
 

 

 
 

 

 “การสร้างความเข้มแข็งทางการตลาดให้กบัผู้เลีย้งหมูขีพ้ร้าในพืน้ที่จังหวดั
นครศรีธรรมราช เพ่ือการพฒันาอย่างยัง่ยืน” 

  

“Strengthening the market to feed the pigs in the Nakhon Si Thammarat 
province For sustainable development” 

 
เจษฎา   ร่มเยน็ Jasada  Romyen 

เมษยน   ชีวะเสรีชน Maysayou   Cheevasareechon 

ธีระศกัด ์ ชกัน า Treerasak        Chuxnum 

พนิดา   รัตนสุภา Panida  Ratta 

สุภาพร   ไชยรัตน์ Supaporn Chairat 

เยน็จิต   นาคพุม่ Yenjit  narkph 

เสาวลกัษณ์   บุญรอด   Sowaluk   bunrod 

 
สาขาการตลาด  คณะเทคโนโลยกีารจัดการ 

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลศรีวชัิยวทิยาเขตนครศรีธรรมราช(ไสใหญ่) 
ได้รับการสนับสนุนทุนวจิัย ประเภทงบประมาณแผ่นดนิ 

ประจ าปีงบประมาณ ๒๕๕๙ 



(ก) 
 

กิตติกรรมประกาศ 
 

คณะผู้วิจัยขอขอบคุณ ส ำนักงำนคณะกรรมกำรวิจัยแห่งชำติที่สนับสนุนทุนวิจัยงบประมำณรำยได้
ประจ ำปี 2560 ขอขอบคุณคณะเทคโนโลยีกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยเทคโนโลยีรำชมงคลศรีวิชัย ที่สนับสนุน
กำรวิจัยในครั้งนี้ และขอขอบคุณนักศึกษำคณะเทคโนโลยีกำรจัดกำรทุกท่ำน ที่ให้ควำมร่วมมือในกำรเก็บ
แบบสอบถำม 

 
 

เจษฎา   ร่มเยน็ 
เมษยน   ชีวะเสรีชน 
ธีระศกัด ์ ชกัน า 
พนิดา   รัตนสุภา 
สุภาพร   ไชยรัตน์ 
เยน็จิต   นาคพุม่ 
เสาวลกัษณ์   บุญรอด   

                                                                                คณะผู้วิจัย                                                                         
                                                                          

           
           
               
             

 
 



(ข) 
 

“การสร้างความเข้มแข็งทางการตลาดให้กบัผู้เลีย้งหมูขีพ้ร้าในพืน้ทีจั่งหวดันครศรีธรรมราช เพ่ือการพฒันา
อย่างยัง่ยืน”  ปีการศึกษา 2559 

เจษฎา ร่มเยน็1  เมษยน ชีวะเสรีชน 1 ชีวะเสรีชน ชกัน ำ1  พนิดำ   รัตนสุภำ1 สุภำพร  ไชยรัตน์1 

 เยน็จิต  นำคพุม่1  เสำวลกัษณ์ บุญรอด1   
 

บทคัดย่อ 
กำรวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษำกำรสร้ำงควำมเขม้แข็งทำงกำรตลำดให้กบัผูเ้ล้ียงหมูข้ีพร้ำ

ในพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมรำช เพื่อกำรพฒันำอยำ่งย ัง่ยนื 
ผลกำรศึกษำ พบว่ำ ปัจจยัทำงดำ้นส่วนประสมทำงกำรตลำดต่อกำรบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้ำ  ในเขต

พื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมรำช กำรศึกษำ พบวำ่ ผลกำรส ำรวจระดบัควำมคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์ส่วนประสม
ทำงกำรตลำดท่ีมีผลต่อกำรบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้ำ  ในเขตพื้นท่ีจังหวดันครศรีธรรมรำช พบว่ำ  ผูต้อบ
แบบสอบถำมใหร้ะดบัควำมส ำคญัค่ำเฉล่ียในภำพรวมอยูใ่นระดบันอ้ย (�̅�= 2.51) เม่ือพิจำรณำปัจจยัต่อกำร
บริโภคเน้ือหมูข้ีพร้ำ  พบวำ่ ดำ้นผลิตภณัฑมี์ค่ำเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยูใ่นระดบัมำก ( �̅�= 2.99) รองลงมำ ดำ้น
รำคำอยู่ในระดับมำก ( �̅�= 2.85) ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดอยู่ในระดับมำก ( �̅�= 2.14) และคือ ด้ำน
สถำนท่ีหรือช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยอยูใ่นระดบันอ้ยสุด ( �̅�= 2.06) 

ค าส าคัญ : ต้นทุน , ผลตอบแทน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
1 คณะเทคโนโลยีการจัดการ,มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย วิทยาเขตนครศรีธรรมราช อ.ทุ่งสง  
จ.นครศรีธรรมราช 80110 



(ค) 
 

 

สารบญัเร่ือง 

 หนา้ 
กิตติกรรมประกาศ (ก) 
บทคดัยอ่ (ข) 
สารบญัเร่ือง (ค) 
สารบญัตาราง (จ) 
สารบญัภาพ (ช) 
บทท่ี 1 บทน า  

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 1 
วตัถุประสงคข์องการวจิยั 3 
ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 3 
ขอบเขตการวจิยั 3 
กรอบแนวคิดในการวจิยั 4 
สมมุติฐานในการวิจยั 5 

บทท่ี 2 เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 6 
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 27 

บทท่ี 3 วธีิด าเนินการวจิยั  
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 28 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 28 
การเก็บรวบรวมขอ้มูล 29 

บทท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล  
            ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคหมูข้ีพร้าในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 33 

พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 37 
ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  ในเขตพื้นท่ี

จงัหวดันครศรีธรรมราช 
45 

 

 



(ง) 
 

สารบญัเร่ือง (ต่อ) 

 หนา้ 
บทท่ี 5  สรุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ   

สรุปผลการวจิยั 51 
อภิปรายผล 52 
ขอ้เสนอแนะ 53 

บรรณานุกรม 55 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



(จ) 
 

สารบญัตาราง 

ตารางท่ี  หนา้ 
1 ปริมาณการเล้ียงสุกรของประเทศไทยปี 2556 2 
2 ตารางแสดงค าถาม 7 ค  าถาม (6Ws และ1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบั

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
12 

3 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

33 

4 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 

33 

5 แสดงค่าความถ่ี (Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม สถานภาพสมรส 

34 

6 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

34 

7 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 

35 

8 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะประชากรศาสตร์
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

35 

9 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 

36 

10 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู          
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามผูท่ี้ท  าการ
ตดัสินใจซ้ือหมูข้ีพร้ามาบริโภค 

37 

11 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ี
พร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามบุคคลใน
ครอบครัวท่ีไม่บริโภคหมู ข้ีพร้า 

37 

12 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู        
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามเหตุผลท่ี
เลือกบริโภค 

38 

 



(ฉ) 
 

 

สารบญัตาราง (ต่อ) 

ตารางท่ี  หนา้ 
13 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู     

ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามสถานท่ีเลือก
ซ้ือหมูข้ีพร้า 

38 

14 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู       
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามเหตุผลท่ี
เลือกซ้ือจากสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือหมูข้ีพร้า 
 

39 

15 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู          
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามค่าใช้จ่าย
ส าหรับการซ้ือในแต่ละคร้ัง 

39 

16 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู     
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามการเลือกซ้ือ 

40 

17 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู   
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามเกณฑใ์นการ
เลือกซ้ือ 

40 

18 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู   
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามส่วนของเน้ือ
หมูข้ีพร้าท่ีนิยมซ้ือ 

41 

19 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ี
พร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามสาเหตุท่ีเลือก
ซ้ือส่วนของเน้ือหมูข้ีพร้าท่ีตอ้งการ     

41 

20 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ี
พร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามความถ่ีในการ
ซ้ือเน้ือหมูข้ีพร้า 

42 

21 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ี
พร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามปริมาณในการ
ซ้ือเน้ือหมูข้ีพร้า(กิโลกรัม/คร้ัง) 

42 

 



(ช) 
 

 

สารบญัตาราง (ต่อ) 

ตารางท่ี  หนา้ 
22 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ี

พร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามการน าเน้ือหมู
ข้ีพร้าไปประกอบอาหาร 

43 

23 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู          
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามเน้ือสัตว์
ทดแทนเน้ือหมูข้ีพร้า 

43 

24 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ี
พร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามการบริโภค
เน้ือสัตวอ่ื์นทดแทนกรณีเน้ือหมูข้ีพร้ามีราคมแพง 

44 

25 แสดงค่าเฉล่ีย (�̅�) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  ในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันครศรีธรรมราช 

45 

26 แสดงค่าเฉล่ีย ( �̅� ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า ในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันครศรีธรรมราช 

46 

27 แสดงค่าเฉล่ีย ( �̅� ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า ในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันครศรีธรรมราช ดา้นราคา 

47 

28 แสดงค่าเฉล่ีย ( �̅� ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า ในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันครศรีธรรมราช ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 
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29 แสดงค่าเฉล่ีย ( �̅� ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า ในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันครศรีธรรมราช ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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บทที ่1 
บทน ำ 

ควำมส ำคัญและทีม่ำของปัญหำที่ท ำกำรวจัิย 
 เน้ือสุกร ถือได้ว่าเป็นแหล่งโปรตีนท่ีส าคัญในอาหารของมนุษย์ จากจ านวนประชากรใน
ประเทศท่ีเพิ่มข้ึนในแต่ละ ปีท าให้เช่ือว่าในอนาคตภาคหน้า  จะมีการเพิ่มผลผลิตของสุกร เพื่อให้
เพียงพอกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเพิ่มข้ึนเช่นกนั  ในประเทศไทยนั้น สามารถจ าแนกการเล้ียงสุกร
ได ้ เป็น 3 สายพนัธ์ุ   คือ 1)  สุกรพนัธ์ุ   2) สุกรขุน  และ 3 ) สุกรพื้นเมือง   การเล้ียงสุกรพนัธ์ุ และ สุกร
ขุน นั้น จ  าเป็นท่ีจะตอ้งใช้เทคโนโลยีท่ีทนัสมยั และ สารเคมี รวมถึงยาปฏิชีวนะจ านวนมาก ขอ้ดีคือ 
ผลผลิตท่ีไดน้ั้นเป็นท่ีตอ้งการของตลาด โดยเน้ือสุกรนั้น มีประสิทธิภาพ เน้ือแดงสวย และมีปริมาณของ
เน้ือจ านวนมาก เพียงพอต่อความตอ้งการตลาดและผูบ้ริโภค จากขอ้มูลของกระทรวงสาธารณะสุขพบวา่
เน้ือสุกรขุน ท่ีมีจ  าหน่ายในทอ้งตลาดนั้น  มีการพบสารตกคา้งในเน้ือสุกรจ านวนมาก เช่น สำรซำลบูตำ
มอล ซ่ึงเป็นสารท่ีใช้เร่งเน้ือแดงในสุกร ซ่ึงจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อสุขภาพของผูบ้ริโภค โดยท่ีสาร
ตกคา้งน้ียงัก่อให้เกิดโรคอนัตราย กบัผูท่ี้บริโภคเน้ือสุกรอีกดว้ย ส าหรับการเล้ียงสุกรพื้นเมืองนั้น จะมี
รูปแบบการเล้ียง ในลกัษณะการปล่อยสุกร เป็นอิสระ ให้สุกรหาอาหารกินเองตามธรรมชาติ หรืออาจจะ
มีการกั้นคอกเพื่อป้องกนัไม่ให้สุกรสูญหาย  โดยเกษตรจ าน าเศษอาหารท่ีเหลือจากครัวเรือน เศษพืชพกั
ผลไมท่ี้เหลือจากการเกษตรตามฤดูกาลมาเป็นอาหารส าหรับเล้ียงสุกรพนัธ์พื้นเมืองหรือจะเป็นอาหาร
สุกรท่ีหาไดง่้ายในทอ้งถ่ิน เช่น หยวกกลว้ย ร า หาขอ้มูล ท่ีมาของแหล่งขอ้มูล  
 นาม ศิริเสถียร และ สุกญัญา จตุัพรพงษ ์ (2537 : 1-2  ) อธิบายวา่ประเทศไทยในอดีตนั้น มีการ
เล้ียงสุกรเฉพาะพนัธ์พื้นเมืองเท่านั้น จนกระทั้ง ปี 2505 ได้เร่ิมมีการน าสุกรพนัธ์ุต่างประเทศเข้ามา
ทดลองเล้ียง จนกระทั้ง 20-30 ปี ต่อมา จึงไดนิ้ยมเล้ียงและ แพร่กระจ่ายออกไปอยา่งกวา้งขวาง พร้อมกบั
ระบบทุนนิยมท่ีมีการพฒันาวิชาการและเทคโนโลยีดา้นการปศุสัตวท่ี์มีกา้วหนา้มากยิ่งข้ึน จึงท าให้การ
เล้ียงสุกรพนัธ์ต่างประเทศเจริญกา้วหนา้และวตัถุประสงค์เชิงพาณิชมากข้ึน ซ่ึงแตกต่างกบัอดีตท่ีมีการ
เล้ียงไวเ้พื่อบริโภคในครัวเรือน 
 จากขอ้มูลสถิติการเล้ียงสุกรของกรมปศุสัตว ์ในปี 2556 มีเกษตรกรผูเ้ล้ียงสุกรทั้งหมดจ านวน 
210,978 ครัวเรือน เม่ือพิจารณาการเล้ียงสุกร โดยจ าแนกตามประเภท พบวา่ ล าดบัท่ี 1 จะเป็นสุกรขุน มี
จ านวน 5,876,562 ตวั (ร้อยละ 61.78) ล าดบัท่ี 2 จะเป็นสุกรพนัธ์ุ จ  านวน 3,054,758 ตวั (ร้อยละ 32.12) 
และล าดบัสุดทา้ยจะเป็น สุกรพนัธ์ุพื้นเมือง จ านวน 580,069 ตวั (ร้อยละ 6.10) ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 

http://www.fda.moph.go.th/project/foodsafety/salbutamol.htm
http://www.fda.moph.go.th/project/foodsafety/salbutamol.htm
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ตารางท่ี 1.1 ปริมาณการเล้ียงสุกรของประเทศไทยปี 2556 

สุกรพืน้เมือง สุกรพนัธ์ สุกรขุน 
580,069.00 3,054,758.00 5,876,562.00 
ร้อยละ 6.10 ร้อยละ 32.12 ร้อยละ 61.78 
ที่มำ : กรมปศุสตัว ์ 

 เห็นไดว้า่แนวโนม้การเล้ียงสุกรพนัธ์ุพื้นเมืองนั้นลดลงอยา่งเห็นไดช้ดัในรอบ 50 ปี จากเดิมท่ีมี
การเล้ียงสุกรพนัธ์พื้นเมือง แทบทุกครัวเรือน ณ ปัจจุบนั เหลืออตัราส่วนการเล้ียงเหลือเพียงแค่ 6.10 % 
จากจ านวนประชากรสุกรทั้งประเทศ จากการศึกษาข้อมูลเบ้ืองต้นในการเล้ียงสุกรพนัธ์พื้นเมืองใน
จงัหวดันครศรีธรรมราช  พบว่าสุกรพนัธ์ุพื้นเมืองนั้น จะมีลกัษณะ เด่นคือ เน้ือสุกรพนัธ์ุพื้นเมืองจะมี
กล่ินหอม เน้ือแน่น มีรถชาติอร่อย ตวัเล็กสามารถน าไปยา่งไดท้ั้งตวั และตน้ทุนในการเล้ียงต ่า สามารถ
ออกลูกไดใ้นปริมาณท่ีเยอะ กวา่สุกรพนัธ์ุต่างประเทศ ขอ้เสียของสุกรพนัธ์ุพื้นเมือง คือเน้ือของสุกรพนัธ์ุ
พื้นเมืองจะนอ้ยกวา่สุกรขุน และและเน้ือสุกรสุขจะมีเน้ือแดงมากกวา่  หากพิจารณาดูถึงความปลอดภยั
จะเห็นวา่ เน้ือสุกรพนัธ์ุพื้นเมืองนั้น จะปลอดภยักวา่ และไม่มีสารตกคา้ง ในเน้ือสุกร เน่ืองจากรูปแบบ
การเล้ียงเนน้เชิงเกษตรอนิทรีย์  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัปัจจุบนัท่ีผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ ห่วงใยสุขภาพเพิ่มมากข้ึน 
เนน้การบริโภคอาหารท่ีมีประโยชน์ ปลอดสารพิษ และดีต่อสุขภาพเพิ่มข้ึน ส าหรับสุกรพนัธ์ุพื้นเมืองนั้น
ในจงัหวดันครศรีธรรมราชเรียกวา่ “หมูข้ีพร้า”    ปัจจุบนั “หมูข้ีพร้า” ในจงัหวดันครศรีธรรมราช ใกลจ้ะ
สูญพนัธ์ไปจากทอ้งถ่ิน  เน่ืองจากเกษตรกรในยคุปัจจุบนั เนน้การเล้ียงเฉพาะสุกรพนัธ์ุต่างประเทศ เล้ียง
ในลกัษณะเชิงพาณิชย ์โดยมีแนวคิดว่าสุกรพนัธ์ต่างประเทศให้ผลตอบแทนท่ีดีกว่า หากพิจารณาดูถึง
กลไกตลาดสุกรในปัจจุบนัเห็นไดว้า่ราคาสุกรนั้นไม่แน่นอน ช่วงใดท่ีสุกรลน้ตลาดราคาสุกรก็จะตกต ่า
โดยตน้ทุนในการเล้ียงก็สูงพนัธ์ุต่างประเทศนั้นมีการปรับตวัสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง เช่นอาหารและยา ต่าง
กบั หมูข้ีพร้า ท่ีทนต่อโรค มีตน้ทุนในการเล้ียงท่ีต ่ากวา่ สามารถจ าหน่ายไดง่้ายกวา่เพราะตวัเล็ก ราคาไม่
สูง  
 จากปัญหาขา้งตน้  เพื่อเป็นการส่งเสริมให้ผูเ้ล้ียงหมูข้ีพร้าในจงัหวดันครศรีธรรมราช ไดมี้การ
อนุรักษก์าร เล้ียงหมูข้ีพร้า ทั้งยงัเป็นการสร้างความเขม้แขง็ ให้กบัชุมชน เนน้การพฒันาการเกษตรอยา่ง
ย ัง่ยืน ทั้งยงัเป็นการสร้างรายไดใ้ห้แก่เกษตรกร และยงัยกระดบัคุณภาพชีวิตของเกษตรกรให้สามารถ
พึ่งพาตนเองได ้  และเกษตรกรยงัไดเ้ห็นถึงความส าคญัและประโยชน์ของหมูข้ึนพร้า  ผูว้จิยัมีความสนใจ
ท่ีจะท าการศึกษา เร่ือง  “การสร้างความเขม้แข็งทางการตลาดให้กบัผูเ้ล้ียงหมูข้ีพร้าในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
นครศรีธรรมราช เพื่อการพฒันาอยา่งย ัง่ยนื ” เพื่อใชเ้ป็นแนวทาง ในการศึกษารูปแบบการเล้ียงหมูข้ีพร้า
ของเกษตรกร ตลอดจนพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ในการบริโภคหมูข้ีพร้าในเขตจงัหวดันครศรีธรรมราช 
โดยใชก้ลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด มาพฒันา ในทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี
จ าหน่าย และดา้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์  เพื่อเป็นการสร้างความเขม้แข็งให้กบัผูเ้ล้ียงหมูข้ีพร้าใน
จงัหวดันครศรีธรรมราช และการพฒันาอยา่งย ัง่ยนืต่อไป 
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วตัถุประสงค์ของโครงกำรวจัิย 

