืด ท่ีมีความเช่ือมัน่ .91 วเิคราะห์ขอ้มูลการแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ยการทดสอบไควส์แควก าลงัสองและสัมประสิทธ์ิ 
สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ผลการศึกษาพบวา่ คาดหวงัต่อการเล้ียงปลาสวยงามน ้าจืดเพื่อ 
นนัทนาการของผูเ้ล้ียงปลาสวยงาม พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพสมรส อาชีพ  
ปัจจยัทางสังคม ไดแ้ก่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเล้ียง เป็นสมาชิกกลุ่ม การเปิดรับขอ้มูลจากส่ือ 
ต่าง ๆ ปัจจยัเก่ียวกบัการเล้ียงปลาสวยงาม ไดแ้ก่ ความรู้ความเขา้ใจในการเล้ียงปลาสวยงามซ่ึงมี 
ความสัมพนัธ์กบัการคาดหวงัต่อการเล้ียงปลาสวยงาม เพื่อนนัทนาการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั .05 

 กมลชนก เนยพลบั (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสัตวเ์ล้ียง 
ประเภทสัตวแ์ปลก มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสัตวเ์ล้ียงประเภท 



 32 

สัตวแ์ปลกของกลุ่มผูซ้ื้อเพศหญิง โดยมุ่งศึกษาถึงแรงจูงใจและจุดเร่ิมตน้ของการเล้ียงสัตวแ์ปลก 
รวมถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสัตวเ์ล้ียงประเภทสัตวแ์ปลก กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 
เป็นกลุ่มผูซ้ื้อเพศหญิง จ านวน 7 คน เป็นผูมี้ความเช่ียวชาญหรือเล้ียงสัตวเ์ล้ียงประเภทสัตวแ์ปลก 
มาเป็นเวลานานโดยท าการเก็บ ขอ้มูลดว้ยวธีิสัมภาษณ์อยา่งมีส่วนร่วมดว้ยค าถามปลายเปิด 
เปิดโอกาสใหผู้ส้ัมภาษณ์ไดแ้สดงความคิดเห็น และตอบค าถามไดอ้ยา่งไม่มีการจ ากดัค าตอบ 
พบวา่สัตวแ์ปลกเป็นสัตว ์ท่ีคนทัว่ไปยงัไม่ค่อยรู้จกัมากนกัท่ีมีถ่ินกำ าเนิดจากต่างถ่ิน มีลกัษณะ 
ท่ีแปลกจากสัตวท์ัว่ไปทั้งช่ือเรียก ลกัษณะทัว่ไป การด ารงชีวติ และการกินอาหารโดยจุดเร่ิมตน้ 
ของการเล้ียงมาจากการไดส้ัมผสัสัตวแ์ปลกมาก่อนและยงัเห็นวา่สัตวแ์ปลกเป็นสัตว ์ท่ีมีความ 
น่าสนใจซ้ือ ผูซ้ื้อทุกคนเป็นผูมี้ความรักสัตว ์และเคยเล้ียงสัตวเ์ล้ียงทัว่ไป เช่น สุนขั แมว และปลา 
มาก่อน นอกจากน้ียงัวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสัตวเ์ล้ียงประเภทสัตวแ์ปลก 
โดยการวิเคราะห์ความถ่ีโดยใชต้ารางวเิคราะห์ แยกวเิคราะห์ในปัจจยัแต่ละดา้น จากการวเิคราะห์ 
พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสัตวแ์ปลก อนัดบัแรกคือปัจจยัดา้นราคา รองลงมาคือปัจจยั  
ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย และปัจจยัดา้นบุคคล  
และสังคม ตามล าดบั ส่วนปัจจยัสุดทา้ยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสัตวเ์ล้ียงประเภทสัตวแ์ปลกนั้น  
คือปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ในท่ีน้ีคือฤดูกาลและกระแสนิยม 

 วชิระ กิติศรี และชชัชญา ยอดสุวรรณ (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ 
สุนขั ในอ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัดา้น ส่วนประสมการตลาด  
ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสุนขั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา จ านวน  
324 ราย ซ่ึงเป็นผูท่ี้สนใจซ้ือสุนขัส่วนใหญ่ซ้ือสุนขั จ านวน 1 ตวั ราคาประมาณ 1,001-2,000 บาท  
และซ้ือสุนขัเพื่อเป็นเพื่อนเล่น เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลใชแ้บบสอบถาม  
การวเิคราะห์ขอ้มูลใชก้ารวิเคราะห์ค่าสถิติความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย เลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และวเิคราะห์องคป์ระกอบ (Factor analysis) จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสุนขั 
ในอ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย มีทั้งหมด 6 ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ ปัจจยัสถานท่ีจดัจ าหน่าย ปัจจยั 
การรับรู้ขอ้มูล ปัจจยัความเช่ือ ปัจจยัครอบครัว ปัจจยัลกัษณะของสุนขั และปัจจยัการบริการ 
โดยปัจจยัท่ีมีความสำ าคญัต่อการเลือกซ้ือสุนขัในอำ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย มากท่ีสุด คือ  
ปัจจยัลกัษณะของสุนขัปัจจยัการรับรู้ขอ้มูล ปัจจยัครอบครัว และปัจจยัการบริการ 
 ดงันั้นเพื่อพฒันาธุรกิจจ าหน่ายสุนขัในอ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย ใหดี้ข้ึนฟาร์มสุนขั 
ควรปรับปรุงปัจจยัลกัษณะของสุนขั ปัจจยัการรับรู้ขอ้มูล ปัจจยัครอบครัว และปัจจยัการบริการ 
ใหดี้ข้ึน โดยพฒันาจากฟาร์มเพื่อใหสุ้นขัมีความสมบูรณ์แขง็แรง การฉีดวคัซีนสุนขัให้ครบตาม 
ก าหนดก่อนจ าหน่าย และการมีการอบรมพนกังานใหมี้การบริการท่ีดีแก่ลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 
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 สรุปตวัแปรท่ีมีผลต่อความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 

ตารางท่ี 2-1  สรุปตวัแปรจ าแนกตามขอ้มูลทัว่ไป 
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1. เพศ / / / / / 5 

2.  อาย ุ / / / /  4 

3.  ระดบัการศึกษา / / / / / 5 

4.  อาชีพ / / / / / 5 

5.  รายไดต่้อเดือน / / / / / 5 

 

 สรุปตวัแปรจ าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 
ตารางท่ี 2-2  สรุปตวัแปรจ าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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1.  สถานท่ีในการเล้ียง / / /  / 4 

2.  ความสนใจในการเล้ียง /  / /  3 

3.  ค  าแนะน าการเล้ียงปลา /  / / / 4 

4.  ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ /    / 2 

5.  ความถ่ีในการซ้ือแต่ละคร้ัง / / / /  4 

6.  ปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง / /  /  3 
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 สรุปตวัแปรจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 
ตารางท่ี 2-3  สรุปตวัแปรจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ / / / / / 5 

2.  ดา้นราคา / / / / / 5 

3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย / / / / / 5 

4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด / / / / / 5 
 



บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ปลาสวยงามใน จงัหวดัชลบุรี เป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey research) ซ่ึงผูว้จิยัไดด้ าเนินตาม 
ขั้นตอนคือ การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บ 
รวบรวมขอ้มูล การเก็บรวบรวมขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูล และสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
มีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 

ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือปลาสวยงาม จงัหวดัชลบุรี 
เพื่อน าเสนอปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีลูกคา้พึงพอใจมากท่ีสุด โดยจ าแนกตาม อาย ุอาชีพ 
รายได ้โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง จากตาราง Krejcie and Morgan ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 384 คน ใชว้ธีิการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience  
selection) จากลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านปาน ปลาตู ้ร้านบอล อควาเรียม ร้านอาวี 
ร้านบูรพา อโรวาน่า ในช่วงเดือน เมษายน ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2558 
 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 เคร่ืองมือในการวจิยัในขั้นตอนน้ีคือแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน โดยแบ่งเป็น 2 ตอน  
คือ 
 ตอนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2  พฤติกรรมการเล้ียงปลาสวยงาม 
 ตอนท่ี 3  ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดปลาสวยงาม 
 

