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This research has three objectives, firstly, to study the relationship between the 

characteristic of entrepreneur swine and behavior choose to buy the animal drug of swine 
province. Secondly, to study the relationship between the factors of marketing mix (7Cs) in 
view of customers and the buying behavior of drug of the animal in swine. thirdly, to study the 
factors of marketing mix (7Cs) on the "Q" products (livestock) safety standards, in view of the 
customers. In this study, questionnaires were used as a tool to collect data from 181 swine 
farmers in Ratchaburi province. All data were analyzed by percentage, mean and standard 
deviation. The hypothesis was tested by chi-square (χ2 ) at the confidence level 95% and 
Simple Linear Regression Analysis. 

The research found that the business is mostly farm and is independent and the 
power to purchase majority ownership of ventures and order every month to use in business. 
Marketing mix in view of customers. Are important in most levels include values that the 
customer will receive. Success in fulfilling and following respectively. The conceptual sections 
(livestock) agricultural safety standards under the "Q" It found that customers provide the 
most priority as first ext. Aware of the importance of taking care of the animals. By the 
customer finds the most important vaccine and drug-use, providing a selection of quality. And 
the hypothesis test is resulted in the significant difference of the relationship between both 
swine farm business characteristics and the marketing mix (7Cs) to the buying behavior of 
animal pharmaceuticals. And the marketing mix (7Cs) In view of the customer, the value 
customers received, price, and the service from sales representative are the factors influence 
to customers’ understanding to "Q" products (livestock) safety standards. 
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บทท่ี 1 

 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ปจจุบันการเลี้ยงสุกรนับเปนอีกหนึ่งธุรกิจที่สามารถสรางรายได และเปนอาชีพที่มี

ความสําคัญของเกษตรกรไทย โดยรูปแบบการเลี้ยงสุกรของไทยในปจจุบันไดพัฒนาเปลี่ยนแปลงไป

จากเดิมอยางชัดเจน กลาวคือจากระบบการเลี้ยงแบบพ้ืนบานปรับเปลี่ยนมาเปนการเลี้ยงแบบการคา

หรืออุตสาหกรรมมากข้ึน อันเปนผลจากความกาวหนาทางวิชาการ และดานเทคโนโลยี หากพิจารณา

โครงสรางการผลิตสุกรในปจจุบัน พบวาการเลี้ยงสุกรในประเทศไทยมีรูปแบบการเลี้ยงอยู 3 ประเภท 

ไดแก ผูเลี้ยงสุกรรายอิสระ (ประกอบดวยฟารมสุกรท่ีผลิตลูกสุกรขุน ฟารมสุกรท่ีซ้ือลูกสุกรขุนมาเลี้ยง 

เปนสุกรขุน และฟารมสุกรท่ีผลิตลูกสุกรเองและเลี้ยงสุกรขุน) ผูประกอบการสุกรแบบครบวงจรและผู

เลี้ยงสุกรพันธะสัญญากับผูประกอบการครบวงจรท้ังแบบรับจางเลี้ยงและแบบประกันราคา (จิราพร 

เรืองทวีศิลป, 2557) ตั้งแตอดีตถึงปจจุบันพบวารูปแบบลักษณะการเลี้ยงและขนาดของกิจการได

เปลี่ยนแปลงไปตามภาวะเศรษฐกิจ รูปแบบการลงทุน ปริมาณความตองการของตลาดซ่ึงขยายออกไป

ถึงตลาดตางประเทศ ผลจากการเลี้ยงสุกรมีการลงทุนสูง อีกท้ังธุรกิจตองเผชิญกับปจจัยเสี่ยงคอนขางมาก 

โดยเฉพาะปญหาดานระดับราคาท่ีผันผวนและปญหาโรคระบาด (สุพล เลื่องยศลือชากุล, 2545) 

ในป 2558 พบวามีจํานวนสุกร ณ วันท่ี 1 มกราคม รวมท้ังประเทศ 9.88 ลานตัว (ป 2557 

มีปริมาณสุกรรวมท้ังประเทศ 9.50 ลานตัว) ซ่ึงคิดเปนการเพ่ิมข้ึนจากปท่ีแลว 1.04% ซ่ึงแมวาจะไดรับ 

ผลดีจากการขยายการเลี้ยงเพ่ิมข้ึนของกลุมผูเลี้ยงสุกร หลังจากระดับราคาสุกรในชวงปกอนหนา