1. เพื่อน ากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดมาสร้างความเขม้แขง็ใหก้บัผูเ้ล้ืยงหมูข้ีพร้าในเขต
จงัหวดันครศรีธรรมราช 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคหมูข้ีพร้าของประชาชนในจงัหวดันครศรีธรรมราช 
3. เพื่อเป็นการส่งเสริมการเล้ียงหมูข้ีพร้าใหก้บัคนในทอ้งถ่ินและเป็นสร้างอาชีพใหผู้เ้ล้ียงหมู    

ข้ีพร้า ไดมี้รายได ้และความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึน 
4. เพื ่อศึกษาความแตกต่างระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ 

ระดบัการศึกษา รายได ้กบัความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของหมูข้ีพร้าใน
เขตจงัหวดันครศรีธรรมราช  

5. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการบริโภคหมูข้ีพร้ากบักลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดของหมูข้ีพร้าในจงัหวดันครศรีธรรมราช 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ  
 1. ผลจากการศึกษาสามารถน ากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดมาสร้างความเขม้แข็งให้กบัผู ้
เล้ียงหมูข้ีพร้าในเขตจงัหวดันครศรีธรรมราชได ้ 
 2. ผลจากการศึกษาท าใหท้ราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคหมูข้ีพร้าจากผูเ้ล้ียงหมูข้ีพร้าในเขต
พื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 
 3.ผลจากการศึกษาท าให้ทราบถึงรูปแบบการเล้ียงหมูข้ีพร้าของผูเ้ล้ียงหมูข้ีพร้า ซ่ึงจะเป็นการ
สร้างอาชีพ และรายไดเ้สริมใหก้บัผูเ้ล้ียงหมูข้ีพร้า จากการเล้ียงหมูข้ีพร้า ท าใหผู้เ้ล้ียงมีรายไดเ้พิ่มข้ึน และ
คุณภาพชีวติท่ีดีข้ึนจากการจ าหน่ายหมูข้ีพร้า 
 4. เป็นการส่งเสริมใหผู้เ้ล้ียงตระหนกัประโยชน์และเห็นถึงความส าคญัของการเล้ียงหมูข้ีพร้า 
ขอบเขตของโครงกำรวจัิย 

ในการวิจัยค ร้ัง น้ี มุ่ งการสร้างความเข้มแข็งให้แก่ผู ้เ ล้ี ยงหมู ข้ีพ ร้าในเขตพื้ น ท่ีจังหวัด
นครศรีธรรมราช เพื่อการพฒันาอย่างย ัง่ยืน โดยใช้กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด ซ่ึงประชากรกลุ่ม
ตวัอยา่งมีดงัน้ี  

1. เกษตรกรผูเ้ล้ียงหมูข้ีพร้าในจงัหวดันครศรีธรรมราช  
2. ผูท่ี้เคยบริโภคหมูข้ีพร้าในเขตจงัหวดันครศรีธรรมราช 
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กรอบแนวควำมคิด  
ตัวแปรต้น                                                                                     ตัวแปรตำม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวความคิด 

 

 

 

 
 

 

ลกัษณะประชำกรศำสตร์ 

- เพศ 

- อาย ุ

- รายได ้

- ระดบัการศึกษา 
 

 

กลยุทธ์ส่วนประสมทำง

กำรตลำด 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

 

พฤตกิรรมผู้บริโภค 

- ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

- ความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

- เหตผุลในการซ้ือ 

- บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 

- โอกาสในการซ้ือ 

- แหล่งท่ีซ้ือ 

- ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 

 

การสร้างความเขม้แขง็ใหแ้ก่ผูเ้ล้ียงหมู

ข้ีพร้าในเขตพ้ืนท่ีจงัหวดั

นครศรีธรรมราช เพ่ือการพฒันาอยา่ง

ย ัง่ยนื โดยใชก้ลยทุธ์ส่วนผสมทาง

การตลาด 
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สมมุติฐำนในกำรวิจัย 
1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคหมูข้ีพร้าที่ต่างกนัมีความคิดเห็นต่อส่วน

ประสมทางการตลาดแตกต่างกนั  
2. พฤติกรรมการบริโภคหมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบักลยุทธ์ส่วนผสมทาง

การตลาด 
ค ำส ำคัญ  

กำรสร้ำงควำมเข็มแข็ง  หมายถึง การมีความรู้ ความสามารถของคนในชุมชนเพื่อท่ีจะสามารถ
พึ่งตนเองไดค้วามสามารถใน ดา้นการบริหารจดัการทางดา้นการตลาดเพื่อพฒันาให้เกษตรกรผูเ้ล้ียงหมูข้ี
พร้ามีความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึน  

เกษตรกรผู้เลีย้งหมูขีพ้ร้ำ  หมายถึง กลุ่มเกษตรกรผูท่ี้เล้ียงหมูข้ีพร้าในเขตจงัหวดันครศรีธรรมราช  
จ  านวน 6 อ าเภอ ไดแ้ก่ เกษตรกรผูเ้ล้ียงในอ าเภอทุ่งสง ,อ าเภอบางขนั , อ าเภอทุ่งใหญ่ , อ าเภอลาสกา , 
อ าเภอปากพนงั , อ าเภอสิชล 

ควำมยั่งยืน  หมายถึง  ความสามารถท่ีจะด ารงรักษาไวซ่ึ้งเกษตรผูเ้ล้ียงหมูข้ีพร้าในเขตจงัหวดั
นครศรีธรรมราช โดยมีการเล้ียงหมูข้ีพร้า ต่อไปและพฒันาการเล้ียงใหดี้ยิง่ข้ึน  

กลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด หมายถึง เคร่ืองมือ ทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช ้เพื่อให้บรรลุ
วตัถุตามประสงค์ทางการตลาด เคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา 
สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสริม การขาย  (Kotler, 1997, p. 98) 

ประชำกร หมายถึง เกษตรกร/คนในชุมชน ผูท่ี้บริโภคหมูข้ีพร้า ในพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช  
หมูขี้พร้ำ หมายถึง สุกรพนัธ์พื้นเมือง มีลกัษณะ ตวัด า ทอ้งและหลงัหย่อน ตวัไม่โตมา น ้ าหนกั

ประมาณประมาณ 30-40 กิโลกรัมต่อตวั จะมีลกัษณะเด่นคือ   เน้ือหมูข้ีพร้า จะมีกล่ินหอม เน้ือแน่น มีรถ
ชาติอร่อย ท่ีส าคญัคือ เน้ือหมูข้ีพร้านั้น จะปลอดภยัไร้สารพิษตกคา้ง โดยมีรูปแบบการเล้ียงของเกษตรกร 
คือจะเล้ียงไวต้ามบา้น ใหกิ้นเศษอาหาร ร าขา้ว หรือ หยวกกลว้ย  นิยมน าหมูข้ีพร้ามาปรุงเป็นอาหาร หรือ
น ามาเป็นหมูยา่งในช่วงเทศกาลต่างๆ   

ผู้บริโภค  หมายถึง กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยบริโภคหมูข้ีพร้า ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 
พฒันำ หมายถึง พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน  พ.ศ.2525 ไดใ้หค้วามหมายของ “พฒันา” วา่

คือ “ท ำให้เจริญ”ดงันั้นการพฒันาจึงหมายถึง  การท าให้เจริญ เช่นการพฒันาชุมชน พฒันาประเทศ คือ
การท าส่ิงเหล่านั้นให้ดีข้ึน เจริญข้ึนสนองความตอ้งการของประชาชนส่วนใหญ่ให้ไดดี้ยิ่งข้ึนหรืออาจ
กล่าวได้ว่า “การพฒันา”เป็นกระบวนการของการเคล่ือนไหวจากสภาพท่ีไม่น่าพอใจไปสู่สภาพท่ีน่า
พอใจ 
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บทที ่2  
เอกสำรและงำนวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

1. ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์  
2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
3. แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาด  
4. แนวคิดและทฤษฏีการสร้างความเขม้แขง็ 
5. ปัจจยัสู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ 
6. การตลาดส าหรับสินคา้เกษตร 
7. แนวคิดเก่ียวกบัการเล้ียงสุกรพนัธ์ุพื้นเมือง งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

แนวควำมคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะประชำกรศำสตร์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ได้ให้ค  าจ  ากัดความว่า หมายถึง ลักษณะทางประชากรศาสตร์

ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา องค์ประกอบเหล่าน้ี
เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมน ามาใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงท่ีส าคญัและสถิติท่ี
วดัไดข้องประชากรท่ีจะสามารถช่วยก าหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งท าให้ง่ายต่อการวดัมากกวา่
ตวัแปรทางดา้นอ่ืนๆ ตวัแปรทางดา้นประชากรท่ีส าคญั ประกอบดว้ย 
              1. อายุ (Age) หมายถึง อายุของกลุ่มของผูบ้ริโภคซ่ึงมีความสัมพนัธ์ต่อการบริโภคสินคา้หรือ
บริการท่ีจะสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน นักการตลาดจึงใช้
ประโยชน์จากด้านอายุเพื่อเป็นตัวแปรทางด้านประชากรศาสตร์ ท่ีแตกต่างกัน ของส่วนตลาดได้
ท าการคน้ควา้หาความตอ้งการของตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่งความส าคญัท่ีตลาดอายุส่วน
นั้นๆ 

  2. เพศ (Sex) หมายถึง ตวัแปรทางท่ีเป็นส่วนในการแบ่งส่วนการตลาดเช่นกนั ดงันั้นนกัการ
ตลาดจึงต้องศึกษาตัวแปรน้ีอย่างรอบครอบ เพราะว่าในยุคปัจจุบันนั้ นตัวแปรทางด้านเพศมีการ
เปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของการบริโภคไปจากเม่ือก่อน การเปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุจากการ
ท่ีผูห้ญิงออกไปท างานนอกบา้นมากข้ึน 

  3. ลกัษณะครอบครัว (Marital Status) หมายถึง ลกัษณะของครอบครัวนับว่าเป็นเป้าหมายท่ี
ส าคญัของการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคญัอย่างยิ่งในส่วนท่ีเก่ียวกบัหน่วย
ของผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวน และลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสิ้นคา้ใดสินคา้หน่ึง
รวมถึงยงัใส่ใจในการพิจารณาลกัษณะทางประชาการศาสตร์และโครงสร้างดา้นส่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูท่ี้เป็น
คนตดัสินใจในครอบครัวเพื่อท่ีจะช่วยท าใหพ้ฒันากลยทุธ์การตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม 

  4. รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) หมายถึง ตวัแปรท่ีส าคญั
ต่อการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปแลว้นกัการตลาดจะสนใจกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้ง แต่อยา่งไร
ก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดต้  ่าเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัของการแบ่งส่วนการตลาดโดยยึดถือ
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เกณฑร์ายไดเ้พียงอยา่งเดียวก็คือ รายไดจ้ะเป็นตวัช้ีวดัความสามารถของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้หรือไม่
มีความสามารถในการซ้ือสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ แทท่ี้จริงแลว้อาจใช้เกณฑ์ รูปแบบ
การด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ เป็นตวัก าหนดเป้าหมายไดเ้ช่นกนั แมร้ายไดเ้ป็นตวัแปรท่ี
นิยมใชแ้ต่นกัการตลาดส่วนใหญ่จะเช่ือมโยงเกณฑ์รายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ 
เพื่อใหส้ามารถก าหนดตลาดเป้าหมายใหช้ดัเจนมากยิง่ข้ึน  

  จากแนวคิดเก่ียวกับตวัแปรของลกัษณะประชากรศาสตร์ ผูศึ้กษาสนใจท่ีจะศึกษาลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ดา้น เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และระดบัการศึกษา เน่ืองจากเป็น
ตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั ซ่ึงจะท าให้ผูป้ระกอบธุรกิจสามารถน าไปใชใ้นการก าหนดตลาด
เป้าหมายขององคก์รไดอ้ยา่งเหมาะสม 

3. แนวควำมคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทำงกำรตลำด  
               Philip Kotler (2016:  24)  กล่าวว่า  ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix)  หมายถึง 
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุก
ส่ิงทุกอย่างท่ีกิจการใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ส่วนประสม
ก า ร ต ล า ด แ บ่ ง อ อ ก เ ป็ น ก ลุ่ ม ไ ด้  4 ก ลุ่ ม  ดั ง ท่ี รู้ จั ก กั น ว่ า คื อ  “ 4P’ s”  อั น ไ ด้ แ ก่  
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
               เสรี วงษม์ณฑา (2559: 11) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมี
สินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้ และ
ผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรม
อยา่งถูกตอ้ง 
               อดุลย์ จาตุรงคกุล  (2558: 26) กล่าวในเร่ือง ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทาง
การตลาด (4P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่ง
ออกไดด้งัน้ี 
               1. ผลิตภัณฑ์  (Product)  ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ของบริษัทท่ีอาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซบัซอ้นและคุณภาพท่ีคนรับรู้ไดข้องผลิตภณัฑ ์
ผลิตภณัฑท่ี์ใหม่และสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรารู้เร่ืองเหล่าน้ีแลว้ในฐานะ
นกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกวา่ ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะ
แสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่างของผลิตภณัฑ์ตลอดจนหีบห่อ
และป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจท าให้ผูบ้ริโภค
เลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของ
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ผลิตภณัฑ์ท่ีส าคญัก็จะท าให้ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบั
ความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 
               2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมินทางเลือก
และท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาต ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคานอ้ย ลดตน้ทุน
การซ้ือหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืนๆ ส าหรับการตดัสินใจอย่างกวา้งขวางผูบ้ริโภคมกั
พิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอยา่งหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้งส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูง
ไม่ท าให้การซ้ือลดนอ้ยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการ
ซ้ือ 
               3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธ์ของนักการตลาดใน
การท าให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนว่าสินคา้ท่ีมี
จ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจ
ก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ เช่น สินค้าท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยชั้ นดีใน
หา้งสรรพสินคา้ท าใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 
               4. การส่งเสริมการตลาด  (Promotion-Marketing Communication)  การส่งเสริมการตลาด
สามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนกัตลาดส่งไปอาจ
เตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาไดแ้ละมนัสามารถส่ง
มอบใหไ้ดม้ากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยืนยนัวา่การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้
ถูกตอ้ง 
               ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2557: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวั
แปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ย
เคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 
               1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้หรือ
การบริโภคท่ีสามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler. 2016 : 616) ประกอบดว้ยส่ิง
ท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย 
ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตน
หรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะ
มีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจยั
ต่อไปน้ี  (1)  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์  (Product Differentiation)  หรือความแตกต่างทางการ
แข่ งขัน  (Competitive Differentiation)  (2)  องค์ประกอบ  ( คุณสมบัติ )  ของผลิตภัณฑ์  (Product 
Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ เป็นตน้ (3) การ
ก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพื่อแสดง
ต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย  (4)  การพัฒนาผลิตภัณฑ์  (Product 
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Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์ มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน(New and Improved) ซ่ึงต้อง
ค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้ดียิ่งข้ึน (5) กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วน
ประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 
               2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ี
ลูกคา้รับรู้เพื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์/บริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong and Kotler. 
2017 : 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึน                           ถดั
จาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้ น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้ น             
ผูก้  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง (1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับ
ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑ์นั้น (2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง (3) การ
แข่งขนั(4) ปัจจยัอ่ืน ๆ 
               3. การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร และส่งเสริม
การตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (Armstrong 
and Kotler.  2016 :  33)  กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเ ก่ียวข้องกับ  (1)  กลยุทธ์การสร้างสรรค์งาน
โฆษณา (Create strategy) และยทุธวธีิการโฆษณา(Advertising tactics) (2) กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 

3.1 การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคลกบับุคคล
เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบเผชิญหน้า
โดยตรงหรือใช้โทรศพัท์ (Etzel, Walker and Stanton. 2016 : 675) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงาน
ขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and Kotler. 2017 : 616) งานใน
ขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย(Personal selling strategy) (2) การบริหาร
หน่วยงานขาย (Sales force management) 

3.2 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการ
ซ้ือหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2017 : 617) เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความ
ตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, Walker and Stanton. 2017 
: 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนใน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุ้นผูบ้ริโภค เรียกว่า การ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
พนกังานขาย (Sales force Promotion) 

3.3 การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมายดงัน้ี (1) การ
ให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการ
จ่ า ย เ งิ น  ( ในท า งป ฏิบั ติ จ ริ ง อ า จต้อ ง มี ก า ร จ่ า ย เ งิน )  โดยผ่ า นก า รก ระจ า ย เ สี ย งห รื อ ส่ื อ
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ส่ิงพิมพ ์(2) ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดย
องค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การ ต่อผลิตภัณฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่ม
หน่ึง (Etzel, Walker and Stanton. 2017 : 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกันภาพพจน์หรือ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั 

3.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณาเพื่อให้
เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือม
ตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี   (1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct 
response marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือ
หมายถึง วธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผู ้ซ้ือและ ท าใหเ้กิดการตอบสนอง
ในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณา
และแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เป็น
ข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร 
หรือป้ายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) หรือการตลาด
ผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่าย
คอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผลก าไรและ
การคา้ เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบด้วย (1) การขายทางโทรศพัท์ (2) การขายโดยใช้จดหมาย
ตรง (3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อค (4) การขายทางโทรศพัท ์วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มี
กิจกรรมการตอบสนอง 
               4. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถานบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การ
ขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

4.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมี
ความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการส าหรับการใช้หรือบริโภค (Kotler and Keller. 
2019 : 787) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ใน
ระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึง
อาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม และใช้
ช่องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

4.2 การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด  (Physical   
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน และ
การควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยใน
การบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler and Keller. 2019 : 786) หรือ
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หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค้าท่ีส าคัญมีดังน้ี (1) การขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินค้า และการ
คลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 

4. แนวควำมคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
              “พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการต่างๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไป
เก่ียวขอ้ง เพื่อท าการเลือกสรรการซ้ือ การใช ้หรือการบริโภค อนัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ ความคิด หรือ
ประสบการณ์ เพื่อสนองตอบความตอ้งการ และความปรารถนาต่างๆ ให้ไดรั้บความพอใจ” (Solomon, 
1996อา้งใน ดารา ทีปะปาล, 2542, หนา้ 3) 
              “พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหน่วยการซ้ือ และกระบวนการแลกเปล่ียนท่ี
เก่ียวข้องกับการได้รับมา การบริโภค และการก าจดั อนัเก่ียวกับสินค้า บริการ ประสบการณ์ และ
ความคิด” (Mowen & Minor, 1998อา้งใน ดารา ทีปะปาล, 2542, หนา้ 3) 
             “พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นผลสะท้อนของการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้ งหมดท่ีเก่ียวข้อง
สัมพนัธ์กบัการได้รับมา การบริโภค และการก าจดั อนัเก่ียวกบัสินคา้ บริการ เวลา และความคิด โดย
หน่วยตดัสินใจซ้ือ (คน) ในช่วงเวลาใดช่วงเวลาหน่ึง” (Hoyer & Macinnis, 1997อา้งใน ดารา ทีปะปาล, 
2542, หนา้ 3) 
              พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ
จดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ์ซ่ึงรวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการก าหนดให้มี
การกระท า ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อนนั้น หมายถึงลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใน
ขณะหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้น จะมีกระบวนการทางจิตวทิยาและสังคมวทิยาท่ีมีส่วนสร้างและขดัเกลา
ทศันคติและค่านิยม (ปริญ ลกัษิตานนท,์ 2544) 
              “พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงผลออกในการแสวงหาส าหรับการซ้ือ 
การใช ้การประเมินและการจบัจ่ายใชส้อย ซ่ึงสินคา้และบริการท่ีเขาคาดหวงัจะท าให้ความตอ้งการของ
เขาไดรั้บความพึงพอใจ” (Schiffman & Kanuk, 1991อา้งใน ศุภร เสรีรัตน์, 2544, หนา้7) 
              “พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งใน
การเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการก าจดัผลิตภณัฑ์และบริการหลงัจาก
การใช ้เพื่อสนองความตอ้งการและความปรารถนาอยากใหไ้ดรั้บความพอใจ” (Belch & Belch, 1998อา้ง
ใน พิบูล ทีปะปาล, 2545, หนา้ 61) 
              “พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงกิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งโดยตรงในการไดรั้บ การ
บริโภค และการก าจดัผลิตภณัฑ์และบริการหลงัจากการใช้ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน
และหลงัการกระท ากิจกรรมเหล่าน้ี” (Blackwell & Mineard, 1993อา้งใน พิบูล ทีปะปาล,2545, หนา้ 61) 