ขั้นตอนกำรสร้ำงและตรวจสอบคุณภำพเคร่ืองมอื 
 แบบสอบถามฉบบัน้ี ผูว้จิยัไดส้ร้างข้ึนเอง มีขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ก าหนดกรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวจิยั เพื่อใชเ้ป็นแนวทาง 
ในการสร้างแบบสอบถาม โดยใชแ้นวคิด ดงัน้ี 
  1.1  แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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  1.2  แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจ 
  1.3  แนวคิดและทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 
 2.  ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงเรียบร้อยแลว้ไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษา และ 
ผูท้รงคุณวุฒิพิจารณาตรวจสอบเน้ือ โครงสร้างแบบสอบถามและปรับปรุงส านวนภาษาท่ีใชใ้หมี้  
ความชดัเจนเขา้ใจง่าย เหมาะสมและสมบูรณ์ พร้อมปรับปรุงแกไ้ขใหแ้บบสอบถามมีความชดัเจน 
และครอบคลุมตามวตัถุประสงคข์องการวจิยัคร้ังน้ี ท าการตรวจสอบความตรง (Content validity) 
โดยผูท้รงคุณวฒิุ 3 ท่าน ท าการตรวจสอบความตรงโดยใชด้ชันีความสอดคลอ้งระหวา่ง ขอ้ค าถาม 
และวตัถุประสงค ์(Item-objective congruence index: IOC) ซ่ึงประกอบดว้ย 
  2.1  อาจารยย์ทุธกิจ เจียรสุวรรณภาส อาจารยป์ระจ าวทิยาลยัการบริหารรัฐกิจ  
มหาวทิยาลยับูรพา 
  2.2  อาจารยพ์รเทพ นามกร อาจารยป์ระจ าวทิยาลยัการบริหารรัฐกิจ มหาวทิยาลยั 
บูรพา  
  2.3  อาจารยลื์อชยั วงษท์อง อาจารยป์ระจ าวทิยาลยัการบริหารรัฐกิจ มหาวทิยาลยั 
บูรพา 
 ก าหนดเกณฑค์่า IOC มีค่าระหวา่ง -1 ถึง 1 ขอ้ค าถามท่ีดีมีค่า IOC ใกล ้1 ส่วนขอ้ท่ีมีค่า 
IOC ต ่ากวา่ 0.5 ควรมีการปรับปรุงแกไ้ข (สุวมิล ติรกานนัท,์ 2546, หนา้ 139-140) 
 3.  น าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปทดลองใช ้(Try-out) กบักลุ่มประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง 
จ านวน 30 คน เพื่อทดสอบความความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยใชว้ธีิการหาค่าสัมประสิทธ์ิ 
สหสัมพนัธ์แอลฟ่า ของครอนบาค (Cronbach) (ยทุธ ไกยวรรณ์, 2546, หนา้ 244) มีค่าความเช่ือมัน่ 
เท่ากบั .858 เม่ือจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าความเช่ือมัน่ 
เท่ากบั .617 ดา้นราคา มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั .705 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าความเช่ือมัน่ 
เท่ากบั .759 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั .709 ซ่ึงถือวา่แบบสอบถามน้ี 
มีความเช่ือถือได ้สามารถน าไปเก็บขอ้มูลจริงต่อไป 
 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากประชาชนผูม้าเลือกซ้ือปลาสวยงาม จงัหวดั 
ชลบุรี (ร้านปาน ปลาตู,้ ร้านบอล อควาเร่ียม, ร้านอาวี, ร้านบูรพา อโรวาน่า) ตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  ผูว้จิยัแจง้ความจ านง เพื่อขอความร่วมมือในการท าวจิยัและไดช้ี้แจงวตัถุประสงค ์
รวมทั้งรายละเอียดของงานวิจยัใหท้ราบ และถามความเห็นชอบ 
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 2.  เม่ือไดรั้บความยนิยอมจากผูต้อบแบบสอบถาม ผูว้ิจยัจะแจกแบบสอบถาม  
และอธิบายรายละเอียดและวธีิการตอบแบบสอบถาม 
 3.  เม่ือไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนผูว้จิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
และรวบรวม เพื่อน ามาวเิคราะห์ขอ้มูลในล าดบัต่อไป 
 4.  ด าเนินการเก็บขอ้มูลในช่วงเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2558  
 

สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 ผูว้จิยัเลือกใชส้ถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูล เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัลกัษณะของขอ้มูลและ 
ตอบตามวตัถุประสงค ์โดยน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมาตรวจสอบ จดัเรียงหมวดหมู่ และ 
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป เพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์ ส าหรับสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่  
ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าต ่าสุด (Minimum) ค่าสูงสุด (Maximum) และวเิคราะห์ขอ้มูลตารางไขว ้ 
เพื่อจ าแนกพฤติกรรมตามขอ้มูลประชากรศาสตร์ และการวเิคราะห์ขอ้มูล ท าการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 เกณฑใ์นการใหค้ะแนนท าการวเิคราะห์โดยวดัค่าความพึงพอใจแบบ Likert scale 
และน าค าตอบท่ีไดไ้ปวิเคราะห์ค านวณหาค่าเฉล่ียเลขคณิตและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน แปลผล 
ตามเกณฑท่ี์ก าหนดไวด้งัน้ี (ศิริชยั พงษว์ชิยั, 2551) 
 เกณฑแ์ปลผลระดบัความพึงพอใจ 
 คะแนนเฉล่ีย 4.51-5.00 หมายถึง ผูเ้ล้ียงมีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด 
        มากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย 3.51-4.50 หมายถึง ผูเ้ล้ียงมีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด 
        มาก 
 คะแนนเฉล่ีย 2.51-3.50 หมายถึง ผูเ้ล้ียงมีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด 
        ปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย 1.51-2.50 หมายถึง ผูเ้ล้ียงมีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด 
        นอ้ย 
 คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.50 หมายถึง ผูเ้ล้ียงมีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด 
        นอ้ยท่ีสุด 



บทที ่4  
ผลการวจิยั 

 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล “พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดั 
ชลบุรี ต่อส่วนประสมทางการตลาดปลาสวยงาม” มีผลวเิคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงผูศึ้กษาไดน้ าเสนอผล 
การวเิคราะห์เป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการเล้ียงปลาสวยงาม 
 ตอนท่ี 3 ขอ้มูลความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดปลาสวยงาม 
 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4-1  จ  านวนและร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

 ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
เพศ ชาย 266 69.27 
 หญิง 118 30.73 
อาย ุ ต ่ากวา่ 20 ปี  64 16.67 
 20-30 ปี 99 25.78 
 31-40 ปี 81 21.09 
 41-50 ปี 75 19.53 
 51-60 ปี 25 6.51 
 60 ปีข้ึนไป 40 10.42 
ระดบัการศึกษา ประถมศึกษา 38  9.9 
 มธัยมศึกษา 124 32.29 
 ปริญญาตรี 181 47.14 
 สูงกวา่ปริญญาตรี  41 10.68 
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ตารางท่ี 4-1  (ต่อ) 
 

 ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
อาชีพ นกัเรียน/ นกัศึกษา 127 33.07 
 ขา้ราชการ  66 17.19 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ  69 17.97 
 เจา้ของกิจการส่วนตวั  46 11.98 
 ลูกจา้ง/ พนกังานเอกชน   76 19.79 
รายได ้ ต ่ากวา่ 10,000 บาท 124 32.29 
 10,001-20,000 บาท  78 20.31 
 20,001-30,000 บาท 141 36.72 
   มากกวา่ 30,000 บาท   41 10.68 

 
 จากตารางท่ี 4-1  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 69.27 
อาย ุ20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 25.78 การศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 47.14 อาชีพนกัเรียน/ 
นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 33.07 รายได ้20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.72   
 

ตอนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลีย้งปลาสวยงาม 
 
ตารางท่ี 4-2  จ  านวนและร้อยละของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

 พฤติกรรมผู้บริโภค จ านวน ร้อยละ 
สถานท่ีในการเล้ียงปลา ตูป้ลา 291 75.78 
 บ่อปลา 93 24.22 