ปรับตัวสูงข้ึน ประกอบกับการควบคุมและปองกันโรคติดตอไดดีข้ึน สงผลใหอัตราการสูญเสียลดนอยลง 

แตผลอันเนื่องมาจากสภาพอากาศท่ีรอนชื้น ทําใหสุกรโตชา และเปนผลใหปริมาณผลผลิตสุกรเพ่ิมข้ึน

ไดเล็กนอย และดวยปริมาณผลผลิตสุกรท่ีออกสูตลาดไมมากนัก ทําใหระดับราคาท่ีมีความสัมพันธใน

ทิศทางผกผันกับปริมาณผลผลิตนั้นมีแนวโนมปรับตัวสูงข้ึน และอีกสวนหนึ่งเปนผลมาจากปจจัยดาน

ตนทุนการผลิตท่ีเพ่ิมสูงข้ึน หากพิจารณาโครงสรางดานตนทุนการผลิต พบวาตนทุนการเลี้ยงสุกร 

สวนใหญจะอยูท่ีคาอาหารสัตว โดยท่ีฟารมสุกรท่ีผลิตลูกสุกรขุนนั้น จะมีตนทุนคาอาหารสัตวอยูท่ี 70.4% 

ของคาใชจายท้ังหมด รองลงมาไดแก คายาเวชภัณฑและวัคซีน และคาพอและแมพันธุสุกร ตามลําดับ 

(สถาบันสุวรรณวาจกกสิกิจฯ มหาวิทยาลัย เกษตรศาสตร, 2558) 
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แหลงผลิตสุกรในประเทศไทยนั้น พบวามีการเลี้ยงสุกรแทบทุกจังหวัด แตแหลงท่ีมีการเลี้ยง 

สุกรมากเปนอันดับตนของไทยในป 2558 คือ จังหวัดราชบุรี มีสุกรจํานวน 1.75 ตัว (รอยละ 18.29)

รองลงมาคือ จังหวัด ชลบุรี กําแพงเพชร นครราชสีมา และ ฉะเชิงเทรา ตามลําดับ (สํานักงานปศุสัตว

จังหวัด จากระบบฐานขอมูลเกษตรกรผูเลี้ยงสัตว (TG-LiFDS, 2558) ท้ังนี้ เนื่องจากมีสภาพภูมิอากาศ 

ท่ีเอ้ือตอการเลี้ยงสุกร ใกลแหลงวัตถุดิบท่ีใชเปนอาหารสุกร และแหลงตลาดผูบริโภคท่ีสําคัญ รวมถึง

มีเสนทางการคมนาคมขนสงสินคาท่ีสะดวก เปนตน สวนหนึ่งเปนเพราะโรงฆาสัตวสวนใหญอยูในเขต

กรุงเทพฯและปริมณฑล และอีกสวนหนึ่งเพ่ือตอบสนองการบริโภคในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลท่ีมี

ปริมาณสูง (สํานักงานเศรษฐกิจการเกษตร, 2558) 

จากสถิติท่ีกลาวมาขางตนแสดงใหเห็นวาแนวโนมการเลี้ยงสุกรเติบโตท่ีเพ่ิมข้ึนทุกป โดยเฉพาะ 

เขตจังหวัดราชบุรี นครปฐม ซ่ึงอยูในพ้ืนท่ีเขต7 (ภาคตะวันตก) และในระยะหลังมีการใชเวชภัณฑยา

สัตวเขามารักษาสุขภาพสุกรในปริมาณท่ีสูงข้ึน เนื่องจากอุบัติการณของโรคมีความรุนแรงและบอยครั้งข้ึน 

จึงเปนเหตุใหใหการใชเวชภัณฑยาสัตวไดกลายเปนสินคาประจําฟารมซ่ึงขาดไมได ยอมสงผลตอปริมาณ 

การสั่งซ้ือเวชภัณฑท่ีสูงข้ึน เม่ือเปนเชนนี้จึงทําใหมีการแขงขันของบริษัทกลุมธุรกิจดานเวชภัณฑสําหรับ 

สัตวในพ้ืนท่ีเขตนี้คอนขางสูง และจากขอมูลตลาดธุรกิจเวชภัณฑสัตวป 2558 ของสมาคมธุรกิจเวชภัณฑ 

สัตว มูลคาของเวชภัณฑ สําหรับสุกรพันธุและสุกรขุนมีมูลคาถึง 2,632 ลานบาทตอป (สมาคมธุรกิจ