12 
 

              จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถสรุปได้ดังน้ี พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การศึกษาปฏิกิริยาในการคิด การเลือก การใช ้การประเมินในสินคา้ และบริการ จนสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการได ้
กำรวเิครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
              การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้
ของผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคหรือ
ประสบการณ์ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ 

ค าถามท่ีใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ1H เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 
7Os รายละเอียดดงัตารางน้ี 

ตารางท่ี 2.2 : ตารางแสดงค าถาม 7 ค  าถาม (6Ws และ1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ค าถาม (6Ws และ1Hs) ค าตอบท่ีตอ้งทราบ (7Os) 

1. Who constitutes the market?  
ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

Occupants ลกัษณะของผูบ้ริโภคทางดา้น 
1. ประชากรศาสตร์2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวทิยา 4. พฤติกรรม 

2. What does the market buy?  
ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร 
 

Objects ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
1. คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 
2. องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

3. Why does the market buy?  
ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 

Objectives เพื่อสนองความต้องการของเขาไม่ว่าจะเป็น
ทางดา้นร่างกาย หรือจิตวทิยา 

4. Whom participates in the buying?  
ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

Organizations บทบาทของกลุ่มท่ีมีอิทธิพล 
1.ผูริ้เร่ิม 2.ผูมี้อิทธิพล 3.ผูต้ดัสินใจ 4.ผูซ้ื้อ 5.ผูใ้ช ้

5. When does the consumer buy?  
ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

Occasions โอกาสในการซ้ือเช่น ช่วงใดของเดือน ช่วงใดของ
วนั โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลต่างๆ 

6. Where does the consumer buy?  
ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

Outlets ช่องทางหรือแหล่งท่ีผู ้บริโภคไปท าการซ้ือเช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ตร้านขายของช า เป็นตน้ 

7. How does the market buy?  
ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
 

Operations ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
1.การรับรู้ปัญหา 2.การคน้หาขอ้มูล 
3.ประเมินทางเลือก4.ตดัสินใจซ้ือ 
5.ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. (2546). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. 
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โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
              โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษา เหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมี
จุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเน
ไดค้วามรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อแลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’sPurchase Decision) ดังภาพ จุดเร่ิมต้นของ
แบบจ าลองอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการแล้วท าให้เกิดการตอบสนอง (Response) 
(Kotler, 1994 อา้งใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคนอ่ืนๆ, 2546, หนา้ 128-151)  
              1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย และส่ิงกระตุ้นจากภายนอก               
ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้อาจใชเ้หตุจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผลหรือดา้นจิตวิทยา
(อารมณ์) ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาดสามารถ
ควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึนเป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบดว้ย 

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม ทนัสมยัเพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการ 

1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ โดย
พิจารณาจากลูกคา้เป้าหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ท าเลท่ีตั้งของร้านจ าหน่าย มีความ
สะดวกมีจ านวนเพียงพอกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การโฆษณาสม ่าเสมอการใชค้วาม
พยายามของพนกังานขายการลด แลกแจกแถม การสร้างความ สัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไป 

1.2 ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการผูบ้ริโภคท่ีอยู่ภายนอก
องคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 

1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้องผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมี
อิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

1.2.2 ส่ิ งกระตุ้นทางเทคโนโลยี(Technological)  ความก้าวหน้าและทันสมัยของ
เทคโนโลยท่ีีน ามาช่วยผลิต 

1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคา้
ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล
ต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
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              2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถท่ีจะ
ทราบความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
                     2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่างๆ คือ ปัจจยั
ดว้ยวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม 
                     2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบด้วยขั้นตอน 
คือ การรับความรู้ความตอ้งการการค้นหาข้อมูลการประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซ้ือพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 
              3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของบริโภคหรือผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Purchase Decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นน้ี 

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) เช่น การเลือกผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมพร้อมด่ืม มี
ทางเลือกคือ น ้าอดัลม น ้าผลไม ้ชากาแฟ นม ฯลฯ 

3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกน ้ าผลไมจ้ะเลือกยี่ห้อ ทิปโก้ 
มาลี  

3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกจากห้างสรรพสินคา้ใด หรือร้านคา้
ใกลบ้า้นร้านใด 

3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ กลางวนัหรือ
เยน็  
ในการซ้ือนมสดกล่อง  

3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือหน่ึงกล่อง 
คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล 
 

ปัจจัยส ำคัญทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
              การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการของ
ผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ี
ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้ายและนกัการตลาดคือคน้หาวา่ลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึก
นึกคิดไดรั้บอิทธิพลส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับนกัการ
ตลาดคือ ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ ให้
กระตุน้และให้สามารถสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และ
คณะ, 2546) 
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              ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและ
ปัจจยัทางจิตวทิยา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
              1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factor) วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรม
ของบุคคล ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งค านึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรมและน าลกัษณะการเปล่ียนแปลง
เหล่านั้นไปใช้ก าหนดโปรแกรมการตลาด วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมย่อย 
และชั้นของสังคมโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
                     1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น ลกัษณะนิสัย
ของคนไทย เป็นผลมาจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทยใหเ้ป็นคนรักอิสระ ชอบความสบาย 
                     1.2 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) หมายถึงวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะเฉพาะ
และแตกต่างกนั ซ่ึงมีอยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซับซ้อน วฒันธรรมย่อยเกิดจากพื้นฐานทาง
ภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษยล์กัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ยกลุ่มเช้ือชาติกลุ่มศาสนา 
กลุ่มสีผวิ พื้นท่ีภูมิศาสตร์กลุ่มอาชีพ กลุ่มยอ่ยดา้นอายแุละกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ 
                     1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึงการแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบัฐานะท่ี
แตกต่างกนั โดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนัและสมาชิกในชั้นสังคมท่ีแตกต่าง
กนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั การแบ่งชั้นทางสังคมโดยทัว่ไปถือเกณฑ์รายไดท้รัพยสิ์นหรืออาชีพ ชั้น
ทางสังคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แต่ละชั้นสังคมจะมีลกัษณะ
ค่านิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยา่ง 
              2. ปัจจยัด้านสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิงครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ 

2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยกลุ่มน้ีจะมีอิทธิพล
ต่อทศันคติความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิงกลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดบัคือ 

2.1.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแ้ก่ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
2.1.2 กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแ้ก่กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ

และเพื่อนร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่างๆ ในสังคม 
2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความคิดเห็น

และค่านิยมของบุคคล 
2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว

กลุ่มอา้งอิงองคก์ารและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
              3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลกัษณะส่วน
บุคคลของคนทางด้านต่างๆ ได้แก่อายุขั้นตอนวฎัจักรชีวิต ครอบครัวอาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ
การศึกษารูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ดงัน้ี 
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                     3.1 อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนั 
                     3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลใน
ลกัษณะของการมีครอบครัวการด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติ
และค่านิยมของบุคคลท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
                     3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็น และความตอ้งการ
สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 
                     3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรายได้ (Income) โอกาสทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือโอกาสเหล่าน้ี ประกอบดว้ยรายได้
การออมทรัพยอ์  านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 
                     3.5 การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภณัฑ์มีคุณภาพดี
มากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
                     3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) หมายถึงความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ือง
ใดเร่ืองหน่ึง และรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึงรูปแบบของการด ารงชีวิตในโลกมนุษยใ์นรูป
ของกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น 
              4. ปัจจยัทางจิตวทิยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้น
จิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินคา้ปัจจยั
ภายในประกอบดว้ย 
                     4.1 การจูงใจ (Motivation) เป็นวิธีการท่ีจะชักน าพฤติกรรมของบุคคลให้ปฏิบัติตาม
วตัถุประสงค์พฤติกรรมมนุษยเ์กิดข้ึนตอ้งมีส่ิงจูงใจ (Motive) หรือส่ิงกระตุน้ การจูงใจ มีวตัถุประสงค์
เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ (Needs) โดยอาศยัส่ิงจูงใจหรือส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 
                     4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงบุคคลเลือกสรรจดัระเบียบ และตีความหมาย
ขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่น 
ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการและอารมณ์ เป็นตน้ 
                     4.3 การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเกิดจาก
ประสบการณ์ 
                     4.4 ความเช่ือถือ (Beliefs) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดีต 
                     4.5 ทศันคติ (Attitude) หมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นการ
ประเมินผลการรับรู้ทั้งดา้นพอใจหรือไม่พอใจ ซ่ึงจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือหรือใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 
                     4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึงลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัของแต่ละบุคคลซ่ึง
น าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโน้มสอดคลอ้งกนั ในทฤษฎีของฟรอยด์ ฟรอยด์ พบว่า
บุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถู์กควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน 3 ระดบั คือ1) Id เป็นส่วนท่ีแสดง
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พฤติกรรมออกมาตามความตอ้งการขั้นพื้นฐานโดยมิไดข้ดัเกลาให้พฤติกรรมนั้นเหมาะสมกบัค่านิยม
ของสังคม 2) Ego เป็นส่วนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาให้เหมาะสมกบักาลเทศะเหตุผล หรือเหตุการณ์ท่ี
เป็นจริงในสังคม 3) Superego เป็นส่วนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาตามค่านิยมของสังคม สังคมใดกล่าววา่
ส่ิงใดเป็นส่ิงท่ีดีควรยดึถือและประพฤติปฏิบติั 
                     4.7 แนวความคิดเก่ียวกับตนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อ
ตนเองหรือความคิดท่ีบุคคลคิดว่าบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนอย่างไร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง 

5.  แนวควำมคดิและทฤษฎเีกีย่วกบักระบวนกำรตัดสินใจซ้ือ 
กระบวนกำรตัดสินใจซ้ือ  

 การด าเนินงานทางการตลาดจะประสบความส าเร็จไดน้ั้น นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจพฤติกรรมและ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เน่ืองจากการจดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ังของผูบ้ริโภคค่อนขา้งยากท่ีจะ
เขา้ใจได ้ในบางคร้ังผูบ้ริโภคเองก็ยงัตั้งค  าถามกบัตวัเองและหาค าตอบไม่ไดว้่าท าไม่ตอ้งตดัสินใจซ้ือ 
หรือเหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อให้สามารถทราบข้อมูลในการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคและพยากรณ์
เก่ียวกบัลกัษณะการซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยมี 5 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  (วลัภา พฒันา, 2559 ) 
รูปกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
 

 
ภำพที ่2 รูปกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

1.  การยอมรับความตอ้งการ ( Need Recognition ) เกิดจากความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไป
เร่ิมตน้จากความตอ้งการขั้นพื้นฐานหรือความจ าเป็น ( Need ) เช่น ตอ้งการอาหารเพื่อสนองความหิวหรือ
ตอ้งการเส้ือผา้เพื่อปกปิดร่างกาย เม่ือความตอ้งการขั้นพื้นฐานได้รับการตอบสนองความตอ้งการใน

การยอมรับ
ความตอ้งการ 

การแสวงหา
ขอ้มูล

การประเมิล
ทางเลือก

การตดัสินใจซ้ือ

พฤติกรรมหลงั
การซ้ือ
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ระดบัต่อไปเป็นความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้โดยนกัการตลาด จะสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเพื่อกระตุน้
ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการเพิ่มข้ึนไดซ่ึ้งจดัเป็นส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีนกัการตลาดน าปัญหาท่ีเกิดกบั
ผูบ้ริโภคมากระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ เช่น กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหากล่ินอบัในรถและมี
ความตอ้งการผลิตภณัฑด์บักล่ิน  
 อยา่งไรก็ตามการยอมรับความตอ้งการของผูบ้ริโภค ก็อาจจะไม่ถูกตอบสนองเสมอไปหลงัจากท่ี
ผูบ้ริโภคยอมความตอ้งการ แต่ยงัมีบางปัจจยัทีส่งผลกระทบท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นตอน
ของการแสวงหาข้อมูลต้องหยุดและถูกระงบัไป เช่น รายได้ไม่เพียงพอท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ตามความ
ตอ้งการ จึงท าให้นกัการตลาดตอ้งมีการกระตุน้จนถึงระดบัท่ีก่อให้เกิดการกระท า ดว้ยวิธีการต่างๆ เช่น 
การโฆษณาซ ้ าๆ และการส่งเสริมการขาย ดว้ยวธีิลด แล แจก แถม เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ท่ีตอ้งการความประหยดัและคุม้ค่า หรือกระตุน้ดว้ยการตั้งราคาต ่า ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้อ้ย จึงเป็น
เหตุผลหน่ึงท่ีท าให้นกัการตลาดตอ้งศึกษาและวิจยัถึงความตอ้งการหรือปัญหาท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคใน
การตดัสินใจซ้ือ เช่น การเสนอรถยนต์ขนานเล็กหรือท่ีเรียกว่าอีโก้คาร์ ( Eco car ) ส าหรับผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการประหยดัน ้ามนัเช้ือเพลิงและแกปั้ญหาท่ีจอดรถ 

2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search ) หลงัจากยอมรับความตอ้งการแลว้ผูบ้ริโภคจะท า
การหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ก่อนตดัสินในซ้ือ โดยแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีส าคญั ไดแ้ก่ 
ลกัษณะทัว่ไปและประเภทสินคา้ ตราสินคา้ ราคาสินคา้ สถานท่ีจ าหน่าย ผูผ้ลิต และเง่ือนไขพิเศษต่างๆ 
เก่ียวกบัสินคา้เพื่อเป็นขอ้มูลประกอบการพิจารณาส าหรับการซ้ือ  
 ในขณะเดียวกนัการแสวงหาขอ้มูลเพื่อเป็นทางเลือกของผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีวิธีแตกต่างกนั
ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัลกัษณะความส าคญัของผลิตภณัฑ์ท่ีมีต่อผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ระดบัความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
ศกัยภาพการซ้ือการบ่งบอกสถานะทางสังคม ความส าคญัทางกายภาพ อยา่งไรก็ตามการแสวงหาขอ้มูล
ของผูบ้ริโภคท าให้นักการตลาดต้องให้ความสนใจถึงแหล่งข้อมูล ซ่ึงมีความส าคัญในการเข้าถึง
แหล่งข้อมูลต่างๆ อิทธิพลของแหล่งข้อมูลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยสามารถแบ่ง
แหล่งขอ้มูลเป็น 3 แหล่ง ประกอบดว้ย  
 2.1  แหล่งบุคคล ( Personal Sources )  เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีอยู่ใกลชิัดกบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุดและ
อาจมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ เพื่อนสนิท ญาติพี่นอ้งและครอบครัว เพื่อนบา้น เป็นตน้ 
นอกจากน้ี รวมถึงกลุ่มบุคคลท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆมาก่อน  
 2.2  แหล่งขอ้มูลจากส่ือ ( Media Source ) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีเผยแพร่โดยส่ือมวลชน ซ่ึงอาจเป็น
รูปแบบของการโฆษณาต่างๆโดยผา่นส่ือโทรทศัน์ วทิย ุคอมพิวเตอร์ เป็นตน้  
 2.3  แหล่งขอ้มูลพนกังานของบริษทั ( Company’s employee  Source ) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมาจาก
พนักงานของบริษัทในการแนะน าผลิตภณัฑ์ และบอกคุณสัมบติั วิธีการใข้ ประโยชน์ท่ีได้รับจาก
ผลิตภณัฑ ์นอกจากน้ี นกัการตลาดตอ้งทราบวา่การหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลข้ึนอยูก่บัความแตกต่างของ
ประเภทผลิตภณัฑ์ เช่นการซ้ือรถยนต ์ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลบุคคล โดยการสอบถามผูท่ี้
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เคยใชแ้ละพนกังานของบริษทัในทางกลบักนัถา้เป็นผลิตภณัฑ์แชมพู ผงซกัฟอก สบู่ ผูบ้ริโภคจะได้รับ
ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทางส่ือ ดงันั้น นกัการตลาดตอ้งมีการวางแผนการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคใหถู้ก
ช่องทาง  

3. การประเมิลทางเลือก ( Evaluation Of alternatives ) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร
ตามท่ีต้องการและน ามาประกอบการพิจารณาเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ กระบวนการต่อไปผูบ้ริโภคก็จะ
ประเมินทางเลือกโดยก าหนดหลักเกณฑ์ให้ตรงกับความต้องการตามลักษณะต่างๆ ซ่ึงสามารถ
เปรียบเทียบคุณสมบติั รูปแบบขนาน จุดเด่น จุดดอ้ย ระดบัราคา ตราสินคา้       ความเหมาะสมและจ าเป็น
ของผลิตภณัฑ์ แลว้น ามาเปรียบเทียบหาผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด ในบางคร้ังผูบ้ริโภค
อาจน าความเช่ือหรือทศันคติส่วนตวัเขา้มาเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจ 
 ผูบ้ริโภคอาจใช้ระยะเวลาแตกต่างในการประเมิลทางเลือกก่อนตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบั
ประเภทของผลิตภณัฑ์ เช่น เลือกอาหารส าหรับรับประทานอาหารเย็น ผูบ้ริโภคอาจใช้เวลาในการ
ประเมินเพียง 3-4 นาที ในการตดัสินใจซ้ืออาหาร ถา้เลือกซ้ือบา้น การประเมินอาจตอ้งใชร้ะยะเวลา 3-4 
เดือนในการหาขอ้มูลอยา่งรอบคอบและเปรียบเทียบรายละเอียด ในขณะเดียวกนัขั้นตอนน้ีอาจถูกขา้มขั้น
ไปได ้ถา้ผูบ้ริโภคพิจารณาประเมินทางเลือกและไดข้อ้มูลไม่เพียงพอต่อการตดัสินใจหรือทางเลือกท่ีมี
ไม่ตรงกบัความตอ้งการ  