ท่านสนใจในการเล้ียงปลาสวยงาม
ประเภทใด 

ปลาทอง 137 35.68 
ปลาคาร์ฟ 116 30.21 

 ปลากดั 56 14.58 
 ปลาแม่น ้า 75 19.53 
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ตารางท่ี 4-2  (ต่อ) 
 

 พฤติกรรมผู้บริโภค จ านวน ร้อยละ 
ท่านไดรั้บค าแนะน าการเล้ียง 
ปลาสวยงามจากแหล่งใด 

เรียนรู้ดว้ยตวัเอง 203 52.86 
ศึกษาจากหนงัสือ  46 11.98 

 เพื่อน ๆ  116 30.21 
 ผูเ้ล้ียงท่ีมีความช านาญ  19  4.95 
ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
ปลาสวยงามของท่าน 

ความชอบส่วนตวั 213 55.47 
พอ่แม่   7  1.82 

 เล้ียงตามเพื่อน 132 34.38 
 ก าลงัเป็นท่ีนิยม  32   8.33 
ความถ่ีในการซ้ือปลาสวยงาม 
ของท่านในแต่ละคร้ัง 

สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 120 31.25 
เดือนละ 1 คร้ัง 159 41.41 

 มากกวา่ 1 เดือนคร้ัง 105 27.30 
ปริมาณการซ้ือปลาสวยงาม 
ของท่านในแต่ละคร้ัง 

ต ่ากวา่ 200 บาท  60 15.63 
201-500 บาท 90 23.44 

 501-1,000 บาท 96 25.00 
 1,001 บาทข้ึนไป 138 35.94 

 
 จากตารางท่ี 4-2  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเล้ียงปลาดว้ย 
ตูป้ลา คิดเป็นร้อยละ 75.78 ปลาท่ีนิยมสนใจในการเล้ียงคือ ปลาทอง คิดเป็นร้อยละ 35.68 ไดรั้บ 
ค าแนะน าการเล้ียงปลาสวยงามจากการเรียนรู้ดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 52.86 มีความชอบส่วนตวั 
คิดเป็นร้อยละ 55.47 ความถ่ีในการซ้ือปลาสวยงามเดือนละ 1 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 47.47 และ 
ส่วนใหญ่จะซ้ือปลาสวยงามในแต่ละคร้ังเป็นจ านวนเงิน 1,001 บาทข้ึนไป มีค่ามากท่ีสุด คิดเป็น 
ร้อยละ 35.94   
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ตอนที ่3 ข้อมูลความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดปลาสวยงาม 
 
ตารางท่ี 4-3  ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความพึงพอใจโดยรวมในการเลือกซ้ือ 
                     ของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี 
 
ความพงึพอใจในการเลอืกซ้ือ Χ  SD ความพงึพอใจ ล าดับ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.27 0.4 มาก 1 
ดา้นราคา 4.08 0.6 มาก 2 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.06 0.52 มาก 3 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.91 0.6 มาก 4 

  
 จากตารางท่ี 4-3  ผลการศึกษาระดบัความพึงพอใจในการเลือกซ้ือของผูเ้ล้ียงปลาสวยงาม 
ในตลาดนดัจตุจกัร ชลบุรี พบวา่โดยภาพรวมมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาแยกเป็น 
รายดา้นพบวา่ ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑมี์ระดบัความพึงพอใจดีท่ีสุดเป็นล าดบัท่ี 1 รองลงมาคือ 
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-4  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความพึงพอใจ 
                      ในดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ความพงึพอใจ 
ด้านผลติภณัฑ์ 

จ านวนและร้อยละของระดบัความพงึพอใจ 

มาก 
ทีสุ่ด 

มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

Χ  SD ความพงึพอใจ ล าดบั 

1.  ปลามีรูปทรง
สดัส่วนสวยงาม 

187 
(48.70) 

133 
(34.60) 

64 
(16.70) 

- - 4.32 0.74 มาก 2 

2.  ปลามีสีสนั
สวยงาม 

207 
(53.91) 

160 
(41.66) 

17 
(4.43) 

- - 4.49 0.58 มาก 1 

3.  ปลามีสุขภาพ
แขง็แรง 

130 
(33.85) 

175 
(45.57) 

79 
(20.58) 

- - 4.13 0.72 มาก 6 

4.  ปลามี
หลากหลายชนิด 

161 
(41.93) 

183 
(47.66) 

40 
(10.42) 

- - 4.31 0.65 มาก 3 
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ตารางท่ี 4-4  (ต่อ) 
   

ความพงึพอใจ 
ด้านผลติภณัฑ์ 

จ านวนและร้อยละของระดบัความพงึพอใจ 

มาก 
ทีสุ่ด 

มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

Χ  SD ความพงึพอใจ ล าดบั 

5.  มีอุปกรณ์ 
การเล้ียงครบครัน 

135 
(35.16) 

186 
(48.44) 

63 
(16.41) 

- - 4.18 0.69 มาก 4 

6.  มีอุปกรณ์ให้
เลือกหลากหลาย
ยีห่อ้ 

138 
(35.94) 

177 
(46.09) 

69 
(18.0) 

- - 4.17 0.71 มาก 5 

 
 จากตารางท่ี 4-4  ผลการศึกษาระดบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่โดยรวม 
มีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.27, SD = 0.4) เม่ือพิจารณาแยกเป็นรายขอ้ พบวา่  
ปลามีสีสันสวยงามเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้ มีความพึงพอใจเป็นอนัดบั 1 ( = 4.49, SD = 0.58) 
 
ตารางท่ี 4-5  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความพึงพอใจ 
                     ในดา้นราคา 
 

ความพงึพอใจ 
ด้านราคา 

จ านวนและร้อยละของระดบัความพงึพอใจ 

มาก 
ทีสุ่ด 

มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

Χ  SD ความพงึพอใจ ล าดบั 

1.  มีป้ายแสดงราคา
ของปลาชดัเจน 

124 
(32.29) 

187 
(48.70) 

73 
(19.01) 

- - 4.13 0.7 มาก 2 

2.  ราคาของปลา 
มีความเหมาะสม 

148 
(38.54) 

193 
(50.26) 

43 
(11.20) 

- - 4.27 0.65 มาก 1 

3.  ความคุม้ค่าดา้น
ราคาและคุณภาพ 

92 
(23.96) 

224 
(58.33) 

57 
(14.84) 

11 
(2.86) 

- 4.03 0.7 มาก 3 

4.  ราคาสินคา้
สามารถต่อรองได ้

140 
(36.46) 

136 
(35.42) 

47 
(12.24) 

46 
(11.98) 

15 
(3.91) 

3.88 1.14 มาก 4 
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 จากตารางท่ี 4-5  ผลาการศึกษาระดบัความพึงพอใจดา้นราคา พบวา่โดยรวม 
มีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.08, SD = 0.6) เม่ือพิจารณาแยกเป็นรายขอ้พบวา่ 
ราคาปลามีความเหมาะสมเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้ มีความพึงพอใจเป็นอนัดบั 1 ( = 4.27, SD = 0.65) 

 
ตารางท่ี 4-6  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความพึงพอใจ 
                     ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ความพงึพอใจ 
ด้านช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

จ านวนและร้อยละของระดบัความพงึพอใจ 

มาก 
ทีสุ่ด 

มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

Χ  SD ความพงึพอใจ ล าดบั 

1.  ท าเลท่ีตั้งของ
ร้านมีความสะดวก
ในการซ้ือ 

156 
(40.63) 

127 
(33.07) 

101 
(26.30) 

  4.14 0.8 มาก 2 

2.  เป็นสถานท่ีท่ีมี
สินคา้ครบถว้น 

131 
(34.11) 

169 
(44.01) 

84 
(21.88) 

  4.12 0.73 มาก 3 

3.  เปิดบริการทุกวนั 133 
(34.64) 

158 
(41.15) 

93 
(24.22) 

  4.1 0.76 มาก 4 

4.  มีสินคา้จริง
ภายในร้าน 

87 
(22.66) 

229 
(59.64) 

52 
(13.54) 

16 
(4.17 ) 

 4 0.72 มาก 5 

5.  มีการรับเปล่ียน
สินคา้ 

50 
(13.02) 

220 
(57.29) 

78 
(20.31) 

36 
(9.38) 