เวชภัณฑสัตว, 2558) ซ่ึงปริมาณเพ่ิมข้ึนจากป 2556 ซ่ึงมีมูลคา 2,479 ลานบาทตอป (เพ่ิมข้ึนรอยละ 

6) (สมาคมธุรกิจเวชภัณฑสัตว, 2556)  

เพ่ือใหมีการพัฒนาข้ันตอนการผลิตสุกรและขยายธุรกิจปศุสัตวใหเติบโตอยางตอเนื่อง 

ประกอบกับการใสใจความปลอดภัยของผูบริโภค โดยใชเครื่องหมาย "Q" แสดงใหเห็นวาสินคาเกษตร

และอาหารมีคุณภาพและความปลอดภัยพรอมท้ังยังสื่อไปถึงผูบริโภคภายในประเทศและตางประเทศ

เพ่ือใหเกิดความเชื่อม่ันในกระบวนการผลิตและผลิตภัณฑสินคาเกษตรของประเทศไทยใหเปนไปตาม

มาตรฐานและเปนท่ียอมรับของนานาประเทศ 

ดวยเหตุดังกลาว ทําใหผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาสวนประสมทางการตลาดในมุมมอง

ของลูกคาท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวและแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใต

มาตรฐาน “Q” ของผูเลี้ยงสุกรจังหวัดราชบุรี เพ่ือใหทราบถึงความตองการท่ีแทจริงของผูเลี้ยงสุกรใน

การเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวและเนนผลิตสินคาเกษตร(ปศุสัตว)ท่ีปลอดภัยใสใจผูบริโภค และผูผลิต

และผูจําหนายสามารถตอบสนองความตองการของผูเลี้ยงสุกรได โดยผูวิจัยหวังวาขอมูลท่ีไดจากการศึกษา 

ครั้งนี้จะเปนประโยชนและสามารถใชเปนแนวทางใหกับผูซ้ือซ่ึงคือฟารมสุกรในการเลือกซ้ือเวชภัณฑ

ท่ีมีคุณภาพ ราคาและบริการท่ีเหมาะสม อีกท้ังใหผูผลิตและผูจําหนายเวชภัณฑสําหรับสัตวใชในการ

ปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ การบริการ และกลยุทธทางการตลาดท่ีมีคุณภาพดียิ่งข้ึน 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการเลี้ยงสุกรและพฤติกรรม

การเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวของผูเลี้ยงสุกรจังหวัดราชบุรี 

2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมการตลาด (7Cs) ในมุมมองของผูเลี้ยง 

สุกรจังหวัดราชบุรี และพฤติกรรมการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวของผูเลี้ยงสุกรจังหวัดราชบุรี 

3. เพ่ือศึกษาหาปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคาตอแนวคิด

สินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

 

สมมติฐานการวิจัย 

1. ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี กับพฤติกรรม 

ของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

2. ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคากับ

พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี    

3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในการเลือกซ้ือมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐาน

สินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q”  

 

ขอบเขตการวิจัย 

ศึกษาปจจัยขอมูลท่ัวไปของผูประกอบการ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของ 

ลูกคา (7C’s) ท่ีมีผลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวของผูประกอบการเลี้ยงสุกร 

จังหวัดราชบุรี มีขอบเขตของการศึกษาดังนี้ 

ขอบเขตดานประชากร 

1. ประชากร คือ ผูประกอบการเลี้ยงสุกรในพื้นที่จังหวัดราชบุรี จํานวน 331 ฟารม 

(กลุมสารสนเทศและขอมูลสถิติ ศูนยสารสนเทศ กรมปศุสัตว, 2558)  

2. กลุมตัวอยางในการวิจัย คือ ผูเลี้ยงสุกรท่ีอยูจังหวัดราชบุรี โดยสูตรการคํานวณตามหลัก 

Yamane กรณีทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน โดยมีคาความเชื่อม่ัน 95% 

ขอบเขตดานเนื้อหา 

1. ตัวแปรตน  

 1.1 ลักษณะของผูประกอบการ ประกอบดวย ลักษณะธุรกิจ รูปแบบธุรกิจ ขนาดธุรกิจ 

ประเภทธุรกิจ และประสบการณการทําธุรกิจ  

 1.2 ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ โดยประยุกตใช 7C ในมุมมองของลูกคา 

ประกอบดวย  
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 1.2.1 คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ (Customer Value) 