4. การตดัสินใจซ้ือ  ( Purchase Decision ) เม่ือผูบ้ริโภคได้ประเมินทางเลือกและสรุปเลือก
รูปแบบผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ตามความตอ้งการผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจซ้ือ ( Purchase Intention ) 
และเขา้สู่ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ อย่างไรก็ตามในขั้นตอนน้ีอาจมีปัจจยัอ่ืนๆ เขา้มามีบทบาทต่อการ
ตดัสินใจซ้ือท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งการคุณลกัษณะเพิ่มเติม เช่น นางสาวผึ้ง ตอ้งการซ้ือรถยนต์ แต่ภาวะ
เศรษฐกิจเร่ิมไม่ดี ซ่ึงจะมีผลท าให้เกิดความลงัเลใจท่ีจะซ้ือ เน่ืองจากนางสาวผึ้งรับรู้ถึงความเส่ียง ( Risk 
Perception ) ท่ีอาจเกิดข้ึน จึงตอ้งการคุณลกัษณะเพิ่มเติมในเร่ืองของระยะเวลาและเง่ือนไขการช าระเงิน
จากผูช้ายรถยนต ์ 
 ดงันั้นนกัการตลาดไม่ควรมัน่ใจไดว้่าผูบ้ริโภคท่ีมีความตั้งใจซ้ือจะตอ้งซ้ือผลิตภณัฑ์แน่นอน 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคอาจถูกผลกระบทจากปัจจยัต่างๆ ย่อมส่งผลการเปล่ียนแปลงการตดัสินใจ นักการ
ตลาดจึงตอ้งเสนอเง่ือนไขพิเศษ ช่วยเหลือแนะน าให้การซ้ือเพื่อให้รู้สึกคลายความเส่ียงลงและจูงใจใน
การตดัสินใจซ้ือ  

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( Post – Purchase Behavior ) เป็นขั้นตอนสุดทา้ยหลงัจากท่ีผูบ้ริโภค
ได้ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาคุณค่าและประโยชน์ท่ีได้รับจากการใช้
ผลิตภณัฑ์ ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ พฤติกรรมหลงัการซ้ือจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าใน
คร้ังต่อไป และจะเกิดความภกัดีในตราสินคา้ แต่ถา้หากผูบ้ริโภครู้สึกไม่พึงพอใจหรือเกิดทศันคติไม่ดีต่อ
ผลิตภณัฑ ์พฤติกรรมหลงัการซ้ือก็จะเลิกใช ้และอาจจะบอกผูใ้กลชิ้ดไม่ใหซ้ื้อผลิตภณัฑม์าใช ้ 
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ดงันั้น นักการตลาด จะตอ้งศึกษาและติดตามพฤติกรรมหลงัการซ้ือ เพื่อให้ทราบเก่ียวกบั
ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ และหาวิธีการลดความไม่มัน่ใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ 
โดยการรับประกนัความพึงพอใจ แนะน าขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์แก่ผูบ้ริโภคอยา่งสม ่าเสมอ บริการโทร
ถามขอ้มูลฟรีหรือคืนเงินหากไม่พอใจผลิตภณัฑ ์เป็นตน้  

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบักำรสร้ำงควำมเข้มแขง็  
การสร้างความมัน่คงของเศรษฐกิจชุมชน ดว้ยการบูรณาการกระบวนการผลิตบนฐานศกัยภาพ

และความเขม้แข็งของชุมชนอย่างสมดุล เน้นการผลิตเพื่อการบริโภคอย่างพอเพียงภายในชุมชน สร้าง
ความร่วมมือกบัภาคเอกชนในการลงทุนสร้างอาชีพและรายไดท่ี้มีการจดัสรรประโยชน์อย่างเป็นธรรม
แก่ชุมชน รวมทั้งการส่งเสริมบทบาทสตรีในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจชุมชนและน าไปสู่การแก้ปัญหา
ความยากจน โดย  

 1. สนบัสนุนให้ชุมชนมีการรวมกลุ่มรูปแบบต่างๆ เช่น สหกรณ์กลุ่มยอ้มสีธรรมชาติ
กลุ่มปุ๋ยอินทรีย ์ฯลฯพฒันาระบบเครือข่ายเพื่อด าเนินกิจกรรมการเกษตรหรือกิจกรรมอ่ืนๆ ท่ีหลากหลาย
มีการแปรรูปและการผลิตบนฐานทรัพยากรในชุมชนใหเ้พียงพอกบัการอุปโภคบริโภคภายในชุมชน และ
น าส่วนเกินไปแลกเปล่ียนระหว่างชุมชน หรือเช่ือมโยงเครือข่ายสู่ตลาดภายนอกชุมชน โดยมีขอ้ตกลง
และผลประโยชน์ท่ียอมรับร่วมกนัอยา่งเป็นธรรม  

 2. รณรงคแ์ละส่งเสริมภาคการผลิตและบริการในการเคล่ือนยา้ยเคร่ืองจกัรหรือกิจกรรม
บางส่วนไปสร้างอาชีพและการจา้งงานในทอ้งถ่ินและพื้นท่ีห่างไกล เพื่อลดการเคล่ือนยา้ยแรงงานสู่เมือง
หลวงและเมืองใหญ่ ท าใหค้รอบครัวอบอุ่นอยูพ่ร้อมหนา้ทุกวยั มีการสืบสานวฒันธรรมประเพณีทอ้งถ่ิน
และมีแกนน า/ผูน้  าชุมชนอยา่งต่อเน่ือง โดยจะตอ้งค านึงถึงผลกระทบต่อคุณภาพส่ิงแวดลอ้มและวิถีชีวติ
ดั้งเดิมของชุมชนควบคู่ไปดว้ย  

 3. ส่งเสริมการร่วมลงทุนระหวา่งเครือข่ายองคก์รชุมชนกบัองคก์รปกครองส่วนทอ้งถ่ิน
หรือภาครัฐหรือรัฐวิสาหกิจบนหลักของความโปร่งใส ใช้ฐานทรัพยากรในพื้นท่ี อาทิ การสร้าง
โรงงานไบโอดีเซล เกษตรอินทรีย ์หัตถกรรม บริการสุขภาพและสปาท่องเท่ียวเชิงนิเวศ เป็นตน้และ
เช่ือมโยงการคา้การลงทุนระหว่างเศรษฐกิจชุมชนกบัวิสาหกิจขนาดกลางและหรือวิสาหกิจขนาดใหญ่
สร้างเครือข่ายความร่วมมือเชิงธุรกิจตลอดทั้งห่วงโซ่การผลิต โดยทบทวนกฎ ระเบียบ และกฎหมายให้
เอ้ือต่อการร่วมทุน และการใหมี้ระบบการบริหารจดัการท่ีดี  

 4. สนบัสนุนการน าภูมิปัญญาไทยและวฒันธรรมทอ้งถ่ินมาใชใ้นการสร้างสรรคคุ์ณค่า
ของสินคา้และบริการท่ีมีโอกาสทางการตลาดสูง เช่น อาหารสุขภาพ หตัถกรรม บริการสุขภาพ บริการ
การท่องเท่ียว เป็นต้นโดยรักษาคุณค่าเอกลักษณ์ของท้องถ่ินอย่างเข้มแข็งเม่ือน าภูมิปัญญา และ
วฒันธรรมทอ้งถ่ินไปต่อยอดขยายผลในเชิงพาณิชย ์ 

 5. พฒันาระบบการบ่มเพาะวิสาหกิจชุมชน ควบคู่กบัการสร้างผูป้ระกอบการใหม่ดว้ย
การพฒันาความรู้ดา้นการจดัการ การตลาด องค์ความรู้เก่ียวกบัการผลิตสินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะถ่ิน
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พฒันามาตรฐานสินคา้ การสร้างตราสินคา้ การจดัการเร่ืองทรัพยสิ์นทางปัญญา และการพฒันาทกัษะใน
การประกอบอาชีพของกลุ่มต่างๆ รวมทั้งคนพิการท่ีสอดคลอ้งกบัความหลากหลายของอาชีพในชุมชน
เพื่อลดความเส่ียงทางเศรษฐกิจ  
กำรเสริมสร้ำงศักยภำพชุมชนในกำรอยู่ร่วมกันกบัทรัพยำกรธรรมชำติ  

ส่ิงแวดลอ้มอยา่งสันติและเก้ือกูลกนั ดว้ยการส่งเสริมสิทธิชุมชนและกระบวนการมีส่วนร่วม
ของชุมชนในการสงวน อนุรักษ ์ฟ้ืนฟู พฒันา ใชป้ระโยชน์และเพิ่มประสิทธิภาพบริหารจดัการ
ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้มในทอ้งถ่ิน โดย  

  1. สร้างความตระหนกัรู้ของชุมชนในคุณค่าของทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้มท่ีมี
ต่อวิถีชีวิต รวมทั้งกระจายอ านาจการจดัการทรัพยากรของทอ้งถ่ินให้ชุมชนท่ีมีศกัยภาพเขา้มามีส่วน
ร่วมกับรัฐในการอนุรักษ์ ฟ้ืนฟูและพัฒนาทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล้อมให้เป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

  2. สนบัสนุนกลไกชุมชนและเครือข่ายในการจดัการและปกป้องทรัพยากรธรรมชาติ
และส่ิงแวดลอ้มท่ีเช่ือมโยงกบัการผลิตเพื่อการยงัชีพของชุมชนอยา่งเป็นธรรม อาทิ การใชป้ระโยชน์จาก
ความหลากหลายทางชีวภาพในทอ้งถ่ินเพื่อความมัน่คงดา้นอาหารและเป็นสมุนไพรเพื่อรักษาโรค โดย
ไม่ส่งผลกระทบต่อฐานทรัพยากรธรรมชาติ การบริหารจดัการป่าชุมชนเป็นแหล่งอาหาร การจดัการ
ทรัพยากรประมงชายฝ่ัง การบริหารจดัการลุ่มน ้ าอยา่งบูรณาการ การจดัการส่ิงแวดลอ้มของชุมชนเมือง
เช่น ขยะ น ้าเสีย เป็นตน้ ตลอดจนโอกาสใหไ้ดรั้บการชดเชยหากเกิดการท าลายทรัพยากรของชุมชนโดย
กิจการอ่ืนนอกชุมชน  

  3. เสริมสร้างขีดความสามารถและองคค์วามรู้ขององคก์รปกครองส่วนทอ้งถ่ิน ในการ
บริหารจดัการทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล้อม ให้เป็นภาคีหลักในการอนุรักษ์ฟ้ืนฟูและจดัการ
ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล้อมร่วมกบัชุมชนและภาคีท่ีเก่ียวข้อง เช่น การจดัการป่าและพื้นท่ี
อนุรักษก์ารจดัการลุ่มน ้ า การจดัการและฟ้ืนฟูป่าชายเลน การจดัการการท่องเท่ียวเชิงอนุรักษใ์นทอ้งถ่ิน 
เป็นตน้โดยมีการใชแ้ละแบ่งปันผลประโยชน์ร่วมกนัอยา่งยติุธรรม 

แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยสู่ควำมส ำเร็จในกำรด ำเนินธุรกจิ  
  1. ความกล้าเส่ียง (Risk Taking) "ธุรกิจ" กับ "ความเส่ียง" เป็นของคู่กันผู ้ท่ี เ ป็น
ผูป้ระกอบการ ชอบท างานท่ีทา้ทายความรู้ ความสามารถของเขา เขาจะไม่มีความภูมิใจกบังานท่ีง่าย หรือ
งานท่ีมีความเป็นไปไดร้้อยเปอร์เซ็นต์หรือเท่ากบัไม่มีความเส่ียงเลย และเขาจะหลีกเล่ียงงานท่ีมีความ
เส่ียงสูงเกินไป แต่เขาชอบงานท่ีมีความเส่ียงปานกลาง คือมีโอกาสประสบความส าเร็จหรือความลม้เหลว 
ความเส่ียงระดบัน้ีเขาประเมินแลว้ไม่เกินความสามารถของเขาท่ีจะท าให้บรรลุผลส าเร็จ โดยเขาหาทาง
เลือกไวห้ลายทาง เช่นการลงทุนธุรกิจ เขาจะใช้เวลาศึกษาวางแผนตลาด เลือกการผลิตท่ีเหมาะสมกบั
วตัถุดิบ เคร่ืองจกัร อุปกรณ์ เงินลงทุน หลกัการบริหารพร้อมทั้งค  านวณผลตอบแทนท่ีคาดว่าจะได้รับ
ภายใตภ้าวะเศรษฐกิจ สังคม การเมือง และหน่วยงานของรัฐบาล ศึกษาอย่างละเอียดถ่ีถ้วนแล้วค่อย
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ตดัสินใจพร้อมท่ีจะผจญกบัปัญหาต่าง ๆเขาจะไม่เหมือนกบัคนทัว่ไปท่ีหลีกเล่ียงความเส่ียง แต่เขาจะกลา้
เส่ียงระดบัปานกลางท่ีคิดวา่มีการประเมินความเป็นไปไดอ้ยา่งดีแลว้  
  2. ตอ้งการมุ่งความส าเร็จ (Need for Achievement)เม่ือมองเห็นโอกาสแห่งความเป็นไป
ได ้พร้อมทั้งพิจารณาอย่างละเอียดถ่ีถว้นแลว้ เขาจะมุ่งมัน่ใชพ้ลงังานความคิดสติปัญญา ความสามารถ
ทั้งหมด ท างานหนกัทุ่มเทให้กบังาน เพื่อให้บรรลุความส าเร็จตามช่องทางท่ีวางไว ้โดยไม่ค  านึงถึงความ
ยากล าบาก เขายงัคงต่อสู้ต่อไป พร้อมจะทุ่มเทเวลาทั้งหมดใหก้บังาน เกิดการเรียนรู้ถึงความผดิพลาดจาก
ท่ีผา่นมา เพื่อแกไ้ขไปสู่ความส าเร็จ พอใจภูมิใจท่ีงานออกมาดีเด่นจุดมุ่งหมายทางธุรกิจมิไดอ้ยูท่ี่ท  าก าไร 
แต่จะท าเพื่อการขยายความเจริญเติบโตของกิจการ เป็นเพียงเคร่ืองสะทอ้นวา่จะท าได ้เขาไม่เพียงสนใจท่ี
ผลบรรลุเป้าหมาย แต่เขาสนใจวธีิการของขบวนการท่ีท าใหบ้รรลุเป้าหมายดว้ย  
  3. มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์(Creativity Thinking) เม่ือท่านตอ้งการประสบความส าเร็จ 
ตอ้งเป็นผูท่ี้มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์ไม่พอใจท่ีจะท าในส่ิงซ ้ า ๆ เหมือนแบบดั้งเดิม แต่เป็นผูท่ี้ชอบเอา
ประสบการณ์ท่ีผา่นมา น ามาประยกุตใ์ชส้ร้างสรรคห์าวธีิการใหม่ท่ีดีกวา่เดิมน ามาใชก้บัการบริหารธุรกิจ 
เป็นผูเ้ขา้ถึงปัญหาแลว้หาทางแกไ้ข หาแนวทางพฒันาผลิตภณัฑ์ ปรับปรุงการผลิตตลอดเวลา กลา้ท่ีจะ
ผลิตสินคา้ท่ีแตกต่างจากตลาดท่ีมีอยูเ่ดิม กลา้ใชว้ธีิการขายท่ีไม่เหมือนใคร กลา้ประดิษฐค์น้ควา้ส่ิงแปลก
ใหม่เขา้สู่ตลาด และเกือบทุกคร้ังของความแตกต่างนั้นท าให้ไดผ้ลเป็นอย่างดี นอกจากน้ียงักลา้คิดคน้
ประดิษฐ์เคร่ืองจกัร เคร่ืองมืออุปกรณ์ใหม่ ๆ มาใช้ในการผลิต น าเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาใช้ พร้อมทั้ง
แสวงหาวตัถุใหม่ ๆ มาทดแทน ปรับปรุงการด าเนินงาน น าการจัดการสมัยใหม่มาใช้ผลิตให้มี
ประสิทธิภาพ ลดตน้ทุนการผลิต ความคิดสร้างสรรค์น้ีเขาอาจคิดข้ึนมาเอง หรือเอาแนวคิดมาจากนัก
ประดิษฐ ์นกัวจิยัผูเ้ช่ียวชาญท่ีศึกษามาก็ได ้ 
  4. รู้จักผูกพันต่อเป้าหมาย เม่ือการตั้ งเป้าหมาย มีการวาดภาพจินตนาการไปถึง
ความส าเร็จ และจะตอ้งท าอยา่งไรถา้ลม้เหลว จะเกิดจากอะไร แกไ้ขอยา่งไรดงันั้นเพื่อให้เกิดความส าเร็จ
ตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้เขาจะทุ่มเททุกอย่างเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย เป้าหมายนั้นลว้นแต่เป็นการเอาชนะ
ทั้งนั้น ความคิดผกูพนัท่ีจะเอาชนะ ถึงกบัวางแผนกลยทุธ์ไวล่้วงหนา้ เป็นอยา่งดี เพราะกลวัความลม้เหลว 
มีการวิเคราะห์ปัญหาอุปสรรคท่ีอาจขดัขวางในการไปสู่เป้าหมาย เตรียมป้องกนัท่ีจะเอาชนะปัญหา
อุปสรรคท่ีคาดว่าจะท าให้เกิดการล้มเหลว แต่ขณะเดียวกันมองโลกในแง่ดี มีความหวงั มุ่งมัน่ต่อ
เป้าหมายของความส าเร็จจนมองเห็นอนาคต  
  5. ความสามารถโน้มน้าวจิตใจผูอ่ื้นผูป้ระกอบการท่ีดีนอกจากมีความสามารถในการ
ท างานแล้ว ยงัตอ้งมีความสามารถในการชักจูงโน้มน้าวจิตใจ ผูอ่ื้นให้ความร่วมมือช่วยเหลือในการ
ท างาน รู้จกัใชค้วามสามารถในการท างานสร้างทศันคติและแรงจูงใจต่อผูร่้วมงานให้สามารถเขา้ใจการ
ท างาน เตม็ใจปฏิบติังานตามท่ีวางไว ้สามารถโนม้นา้วใจแหล่งเงินทุน เช่น ธนาคาร ญาติพี่นอ้ง เพื่อนฝูง 
ใหค้ลอ้ยตามความคิดของเขาและยนิดีใหก้ารสนบัสนุนทางการเงินลงทุน  
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  6. ยืนหยดัต่อสู้ท างานหนกั เม่ือพิจารณารอบคอบแลว้ตั้งเป้าหมาย พยายามท างานหนกั 
ท างานอยา่งเต็มก าลงัความสามารถ ยากท่ีจะหยุดย ั้งหรือทอ้แทไ้ด ้แมว้า่จะตอ้งเผชิญกบัปัญหาอุปสรรค 
ถูกกดดนัอยา่งใหญ่หลวงก็ไม่สามารถหยุดย ั้งได ้ขอเพียงให้งานท่ีเขารับผิดชอบส าเร็จเท่านั้น พูดไดว้่า
เขาเก็บตวัอยูก่บังานตลอดเวลา 
  7. เอาประสบการณ์ในอดีตมาเป็นบทเรียนเป็นคุณลกัษณะส าคญัท่ีควรจะปฏิบติัส าหรับ
ผูป้ระกอบการ เป็นการมองในอดีตท่ีเคยท าผิดพลาด น ามาเป็นบทเรียนสะท้อนไม่ให้เกิดเหตุการณ์
เช่นนั้นอีก หรือน าไปประยกุตใ์ชใ้นการท างานหรือน าไปปรับปรุงเปล่ียนแปลงการท างานให้มุ่งไปสู่การ
ท างานท่ีดีกว่าเดิม เขาจะมองเหตุการณ์ต่าง ๆ เป็นโอกาสท่ีจะได้เรียนรู้ ในการท างาน บางคร้ังเขาไม่
สามารถท าไดส้ าเร็จ เขาก็จะหยุดคิดหาวิธีใหม่ ๆ มาแกไ้ขปัญหา เขาจะยืดหยุ่นเปล่ียนแปลงจนท าได้
ส าเร็จ ฟังความคิดเห็นของผูรู้้ผูแ้นะน า  
  8. มีความสามารถในการบริหารงาน และเป็นผูน้ าท่ีดี มีลกัษณะการเป็นผูน้ า รู้หลกัการ
บริหารงาน เม่ือตอ้งท างานร่วมกบัคนหลายระดบัในภาวะท่ีแตกต่างกันออกไป ของการเติบโตทาง
เศรษฐกิจ ลกัษณะของความเป็นผูน้ าก็ยอ่มแตกต่างกนัไป โดยเฉพาะระยะเร่ิมท าธุรกิจ จะตอ้งรับบทเป็น
ผูน้ า ท่ีลงมือท าทุกอยา่งดว้ยตนเอง ท างานหนกั เพื่อให้บรรลุความส าเร็จเอาใจใส่ผูร่้วมงาน วางแนวทาง
การท างาน พร้อมให้ค  าแนะน า ผูร่้วมงานรับค าสั่งด้วยความเต็มใจปฏิบติั เขาจะเป็นผูก้  ากบัดูแลอย่าง
ใกลชิ้ด และเป็นกนัเอง ผลงานด าเนินไปดว้ยดี ต่อมากิจการเติบโตข้ึน การบริหารงานก็เปล่ียนแปลงไป 
ลูกนอ้งมีการเปล่ียนแปลงและเช่ือมัน่ไดม้ากข้ึน ไวใ้จและแบ่งความรับผิดชอบให้ลูกนอ้งมากข้ึน จนถึง
ปล่อยให้ด าเนินการเอง ส่วนตนเองจะไดมี้เวลาใชค้วามคิดพฒันาผลิตภณัฑ์ ขยายกิจการหรือลงทุนใหม่ 
มีการวางแผนสั่งการ ตดัสินใจท างานตามท่ีวางไว ้กลา้ลงทุนจา้งผูบ้ริหารมาช่วยงานมากกวา่เป็นธุรกิจ
เครือญาติ รู้จกัปรับเปล่ียนแปลงการบริหารสามารถท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จได ้ 
  9.  มีความเช่ือมั่นตนเอง ผู ้ประสบความส าเ ร็จ  มักจะเป็นผู ้ท่ี มีความเช่ือมั่นใน
ความสามารถของตนเอง ชอบอิสระและพึ่งตนเอง มีความมัน่ใจ ตั้งใจเด็ดเด่ียว เขม้แขง็มีลกัษณะเป็นผูน้ า 
และมีความเช่ือมัน่ท่ีจะพิชิตเอาชนะส่ิงแวดลอ้มท่ีน่าสะพรึงกลวัได ้มีความทะเยอทะยาน มกัจะประเมิน
ความสามารถของตนเองสูงเกินไป เช่ือมัน่ตวัเองมากเกินไป จึงไม่แปลกท่ีผูป้ระกอบการท่ีประสบ
ความส าเร็จ เคยมีประวติัความลม้เหลวมาแลว้หลายคร้ัง โดยเฉพาะช่วงแรกของชีวิตการท างาน แต่เขาไม่
เลิกลม้ ความลม้เหลวท าให้เขาไม่หยุดกา้วต่อไป กลา้น าบทเรียนนั้นมาแกไ้ขปรับปรุง จนสามารถต่อสู้
ปัญหาอุปสรรคต่าง ๆ ไดส้ าเร็จ เขาเช่ือมัน่ว่าไม่วา่สถานการณ์อย่างไรเขาตอ้งพึ่งตนเองได ้ปัจจยัอ่ืน ๆ 
เป็นปัจจยัเสริมเท่านั้น การท างานหนกั ความทะเยอทะยานและการแข่งขนัจะเป็นส่ิงสนบัสนุนตนเองได้
ดีท่ีสุด  
  10. มีวิสัยทศัน์กวา้งไกล เป็นผูท่ี้มีประสบการณ์สามารถท่ีจะวิเคราะห์เหตุการณ์ใน
อนาคตขา้งหนา้ไดอ้ยา่งแม่นย  าและพร้อมรับเหตุการณ์ท่ีจะเปล่ียนแปลง  
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  11. มีความรับผดิชอบ รับผดิชอบต่องานท่ีท าเป็นอยา่งดี เป็นผูน้ าในการท าส่ิงต่าง ๆ เขา
มกัจะมีความคิดริเร่ิมแลว้ลงมือท าเอง หรือมอบหมายให้ผูอ่ื้นท า และเขาจะเป็นผูดู้แลจนงานส าเร็จไป
ตามเป้าหมายท่ีวางไว ้เขาก็จะรับผิดชอบตดัสินใจในผลงานนั้นไม่วา่จะผลออกมาจะดีหรือไม่ เขาเช่ือวา่
ความส าเร็จเกิดจากความเอาใจใส่ ความพยายาม ความรับผดิชอบมิใช่เกิดจากโชคหรือส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิ ท าให้
เกิดข้ึนเท่านั้น  
  12. มีความกระตือรือร้น และไม่หยุดน่ิงแสดงให้เห็นการท างานเต็มไปด้วยพลัง มี
ชีวิตชีวาท่ียากจะทดัทาน มีความกระตือรือร้น ท างานทุกอย่างรวดเร็ว ท างานหนักมากกว่าวนัละ 18 
ชัว่โมง เกินกวา่คนปกติทัว่ไป เร่งรัดตวัเองทุกวนั มีพลงัผกูพนัตวัเองไม่อยูน่ิ่งดว้ย การฆ่าเวลาใหห้มดไป
วนัหน่ึง ๆ เบ่ือหน่ายต่องานซ ้ าซากจ าเจ  
  13.  ใฝ่หาความรู้เพิ่มเติมถึงแม้จะเ ช่ียวชาญช านาญในการผลิต แต่ความรู้และ
ประสบการณ์อยา่งอ่ืน หรือท่ีมีอยูย่งัไม่เพียงพอ ก็ตอ้งหาความรู้เพิ่มเติมอยูต่ลอด โดยเฉพาะความรู้ขอ้มูล
ทางการตลาด เศรษฐกิจ การเมือง กฎหมาย ทั้งในและต่างประเทศ ขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยให้เขาวิเคราะห์
สถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลง ความรู้ไม่มีวนัเรียนจบ ความรู้อาจจะไดจ้ากการสัมมนาฝึกอบรม อ่านหนงัสือ
ท าใหมี้ความรู้เพิ่มข้ึน และปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญ มาช่วยใหข้อ้คิดเห็นแกไ้ขปัญหา ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นวธีิหน่ึงท่ี
จะช่วยใหง้านส าเร็จเร็วข้ึน  
  14.  กล้าตัดสินใจและมีความมุมานะพยายามกล้าตัดสินใจมีความหนักแน่นไม่
หวาดหวัน่ เช่ือมัน่ในตนเองกบังานท่ีท า มีจิตใจของนกัต่อสู้ แมง้านจะหนกัก็ทุ่มเทให้สุดความสามารถ 
ไม่กลวังานหนัก ถือว่างานหนักนั้นเป็นงานทา้ทายใช้ความรู้ สติปัญญา ความสามารถของเขาในการ
ท างาน เขาจะภูมิใจเม่ือท าไดส้ าเร็จ ความมุมานะพยายามนั้น เป็นการทุ่มเทชีวติจิตใจ ท าแข่งขนักบัตวัเอง
และแข่งขนักบัเวลา ขวนขวายหาทางแกไ้ขปัญหาอุปสรรคจนสามารถบรรลุความส าเร็จ  
  15. อยา่ตั้งความหวงัไวก้บัผูอ่ื้น ผูป้ระกอบการท่ีเพิ่งเร่ิมท าธุรกิจ มกัใชน้ ้าพกัน ้าแรงท่ีมา
จากตนเอง จึงมีการผลกัดนัให้ผูท่ี้อยู่รอบดา้น ลูกนอ้งท างานหนกัอยา่งเต็มท่ีเช่นเดียวกบัตนเพื่อให้งาน
ส าเร็จ บางคร้ังเขา้ไปควบคุมก ากบัอย่างใกลชิ้ด ท าให้ดูเหมือนไม่ไวว้างใจผูร่้วมงาน แต่เขาหวงัเพียง
ความส าเร็จ  
  16. มองเหตุการณ์ปัจจุบนัเป็นหลกั ผูป้ระกอบการบางคนมกัจะฝังใจในอดีต ซ่ึงบางคน
ประสบความส าเร็จ บางคนลม้เหลวแลว้ไม่สามารถปรับตวัเองได ้บางคนปรับตวัไดโ้ดยพยายามเขา้ไป
ในอดีต บางคนมีแต่โลกแห่งความฝัน สร้างวมิานในอากาศ แลว้ไม่ลงมือท า จึงไม่บรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้
ดงันั้นจงท างานปัจจุบนัให้ดีท่ีสุดคิดถึงอนาคตด้วยการวางแผนไวอ้ย่างรอบคอบ แต่มุ่งท าปัจจุบนัให้
ส าเร็จ ไม่ตอ้งไปกงัวลอยา่งอ่ืนจนท าอะไรไม่ได ้ 
  17. สามารถปรับตวัเขา้กบัส่ิงแวดล้อม ตอ้งเช่ือมัน่ในความสามารถของตนท่ีจะปรับ
ตนเองให้เป็นไปตามตอ้งการของสภาพแวดลอ้มมากกว่าปล่อยให้ทุกอย่างเป็นไปตามท่ีควบคุมไม่ได้ 
หรือข้ึนอยูก่บัโชค หรือดวง ถา้พูดถึง โชค หรือ ดวงนั้น ผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จใหค้วามเห็น
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ว่า "เป็นเพียงส่วนหน่ึงเท่านั้ นไม่ใช่เป็นหลักแต่ทั้ ง น้ีอยู่ท่ีการกระท าของตนเอง ต้องใช้ความรู้
ความสามารถผลกัดนัตนเอง จึงจะประสบความส าเร็จไม่ใช่ไปดูหมอดู"  
  18. ท  าอะไรเกินตวัคือความลม้เหลว การท าอะไรรู้จกัประมาณตนเอง ไม่ท าส่ิงใดเกินตวั 
เกินความสามารถจะไดไ้ม่ประสบกบัความลม้เหลวในการลงทุนท าธุรกิจ ในระยะแรกการคาดการณ์
ตลาดยงัไม่ชัดเจน แต่ท าธุรกิจแบบใจใหญ่ แทนท่ีจะเร่ิมเล็กๆไปก่อนแต่กลับไปลงทุนใหญ่ท่ีเดียว 
ผลลพัธ์ไม่สามารถหาตลาดได ้สินคา้ท่ีผลิตไดก้็ไม่สามารถจะระบายออกไปได ้ผลสุดทา้ยมีสินคา้คา้ง
สตอ็กออกมาก เงินทั้งหมดก็มาจมอยู ่ไม่สามารถหาเงินลงทุนต่อไปได ้น่ีเป็นสาเหตุของความเกินตวั ท า
ใหธุ้รกิจลม้เหลวได ้ 
  19. ตอ้งมีความร่วมมือและแข่งขนั การท าธุรกิจยอ่มมีจุดมุ่งหมายเดียวกนั คือ เพื่อก าไร 
แมว้่าจุดม่งหมายเดียวกนัก็ไม่จ  าเป็นตอ้งแข่งให้ลม้ไปขา้งหน่ึง ยงัมีวิธีการท่ีจะมุ่งสู่ความส าเร็จในการ
ด าเนินธุรกิจประเภทเดียวกนั ด้วยวิธีการท่ีแตกต่างกนัออกไป ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจประเภท
เดียวกนัจะตอ้งไม่พยายามท าธุรกิจให้เกิดผูแ้พผู้ช้นะแต่ตอ้งด าเนินให้เกิดเพียงผูช้นะอยา่งเดียว ร่วมมือ
กนัพึ่งพาอาศยักนัเพื่อให้ธุรกิจอยู่รอดโดยร่วมกนัตั้งเป็นสมาคม ชมรม เพื่อช่วยเหลือกนั การท าธุรกิจ
ตอ้งมีการแข่งขนั ควรแข่งขนัในเร่ืองพฒันาผลิตภณัฑ์ คุณภาพ บริการ ดา้นลดตน้ทุนการผลิต ถา้ไม่มี
การแข่งขนั ก็จะไม่มีการพฒันาเกิดข้ึน  
  20. ประหยดัเพื่ออนาคต การด าเนินธุรกิจต้องใช้ระยะเวลายาวนานกว่าจะบรรลุ
เป้าหมาย การด าเนินงานระยะสั้นยงัไม่เห็นผล ผูป้ระกอบการตอ้งมีการประหยดั อดออมไวเ้พื่อน าไป
ขยายกิจการในอนาคต ตอ้งรู้จกัหา้มใจท่ีจะหาความสุขความสบายในช่วงท่ีธุรกิจพึ่งจะตั้งตวั อดเปร้ียวไว้
กินหวาน เพื่ออนาคตขา้งหนา้  
  21. มีความซ่ือสัตย์ ตอ้งมีความซ่ือสัตย์ต่อลูกคา้ในด้านคุณภาพสินค้าและต้องสร้าง
ความเช่ือถือของตวัเองในการเป็นลูกหน้ีท่ีดีของธนาคาร เป็นนายท่ีดีของลูกนอ้ง โดยสัญญาจะให้โบนสั
กบัเขาก็ตอ้งให ้มีความซ่ือสัตยต่์อเพื่อนร่วมหุน้ ต่อครอบครัว และต่อตนเอง 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกำรตลำดส ำหรับสินค้ำเกษตรกรรม ( Marketing of Agricultural 

Products )  
 การตลาดส าหรับสินคา้เกษตรกรรม อาศยัหลกัเบ้ืองตน้ทางการตลาดอนัเดียวกบัสินคา้อ่ืนทัว่ไป 
แต่การตลาดสินคา้เกษตรกรรมให้ความส าคญักบักลยุทธ์การตลาดแต่ละดา้นต่างกบัสินคา้ประเภทอ่ืน
ตามลกัษณะของผลิตภณัฑ์และส่ิงแวดล้อมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั หัวใจส าคญัของการท าตลาด
สินคา้เกษตรกรรมอยูท่ี่ การวางแผนการผลิต เพื่อใหไ้ดผ้ลผลิตตามค าสั่งซ้ือหรือ ความตอ้งการของตลาด
ในแต่ละช่วงเวลา เพราะการผลิตเพื่อให้ไดผ้ลผลิตตามจ านวนท่ีตอ้งการนั้น เป็นส่ิงท่ี ควบคุมให้เป็นไป
ตามแผนการผลิตได้ยาก เน่ืองจากผลผลิตทางการเกษตรจะข้ึนอยู่กับดิน ฟ้าอากาศ และปัจจยัท่ีไม่
สามารถควบคุมได ้การท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายตอ้งการขยายหรือเพิ่มผลผลิต ย่อมมีขอบเขตจ ากดั อย่างไรก็
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ตามหากมีการวางแผนการผลิตท่ีดีและรอบคอบจะท าให้ผูผ้ลิตหรือผูข้ายสามารถก าหนดปริมาณผลผลิต
ไดใ้กลเ้คียงกบัความตอ้งการของตลาดมากท่ีสุด  
 ในดา้นส่วนผสมทางการตลาด สินคา้เกษตรกรรมจะให้ความส าคญักบั วิธีการจ าหน่ายช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ตลอดจนคนกลางมากกว่าสินคา้ประเภทอ่ืน เพราะการจ าหน่ายสินคา้โดยตรงให้กบั
ผูบ้ริโภคเพื่อให้ไดป้ระสิทธิภาพสูงสุดนั้นท าไดไ้ม่ง่าย เน่ืองจากมีขอ้จ ากดัในดา้นเงินลงทุนท่ีตอ้งการใช้
ในการด าเนินงานค่อนขา้งสูงในการขยายการตลาด เพื่อให้เขา้สู่กลุ่มเป้าหมายหลกัจึงตอ้งพึ่งพาคนกลาง
เป็นหลกั ดงันั้น ในตลาดสินคา้เกษตรกรรม ผูผ้ลิตรายบุคคลมกัจะไดมี้อิทธิพลหรือความสามารถควบคุม
ตลาดส าหรับสินคา้ท่ีตนผลิตได ้ 
 สินค้ำเกษตรกรรมเม่ือมองในรูปของกำรประกอบธุรกจิ จะเห็นว่ำมีลกัษณะทีส่ ำคัญ ดังนี ้ 

1. สถานประกอบการมีขนานเล็ก ถึงแมข้นาดของพื้นท่ีท่ีใชใ้นการเกษตรจะมีขนานใหญ่ แต่ยงัจดั
ว่าเป็นอุตสาหกรรมขนานเล็ก เม่ือเทียบขนานและปริมาณของผลิตผลกบัรายได้ ของสินค้า
อุตสาหกรรมอ่ืนๆ  

2. ท่ีตั้ งของผูผ้ลิตมักกระจายอยู่ห่างกันตามสภาพส่ิงแวดล้อมท่ีเหมาะสมแก่การเพราะปลูก
การตลาดท่ีดีจึงจ าเป็นส าหรับสินคา้เกษตรกรรมอยูม่าก  เพราะจะตอ้งมีการรวบรวมผลิตผลจาก
ท่ีต่างๆ เขา้มา ณ แหล่งท่ีเหมาะสมท่ีสุดและดีท่ีสุดเพื่อการบริโภคและการผลิตต่อ  

3. การผลิตมกัข้ึนอยูก่บัฤดูกาล ท าให้มีความจ าเป็นตอ้งมีกิจกรรมต่างๆ ปรับระดบัดุลยภาพเพื่อให้
ทอ้งถ่ินต่างๆ ไดเ้ฉล่ียกนับริโภคและจ าหน่ายผลิตผลของแต่ละทอ้งถ่ินตลอดปี  