 3.73 0.8 มาก 6 

6.  ร้านเป็นท่ีรู้จกั
และมีความ
น่าเช่ือถือ 

184 
(48.70) 

112 
(29.17) 

85 
(22.14) 

  4.26 0.79 มาก 1 

 
 จากตารางท่ี 4-6  ผลการศึกษาระดบัความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ 
โดยรวมมีระดบัความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.06, SD = 0.52) เม่ือพิจารณาแยกเป็นรายขอ้ 
พบวา่ร้านคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีความน่าเช่ือถือเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้ มีความพึงพอใจเป็นอนัดบั 1  
( = 4.26, SD = 0.79) 
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ตารางท่ี 4-7  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความพึงพอใจ 
                     ในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ความพงึพอใจ 
ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

จ านวนและร้อยละของระดบัความพงึพอใจ 

มาก 
ทีสุ่ด 

มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

Χ  SD ความพงึพอใจ ล าดบั 

1.  มีการบริการส่ง
ถึงบา้นในระยะทาง
ท่ีก าหนด 

137 
(35.68) 

167 
(43.49) 

77 
(20.05) 

3 
(0.78) 

 4.14 0.75 มาก 1 

2.  มีการจดั
โปรโมชัน่ ลดราคา
สินคา้ 

107 
(27.86) 

167 
(43.49) 

84 
(21.88) 

26 
(6.77) 

 3.92 0.87 มาก 3 

3.  มีการจดั
โปรโมชัน่แถมสินคา้
เม่ือซ้ือครบก าหนด 

98 
(25.52) 

116 
(30.21) 

133 
(34.64) 

37 
(9.64) 

 3.71 0.95 มาก 5 

4.  พนกังานขายมี
ความรู้และใหข้อ้มูล
ในการเล้ียงปลา 

95 
(24.74) 

147 
(38.28) 

112 
(29.17) 

30 
(7.81) 

 3.79 0.9 มาก 4 

5.  พนกังานขายมี
มนุษยส์มัพนัธ์ท่ีดี 

151 
(39.32) 

108 
(28.13) 

98 
(25.52) 

27 
(7.03) 

 3.99 0.96 มาก 2 

 
 จากตารางท่ี 4-7  ผลการศึกษาระดบัความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ 
โดยรวมมีระดบัความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.91, SD = 0.60) เม่ือพิจารณาแยกเป็นรายขอ้ 
พบวา่มีการบริการส่งถึงบา้นในระยะทางท่ีก าหนดเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้ มีความพึงพอใจ 
เป็นอนัดบั 1 ( = 4.14, SD = 0.75) 
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ตารางท่ี 4-8  การเปรียบเทียบความพึงพอใจในการเลือกซ้ือระหวา่งอาย ุภาพรวมดา้นผลิตภณัฑ ์
                     ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
 ด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง 

การจัดจ าหน่าย 
ด้านส่งเสริม
การตลาด 

อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี         
                               SD 

4.31 
(0.13) 

3.48 
(0.60) 

4.09 
(0.36) 

3.62 
(0.41) 

20-30 ปี                     
                               SD 

4.34 
(0.32) 

4.03 
(0.60) 

3.96 
(0.57) 

3.62 
(0.56) 

31-40 ปี                     
                               SD 

4.21 
(0.39) 

4.23 
(0.46) 

4.02 
(0.57) 

4.04 
(0.65) 

41-50 ปี                     
                               SD 

4.46 
(0.39) 

4.39 
(0.38) 

4.36 
(0.42) 

4.51 
(0.40) 

51-60 ปี                     
                               SD 

3.71 
(0.61) 

4.32 
(0.11) 

4.25 
(0.34) 

3.87 
(0.60) 

มากกวา่ 60 ปี             
                               SD 

4.17 
(0.53) 

4.16 
(0.72) 

3.69 
(0.44) 

3.79 
(0.26) 

 
 จากตารางท่ี 4-8  ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจในการเลือกซ้ือระหวา่งอายแุละ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ลูกคา้ท่ีมีอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี มีความพึงพอใจกบัดา้นผลิตภณัฑ์ 
มากท่ีสุด เป็นอนัดบั 1 ( = 4.31, SD = 0.13) กลุ่มลูกคา้อายรุะหวา่ง 20-30 ปี มีความพึงพอใจ 
กบัปัจจยัดา้นผลิตมากท่ีสุด เป็นอนัดบั 1 ( = 4.34, SD = 0.32) กลุ่มลูกคา้อายรุะหวา่ง 31-40 ปี  
มีความพึงพอใจกบัปัจจยัดา้นราคามากท่ีสุด เป็นอนัดบั 1 ( = 4.34, SD = 0.46) กลุ่มลูกคา้อาย ุ
ระหวา่ง 41-50 ปี มีความพึงพอใจกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด เป็นอนัดบั 1 ( = 4.51, 
SD = 0.40) กลุ่มลูกคา้อายรุะหวา่ง 51-60 ปี มีความพึงพอใจกบัปัจจยัดา้นราคามากท่ีสุด 
เป็นอนัดบั 1 ( = 4.32, SD = 0.11) และกลุ่มลูกคา้อายมุากกวา่ 60 ปี มีความพึงพอใจกบัปัจจยั 
ดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด เป็นอนัดบั 1 ( = 4.17, SD = 0.53) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-9  การเปรียบเทียบความพึงพอใจในการเลือกซ้ือระหวา่งอาชีพ ภาพรวมดา้นผลิตภณัฑ์ 
                     ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 
 ด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง 

การจัดจ าหน่าย 
ด้านส่งเสริม 
การตลาด 

นกัเรียน/ นกัศึกษา        
                                   SD 

4.29 
(0.27) 

3.70 
(0.68) 

4.08 
(0.56) 

3.50 
(0.38) 

ขา้ราชการ                     
                                   SD 

4.02 
(0.45) 

3.72 
(0.32) 

3.94 
(0.28) 

4.16 
(0.63) 

พนง. รัฐวสิาหกิจ           
                                    SD 

4.16 
(0.53) 

4.38 
(0.30) 

4.08 
(0.52) 

3.88 
(0.60) 

เจา้ของกิจการส่วนตวั    
                                    SD 

4.75 
(0.08) 

4.68 
(0.11) 

4.65 
(0.19) 

4.67 
(0.19) 

ลูกจา้ง/ พนง. เอกชน      
                                    SD 

4.27 
(0.25) 

4.39 
(0.36) 

3.77 
(0.45) 

3.98 
(0.48) 

 
 จากตารางท่ี 4-9  ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจระหวา่งอาชีพและปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด พบวา่ ลูกคา้อาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา มีความพึงพอใจกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
เป็นอนัดบั 1 ( = 4.29, SD = 0.27) กลุ่มอาชีพขา้ราชการ มีความพึงพอใจกบัปัจจยัดา้น 
การส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบั 1 ( = 4.16, SD = 0.63) กลุ่มอาชีพพนกังานรัฐวสิาหกิจ 
มีความพึงพอใจกบัปัจจยัในดา้นราคาเป็นอนัดบั 1 ( = 4.38, SD = 0.30) กลุ่มอาชีพเจา้ของกิจการ 
ส่วนตวั มีความพึงพอใจกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั 1 ( = 4.75, SD = 0.08) และกลุ่มอาชีพ 
ลูกจา้ง/ พนกังานเอกชน มีความพึงพอใจกบัปัจจยัดา้นราคาเป็นอนัดบั 1 ( = 4.27, SD = 0.25)  
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-10  การเปรียบเทียบความพึงพอใจในการเลือกซ้ือระหวา่งรายได ้ภาพรวมดา้นผลิตภณัฑ์ 
                       ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

  ด้าน
ผลติภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านช่องทาง 
การจัดจ าหน่าย 

ด้านส่งเสริม
การตลาด 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท   4.30 3.67 4.04 3.50 

 SD (0.27) (0.66) (0.55) (0.40) 

10,001-20,000 บาท   4.42 4.25 4.14 4.15 

 SD (0.14) (0.48) (0.49) (0.43) 

20,001-30,000 บาท   4.11 4.20 3.91 3.99 

 SD (0.45) (0.46) (0.47) (0.65) 