 1.2.2 ดานตนทุน (Cost to Customer) 

 1.2.3 ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา (Convenience) 

 1.2.4 การติดตอสื่อสารรายละเอียดสินคาท่ีชัดเจน (Communication) 

 1.2.5 การดูแลเอาใจใสของพนักงาน (Caring) 

 1.2.6 ความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ (Completion) 

 1.27 ความตอเนื่องในการประสานงาน (Comfort) 

2. ตัวแปรตาม 

 2.1 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเวชภัณฑยาสัตว โดยใช 6W1H (Who, What, Where, 

When, Why, Whom, How) 

 2.2 แนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

 2.2.1 ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ   

 2.2.2 ความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอแนวคิดฯ 

 2.2.3 การปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตวปลอดภัยฯ 

ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 

ผูประกอบการเลี้ยงสุกรพ้ืนท่ีจังหวัดราชบุรี จํานวน 331 ฟารม ประกอบดวย ผูเลี้ยงสุกร

ท่ีอยูในอําเภอเมือง อําเภอบานโปง อําเภอบางแพ อําเภอดําเนินสะดวก อําเภอโพธาราม อําเภอจอมบึง 

อําเภอบานคา อําเภอวัดเพลง อําเภอสวนผึ้ง และอําเภอปากทอ   

 ขอบเขตดานเวลา 

ระยะเวลาในการศึกษาครั้งนี้ โดยเก็บขอมูลระหวางเดือนมกราคม 2559 ถึง เดือนมิถุนายน 

2559 ใชเวลาท้ังสิ้น 6 เดือน  

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. เพ่ือทราบความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกรกับพฤติกรรม

ของผูบริโภคของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

2. เพ่ือทราบความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาตอ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

3. เพ่ือทราบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอแนวคิดสินคา

เกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” ของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี  
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4. การวิจัยนี้จะเปนประโยชนตอการนําไปเปนแนวทางในการพัฒนาการวางแผน 

การกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหกับผูผลิต ผูจําหนาย และผูท่ีสนใจ เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการ 

ของผูบริโภค 

 

ผูนิยามศัพทเฉพาะ 

1. อุตสาหกรรมปศุสัตว หมายถึง ผูประกอบการเลี้ยงสุกร พ้ืนท่ีจังหวัดราชบุรี 

2. ขอบเขตพ้ืนท่ีในการวิจัย คือ ผูเลี้ยงสุกรท่ีอยูในอําเภอเมือง อําเภอบานโปง อําเภอ

บางแพ อําเภอดําเนินสะดวก อําเภอโพธาราม อําเภอจอมบึง อําเภอบานคา อําเภอวัดเพลง อําเภอ

สวนผึ้ง และอําเภอปากทอ ของจังหวัดราชบุรี 

3. เวชภัณฑยาสัตว คํานิยาม “ยา” ถือไดวาเปนสิ่งสําคัญและจําเปนตอสิ่งมีชีวิตไมวา

จะเปนคนหรือสัตว ดังนั้นจึงมีวิชาเภสัชวิทยาท่ี เปนศาสตรแขนงหนึ่งทางการแพทย ท่ีมีการศึกษา

เก่ียวกับคุณสมบัติ ฤทธิ์ของยา แหลงกําเนิดของยา และสารพิษท่ีมีตอสิ่งมีชีวิต เปนตน  

4. แนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” คือ มาตรฐานสินคา

เกษตรภายใตสัญลักษณ Q (Quality) อาหารปลอดภัย (Food Safety) จะตองมีการควบคุมดูแลตลอด 

กระบวนการผลิตตั้งแตในแปลงผลิตของเกษตรกร จนกระท่ังผลผลิตนั้นถึงมือผูบริโภค 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 ตัวแปรตน ตัวแปรตาม 

 

 
 

ภาพท่ี 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

ลักษณะของผูประกอบการ 

1. ลักษณะการประกอบการ 

2. รูปแบบการประกอบการ 

3. ขนาดการประกอบการ 

4. ประเภทการประกอบการ 

5. ระยะเวลาการประกอบการ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยใชทฤษฎี 7Cs 