แนวคิดเกยีวกบักำรเลีย้งสุกรพนัธ์ุพืน้เมือง  
 รูปแบบการเล้ียงสุกรพื้นเมืองท่ีส ารวจในเขตจงัหวดัสกลนคร และจงัหวดัใกลเ้คียง เล้ียงเป็น
อาชีพเสริมรายไดจ้ากอาชีพหลกัคือการเพาะปลูกขาว หรือพืชไร-พืชสวน ปริมาณการเล้ียงสวนใหญ่มีแม่
พนัธ์ุ   1-3 ตวัต่อหน่ึงบา้น เพื่อหวงัผลิตลูกสุกรไวจ้  าหน่าย หรือเล้ียงเป็นสุกรขุนในระยะต่อไป ในหมู
บา้นจะมีพอ่พนัธ์ุ เพียงตวัเดียวใชก้ารจูงรับจา้งผสม จะปลดก็ต่อเม่ือมีอายมุากจนไม่สามารถผสมพนัธ์ุได้
อาจใช้พ่อตวัเดิมนานถึง 10 ปีลูกตวัผูจ้ะตอนหลงัหย่านมแลว้ทั้งหมดการให้อาหาร ใช้ผลพลอยไดจ้าก
การเกษตร หรือเศษอาหารท่ีเหลือจากครัวเรือนเป็นส่วนผสมในอาหาร นอกจากนั้นยงัมีการน าเศษผกั
จากตลาด หรือเก็บผกัตามแหล่งน ้ า มาผสมกบัร าขา้วหรือปลายขา้ว เพื่อเล้ียงสุกรการจดัการฟาร์ม ไม่มี
การวางแผนจดัการฟาร์ม อาศยัวิธีการเล้ียงอยา่งง่าย ปลาอยให้สุกรหากินตามไร่นา พื้นท่ีสาธารณะ และ
ให้อาหารตอนเยน็เล็กน้อยเพื่อให้สุกรกลบับา้น หรือผูกขงัคอกผูเ้ล้ียงไม่มีความเขา้ใจในหลกัวิชาการ
อาศยัการปฏิบติัตามแบบอยา่งรุ่นสู้รุ่น แหล่งเงินทุน เป็นกิจการภายในครอบครัว ส่วนใหญ่มกัไม่ลงทุน 
อาศยัหาเศษผกัวชัพืชมาเล้ียงสุกร หรือลงทุนเล็กน้อยท่ีมีเหลือจากการใช้จ่ายเพื่อซ้ืออาหารเสริมให้สุกร 
เช่น ร าหยาบ ส่วนการเพิ่มปริมาณการเล้ียงจะข้ึนกบัผลก าไรท่ีได้จากการขายสุกรในแต่ละรุ่นออกไป        
ปัจจุบนัมีการเล้ียงสุกรพื้นเมืองเฉพาะบางหมู่บา้นท่ีมีการสืบทอดกนัมาและความเจริญยงัมีไม่มากนัก
โดยพบวา่มีการเล้ียงสุกรชนิดน้ีลดจ านวนลงอยา่งรวดเร็วตามกระแสความเจริญท่ีเพิ่มข้ึน 
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ศึกษำอตัรำกำรเจริญเติบโตของสุกรพืน้เมือง 
 สุกรพื้นเมืองท่ีน าเขา้มาเล้ียงในโครงการ ชุดแรก 7 ตวั จากอ.กุดบาก จ.สกลนคร มีอตัราการ
เจริญเติบโตแยกตามเพศเม่ือให้กินร าขา้วเป็นอาหารหลกัเสริมกากถัว่เหลือง เกลือและตน้กลว้ย โดยวดั
ปริมาณอาหารท่ีสุกรกินไดแ้ต่ละวนัในช่วง 3 เดือน (เสริมตน้กลว้ยสดใหว้นัละ 1 กก.ตอ้คอก) ชัง่น ้าหนกั
เพิ่มทุกส้ินเดือน พบวา่สุกรเพศผูมี้ประสิทธิภาพการใชอ้าหารดีกวา่แต่มีอตัราการเจริญเติบโตช้ากวา่เพศ
เมีย (แสดงในตารางท่ี 1) แต่ค่าท่ีวดัไดอ้าจเป็นผลจากอายเุร่ิมตน้ท่ีแตกต่างกนั 1 เดือน ท าให้สุกรเพศเมีย
เจริญเติบโตเร็วกวา่เพศผูก้็เป็นได ้
งำนวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 จรัล เล็กสกุลดิลก (2539 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาความสัมพนัธ์ระหวา่งภูมิหลงั ปัจจยัเศรษฐกิจและ
สังคมของเกษตรกรกบัการยอมรับเทคโนโลยีการเล้ียงสุกรในจงัหวดัน่านซ่ึงผลการศึกษาพบว่า การ
ไดรั้บข่าวสารดา้นการเกษตรเท่านั้นท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการยอมรับเทคโนโลยีการเล้ียงสุกรส่วนปัจจยั
อ่ืนๆ ไม่มีความสัมพนัธ์ทางสถิติกบัการยอมรับเทคโนโลยกีารเล้ียงสุกร ปัญหาและอุปสรรคในการเล้ียง
สุกรคือ สายพนัธ์ุท่ีดีหายากและมีราคาสูง อาหารสุกรและวตัถุดิบอาหารสัตวมี์ราคาค่อนขา้งสูงและขาย
สุกรไดร้าคาต ่า เกษตรกรตอ้งการให้เจา้หน้าท่ีฝึกอบรมให้ความรู้ทั้งดา้นการจดัการและการรักษาโรค
สุกร ตอ้งการให้อาหารสัตวแ์ละพนัธ์ุสัตวมี์ราคาต ่าและตอ้งการให้รัฐบาลหาตลาดรองรับการจ าหน่าย
สุกรให้มากข้ึน และควรกระจายข่าวสารความรู้ดา้นการเกษตรเก่ียวกบัเทคโนโลยีการเล้ียงสุกรโดยส่ือ
ต่างๆ เช่น วิทยุ โทรทศัน์ หนังสือพิมพ์ วารสาร ด้านการเกษตรและอ่ืนๆ ให้มากข้ึนเพื่อท่ีจะท าให้
เกษตรกรยอมรับเทคโนโลยใีหม้ากข้ึน 
 วราภรณ์ สุทธิธญัญะลกัษณะ (2539 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาโครงสร้าง และพฤติกรรมการแข่งขนั
ของอุตสาหกรรม อาหารสัตวใ์นประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า โครงสร้างตลาดของอุตสาหกรรม
อาหารสัตวใ์นประเทศไทยเป็นโครงสร้างตลาดของผูข้ายนอ้ยราย โดยมีอตัราส่วนการกระจุกตวัมากกวา่
ร้อยละ 80 เป็นของผูผ้ลิตรายใหญ่จ านวนน้อยราย ซ่ึงจะเป็นผูผ้ลิตรายเดิมท่ีมีการด าเนินธุรกิจแบบครบ
วงจรในอุตสาหกรรม ในขณะท่ีผูผ้ลิตรายเล็กจะท าการผลิตอาหารสัตวเ์พื่อใชใ้นฟาร์มเป็นหลกั  ส าหรับ
พฤติกรรมการแข่งขนัของผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมน้ีพบวา่ผูผ้ลิตจะใชก้ารแข่งขนัทั้งทางดา้นราคาและมิใช่
ราคา โดยพฤติกรรมการแข่งขันทางด้านท่ีมิใช่ราคาของผูผ้ลิตรายใหญ่เหล่าน้ีมีอ านาจผูกขาดใน
อุตสาหกรรมและการส่งเสริมให้ผูผ้ลิตรายเล็กเขา้มาแข่งขนัซ่ึงท าไดย้าก ดงันั้นแนวทางในการพฒันา
อุตสาหกรรมจึงควรมุ่งเน้นถึงการเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตของผูผ้ลิตรายใหญ่เพื่อให้เกิดการ
ประหยดัจากขนาดซ่ึงจะส่งผลให้ตน้ทุนการผลิตรวมถึงผลิตภณัฑ์จากสัตวล์ดลง ท าให้อุตสาหรรมดา้น
ปศุสัตวข์องไทยมีการขยายตวัและสามารถแข่งขนักบัตลาดต่างประเทศไดดี้ยิง่ข้ึน 
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บทที ่3  
วธีิกำรด ำเนินกำรวจัิย  

 
การสร้างความเข้มแข็งทางการตลาดให้กับผู ้เ ล้ียงหมูข้ีพร้าในเขตพื้นท่ีจังหวัด

นครศรีธรรมราช เพื่อการพฒันาอย่างย ัง่ยืน โดยก าหนดรูปแบบการศึกษาเป็นการศึกษา เชิงปริมาณ 
(Quantitative research) และใชก้ารวจิยัเชิงส ารวจ (Survey research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 
ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยมีการก าหนดระเบียบในการด าเนินการวจิยัดงัต่อไปน้ี  

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
ประชำกร  
ประชาชนท่ีอาศยัในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช รวมทั้งส้ินจ านวน 617,804 (ส านกังานสถิติ

จงัหวดันครศรีธรรมราช,2560) 
กลุ่มตัวอย่ำง  
 กลุ่มตวัอยา่งใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชาชนท่ีอาศยัในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช โดย

ค านวณขนาดตวัอยา่งจากสูตรทฤษฎีการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ Yamane  ( 1973 ) ณ ระดบัความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 ไดจ้  านวน 400 คน  

กำรสุ่มตัวอย่ำง 
 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง เพื่อการศึกษาในคร้ังน้ี  เป็นการสุ่ม ตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น 

(Nonprobability sampling)  โดยมีการเลือก ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive  sampling)  
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

ผูว้จิยัไดก้  าหนดลกัษณะของเคร่ืองมือในการวิจยั และ สร้างเคร่ืองมือดงัน้ี  
1.  ลกัษณะของเคร่ืองมือในกำรวจัิย  

ลกัษณะของเคร่ืองมือท่ีใชก้ารวจิยัในคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ตอนดงัน้ี  
  ตอนท่ี  1 เ ป็นแบบสอบถามเ ก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู ้บ ริโภค ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ ( Check-List) มีขอ้ค าถามจ านวน 8 ขอ้  

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือหมูข้ีพร้าของผู ้บริโภค ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ ( Check-List) มีขอ้ค าถามจ านวน 7 ขอ้ 

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือหมูข้ีพร้าของ
ผูบ้ริโภคลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑ์ในการ
ก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบั ตามวธีิของลิเคิร์ท (Likert) ไดด้งัน้ี (ธานินทร์,2550: 77)  
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ระดบัความคิดเห็น ค่าน ้าหนกัคะแนนของตวัเลือกตอบ 
     นอ้ยท่ีสุด ก าหนดใหมี้ค่าเท่ากบั 1 คะแนน 
     นอ้ย ก าหนดใหมี้ค่าเท่ากบั 2 คะแนน 
     ปานกลาง ก าหนดใหมี้ค่าเท่ากบั 3 คะแนน 
     มาก ก าหนดใหมี้ค่าเท่ากบั 4 คะแนน 
    มากท่ีสุด ก าหนดใหมี้ค่าเท่ากบั 5 คะแนน 

เกณฑก์ารแปลความหมายเพื่อจดัระดบัคะแนนเฉล่ียระดบัการส่งผล ก าหนดเป็นช่วงคะแนน

ดงัต่อไปน้ี 

คะแนนเฉล่ีย 4.21-5.00 ระดบัความคิดเห็น ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20 ระดบัความคิดเห็น ระดบัความคิดเห็นมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40 ระดบัความคิดเห็น ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60 ระดบัความคิดเห็น ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80 ระดบัความคิดเห็น ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 

ตอนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบปลายเปิด (open-Ended) 

 
2. กำรสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดท้  าการสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งเป็น 

8 ขั้นตอนตามล าดบัดงัต่อไปน้ี 

2.1 ศึกษาหลกัการสร้างแบบสอบถาม และก าหนดกรอบแนวความคิดในการวจิยั 

2.2 ศึกษาขอ้มูลจากหนังสือ เอกสาร บทความ และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดา้นการตลาด 

เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างขอ้ค าถาม (item) ของแบบสอบถาม  

2.3 ก าหนดประเด็น และขอบเขตของค าถามใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์และประโยชน์

ของการวิจยั 

2.4 ด าเนินการสร้างแบบสอบถามฉบบัร่าง  

2.5 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามฉบบัร่างท่ีสร้างข้ึนพร้อมแบบประเมินไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ ซ่ึงมี

ความรู้ทางดา้นท่ีก าลงัศึกษาพิจารณาแบบสอบถาม จ านวน 3 ท่าน เพื่อเป็นการทดสอบความเท่ียงตรง 

ความครอบคลุมเน้ือหา และความถูกตอ้งในส านวนภาษา เม่ือผูเ้ช่ียวชาญพิจารณาตรวจสอบตามแบบ

ประเมินแล้ว ผูว้ิจยัจึงได้น าแบบประเมินไปท าการค านวณหาค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถามทั้ง
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ทางดา้นความเหมาะสมของเน้ือหาโดยใช้ดชันีความสอดคล้อง (Index of Consistency: IOC) ระหว่างขอ้

ค าถามกบัประเด็นหลกัของเน้ือหาโดยการใหค้ะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ ดงัน้ี  

+1    เม่ือขอ้ค าถามสอดคลอ้งตามประเด็นหลกัของเน้ือหา 
   0    เม่ือไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งตามประเด็นหลกัของเน้ือหา 
  -1    เม่ือขอ้ค าถามไม่สอดคลอ้งตามประเด็นหลกัของเน้ือหา 

แลว้น าผลคะแนนท่ีไดจ้ากผูเ้ช่ียวชาญมาค านวณหาค่า IOC ตามสูตรเกณฑ ์
1. ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.05 - 1.00 มีค่าความเท่ียงตรง ใชไ้ด ้
2. ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.05 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้

2.6 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามฉบบัร่างท่ีได้ผ่านการแก้ไขจากผูเ้ช่ียวชาญแล้ว ไปทดลองใช้ 

(Try-out) กบักลุ่มประชากรท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนักบัประชากรท่ีตอ้งการศึกษา จ านวน 30 ชุด 
2.7 ค านวณหาค่าอ านาจจ าแนกและค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามฉบบัร่างภายหลงัการ

น าไปทดลอง  Try-out) โดยแบบสอบถามท่ีมีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List)                      
จ  าค  านวณหาค่าอ านาจจ าแนก (Discrimination) ด้วยวิธีวิเคราะห์ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตฐาน (Standard 
Deviation: SD) ในส่วนของแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
ค  านวณหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) ดว้ยวธีิวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า  

2.8 ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามผลจากการวิเคราะห์ค่าอ านาจจ าแนก และ ค่าความ
เช่ือมัน่ของแบบสอบถามก่อนน าไปใชจ้ริง 
กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยไดด้ าเนินการเป็น 4 ขั้นตอนดงัน้ี 

1. ผูว้จิยัไดท้  าการติดต่อทีมงานในการเก็บขอ้มูลแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นนกัศึกษาระดบัอุดมศึกษา
ท่ีมีความรู้ความเขา้ใจในการท าวจิยั 

2. ผูว้ิจยัได้ท าการประชุมกบัทีมงาน เพื่อให้มีความเขา้ใจตรงกนัในเร่ืองข้อค าถามและกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

3. ผูว้ิจยัได้แบ่งทีมเก็บขอ้มูลออกเป็น 5 ทีม ทีมละ 2 คนและจดัทีมกระจายพื้นท่ีในการเก็บ
แบบสอบถามใหค้รอบคลุมโดยใชเ้วลา 10 วนั  

4. น าแบบสอบถามท่ีไดม้าท าการตรวจสอบความถูกตอ้งความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม และ
น าไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยคอมพิวเตอร์   

 
 
 
 
 
 

กำรวเิครำะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
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 การวิจัยคร้ังน้ีวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยน าข้อมูลจาก
แบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได้มาเปล่ียนเป็นรหัสตัวเลข (Code) แล้วบันทึกลงในโปรแกรม เพื่อ
ด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติตามขั้นตอนดงัน้ี  

ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ลกัษณะแบบสอบถามเป็น 
แบบตรวจสอบรายการ ( Check-List) ใชว้ิธีการหาค่าความถ่ี (Frequency) แลว้สรุปออกมาเป็นค่าร้อยละ 
(Percentage) 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือหมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภค ลกัษณะแบบสอบถาม 
เป็นแบบตรวจสอบรายการ ( Check-List) ใชว้ธีิการหาค่าความถ่ี (Frequency) แลว้สรุปออกมาเป็นค่าร้อย
ละ (Percentage) 

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือหมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภค 
ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑ์ในการก าหนดค่า
น ้าหนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบั ตามวธีิของลิเคิร์ท (Likert) 
 ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ ท่ีมีลกัษณะเป็นปลายเปิด 
(Open-Ended) ใชว้ธีิการวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis)  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บทที4่ 
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ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

การศึกษาโครงการวิจยัเร่ือง การสร้างความเขม้แข็งทางการตลาดให้กบัผูเ้ล้ียงหมูข้ีพร้าในพื้นท่ีจงัหวดั
นครศรีธรรมราช เพื่อการพฒันาอย่างย ัง่ยืนคร้ังน้ี คณะผูว้ิจยัได้ก าหนดสัญลักษณ์ต่างๆท่ีใช้ในการ
วเิคราะห์ขอ้มูลและการแปลความหมายของผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 N แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง (Sample size) 
 x̄ แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
 S.D. แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 T แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน (t-distribution) 
 Df แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
 SS แทน ผลบวกก าบวัสองของคะแนน (Sum of Square) 
 F แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณาใน (F-distribution) 
 Sig แทน ระดบัในส าคญันยัสถิติ (Significances) 
 * แทน ความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ** แทน ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กำรน ำเสนอผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 คณะผูว้จิยัน าเสนอการวิเคราะห์ขอ้มูลตามล าดบัดงัต่อไปน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคหมูข้ีพร้าในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช  
 ส่วนท่ี 3 กลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือหมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดั

นครศรีธรรมราช 
  

 

 

 

 

 

 

ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคหมูข้ีพร้าในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 
              ตำรำงที่  4-1  แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลักษณะ

ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
เพศ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 121 30.3 

หญิง 279 69.8 
รวม 400 100 

จำกตำรำงที่ 4-1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง จ านวน 279 คน        
คิดเป็น ร้อยละ 69.8 รองลงมาไดแ้ก่ เพศชาย จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.3 ตามล าดบั 

 

ตำรำงที่  4 -2  แสดงค่าความถ่ี (Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage) ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 

อำยุ (ปี) จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 27 6.8 
21 – 30 ปี 90 22.5 
31 – 40 ปี 94 23.5 
41 – 50 ปี 86 21.5 
51 – 60 ปี 60 15.0 
มากกวา่ 60 ปีข้ึนไป 43 10.8 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที ่4-2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อาย ุ31-40 ปี จ  านวน 94 คน      คิด

เป็นร้อยละ 23.5 รองลงมา ไดแ้ก่ อายุ 21-30 ปี จ  านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5  อายุ 41-50 ปี จ  านวน 
86คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 อายุ 51-60 ปี จ  านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 อายุมากกว่า 60 ปีข้ึนไป 
จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 อายุต  ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี จ  านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8  
ตามล าดบั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตำรำงที่ 4-3 แสดงค่าความถ่ี (Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage) ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม สถานภาพสมรส 
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สถำนภำพสมรส จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
โสด 135 33.8 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 212 53.0 
หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่                    53 13.3 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที่ 4-3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพ สมรส/อยู่ด้วยกนั 

จ านวน 212  คนคิดเป็นร้อยละ 53.0 รองลงมาไดแ้ก่ สถานภาพโสด จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8 
และ สถานภาพ หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่จ  านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 ตามล าดบั 

 

ตำรำงที่ 4-4 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับกำรศึกษำ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 195 48.8 
ปริญญาตรี 173 43.3 
สูงกวา่ปริญญาตรี 32 8.0 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที ่4-4 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัต ่ากวา่ปริญญา

ตรี จ  านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 รองลงมาไดแ้ก่ การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี จ  านวน 173คน 
คิดเป็นร้อยละ 43.3 และการศึกษาอยู่ในระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 
ตามล าดบั     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตำรำงที่ 4-5 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะประชากรศาสตร์

ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
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อำชีพ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 36 9.0 
แม่บา้น/พอ่บา้น 36 9.0 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 83 20.8 
รับจา้ง 45 11.3 
เกษตรกร 76 19.0 
พนกังานบริษทัเอกชน 52 13.0 
รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 69 17.3 
อ่ืนๆโปรดระบุ....... 3 0.8 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที่ 4-5 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท าอาชีพธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 83 คน         

คิดเป็นร้อยละ 20.8 รองลงมาไดแ้ก่ อาชีพเกษตร จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 รับราชการ/พนกังาน
รัฐวิสหกิจ จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3  พนกังานบริษทัและเอกชน จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.0  รับจา้ง จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 36 คน  คิดเป็นร้อยละ 
8.8และแม่บา้น/พอ่บา้น จ านวน 36 คน  คิดเป็นร้อยละ 8.8 ตามล าดบั 
 