มากกวา่ 30,000 บาท   4.47 4.61 4.50 4.47 

 SD (0.61) (0.21) (0.40) (0.48) 

 
 จากตารางท่ี 4-10  ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจระหวา่งรายไดแ้ละปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ลูกคา้ท่ีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท มีความพึงพอใจต่อปัจจยั 
ดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบั 1 ( = 4.30, SD = 0.27) กลุ่มลูกคา้รายได ้10,001-20,000 บาท  
มีความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑม์ากเป็นอนัดบั 1 ( = 4.42, SD = 0.14) กลุ่มลูกคา้ 
รายได ้20,001-30,000 บาท มีความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นราคามากท่ีสุด เป็นอนัดบั 1  
( = 4.20, SD = 0.46) และกลุ่มลูกคา้รายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท มีความพึงพอใจต่อปัจจยั 
ดา้นราคาเป็นอนัดบั 1 ( = 4.61, SD = 0.21) ตามล าดบั 
 โดยสรุป ลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท และ 10,001-20,000 บาท 
มีความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นอนัดบั 1 และลูกคา้ท่ีมีรายได ้20,001-30,000 บาท 
และมากกวา่ 30,000 บาท มีความพึงพอใจต่อดา้นราคา เป็นอนัดบั 1 



บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านปาน ปลาตู,้  
ร้านบอลอความเร่ียม, ร้านอาว,ี ร้านบูรพา อโรวาน่า ในช่วงเดือนเมษายน ถึง พฤษภาคม 
โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งดว้ยตาราง Krejcie and Morgan ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดข้นาด 
กลุ่มตวัอยา่ง 384 คน โดยการสุ่มตวัอยา่ง แบบสะดวก (Convenience selection) การเก็บรวบรวม 
ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือมัน่ (Cronbach alpha) .858 ปรากฏผลดงัต่อไปน้ี 
 

สรุปผลการวจิัย 
 1.  สรุปขอ้มูลทัว่ไปขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของประชากรท่ีศึกษาจากผลการศึกษา 
พบวา่ประชาชนผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศชาย มีอาย ุ20-30 ปี ดา้นระดบัการศึกษา 
ปริญญาตรี 47.14 โดยมีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา และรายได ้20,001-30,000 บาท 
 2.  พฤติกรรมการเล้ียงปลาสวยงามของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี มีพฤติกรรม 
ดงัต่อไปน้ี 
  2.1  ผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี นิยมเล้ียงปลาสวยงามในตูป้ลา 
  2.2  ประเภทของปลาสวยงามท่ีผูเ้ล้ียงในเขตจงัหวดัชลบุรี คือ ปลาทอง 
  2.3  แหล่งขอ้มูลและความรู้ในการเล้ียงปลาสวยของผูเ้ล้ียงส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูล 
จากการเรียนรู้ดว้ยตวัเอง 
  2.4  ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจของผูเ้ล้ียงปลาในจงัหวดัชลบุรี โดยความชอบ 
ส่วนตวั 
  2.5  ความถ่ีของผูเ้ล้ียงปลาในจงัหวดัชลบุรี นิยมซ้ือปลาสวยงามเดือนละ 1 คร้ัง 
  2.6  ผูเ้ล้ียงปลาในเขตจงัหวดัชลบุรี จะซ้ือปลาและอุปกรณ์การเล้ียงปลาสวยงาม 
ในมูลค่า 501-1,000 บาท 
 3.  ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดปลาสวยงาม พบวา่ ผูเ้ล้ียงปลา 
สวยงามในเขตจงัหวดัชลบุรี มีความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ 
ในภาพรวมลูกคา้ท่ีเล้ียงปลาสวยงามในเขตจงัหวดัชลบุรี มีความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
เป็นอนัดบั 1 รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริม 
การตลาด ตามล าดบั 



 49 

 3.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูเ้ล้ียงปลาในเขตจงัหวดัชลบุรี มีความพึงพอใจต่อสีสันของปลา 
เป็นอนัดบั 1 รองลงมาคือสัดส่วนของปลา ความหลากหลายของประเภทปลา ความครบครัน 
ของอุปกรณ์ในการเล้ียง มีความหลากหลายของยีห่อ้อุปกรณ์และสุขภาพของปลาเป็นปัจจยัท่ีผูเ้ล้ียง 
มีความพึงพอใจเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
 3.2  ดา้นราคา ผูเ้ล้ียงปลาในเขตจงัหวดัชลบุรี มีความพึงพอใจในดา้นราคาปลา 
มีความเหมาะสม เป็นอนัดบั 1 รองลงมา คือ ราคาท่ีชดัเจน ความคุม้ค่าดา้นราคาและคุณภาพ  
และราคาสินคา้สามารถต่อรองไดเ้ป็นปัจจยัท่ีผูเ้ล้ียงปลามีความพอใจเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
 3.3  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูเ้ล้ียงปลาในเขตจงัหวดัชลบุรี มีความพึงพอใจ 
ต่อช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของร้านเป็นอนัดบั 1 รองลงมา ท าเลท่ีตั้ง มีสินคา้ครบครัน 
เปิดบริการทุกวนั มีสินคา้จริงแสดงภายในร้าน และลูกคา้สามารถเปล่ียนสินคา้เม่ือมีปัญหา 
เป็นปัจจยัท่ีผูเ้ล้ียงปลามีความพอใจเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
 3.4  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูเ้ล้ียงปลาในเขตจงัหวดัชลบุรี มีความพึงพอใจ 
ในดา้นการส่งเสริมการขายการมีบริการส่งสินคา้ รองลงมา มนุษยส์ัมพนัธ์ของพนกังาน การให้ 
ส่วนลดราคาสินคา้ ความรู้และค าแนะน าของพนกังาน และความพึงพอใจต่อโปรโมชัน่การถาม  
เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
 4.  เม่ือจ าแนกความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามอาย ุอาชีพ รายได ้ 
พบวา่ 
  4.1  ดา้นอาย ุในภาพรวมดา้นอาย ุพบวา่ ผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี  
มีความพึงพอใจต่อดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นอนัดบั 1 รองลงมาดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย  
การส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั เม่ือจ าแนกตามกลุ่มอายุ พบวา่ 
   4.1.1  อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี มีความพึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั 1 และ 
ความพึงพอใจในดา้นราคาเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
   4.1.2  อาย ุ20-30 ปี มีความพึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั 1 และ 
ความพึงพอใจในดา้นการส่งเสริมการขายเป็นอนัดบัสุดท้าย 
   4.1.3  อาย ุ31-40 ปี มีความพึงพอใจในดา้นราคาเป็นอนัดบั 1 และความพึงพอใจ 
ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
   4.1.4  อาย ุ41-50 ปี มีความพึงพอใจในดา้นการส่งเสริมการขายเป็นอนัดบั 1  
และความพึงพอใจในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
   4.1.5  อาย ุ51-60 ปี มีความพึงพอใจในดา้นราคาเป็นอนัดบั 1 และความพึงพอใจ 
ในดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัสุดทา้ย 
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 4.1.6  อายมุากกวา่ 60 ปี มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั 1  
และความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  โดยสรุป เม่ือจ าแนกตามอายพุบวา่ อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี, 21-30 ปี, มากกวา่ 60 ปี 
มีความพึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นอนัดบั 1 ส่วนกลุ่มอาย ุ31-40 ปี และ 51-60 ปี  
มีความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นราคาเป็นอนัดบั 1 และกลุ่มอาย ุ41-50 ปี มีความพึงพอใจ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบั 1 
  4.2  ดา้นรายไดพ้บวา่ ผูเ้ล้ียงปลาในเขตจงัหวดัชลบุรี มีความพึงพอใจ 
ในดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั  
เม่ือจ าแนกตามรายได ้พบวา่ 
 4.2.1  รายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั 1  
และความพึงพอใจดา้นช่องทางการส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
 4.2.2  รายได ้10,00-20,000 บาท มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั 1  
และความพึงพอใจในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
 4.2.3  รายได ้20,001-30,000 บาท มีความพึงพอใจดา้นราคาเป็นอนัดบั 1  
และความพึงพอใจในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
 4.2.4  รายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท มีความพึงพอใจดา้นราคาเป็นอนัดบั 1  
และความพึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑแ์ละการส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
  โดยสรุป จ าแนกตามรายไดพ้บวา่ รายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท และ 10,001-20,000 บาท 
มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั 1 ส่วนรายได ้20,001-30,000 บาท และมากกวา่ 30,000  
บาท มีความพึงพอใจในดา้นราคาเป็นอนัดบั 1 