1. Custommer value: คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ 

2. Coast to customer: ตนทุน 

3. Convenience: ความสะดวก 

4. Communication: การติดตอสื่อสาร  

5. Caring: การดูแลเอาใจใส 

6. Completion: ความสําเร็จในการตอบสนอง

ความตองการ 

7. Comfort: ความสะดวกสบาย 

พฤติกรรมของผูบริโภคโดยใช 6W1H 

1. ใครคือกลุมเปาหมาย 

2. สิ่งท่ีซื้อคืออะไร 

3. ทําไมผูบริโภคตองซื้อ 

4. ใครมีสวนรวมในการตดัสินใจซื้อ 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อไหร 

6. ผูบริโภคซื้อท่ีไหน 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 

แนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร(ปศุสัตว)

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

1. ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ   

2. ความตระหนักถึงความสาํคัญของการดูแล

สัตวตอแนวคดิฯ 

3. การปฏิบัติของลูกคาในการสงเสรมิการผลิต

เน้ือสัตวปลอดภัยฯ 

 



บทท่ี 2 

 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 

การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยมุงศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาท่ีมี

ผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวของผูประกอบการเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี โดยไดศึกษา แนวคิด ทฤษฎี 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ตามหัวขอดังตอไปนี้ 

1. ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบรโิภค 

2. ทฤษฎเีก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 7Cs และ 7Ps 

3. ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสนิใจซ้ือของผูบริโภค 

4. แนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q”  

5. ขอมูลเก่ียวกับเวชภัณฑยาสัตว 

6. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 

ซ่ึงมีพฤติกรรมท่ีมีความตองการและทําการจัดหาใหไดมา การบริโภค การบริการ และการประเมินผล 

ซ่ึงคาดวาจะสนองตอความตองการของตัวเอง  

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) เปนการศึกษาเก่ียวกับตัวบุคคล กลุมบุคคล 

หรือองคการ และกระบวนการท่ีพวกเขาเหลานั้นใชเลือกสรร บริโภค รักษา และกําจัด สิ่งท่ีเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑและบริการ เพ่ือสนองความตองการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหลานี้มีตอผูบริโภคและ

สังคมพฤติกรรมผูบริโภคเปนการสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร 

เพ่ือพยายามทําความเขาใจกระบวนการการตัดสินของผูซ้ือ 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง “การกระทําตางๆ ท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา

ซ่ึงการบริโภคและการจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและบริการ รวมท้ังกระบวนการการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนกอน 

และหลังการกระทําดังกลาวดวย” (Engle, Blackwe, and Miniard, 1990: 3) 

พฤติกรรมบริโภค คือ พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา การ

เลือกซ้ือ การใช การประเมินผล หรือการจัดการกับสินคาและบริการ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถ

ตอบสนองความตองการของตนเองได (เสรี วงษมณฑา, 2548: 32-46) 

7 
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พฤติกรรมผูบริโภค วาหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของ

ผูบริโภคเก่ียวของกับการซ้ือ และการใชสินคา นักการตลาดจํา เปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรม

ผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการ กลาวคือพฤติกรรมของผูบริโภคมีผลกลยุทธการตลาดของธุรกิจ

และมีผลทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ

ผูบริโภคได (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538)  

พฤติกรรมผูบริโภค เปนพฤติกรรมการบริโภคเปนผลสะทอนของการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภคทั้งหมดที่เกี่ยวของสัมพันธกับการไดมา (Acquisition) การบริโภค (Consumption) และ

การกําจัด (Disposition) อันเก่ียวกับสินคาและบริการ โดยตัดสินใจซ้ือ ณ ชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง (Hoyer 

and MacInnis, 1997) 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคขั้นสุดทายที่ซื้อสินคาและ

บริการเพ่ือกินเองใชเอง หรือใชในครัวเรือน (สุปญญา ไชยชาญ, 2543) 

จากความหมายท้ังหมดพอจะสรุปความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค คือ พฤติกรรมของ

บุคคลท่ีเก่ียวของกับการซ้ือและการใชสินคาและบริการ(ผลิตภัณฑ) โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยน

ท่ีบุคคลตัดสินใจท้ังกอนและหลังการกระทําดังกลาว โดยบุคคลท่ีถือวาเปน ผูบริโภค  

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541: 124 – 125) อางอิงจาก Philip (1999) Marketing 

Management ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทํา 

ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาแลวซ่ึงการใชสินคาและบริการ ท้ังนี้

หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใชสินคาการ

วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาเพื่อใหทราบถึงความตองการท่ีแทจริงและพฤติกรรมใน

การซ้ือสินคาและใชบริการของผูบริโภค และคําตอบท่ีไดจะสามารถนํามาใชเปนกลยุทธทางการตลาด 