ตำรำงที ่4-6 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะประชากรศาสตร์ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รำยได้เฉลีย่ต่อเดือน จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 160 40.0 
10,001 – 20,000 บาท 150 37.5 
20,001 – 30,000 บาท 66 16.5 
30,001 – 40,000 บาท 18 4.5 
มากกวา่ 40,000 บาทข้ึนไป 6 1.5 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที่ 4-6 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 

10,000 บาท จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาไดแ้ก่ 10,001 – 20,000 บาท จ านวน 150 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.5  20,001 – 30,000 จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5  30,001 – 40,000 จ านวน 18 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.5 และนอ้ยสุดคือ มากกวา่ 40,000 บาทข้ึนไป จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั 
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ตำรำงที่ 4-7 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะประชากรศาสตร์
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครัว 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว จ านวน (คน) ร้อยละ 
1-2 คน 78 19.50 

3-4 คน 234 58.50 
5-6 คน 88 22.00 
รวม 400 100 

จำกตำรำงที่ 4-7 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครัวมากท่ีสุดคือ 
มีจ านวนสมาชิก 3 – 4 คน จ านวน 234 คิดเป็นร้อยละ 58.50 รองลงมา คือ จ านวนสมาชิก 5-6 คน จ านวน 
88 คนคิดเป็นร้อยละ 22.00 และนอ้ยสุดคือ จ านวน 1-2 คน จ านวน 78 คิดเป็นร้อยละ 19.50 คน ตามล าดบั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 
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ตำรำงที่ 4-9 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู          
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามผูท่ี้ท  าการตดัสินใจซ้ือหมูข้ีพร้ามา
บริโภค 

ผูท่ี้ท  าการตดัสินใจซ้ือหมูข้ีพร้ามาบริโภค จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
ตดัสินใจเอง 97 24.25 
บิดา/มารดา 127 31.75 
สามี/ภรรยา 50 12.5 
ญาติพี่นอ้ง 58 14.5 
เพื่อน 63 15.75 
อ่ืนๆ 5 1.25 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที ่4-9 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามผูท่ี้ท  าการตดัสินใจซ้ือหมูข้ีพร้ามาบริโภค

มากท่ีสุดคือ บิดา/มารดา จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 รองลงมาคือ ตดัสินใจเอง จ านวน 97 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.25  เพื่อน จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 ญาติพี่นอ้ง จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.5 สามี/ภรรยา จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 และนอ้ยสุดคือ อ่ืนๆ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.25 ตามล าดบั 

ตำรำงที่ 4-10 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ี
พร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามบุคคลในครอบครัวท่ีไม่บริโภคหมู         
ข้ีพร้า 

บุคคลในครอบครัวท่ีไม่บริโภคหมูข้ีพร้า 
 

จ ำนวน(คน) ร้อยละ 

มี 235 58.75 
ไม่มี 165 41.25 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที ่4-10 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามบุคคลในครอบครัวท่ีไม่บริโภคหมู       ข้ี

พร้ามากท่ีสุดคือ มี จ  านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.75 รองลงมาคือ ไม่มี จ  านวน 165 คน คิดเป็นร้อย
ละ 41.25 ตามล าดบั         

 
 
 
 
ตำรำงที่ 4-11 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู        

ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกบริโภค 
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เหตุผลทีเ่ลือกบริโภค จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
รสชาติดี 98 24.50 
หาซ้ือไดง่้าย 109 27.25 
ท าอาหารไดห้ลากหลาย 101 25.25 
ราคาเหมาะสม 64 16.00 
มีสารอาหารท่ีมีประโยชน์ 26 6.50 
อ่ืน ๆ  2 0.50 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที ่4-11 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกบริโภคมากท่ีสุดคือ หาซ้ือ

ไดง่้าย จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.25 รองลงมาคือ ท าอาหารไดห้ลากหลาย จ านวน 101 คน คิด
เป็นร้อยละ 25.25  รสชาติดี จ  านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 ราคาเหมาะสม จ านวน 64 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16.00 มีสารอาหารท่ีมีประโยชน์ จ  านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 นอ้ยสุดคือ อ่ืนๆ จ านวน 2 
คน คิดเป็นร้อยละ 0.50  ตามล าดบั 

 
  ตำรำงที่ 4-12 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู     

ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามสถานท่ีเลือกซ้ือหมูข้ีพร้า 
สถานท่ีเลือกซ้ือหมูข้ีพร้า 

 
จ ำนวน(คน) ร้อยละ 

ตลาดสด 165 41.25 
หา้งสรรพสินคา้ 0 0.00 
ร้านขายของช า 35 8.75 
ตลาดนดัในชุมชน 180 45.00 
รถเร่ขาย 20 5.00 
อ่ืน ๆ 0 0.00 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที่ 4-12 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานท่ีเลือกซ้ือหมูข้ีพร้ามากท่ีสุดคือ 

ตลาดนดัในชุมชน จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.00 รองลงมาคือ ตลาดสด จ านวน 165 คน คิดเป็น
ร้อยละ 41.25 ร้านขายของช า จ  านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 รถเร่ขาย จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.00 ตามล าดบั    
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  ตำรำงที่ 4-13 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู       
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือจากสถานท่ีท่ีเลือก
ซ้ือหมูข้ีพร้า 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือจากสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ 
 

จ ำนวน(คน) ร้อยละ 

ราคาถูก 108 27.00 
ใกลบ้า้น 145 36.25 
สะดวกรวดเร็ว 50 12.50 
สถานท่ีสะอาด 70 17.50 
ความสดและสะอาดของสถานท่ี 25 6.25 
อ่ืน ๆ 2 0.50 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที่ 4-13 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือจากสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ

หมูข้ีพร้ามากท่ีสุด คือใกลบ้า้น จ านวน 145  คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 รองลงมาคือ ราคาถูก จ านวน 108 
คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 สถานท่ีสะอาด จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 สะดวกรวดเร็ว  จ  านวน  50 
คน คิดเป็นร้อยละ 12.50  ความสดและสะอาดของสถานท่ี จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 นอ้ยสุดคือ 
อ่ืน ๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50  ตามล าดบั    
 

  ตำรำงที่ 4-14 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู          
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามค่าใชจ่้ายส าหรับการซ้ือในแต่ละคร้ัง 

ค่าใชจ่้ายส าหรับการซ้ือในแต่ละคร้ัง จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
ไม่เกิน 100 บาท 205 51.25 
101 – 200 บาท 145 36.25 
201 บาทข้ึนไป 50 12.50 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที่ 4-14 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามค่าใช้จ่ายส าหรับการซ้ือในแต่ละคร้ัง

มากท่ีสุด  ไม่เกิน 100 บาท  จ านวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.25 รองลงมาคือ 101 – 200 บาท จ านวน 
145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25  นอ้ยสุดคือ 201 บาทข้ึนไป จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50  ตามล าดบั    
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  ตำรำงที่ 4-15 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู   
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามการเลือกซ้ือ 

การเลือกซ้ือ จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
เลือกซ้ือเอง 213 53.25 
ใหค้นขายเลือกให้ 187 46.75 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที่ 4-15  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการเลือกซ้ือมากท่ีสุด เลือกซ้ือเอง  

จ  านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.25  รองลงมาคือ ให้คนขายเลือกให้  จ  านวน 187  คน คิดเป็นร้อยละ 
46.75   ตามล าดบั    

  
  ตำรำงที่ 4-16 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู   

ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามเกณฑใ์นการเลือกซ้ือ 
เกณฑใ์นการเลือกซ้ือ จ ำนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่มีกล่ินเหมน็ 27 6.75 
สีเน้ือแดงอมชมพูเป็นธรรมชาติ 128 32.00 
มีไขมนัเทรกในเน้ือแดง 33 8.25 
มีชั้นของไขมนัใตผ้วิหนงัหนา้ 48 12.00 
มีชั้นของไขมนัใตผ้วิหนงับาง 58 14.50 
เม่ือเอาน้ิวจ้ิมเน้ือไม่บุ๋มหรือยุบตวั 106 26.50 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที ่4-16  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเกณฑใ์นการเลือกซ้ือมากท่ีสุด สีเน้ือ

แดงอมชมพูเป็นธรรมชาติ จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 รองลงมาคือ เม่ือเอาน้ิวจ้ิมเน้ือไม่บุ๋ม
หรือยบุตวั จ านวน 106  คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 มีชั้นของไขมนัใตผ้วิหนงับาง จ านวน 58  คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.50 มีชั้นของไขมนัใตผ้วิหนงัหนา้ จ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 มีไขมนัเทรกในเน้ือ
แดง จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 นอ้ยสุดคือไม่มีกล่ินเหมน็ จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75   
ตามล าดบั    
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  ตำรำงที ่4-17 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู   
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามส่วนของเน้ือหมูข้ีพร้าท่ีนิยมซ้ือ 

ส่วนของเน้ือท่ีนิยมซ้ือ จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
เน้ือแดงลว้น 101 25.25 
เน้ือสามชั้น 118 29.50 
เน้ือสะโพก 78 19.5 
เน้ือสันคอ 83 20.75 
กระดูกซ่ีโครง 12 3.00 
ขา 8 2.00 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที่ 4-17  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามส่วนของเน้ือหมูข้ีพร้าท่ีนิยมซ้ือ มาก

ท่ีสุด คือ เน้ือสามชั้น  จ  านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 รองลงมาคือ เน้ือแดงลว้น จ านวน 101  คน 
คิดเป็นร้อยละ 25.25  เน้ือสันคอ จ านวน 83  คน คิดเป็นร้อยละ 20.75   เน้ือสะโพก จ านวน 78 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.5 กระดูกซ่ีโครงจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00  ขา  นอ้ยสุดคือ ขา จ านวน 8 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.00  ตามล าดบั 

    
  ตำรำงที่ 4-18 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ี

พร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามสาเหตุท่ีเลือกซ้ือส่วนของเน้ือหมูข้ีพร้า
ท่ีตอ้งการ     

ส่วนของเน้ือท่ีนิยมซ้ือ จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
รสชาติอร่อย 181 45.25 
สามารถน าไปปรุงอาหารไดห้ลายอยา่ง 125 31.25 
คุณค่าทางโภชนาการ 78 19.50 
อ่ืน ๆ 16 4.00 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที่ 4-18  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสาเหตุท่ีเลือกซ้ือส่วนของเน้ือหมูข้ีพร้า

ท่ีตอ้งการมากท่ีสุด คือ รสชาติอร่อย จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.25 รองลงมาคือ สามารถน าไป
ปรุงอาหารไดห้ลายอยา่ง จ านวน 125  คน คิดเป็นร้อยละ 31.25  คุณค่าทางโภชนาการ จ านวน 78  คน คิด
เป็นร้อยละ 19.50   นอ้ยสุดคือ อ่ืน ๆ จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00  ตามล าดบั    
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        ตำรำงที่ 4-19 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือ
หมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือเน้ือหมูข้ีพร้า 

ส่วนของเน้ือท่ีนิยมซ้ือ จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 คร้ัง 78 19.5 
2 คร้ัง 168 42.00 
3 คร้ัง 120 30.00 
4 คร้ัง 26 6.50 
5 คร้ัง 5 1.25 
มากกวา่ 5 คร้ัง 3 0.75 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที ่4-19  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือเน้ือหมูข้ีพร้ามากท่ีสุด 

คือ 2 คร้ัง จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 รองลงมาคือ 3 คร้ัง จ านวน 120  คน คิดเป็นร้อยละ 30.00
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 คร้ัง จ านวน 78  คน คิดเป็นร้อยละ 19.50  5 คร้ัง จ  านวน 5  คน คิดเป็นร้อยละ 1.25    
นอ้ยสุดคือ มากกวา่ 5 คร้ัง จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75  ตามล าดบั    

 
ตำรำงที่ 4-20 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ี

พร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจังหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามปริมาณในการซ้ือเน้ือหมูข้ีพร้า
(กิโลกรัม/คร้ัง) 

ปริมาณในการซ้ือเน้ือ(กิโลกรัม/คร้ัง) จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 0.5 กิโลกรัม 88 22.00 
1 กิโลกรัม 136 34.00 
1.5 กิโลกรัม 100 25.00 
2 กิโลกรัม 26 6.50 
มากกวา่ 2 กิโลกรัม 50 12.50 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที่ 4-20  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามปริมาณในการซ้ือเน้ือหมูข้ีพร้า

(กิโลกรัม/คร้ัง) มากท่ีสุด คือ 1 กิโลกรัม จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมาคือ 1.5 กิโลกรัม  
จ านวน 100  คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 0.5 กิโลกรัม จ านวน 88  คน คิดเป็นร้อยละ 
22.00  มากกวา่ 2 กิโลกรัม จ านวน 50  คน คิดเป็นร้อยละ 12.50    นอ้ยสุดคือ มากกวา่ 5 คร้ัง จ  านวน 26 
คน คิดเป็นร้อยละ 6.50  ตามล าดบั   
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        ตำรำงที่ 4-21 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือ
หมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามการน าเน้ือหมูข้ีพร้าไปประกอบ
อาหาร 

การน าเน้ือหมูข้ีพร้าไปประกอบ จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
ตม้ 85 21.25 
ผดั 102 25.50 
แกง 118 29.50 
ทอด 26 6.50 
ป้ิง/ยา่ง 65 16.25 
ตุ๋น 4 1.00 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที ่4-21  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการน าเน้ือหมูข้ีพร้าไปประกอบอาหาร 

มากท่ีสุด คือ แกง จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 รองลงมาคือ ผดั จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.50 ตม้ จ านวน 85  คน คิดเป็นร้อยละ 21.25  ป้ิง/ยา่ง จ านวน 65  คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 ทอด จ านวน 
26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 นอ้ยสุดคือ ตุ๋ม จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00  ตามล าดบั   
 

ตำรำงที่ 4-21 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือหมู          
ข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามเน้ือสัตวท์ดแทนเน้ือหมูข้ีพร้า 

เน้ือสัตวท์ดแทนเน้ือหมูข้ีพร้า จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
เน้ือไก่ 55 13.75 
เน้ือโค 214 53.50 
ปลาน ้าจืด 108 27.00 
เน้ือเป็ด 3 0.75 
อาหารทะเล 20 5.00 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที่ 4-21  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเน้ือสัตวท์ดแทนเน้ือหมูข้ีพร้ามากท่ีสุด 

คือ เน้ือโค จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 รองลงมาคือ ปลาน ้ าจืด จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.00 เน้ือไก่  จ  านวน 55  คน คิดเป็นร้อยละ 13.75  อาหารทะเล จ านวน 20  คน คิดเป็นร้อยละ 5.00  นอ้ย
สุดคือ เน้ือเป็ด จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75  ตามล าดบั   
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        ตำรำงที่ 4-22 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการซ้ือ
หมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตามการบริโภคเน้ือสัตวอ่ื์นทดแทน
กรณีเน้ือหมูข้ีพร้ามีราคมแพง 

กำรบริโภคเน้ือสัตว์อ่ืนทดแทนกรณีเน้ือ
หมูขีพ้ร้ำมีรำคมแพง 

 
จ ำนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่ 186 46.50 
ใช่ 214 53.50 

รวม 400 100 
จำกตำรำงที ่4-22  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการบริโภคเน้ือสัตวอ่ื์นทดแทนกรณีเน้ือ

หมูข้ีพร้ามีราคมแพงมากท่ีสุด คือ ใช่ จ  านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 รองลงมาคือ ไม่ จ  านวน 186 
คน คิดเป็นร้อยละ 46.50 ตามล าดบั   
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ส่วนที ่3 ปัจจัยทำงด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำดต่อกำรบริโภคเน้ือหมูขีพ้ร้ำ  ในเขตพืน้ทีจั่งหวดั

นครศรีธรรมรำช 
ตำรำงที่ 4-23  แสดงค่าเฉล่ีย (�̅�) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ระดับความคิดเห็นปัจจัย

ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 
ปัจจัยทำงด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำดต่อ

กำรบริโภคเน้ือหมูขีพ้ร้ำ   
ระดับควำมคิดเห็น 

Mean Std.Deviation แปลควำมหมำย 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 2.99 0.715 ปานกลาง 
ดา้นราคา 2.85 0.816 ปานกลาง 
ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 2.06 1.032 นอ้ย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.14 0.962 นอ้ย 

รวม 2.51 0.881 นอ้ย 
จำกตำรำงที่ 4-23 พบว่ากลยุทธ์การตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  มีปัจจยัทางด้านส่วน

ประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  ค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบันอ้ย (�̅�= 2.51) เม่ือ
พิจารณาปัจจยัต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยู่ในระดบัมาก      
( �̅�= 2.99) รองลงมา ดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก ( �̅�= 2.85) ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก          
( �̅�= 2.14) และคือ ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบันอ้ยสุด ( �̅�= 2.06) ตามล าดบั 
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      ตำรำงที่ 4-24 แสดงค่าเฉล่ีย ( �̅� ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
ระดับควำมคิดเห็น 

Mean Std.Deviation แปลควำมหมำย 

ตราสินคา้ของผลิตภณัฑท่ี์มีซ้ือเสียง 2.05 1.195 นอ้ย 
บรรจุภณัฑท่ี์ไดม้าตราฐาน 3.56 1.020 มาก 
ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ 3.68 0.949 มาก 
ความสดใหม่ของผลิตภณัฑ ์ 3.99 0.935 มาก 
ความสะอาดของผลิตภณัฑ์ 2.08 1.153 นอ้ย 
ประโยชน์ท่ีไดรั้บ เช่น คุณค่าทางอาหาร 2.06 1.192 นอ้ย 

รวม 2.90 0.713 ปานกลาง 
จำกตำรำงที ่4-24 พบวา่ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า     มี

ผลต่อปัจจยัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์น้ือหมูข้ีพร้า ดา้นผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
( �̅�= 2.90) เม่ือพิจารณาปัจจยัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ พบว่า ความสดใหม่ของผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียสูง
ท่ีสุดและอยูใ่นระดบัมาก ( �̅�= 3.99) รองลงมา  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก ( �̅�= 
3.68) บรรจุภณัฑ์ท่ีไดม้าตรฐาน อยู่ในระดบัมาก ( �̅�= 3.56) ความสะอาดของผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบั
นอ้ย  ( �̅�= 2.08) ประโยชน์ท่ีไดรั้บ เช่น คุณค่าทางอาหารอยูใ่นระดบันอ้ย( �̅�= 2.06) บรรจุ ตราสินคา้
ของผลิตภณัฑท่ี์มีซ้ือเสียงอยูใ่นระดบันอ้ย( �̅�= 2.05) 
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ตำรำงที่ 4-25 แสดงค่าเฉล่ีย ( �̅� ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ระดับความคิดเห็นปัจจยั
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช ดา้น
ราคา 

ด้ำนรำคำ  
ระดับควำมคิดเห็น 

  Mean    Std.Deviation แปลควำมหมำย 

มีป้ายแสดงราคาสินคา้ท่ีชดัเจนและถูกตอ้ง 2.27 1.138 นอ้ย 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 2.66 1.064 ปานกลาง 
มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 3.60 1.057 มาก 
ราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการผูบ้ริโภค 3.62 1.059 มาก 
มีการแจง้เปล่ียนราคาล่วงหนา้ 3.01 1.028 มาก 
ราคาคงมีการเปล่ียนแปลงนอ้ยคร้ัง 2.52 1.057 ปานกลาง 

รวม 2.85 1.073 ปานกลาง 
จำกตำรำงที่ 4-25 พบว่าปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า       