  4.3  ดา้นอาชีพพบวา่ ผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรีมีความพึงพอใจ 
ในดา้นผลิตภณัฑ ์รองมาลงคือดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั  
เม่ือจ าแนกอาชีพ พบวา่ 
   4.3.1  อาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั 1  
และความพึงพอใจในดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
   4.3.2  อาชีพขา้ราชการ มีความพึงพอใจส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบั 1 และ 
ความพึงพอใจในดา้นราคาเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
   4.3.3  อาชีพพนกังานรัฐวสิาหกิจ มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั 1  
และความพึงพอใจในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
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 4.3.4  อาชีพเจา้ของกิจการส่วนตวั มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั 1  
และความพึงพอใจในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
 4.3.5  อาชีพลูกจา้ง/ พนกังานเอกชน มีความพึงพอใจดา้นราคาเป็นอนัดบั 1  
และความพึงพอใจในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
 โดยสรุป จ าแนกตามอาชีพพบวา่ อาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา เจา้ของกิจการ  
มีความพึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั 1 ขา้ราชการมีความพึงพอใจในดา้นการส่งเสริม 
การตลาดเป็นอนัดบั 1 และพนกังานรัฐวสิาหกิจ, ลูกจา้ง/ พนกังานเอกชน มีความพึงพอใจดา้นราคา 
เป็นอนัดบั 1  
 

การอภิปรายผล 
 พฤติกรรมการเลีย้งปลาสวยงามของผู้เลีย้งปลาสวยงามในจังหวดัชลบุรี มีลกัษณะ 
ดังต่อไปนี ้
 1.  ผูเ้ล้ียงปลานิยมเล้ียงปลาสวยงามในตูป้ลา ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีไดส้อดกบัผลการศึกษา 
ของนิยม ววิฒัน์ศิริพงศ ์(2546) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือปลาสวยงามกรณีศึกษา:  
ปลาหมอสีครอสบรีด ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามนิยมเล้ียงใน 
ตูป้ลาขนาด 36 น้ิว ซ่ึงเป็นขนาดท่ีเหมาะสม ทั้งน้ีเป็นเพราะวา่มีสถานท่ีในการเล้ียงปลาอยา่งจ ากดั 
ค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งประหยดั 
 2.  ปลาท่ีผูเ้ล้ียงในเขตชลบุรี นิยมเล้ียงคือ ปลาทอง ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังน้ีสอดคลอ้ง 
กบังานวจิยัของสุธี รักวานิช (2545) ศึกษาพฤติกรรมของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามนิยมต่อปลาทอง ทั้งน้ีเป็นเพราะวา่  
ปลาทองเป็นชนิดปลาท่ีหาซ้ือไดง่้าย เป็นชนิดปลาท่ีง่ายต่อการดูแลรักษา ค่าใชจ่้ายในการเล้ียง 
ไม่สูง 
 3.  แหล่งขอ้มูลและความรู้ในการเล้ียงปลาสวยของผูเ้ล้ียงส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลจาก 
การเรียนรู้ดว้ยตวัเอง ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังน้ีสอดคลอ้งกบัมนสัชนก วรพนัธ์ุ (2552) ไดศึ้กษา 
ความคาดหวงัต่อการเล้ียงปลาสวยงามน ้าจืดเพื่อนนัทนาการคนเมือง การวจิยัคร้ังน้ีเป็นวจิยั 
เชิงส ารวจ พบวา่ผูเ้ล้ียงเป็นสมาชิกกลุ่มเปิดรับขอ้มูลทางส่ือต่าง ๆ เน่ืองจากยคุสมยัน้ีผูค้นส่วนใหญ่ 
เทคโนโลยใีนการซ้ือสาร หรือ เปิดรับขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ไดอ้ยา่งง่ายดาย 