เพ่ือตอบสนองตามความตองการของผูบริโภคได อาจจะทําไดงายโดยใชหลัก 6W1H ดังมีรายละเอียด

ตอไปนี้ 

1. ใครคือกลุมเปาหมาย (Who is the target group?) เพื่อใหทราบกลุมเปาหมายท่ี

ชัดเจน ตองรูวาใครคือลูกคาของเรา ในการขายสินคาหรือบริการลูกคาในแตละกลุมธุรกิจ จะตองตอบ 

คําถามใหไดวา ลูกคาของธุรกิจคือใคร เพศหญิง หรือเพศชาย วัยรุน เด็ก หรือผูใหญ หรืออาจจะเปน

คนมีรวย (ผูมีรายไดมาก) หรือคนจน (ผูมีรายไดนอย) ซ่ึงจะทําใหรูปแบบการผลิตสินคาแตกตางกันไป

ตามกลุมลูกคา เชน ถาสินคาสําหรับเด็ก ตัวหีบหอ หรือแมแตรูปแบบของผลิตภัณฑ อาจจะเปนรูปตัว

การตูน  แตถาเปนกลุมผูใหญ ตัวสินคาหรือหีบหอ อาจจะเห็นใหดูดี มีรูปแบบอยางเปนทางการ เพ่ือ

สรางความเชื่อม่ันและนาเชื่อถือ เปนตน 
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2. สิ่งท่ีซ้ือคืออะไร (What does the market buy?) เพ่ือใหทราบถึงสิ่งท่ีอะไรท่ีลูกคา

ของเราตองการ เชน เม่ือลูกคาเขาไปในเบเกอรรี่ ตองวิเคราะหวาลูกคาตองการทานเบเกอรรี่และกาแฟ 

หรือตองการมานั่งทํางานหรือพบปะสังสรรคกับเพ่ือนฝูงใชเวลาในการนั่งนานๆ ธุรกิจตองวิเคราะหวา 

กลุมลูกคาของเราตองการอะไรกันแน เราตองตอบสนองลูกคาแบบไหนและถาวิเคราะหไดวา กลุมลูกคา 

ของเราเปนกลุมท่ีตองการแบบไหน เราควรจัดใหตรงตามความตองการของลูกคา เชน ถาพบปะสังสรร 

ควรจัดบรรยาการศของรานมีความสุนทรียดานอารมณ เปนตน 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the market buy?) เพ่ือใหทราบถึงวัตถุประสงค

ในการซ้ือ (objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพ่ือสนองความตองการของเขาดานรางกายและดานจิตวิทยา 

ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา, ปจจัย

ทางสังคม และวัฒนธรรม, ปจจัยเฉพาะบุคคล   

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying) เพ่ือใหทราบ

ถึงบทบาทของกลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลหรือมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Organization) มีใครบางท่ีเก่ียวของ

ในการซ้ือสินคาแตละครั้งของลูกคา บางครั้งการตัดสินใจซ้ือไมไดมีแคลูกคาคนเดียว ดังนั้น การมุง

ตอบสนองเฉพาะคนจายเงินอาจจะยังไมใชคําตอบของธุรกิจ ตัวอยางท่ีพบเห็นงาย ๆ โดยท่ัวไป โดย

สวนใหญสินคาท่ีมีราคาแพง ๆ ภรรยาอาจจะไมใชผูตัดสินใจซ้ือ เพราะคนท่ีคอยจายเงินอาจจะเปนตัว

คุณสามีซะมากกวา แตการไปจับจายเลือกอาจจะเปนคุณภรรยา เชน การเลือกซื้อรถยนตสักคัน 

ภรรยาเลือก สามีจายเงิน คนท่ีไดใชรถ ก็จะเปนไปไดคือใชไดท้ังครอบครัวดังนั้นกลุมธุรกิจก็ควรจะ

หยิบยกการโฆษณาวาเปนรถสําหรับครอบครัว 

5. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the market buy?) เพ่ือใหทราบถึงข้ันตอนในการ

ตัดสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงประกอบดวยการรับรูปญหา การคนหาขอมูล การตัดสินใจซ้ือ การประเมิน 

ทางเลือกซ้ือ และความรูสึกภายหลังการซ้ือ ลูกคาของเรามีการตัดสินใจซ้ืออยางไร สินคาท่ีขายกันตาม 