มีผลต่อปัจจยัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ เน้ือหมูข้ีพร้า  ดา้นราคา ค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง           
( �̅�= 2.85) เม่ือพิจารณาปัจจยัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ พบว่า ราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการผูบ้ริโภค          
มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยูใ่นระดบัมาก  ( �̅�= 3.62)  รองลงมา มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก อยูใ่นระดบัมาก 
( �̅�= 3.60)  มีการแจง้เปล่ียนราคาล่วงหน้า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก  ( �̅�= 3.01) ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง  ( �̅�= 2.66)  ราคาคงมีการเปล่ียนแปลงน้อยคร้ัง  ค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัปานกลาง  ( �̅�= 2.52)  และนอ้ยสุดคือมีป้ายแสดงราคาสินคา้ท่ีชดัเจนและถูกตอ้ง อยูใ่นระดบันอ้ย 
( �̅�= 2.27)  ตามล าดบั    
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ตำรำงที่ 4-26 แสดงค่าเฉล่ีย ( �̅� ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ระดับความคิดเห็นปัจจยั
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช ดา้น
สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ด้ำนสถำนทีห่รือช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
ระดับควำมคิดเห็น 

Mean Std.Deviation แปลควำมหมำย 

สถานท่ีจ าหน่ายสามารถเขา้ถึงไดง่้าย 2.17 1.124 นอ้ย 
มีสถานท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ 3.45 1.075 มาก 
การบริการจดัส่งสินคา้ 1.94 1.135 นอ้ย 
ความสะอาดของสถานท่ี 2.75 1.123 ปานกลาง 
อยูใ่นหอ้งปรับอากาศ 1.58 1.118 นอ้ย 
มีร้านคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 1.03 1.109 นอ้ยท่ีสุด 

รวม 2.06 1.032 นอ้ย 
จำกตำรำงที่ 4-26 พบว่าปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า             

มีผลต่อปัจจยัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์หมูข้ีพร้า ด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ียใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัน้อย ( �̅�= 2.06) เม่ือพิจารณาปัจจยัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ พบวา่ มีสถานท่ีจอดรถ
สะดวกเพียงพอ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยู่ในระดบัมาก ( �̅�= 3.45) รองลงมา ความสะอาดของสถานท่ี         
มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง  ( �̅�= 2.75)  สถานท่ีจ าหน่ายสามารถเขา้ถึงไดง่้าย มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
นอ้ย  ( �̅�= 2.17) การบริการจดัส่งสินคา้ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบันอ้ย  ( �̅�= 1.94) อยูใ่นห้องปรับอากาศ             
มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบันอ้ย  ( �̅�= 1.58) และนอ้ยสุดคือ มีร้านคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
นอ้ย   ( �̅�= 1.03) ตามล าดบั  
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ตำรำงที่ 4-27 แสดงค่าเฉล่ีย ( �̅� ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ระดับความคิดเห็นปัจจยั
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช ดา้น
การส่งเสริมการตลาด 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
ระดับควำมคิดเห็น 

Mean Std.Deviation แปลควำมหมำย 
อธัยาศยั/การบริการของผูข้าย 2.01 1.162 นอ้ย 
การแถมเม่ือซ้ือปริมาณมาก  1.89 1.094 นอ้ย 
การลดราคาส าหรับลูกคา้ประจ า 1.97 1.052 นอ้ย 
ความช านาญของผูข้ายในการตดัแต่งสินคา้ 2.67 1.067 ปานกลาง 
การส่งเสริมการขายในช่วงเทศกาล 1.53 1.058 นอ้ย 
ผูข้ายใหค้  าแนะน าในการซ้ือสินคา้ 1.20 1.012 นอ้ยท่ีสุด 

รวม 2.14 0.962 นอ้ย 
จำกตำรำงที่ 4-27 พบว่าปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า         

มีผลต่อปัจจยัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์หมูข้ีพร้า ดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบั
น้อย   ( �̅�= 2.14) เม่ือพิจารณาปัจจยัการเลือกพบว่า ความช านาญของผูข้ายในการตดัแต่งสินค้า มี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยูใ่นระดบัปานกลาง ( �̅�= 2.67) รองลงมา อธัยาศยั/การบริการของผูข้าย มีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบันอ้ย ( �̅�= 2.01) การลดราคาส าหรับลูกคา้ประจ า มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบันอ้ย ( �̅�= 1.97) การ
แถมเม่ือซ้ือปริมาณมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัน้อย ( �̅�= 1.89) การส่งเสริมการขายในช่วงเทศกาล มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบันอ้ย ( �̅�= 1.53) และนอ้ยสุดคือ ผูข้ายให้ค  าแนะน าในการซ้ือสินคา้ มีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบันอ้ยท่ีสุด ( �̅�= 1.20) ตามล าดบั        
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บทที ่5  
สรุป อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ 

  
 การวิจยัเร่ือง การสร้างความเข็มแข็งทางการตลาดให้กบัผูเ้ล้ียงหมูข้ีพร้า ในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
นครศรีธรรมราช เพื่อพฒันาเศรษฐกิจชุมชนอยา่งย ัง่ยืน” มีจุดมุ่งหมายในการวิจยัเพื่อเป็นแนวทางในการ
พฒันาตลาดใหก้บัผลิตภณัฑ ์หมูข้ีพร้า เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ ์“หมูข้ีพร้า” เป็นท่ียอมรับและเป็นท่ีตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค โดยขอ้มูลจากการศึกษาในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์กบัผูป้ระกอบการ “หมูข้ีพร้า” หน่วยงาน
ภาครัฐหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้ง ในการน าไปใช้วางแผนการพฒันาผลิตภณัฑ์ “หมูข้ีพร้า” อีกทั้งเป็นการสร้าง
รายไดท่ี้เพิ่มข้ึนให้กบั ชุมชน ท่ีสนใจจะประกอบอาชีพการท า “หมูข้ีพร้า” เพื่อแกปั้ญหาเศรษฐกิจชุมชน 
และอนุรักษภู์มิปัญหาทอ้งถ่ินใหค้งไวโ้ดยการวจิยัในคร้ังน้ี   
วตัถุประสงค์กำรวจิัยคือ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเน้ือหมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 
2. เพื่อศึกษากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix 4P’s ) ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือหมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขต
พื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 

3. วธิีกำรในกำรด ำเนินงำนวจิัย 
ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือประชาชนท่ีอาศยัในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช ไดแ้ก่

ประชาชนท่ีอาศยัในพื้นท่ี อ าเภอพิปูน อ าเภอท่าศาลา อ าเภอทุ่งสง อ าเภอเมือง และอ าเภอเชียรใหญ่
ตวัอยา่งจ านวน 400 คน  การศึกษาในคร้ังน้ี  ท าการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบการสุ่มแบบอาศยัความน่าจะเป็น 
(Probability sampling) และการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Nonprobability sampling)  โดย
มีการเลือก ตัวอย่างแบบแบ่งชั้ น (Stratified  sampling )และเลือก ตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive  
sampling) 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัยในคร้ังนีเ้ป็นแบบสอบถำม แบ่งเป็น 3 ตอน คือ 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคหมูข้ีพร้าในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 
 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 
 ตอนท่ี 3 กลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือหมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดั

นครศรีธรรมราช 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลได้จากการเก็บแบบสอบถามกบัประชาชนท่ีอาศยัในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
นครศรีธรรมราช  ไดแ้ก่ประชาชนท่ีอาศยัในพื้นท่ี อ าเภอพิปูน อ าเภอท่าศาลา อ าเภอทุ่งสง อ าเภอเมือง 
และอ าเภอเชียรใหญ่ 

การวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้โปรแกรมการวิเคราะห์สถิติด้วยคอมพวิเตอร์  เพื่อหาค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และในการทดสอบสมมติฐานใชส้ถิติอา้งอิง  ( Inferential Statistics ) ใช้
การแจกแจงกรณีตวัแปรกลุ่มยอ่ยมากกวา่ 2 กลุ่ม ใชส้ถิติ ( Independent Sample t-test ) เพื่อเปรียบเทียบ
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ตวัแปรตั้งแต่ 3 ตวัข้ึนไป ใช้สถิติ ( One-Way Analysis Of Variance ) และ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
ของ เพียร์สัน (Pearson Correlation) เป็นค่าท่ีวดัความสัมพนัธ์โดยใชร้ะดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

สรุปผลกำรวจิัย  
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคหมูข้ีพร้าในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช จาก

การศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง จ านวน 279 
คน คิดเป็น ร้อยละ 69.8  อายุ 31-40 ปี จ  านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 สถานภาพ สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
จ านวน 212  คนคิดเป็นร้อยละ 53.0  ระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.ท าอาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8   รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0   จ  านวนสมาชิก 3 – 4 คน จ านวน 234 คิดเป็นร้อยละ 58.50   

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือหมูข้ีพร้าของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราชพบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน  บิดา/มารดา จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75  มี 
จ  านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.75  หาซ้ือไดง่้าย จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.25  ตลาดนดัใน
ชุมชน จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.00 ใกลบ้า้น จ านวน 145  คน คิดเป็นร้อยละ 36.25  ไม่เกิน 100 
บาท  จ  านวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.25  เลือกซ้ือเอง  จ  านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.25  สีเน้ือแดง
อมชมพูเป็นธรรมชาติ จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 เน้ือสามชั้น  จ  านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.50  รสชาติอร่อย จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.25  2 คร้ัง จ  านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00  1 
กิโลกรัม จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00  แกง จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50  เน้ือโค จ านวน 
214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50ใช่ จ  านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50  

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  ในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันครศรีธรรมราช การศึกษา พบวา่ ผลการส ารวจระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช พบว่า  ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบันอ้ย (�̅�= 2.51) เม่ือพิจารณาปัจจยัต่อ
การบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยู่ในระดับมาก ( �̅�= 2.99) 
รองลงมา ดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก ( �̅�= 2.85) ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก ( �̅�= 2.14) 
และคือ ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบันอ้ยสุด ( �̅�= 2.06) ตามล าดบั 

 สามารถสรุปผลการส ารวจกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด  ในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 
  ด้านผลิตภณัฑ์  ค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ( �̅�= 2.90)  เม่ือพิจารณา

ปัจจยัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ พบว่า ความสดใหม่ของผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยู่ในระดบัมาก          
( �̅�= 3.99)   มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัสูงสุด  

  ดา้นราคา ค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  ( �̅�= 2.85) เม่ือพิจารณาปัจจยัการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ พบว่า ราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการผูบ้ริโภค  มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยู่ในระดบั
มาก  ( �̅�= 3.62) 
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  ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย  ค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบัน้อย ( �̅�= 
2.06) เม่ือพิจารณาปัจจยัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์พบวา่ มีสถานท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด
และอยูใ่นระดบัมาก ( �̅�= 3.45) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดับน้อย ( �̅�= 2.14) เม่ือ
พิจารณาปัจจยัการเลือกพบว่า ความช านาญของผูข้ายในการตดัแต่งสินคา้ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยู่ใน
ระดบัปานกลาง ( �̅�= 2.67) 
อภิปรำยผล 

การศึกษาแนวทางการพฒันาตลาด ต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช
เพื่อพฒันาเศรษฐกิจชุมชนอยา่งย ัง่ยนื มีประเด็นส าคญัท่ีจะน าเสนอผลการวจิยัดงัน้ี  

1. ด้านประชากรศาสตร์ของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  ในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
นครศรีธรรมราช จากผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน พบวา่ ส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง  มีอายุในช่วง 
31-40 ปี  สถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั โดยภูมิล าเนาอยู่ในจงัหวดันครศรีธรรมราช  ซ่ึงสอดคล้องกบั
งานวิจยัของ พนิดา รัตนสุภา ( 2553 ) ท่ีได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง การสร้างความเข้มแข็งให้แก่กลุ่ม
เกษตรกรผูผ้ลิตปลาดุกร้าในเขตจงัหวดันครศรีธรรมราช  โดยใชส่้วนประสมทางการตลาด พบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี   เห็นไดว้า่ เพศหญิงจะมีหนา้ท่ีหลกัในการ
ซ้ืออาหารเพื่อบริโภคในครัวเรือน อยู่ในช่วงวยัท างานและอยู่เป็นครอบครัว โดยโดยภูมิล าเนาอยู่ใน
จงัหวดันครศรีธรรมราชเน่ืองจากมีความคุน้เคยกบัผลิตภณัฑ์หมูข้ีพร้า  เป็นอยา่งดีเน่ืองจากอาหารพื้นถ่ิน
ของจงัหวดันครศรีธรรมราช  

2. ด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  ในเขตพื้นท่ีจังหวดั
นครศรีธรรมราช จากผลการวิจยัพบวา่ หมูข้ีพร้าท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ เน้ือสามชั้น โดยมีเหตุผลในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า โดยผูท่ี้ท  าการตดัสินใจซ้ือเน้ือหมูข้ีพร้ามาบริโภคคือ  
บิดา/มารดา  บุคคลในครอบครัวท่ีไม่บริโภคหมูข้ีพร้า  มี จ  านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.75 เหตุผลท่ี
เลือกบริโภค คือ หาซ้ือไดง่้าย จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.25 สถานท่ีเลือกซ้ือหมูข้ีพร้า คือ ตลาด
นดัในชุมชน จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.00 เหตุผลท่ีเลือกซ้ือจากสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ คือ ใกลบ้า้น 
จ านวน 145  คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 ค่าใชจ่้ายส าหรับการซ้ือในแต่ละคร้ัง คือ ไม่เกิน 100 บาท  จ  านวน 
205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.25 การเลือกซ้ือคือ เลือกซ้ือเอง  จ  านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.25 เกณฑใ์น
การเลือกซ้ือ คือสีเน้ือแดงอมชมพูเป็นธรรมชาติ จ  านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 ส่วนของเน้ือท่ี
นิยมซ้ือคือ เน้ือสามชั้น  จ  านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50  ส่วนของเน้ือท่ีนิยมซ้ือคือ รสชาติอร่อย 
จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.25 ส่วนของเน้ือท่ีนิยมซ้ือคือ 2 คร้ัง จ  านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 
42.00  ปริมาณในการซ้ือเน้ือ(กิโลกรัม/คร้ัง) คือ         1 กิโลกรัม จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 
การน าเน้ือหมูข้ีพร้าไปประกอบคือ  แกง จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 เน้ือสัตวท์ดแทนเน้ือหมูข้ี
พร้าคือ เน้ือโค จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 การบริโภคเน้ือสัตวอ่ื์นทดแทนกรณีเน้ือหมูข้ีพร้ามี
ราคมแพงคือ ใช่ จ  านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 
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3. ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  ในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
นครศรีธรรมราช จากผลการวจิยัพบวา่ ผลการส ารวจระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ ต่อการบริโภคเน้ือหมูข้ีพร้า  ในเขตพื้นท่ีจังหวัด
นครศรีธรรมราช 4 ด้าน ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด   สามารถสรุปผลในแต่ละด้านได้ดังน้ี  ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ความสดใหม่ของ
ผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยู่ในระดบัมาก   ด้านราคา พบว่า ราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการ
ผูบ้ริโภค มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยูใ่นระดบัมาก ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายพบวา่ มีสถานท่ี
จอดรถสะดวกเพียงพอ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยู่ในระดบัมาก และด้านการส่งเสริมการตลาด ความ
ช านาญของผูข้ายในการตดัแต่งสินค้า มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและอยู่ในระดับปานกลางซ่ึงสอดคล้องกบั
งานวิจยัของ รัตนติกำล  แปงมำ (2549) ไดท้  าการศึกษา แนวทางการพฒันาตลาดของธุรกิจปลาส้ม ใน
เขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัยโสธร ผลการวจิยั  ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายเช่น สถานท่ีจ าหน่าย
หาซ้ือไดส้ะดวก  และดา้นการส่งเสริมดา้นการตลาดเช่นการจดัแสดงสินคา้ในงานประจ าอ าเภอ  เห็นได้
ว่าปัจจยัทางด้านการตลาดทีมีต่อผลิตภณัฑ์ปลาใส่อวน  นั้น ผูผ้ลิตจ าเป็นท่ีจะตอ้ง มีการวางจ าหน่าย
ผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงและจ าเป็นตอ้งออกร้านแสดงสินคา้เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์สินคา้ของตนให้เป็นท่ี
รู้จกั   
ข้อเสนอแนะ  
 ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช ้ ผูว้จิยัไดส้รุปขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันาตลาด หมู
ข้ีพร้าในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช ดงัน้ี  

1.  ด้ำนผลติภัณฑ์ผู้ศึกษำเสนอให้  
1.1 ควรใหค้วามส าคญักบัการคดัเลือกผลิตภณัฑห์รือเน้ือท่ีมีความสดใหม่  
1.2 มีการก าหนดอายุการจ าหน่ายของผลิตภณัฑ์ท่ีแน่นอนหรือการจดัเก็บเน้ือให้ปริมาณท่ี

เหมาะสม  
 2.  ด้ำนรำคำ ผู้ศึกษำเสนอให้ 

2.1 การปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑแ์ละปริมาณใหมี้ความราคาเหมาะสมกบั 
3.  ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยผู้ศึกษำเสนอให้ 

3.1 ตอ้งการให้มีการวางจ าหน่ายตามร้านขายของฝาก และสามารถหาซ้ือไดง่้ายและสะดวก 
ตามร้านคา้ต่างๆในชุมชนท่ีเป็นจุดท่ีสังเกตเห็นไดง่้าย 

3.2การพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ 
 4.  ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดผู้ศึกษำเสนอให้ 

4.1 การโฆษณาผ่านส่ือส่ิงพิมพ ์ป้ายไวนิล เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มผูสู้งอายุไม่มีความเชียว
ชาญในการใชส่ื้อ online 

4.2 ควรท าการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ เช่น Facebook line ใหม้ากยิง่ข้ึนเพื่อสร้างการรับรู้ 
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4.3 ควรมีการจดัโปรโมชัน่ เช่น ให้ส่วนลดจากปริมาณการซ้ือหรือสินคา้แถม เพื่อเป็นการ
กระตุน้ผูบ้ริโภครุ่นใหม่ไดท้อดลง  

4.4 ควรแปรรูปผลิตภณัฑใ์หง่้ายต่อการรับประทานเช่นการปรุงเสร็จพร้อมทาน  
5.  ด้ำนข้อมูลเกีย่วกบักำรตัดสินใจ ซ้ือผลติภัณฑ์ผู้ศึกษำเสนอให้  

5.1 เพิ่มการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ท าใหเ้กิดความตอ้งการในการบริโภคปลาใส่อวน 
5.2 ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของหมูข้ีพร้า 

ข้อเสนอแนะในกำรวจิัยคร้ังต่อไป  
1. ควรมีการศึกษาเปรียบผลิตภณัฑ์หมูข้ีพร้า ในเขตพื้นท่ีใกลเ้คียง เพื่อเป็นการพฒันาแผนและ

แนวทางในการพฒันากลยทุธ์การตลาดต่อไป  
2. ควรศึกษากระบวนการผลิต ผลิตภณัฑ์หมูข้ีพร้า ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช เพื่อการ

แข่งขนัธุรกิจ หรือเจาะจงแนวทางการพฒันากลยุทธ์การตลาด ผลิตภณัฑ์หมูข้ีพร้า เพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัใหก้บัตวัสินคา้  

3. การศึกษาวจิยัคร้ังต่อไป ควรท่ีจะศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ่ืนๆ  
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