 4.  ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการเล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี โดยความชอบส่วนตวั ซ่ึงผล 
การศึกษาคร้ังน้ี ขดัแยง้กบัผลงานของนิยม ววิฒัน์ศิริพงศ ์(2546) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
เลือกซ้ือปลาสวยงามกรณีศึกษา: ปลาหมอสีครอสบรีด ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่ 
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ผูเ้ล้ียงปลาหมอสีส่วนใหญ่ไดรั้บอิทธิพลจากกระแสความนิยม และความเช่ือ เน่ืองจากปลาหมอสี 
ในช่วงท่ีผา่นมาไดรั้บความนิยมกนัอยา่งมากท าให ้ผูเ้ล้ียงปลาส่วนใหญ่หนัไปเล้ียงปลาหมอสีกนั  
พอเวลาผา่นไปสักระยะหน่ึงการไดรั้บความนิยมก็เร่ิมลดลงท าใหเ้หลือเพียงแค่ผูท่ี้มีชอบความจริงๆ  
 5.  ความถ่ีของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี นิยมซ้ือปลาสวยงามเดือนละ 1 คร้ัง  
ซ่ึงผลการศึกษาน้ีมีความสอดคลอ้งกบัผลงานของพฒัน์ระพี จนัทองสุก (2548) ไดศึ้กษาเร่ือง 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือปลาสวนงามของผูบ้ริโภค: กรณีศึกษา 
ตลาดปลาสวยงาม จงัหวดัราชบุรี พบวา่ มีความถ่ีในการเลือกซ้ือปลา 1-3 คร้ังต่อเดือน เน่ืองจาก 
การซ้ือปลาหรืออุปกรณ์เก่ียวกบัปลา ส่วนใหญ่เป็นส่ิงท่ีซ้ือมาหมดไป เช่น อาหาร ยาบ ารุงปลา  
ลูกคา้จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งไปซ้ือหรือแวะเวยีนเพื่อไปชมสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีเขา้มาจ าหน่าย  
 6.  ผูเ้ล้ียงปลาในเขตจงัหวดัชลบุรีจะซ้ือปลาและอุปกรณ์เก่ียวกบัปลาสวยงามในมูลค่า  
501-1,000 บาทต่อการซ้ือ 1 คร้ัง ซ่ึงผลการศึกษาน้ีมีความขดัแยง้กบัสุธี รักวานิช (2545) ศึกษา 
พฤติกรรมของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่ การเลือกซ้ือปลาสวยงามต่อ 
คร้ังโดยเฉล่ีย 100-300 บาท เน่ืองจากชนิดของปลาท่ีเล้ียง หรือความชอบในการเล้ียงปลาอาจจะ 
ต่างกนั ท าใหจ้  านวนในการซ้ือนั้นไม่เท่ากนั 
 ความพงึพอใจในภาพรวมต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผู้เลีย้งปลาสวยงาม 
ในจังหวดัชลบุรี มีลกัษณะดังต่อไปนี ้
 1.  ผูเ้ล้ียงปลาในเขตจงัหวดัชลบุรีมีความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ (สีสันของปลาสวยงาม) ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังน้ีมีความสอดคลอ้งกบัผลงานของ 
วารุณี เกษรสุคนธ์ (2549) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมการซ้ือ 
ปลาสวยงามของประชาชนผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดท่ีมีผลมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือปลา ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (ชนิดพนัธ์ุปลาสวยงาม) 
ซ่ึงปัจจยัความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมี 
ใหเ้ลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบลกัษณะ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความ 
ตอ้งการแตกต่างกนั ดงันั้นผูผ้ลิตจึงจ าเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพื่อเป็นทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภค  
ท่ีมีความตอ้งการแตกต่างกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หนา้ 53-55) 
 2.  ผูเ้ล้ียงปลาในเขตจงัหวดัชลบุรีมีความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นราคา (ราคาของปลามีความเหมาะสม) ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังน้ีมีความสอดคลอ้งกบัผลงานของ 
สุธี รักวานิช (2545) ศึกษาพฤติกรรมของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือปลาสวยงามของผูต้อบแบบสอบถามนั้น  
ปรากฏวา่ ตวัแปรดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือปลาสวยงาม เพราะวา่ราคานั้น 
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ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามส าคญัเพราะ ลูกคา้จะค านึงถึงความเหมาะสมเป็นอนัดบัแรก สามารถอธิบาย 
ไดจ้ากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา คือ ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือ 
ผูบ้ริโภคท าการประเมิน ทางเลือกและท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคา 
ต ่านกัการตลาดควรคิดราคานอ้ยลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าใหผู้ซ้ื้อบริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะ 
อ่ืน ๆ นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 
(อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543, หนา้ 26) 
 3.  ผูเ้ล้ียงปลาในเขตจงัหวดัชลบุรีมีความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านเป็นท่ีรู้จกัและมีความน่าเช่ือถือ) ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังน้ีมีความ 
สอดคลอ้งกบัผลงานของสุธี รักวานิช (2545) ศึกษาพฤติกรรมของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดั 
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้นมีความสัมพนัธ์การซ้ือปลาสวยงาม 
ดา้นต่าง ๆ เน่ือจากช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น คือการอ านวยความสะดวกในการท่ีส่งสินคา้ 
ใหถึ้งมือผูซ้ื้อไดง่้ายยิง่ข้ึน ซ่ึงตรงกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นคุณสมบติัท่ีส าคญั 
ของผลิตภณัฑใ์นดา้น ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือสัญลกัษณ์ 
การออกแบบหรือ ส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายได้ 
รายหน่ึง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หนา้ 53-55) 
 4.  ผูเ้ล้ียงปลาในเขตจงัหวดัชลบุรี มีความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการขาย (มีการบริการส่งถึงบา้นในระยะทางท่ีก าหนด) ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังน้ี 
มีความสอดคลอ้งกบัผลงานของสุธี รักวานิช (2545) ศึกษาพฤติกรรมของผูเ้ล้ียงปลาสวยงาม 
ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่ ในดา้นการส่งเสริมการขายนั้นมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือปลา 
สวยงามดา้นต่าง ๆ ซ่ึงตรงกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการบริการ (Service)  
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยูก่บัการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิต คือ  
ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีใหบ้ริการดีและถูกใจ เช่น การบริการหลงัการขาย เป็นตน้  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หนา้ 53-55) 
 การจ าแนกความพงึพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดตามอายุ อาชีพ รายได้  
พบว่า 
 1.  ปัจจยัดา้นอาย ุผูเ้ล้ียงปลาในจงัหวดัชลบุรีมีความพึงพอใจ ต่อดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานของสุธี รักวานิช (2545) ศึกษาพฤติกรรมของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดั 
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ในดา้นอายนุั้น มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือปลาสวยงามในทุกดา้น 
ท่ีศึกษา ยกเวน้การตดัสินใจซ้ือปลาสวยงามในคร้ังถดัไป เน่ืองจากการเล้ียงปลาสวยงามนั้น 
เป็นสัตวเ์ล้ียงเพื่อความเพลิดเพลิน ไม่เป็นอนัตรายกบัผูเ้ล้ียง และจ ากดัอายขุองผูเ้ล้ียงปลาสวยงาม 
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 2.  ปัจจยัดา้นอาชีพ ผูเ้ล้ียงปลาในจงัหวดัชลบุรี มีความพึงพอใจ ต่อดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานของสุธี รักวานิช (2545) ศึกษาพฤติกรรมของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดั 
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ในดา้นชีพนั้น มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือปลาสวยงามในทุกดา้น 
ท่ีศึกษา เน่ืองจากเหตุผลนั้นเหมือนกบัปัจจยัดา้นอาย ุคือ ปลาสวยงามนั้นไม่เป็นอนัตรายต่อผูเ้ล้ียง 
 3.  ปัจจยัดา้นรายได ้ผูเ้ล้ียงปลาในจงัหวดัชลบุรี มีความพึงพอใจ ต่อดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานของสุธี รักวานิช (2545) ศึกษาพฤติกรรมของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดั 
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ในดา้นอายนุั้น มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือปลาสวยงามในทุกดา้น 
ท่ีศึกษา ยกเวน้การตดัสินใจซ้ือปลาสวยงามในคร้ังถดัไป เน่ืองจากปลาสวยงามนั้นปัจจุบนันั้น 
มีราคาถูกลงกวา่เดิมมาก ท าใหก้ารซ้ือปลาสวยงามหรืออุปกรณ์มีราคาท่ีไม่แพงมากนกั 
  

ข้อเสนอแนะ 
 ผูเ้ล้ียงปลามีพฤติกรรมในการเล้ียงปลาในตูป้ลาโดยส่วนใหญ่นิยมเล้ียงปลาทอง 
มีการเรียนรู้และหาแหล่งขอ้มูลในการเล้ียงปลาดว้ยตวัเองเป็นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจในการซ้ือ 
จากความชอบส่วนตวั มีความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง และ ผูเ้ล้ียงปลาจะซ้ืออุปกรณ์การเล้ียง 
ปลาสวยงามมูลค่า 501-1,000 บาทต่อ 1 คร้ัง ความพึงพอใจในภาพรวมดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นอนัดบั 1  
รองลงมา ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดตามล าดบั จากการศึกษาท่ีคน้พบ 
ในคร้ังน้ีสามารถน ามาประยกุยเ์ป็นขอ้เสนอแนะไดด้งัต่อไปน้ี 
 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 จากผลการศึกษาพบวา่ดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบั 1  
ดงันั้นภาครัฐหรือผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งควรมีนโยบายสนบัสนุน ดงัน้ี 
 1.  มีนโยบายการส่งเสริมและพฒันาคุณภาพปลาสวยงามโดยเฉพาะอยา่งยิง่ปลาทอง 
 2.  ควรมีโครงการใหค้วามรู้ในการเพาะพนัธ์ุปลาสวยงามในดา้นสีสันของปลาสวยงาม  
เพื่อยกระดบัการเพาะเล้ียงปลาสวยงามของประเทศไปสู่การส่งออกไปยงัต่างประเทศ 

 ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 
 1.  จากผลการศึกษาพบวา่ สีสันของปลาเป็นปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั 
เป็นอนัดบัหน่ึง จึงเสนอใหร้้านคา้ทุกร้านควรมีการคดัสรรพนัธ์ุปลาเพื่อเพิ่มยอดขาย เพิ่มปริมาณ 
ของลูกคา้ และไดรั้บความน่าเช่ือถือ 
 2.  จากผลการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมการเล้ียงปลาสวยงามท่ีส าคญัเช่น การเล้ียงในตูป้ลา  
ชนิดของปลาท่ีไดรั้บความนิยม ดงันั้นผูป้ระกอบการควรจดัหาผลิตภณัฑห์รือวางแผนการตลาด 
ท่ีสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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 3.  จากผลการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือปลาสวยงามคือ ลูกคา้นิยมเรียนรู้ 
ดว้ยตนเอง จึงขอเสนอใหผู้ป้ระกอบการควรเพิ่มช่องทางการใหข้อ้มูลและการโฆษณา เช่น  
การท าเวบ็ไซต ์การให้ขอ้มูลผา่น Social network 
 4.  จากผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายได ้20,001-30,000 บาท เป็นกลุ่มลูกคา้ 
เป้าหมาย (จากขอ้มูลทัว่ไป) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นปัจจยัท่ีลูกคา้กลุ่มน้ีพอใจเป็นอนัดบั 
สุดทา้ย จึงขอ้เสนอใหมี้การจดัการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อยกระดบัความพึงพอใจควรปรับ 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยเฉพาะอยา่งยิง่การรับเปล่ียนคืนสินคา้ใหมี้ความชดัเจนและละเอียด 
มากยิง่ข้ึน 
 5.  จากผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษาเป็นกลุ่มเป้าหมาย (จากขอ้มูล 
ทัว่ไป) ดา้นราคาเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้กลุ่มน้ีพึงพอใจเป็นอนัดบัสุดทา้ย จึงขอเสนอมีการจดัการดา้น 
ราคาใหเ้พื่อยกระดบัความพึงพอใจควรปรับปัจจยัทางดา้นราคา โดยเฉพาะอยา่งยิง่ราคาสินคา้ 
สามารถต่อรองได ้ใหมี้ความเป็นรูปธรรมและชดัเจนมากข้ึน 
 6.  จากผลการศึกษาพบวา่ รายได ้20,001-30,000 บาท เป็นกลุ่มเป้าหมาย (จากขอ้มูล 
ทัว่ไป) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้กลุ่มน้ีพึงพอใจเป็นอนัดบัสุดทา้ย จึงขอเสนอ 
ใหมี้การจดัการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อยกระดบัความพึงพอใจควรปรับช่องทางการจดั 
จ  าหน่าย โดยเฉพาะอยา่งยิง่การรับเปล่ียนคืนสินคา้ใหมี้ความชดัเจนและละเอียดมากยิง่ข้ึน 
 ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการ 
 1.  การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีเป็นการส ารวจความคิดเห็น ซ่ึงยงัไม่ไดศึ้กษาแบบเจาะลึกเพื่อ 
ใหก้ารศึกษาเร่ืองน้ีลึกซ้ึงยิง่ข้ึน ในการวจิยัคร้ังต่อไป อาจจะเพิ่มเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ หรือใช ้
การสัมภาษณ์การเจาะลึกกบักลุ่มผูป้ระกอบการ เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีแทจ้ริง และกลยทุธ์ 
การด าเนินการทางการตลาด 
 2.  ในการวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอยา่ง หรือกลุ่มผูป้ระกอบการในจงัหวดั 
ชลบุรีเท่านั้น การวจิยัคร้ังต่อไป ควรท าวจิยัโดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูป้ระกอบการทัว่ประเทศ  
เพื่อขยายการศึกษา 
 3.  ทราบพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนัออกไปหรือไม่ เพื่อใหผ้ลการวจิยัสามารถ 
น าไปใชป้ระโยชน์ทางการตลาดไดม้ากข้ึน 
 4.  ควรศึกษาเพิ่มตวัแปรดา้นอ่ืน ๆ ของกลุ่มตวัอยา่ง นอกจากตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 
คร้ังน้ี เช่น กลุ่มอา้งอิง สมาชิกครอบครัว แรงจูงใจในการซ้ือ ทั้งน้ีเพื่อให้ผลการวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงมีความเช่ือถือ ใชอ้า้งอิงเพื่อการพฒันาในวงการธุรกิจ 
การเล้ียงปลาสวยงามต่อไป 
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 5.  ควรศึกษาเก่ียวกบักลุ่มลูกคา้ท่ีมีการซ้ือซ ้ าในการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงาม 
เพื่อเป็นแนวทางในการรักษาลูกคา้เดิมท่ีมีอยู ่
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แบบสอบถาม 
 

 การวจิยัเร่ือง พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามในจงัหวดัชลบุรี 
ต่อส่วนประสมทางการตลาดปลาสวยงาม 
 
โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง [ ] และเติมขอ้มความลงในช่องวา่งใหต้รงกบัความเป็นจริง 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 
1.  เพศ 
 [ ] (1) ชาย      [ ] (2) หญิง 
  
2.  อาย ุ
 [ ] (1) ต ่ากวา่ 20 ปี     [ ] (2) 20-30 ปี  
 [ ] (3) 31-40 ปี      [ ] (4) 41-50 ปี 
 [ ] (5) 50-60 ปี      [ ] (6) มากกวา่ 60 ปี 
 
3.  ระดบัการศึกษา 
 [ ] (1) ประถมศึกษา     [ ] (2) มธัยมศึกษา 
 [ ] (3) ปริญญาตรี     [ ] (4) สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
4.  อาชีพ 
 [ ] (1) นกัเรียน/ นกัศึกษา     [ ] (2)  ขา้ราชการ 
 [ ] (3) พนกังานรัฐวสิาหกิจ    [ ] (4)  เจา้ของกิจการส่วนตวั 
 [ ] (5) ลูกจา้ง/ พนกังานเอกชน    [ ] (6) อ่ืน ๆ ระบุ...................... 
 
5.  ท่านมีรายรับโดยเฉล่ียต่อเดือนประมาณเดือน 
 [ ] (1) ต ่ากวา่ 10,000 บาท     [ ] (2) 10,001-20,000 บาท 
 [ ] (3) 20,001-30,000 บาท     [ ] (4) มากกวา่ 30,000 บาท 
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ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเลีย้งปลาสวยงาม 
6.  สถานท่ีในการเล้ียงตูป้ลา 
 [ ] (1) ตูป้ลา (ระบุขนาด)................ 
 [ ] (2) บ่อปลา (ระบุขนาด)............. 
 
7.  ท่านสนใจในการเล้ียงปลาสวยงามประเภทใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 [ ] (1) ปลาทอง 
 [ ] (2) ปลาคาร์ฟ 
 [ ] (3) ปลากดั 
 [ ] (4) ปลาแม่น ้า เช่น ปลากราย ปลาตะเพียน ปลาบึก  
 [ ] (5) อ่ืน ๆ ระบุ................. 
 
8.  ท่านไดรั้บค าแนะน าการเล้ียงปลาสวยงามจากแหล่งใด (โปรดระบุเพียง 1 ขอ้) 
 [ ] (1) เรียนรู้ดว้ยตนเอง     [ ] (2) ศึกษาจากหนงัสือ 
 [ ] (3) เพื่อน      [ ] (4) ผูเ้ล้ียงท่ีมีความช านาญ 
 [ ] (5) อ่ืน ๆ ระบุ................... 
 
9.  ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือปลาสวยงามของท่าน 
 [ ] (1) ความชอบส่วนตวั    [ ] (2) พอ่แม่ 
 [ ] (3) เล้ียงตามเพื่อน    [ ] (4) ก าลงัเป็นท่ีนิยม 
10.  ความถ่ีในการซ้ือปลาสวยงามของท่านในแต่ละคร้ัง 
 [ ] (1) สัปดาห์ละ 1 คร้ัง    [ ] (2) เดือนละ 1 คร้ัง 
 [ ] (3) มากกกวา่ 1 เดือนคร้ัง 
 
11.  ปริมาณการซ้ือปลาสวยงามของท่านในแต่ละคร้ัง 
 [ ] (1) ต ่ากวา่ 200 บาท     [ ] (2) 201-500 บาท 
 [ ] (3) 501-1,000 บาท     [ ] (4) 1,001 ข้ึนไป 
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ส่วนที ่3  ความพงึพอใจของผู้เลีย้งปลาสวยงาม 
 

ความพงึพอใจของผู้เลีย้งปลาสวยงาม มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์
1.  ปลามีรูปทรงสดัส่วนสวยงาม      
2. ปลามีสีสนัสวยงาม      
3.  ปลามีสุขภาพท่ีแขง็แรง      
4.  มีปลาหลากหลายชนิด      
5.  มีอุปกรณ์ในการเล้ียงครบครัน      
6.  มีอุปกรณ์ใหเ้ลือกหลากหลายยี่หอ้      
ดา้นราคา 
1.  มีป้ายแสดงราคาของปลาชดัเจน      
2.  ราคาของปลามีความเหมาะสม      
3.  ความคุม้ค่าดา้นราคาและคุณภาพ      
4.  ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้      
ดา้นช่องการจดัจ าหน่าย 
1.  ท าเลท่ีตั้งของร้านมีความสะดวกในการซ้ือ      
2.  เป็นสถานท่ีท่ีมีสินคา้ท่ีตอ้งการครบถว้น      
3.  เปิดบริการทุกวนั      
4.  มีสินคา้จริงภายในร้าน      
5.  มีการรับเปล่ียนสินคา้      
6.  ร้านคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีความน่าเช่ือถือ      
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
1.  มีการบริการส่งถึงบา้นในระยะทางท่ีก าหนด      
2.  มีการจดัโปรโมชัน่ ลดราคาสินคา้      
3.  มีการจดัโปรโมชัน่ แถมสินคา้เม่ือซ้ือครบ
ก าหนด 

     

4.  พนกังานขายมีความรู้และใหข้อ้มูล 
ในการเล้ียงปลา 

     

5.  พนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี      

 