ทองตลาด ทําใหลูกคามีการตัดสินใจซ้ือตางกัน เชน ถาสินคาท่ีมีราคาสูงๆ ลูกคาก็อาจจะถามวาจาย

เปนเงินสด มีสวนลดอีกหรือไม หรือไมก็อาจจะปฏิเสธการซ้ือก็เปนไปได หรือถาลูกคาท่ีคอนขางชอบ

การลดกระหน่ําซัมเมอรเซลส ไมลดราคาก็ไมซ้ือ ทางรานก็จะจัดเทศกาล การลดราคาใหลูกคาบอย ๆ 

เปนตน 

6. (When does the market buy?) เพ่ือใหทราบชวงเวลาการบริโภควาเกิดข้ึนเม่ือใด 

หรือความถ่ีมากนอยเพียงใด เม่ือไหรท่ีลูกคาซ้ือสินคา อาจจะเปนตนเดือน ปลายเดือน วันจันทรถึงวัน

ศุกร ชวงเชา ชวงเย็น หรือเทศกาลอะไร เชน วันหยุด(วันเสาร-อาทิตย) รานเบเกอรรี่ อาจจะเปนท่ีพบปะ 

สังสรรคสําหรับเพ่ือนฝูง เพ่ือตองการบรรยากาศสบายๆ ไมเรงรีบ ดังนั้นธุรกิจตองเตรียมความพรอม

ในการใหบริการแกลูกคา ในดานการใหบริการ การเตรียมวัตถุดิบในการผลิต หรือดานผูใหบริการเพ่ือ

ปองกันไมใหลูกคาของกิจการพบกับความผิดหวัง เปนตน 
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7. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?) เพ่ือใหทราบถึงโครงการสราง

ชองทางท่ีผูบริโภคจะไปซ้ือในชองทางการจัดจําหนายนั้น ๆ (Outlets) ลูกคาของเราชอบเดินเขาไปซ้ือ 

สินคาในสถานท่ีแบบใด ซ่ึงเราจะไดนําสินคาของเราไปวางจําหนาย ไดถูกท่ีถูกทาง จะเห็นไดวาปจจุบันนี้ 

สินคาบางประเภททีการบรรจุหีบหอนและติดโลโกท่ีชัดเจนใหดูดีหนอยก็คือ ติดแบรนดนั่นเอง ทําให

ลูกคามีความม่ันใจมากข้ึน ซ่ึงก็คุมคาเพราะรับประกันไดเลยวา แพงหนอยแตก็สบายใจกวากันเยอะ 

แบบนี้ก็จะเหมาะสําหรับลูกคาท่ีคอนขางมีรายได เชน ผลไมและผักสด เปนตน 

 

ตารางท่ี 1 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย  

(Who is in the target 

market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 

(Occupants) ทางดาน 1). 

ประชากรศาสตร   

2). ภูมิศาสตร  3). จิตวิทยา หรือจิต

วิเคราะห  4). พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย 

ผลิตภณัฑ ราคา การจัดจาํหนาย และ

การสงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม และ

สามารถสนองความพึงพอใจของ

กลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร             

(What does the 

consumer buy?) 

สิ่งท่ีผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) 

สิ่งท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็

คือตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบ 

ของผลติภณัฑ (Product Component) 

และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 

(Competitive Differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภณัฑ (Product 

Strategies) ประกอบดวย 1). 

ผลิตภณัฑหลัก  2). รูปลักษณ

ผลิตภณัฑ ไดแกการบรรจุภณัฑ ตรา

สินคา รูปแบบ บริการ คณุภาพ 

ลักษณะนวัตกรรม  3). ผลิตภัณฑควบ  

4). ผลติภณัฑท่ีคาดหวัง  5). ศักยภาพ

ผลิตภัณฑ ความแตกตางทางการแขงขัน 

(Competitive Differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

(Why does the 

consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 

ผูบริโภคซื้อสินคาเพ่ือสนองความ

ตองการของเขาดานรางกายและดาน

จิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ  

1). ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง

จิตวิทยา 2). ปจจัยทางสังคม และ

วัฒนธรรม  3). ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 1). กลยุทธดาน

ผลิตภณัฑ (Product Strategies)   

2). กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) ประกอบ 

ดวยกลยุทธการโฆษณา การขายโดยใช

พนักงานขาย การสงเสริมการขาย การ

ใหขาวสาร ประชาสัมพันธ 3). กลยุทธ

ดานราคา (Price Strategies)  4. กลยุทธ 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

(Distribution Channel Strategies) 
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ตารางท่ี 1 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) (ตอ)  

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 

4. ใครมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซื้อ 

(Who participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 

(Organizations) มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซึ่งประกอบดวย 1). ผูริเริม่  

2).ผูมีอิทธิพล  3). ผูตัดสินใจซื้อ  4). 

ผูซื้อ  5). ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมากคือ การโฆษณา และ

(หรือ) กลยุทธการสงเสรมิการตลาด 

(Advertising and Promotion 

Strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 

(When does the 

consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน 

ชวงเดือนใดของป หรือ ชวงฤดูใด

ของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลา

ใดของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาลวัน

สําคัญตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมากคือกลยุทธการสงเสริม

การตลาด (Promotion Strategies) 

เชน ทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใดจึง

จะสอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซื้อท่ีไหน 

(Where does the 

consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ี

ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 

หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 

รานขายของชํา บางลําพู พาหุรัด 

สยามสแควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

(Distribution Channel Strategies) 

บริษัทนําผลติภณัฑสูตลาดเปาหมาย

โดยพิจารณาวาจะผานคนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 

(How does the 

consumer buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ 

(Operations) ประกอบดวย  

1). การรบัรูปญหา   

2). การคนหาขอมูล   

3). การประเมินผลทางการเลือก   

4). ตัดสินใจซื้อ   

5). ความรูสึกหลังการซื้อ 

กลยุทธท่ีใชกันมากคือ กลยุทธการ

สงเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) ประกอบดวยการ

โฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย 

การสงเสริมการขาย การใหขาว และ

การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง 

เชน พนักงานขายจะกําหนด

วัตถุประสงคในการขายใหสอดคลองกับ

วัตถุประสงคในการตัดสินใจซื้อ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, การบริหารการตลาดยุคใหม (กรุงเทพฯ: ธรรมสาร, 2546) 

 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 

สุปญญา ไชยชาญ (2543: 121-123) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ 

ผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการท่ีเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุน

ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองสีดําซ่ึงผูผลิตหรือ 

ผูขายไมสามารถคาดคะเนได  ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ 

แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือ การตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase 
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Decision) หรือเรียกสั้นๆ วา S–R theory ซ่ึงไดจากการสังเกตุและทดลองของนักจิตวิทยาหลายทาน 

เชน Pavlov, John Watson, Clark Hull และ Edward Tolmen เปนตน  

 

 
 

ภาพท่ี 2 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคตาม S-R Theory  

ท่ีมา: สุปญญา ไชยชาญ, หลักการตลาด, พิมพครั้งท่ี 2 (กรุงเทพฯ: พี.เอ.ลิฟวิ่ง, 2543) 

 

1. สิ่งเรา (Stimuli) แบงออกเปน 2 ประเภท คือ สิ่งเราทางการตลาด และสิ่งแวดลอมทาง 

การตลาดท่ีไปอยูลอมรอบผูบริโภค  

 1.1 สิ่งเราทางการตลาด ไดแก สวนประสมทางการตลาดหรือ Marketing mix ไดแก 

ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี และการสงเสริมทางการตลาด เปนตน 

 1.2 สิ่งแวดลอมทางการตลาดท่ีไปอยูลอมรอบผูบริโภค ไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี 

การเมือง/กฎหมาย และวัฒนธรรม 

สิ่งเหลานี้จะ Input เขาไปยังกลองดําของผูบริโภค และตอบสนองสงผลเปน Output ออกมา 

2. กลองดํา (Black Box) เปนการรวมเอาปจจัยตางๆ ท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคเอาไว 

ไดแก สังคม วัฒนธรรม ลักษณะสวนบุคคล และลักษณะทางจิตวิทยา เปนตน นอกจากนี้ยังรวมถึง

กระบวนการตัดสินใจซ้ือดวย โดยเม่ือสิ่งเรามาถึงกลองดาํ จะถูกปจจัยตางๆ ขัดเกลาแปรรูปออกมา

เปนการตอบสนอง คือ ถาตอบสนองไปในทางบวก จะเกิดกระบวนการซ้ือ และถาตอบสนองไปในทาง

ลบ ผูบริโภคก็จะไมซ้ือ เปนตน 

3. การตอบสนอง (Response) เปนอิทธิพลจากผลลัพธจากอิทธิพลของปจจัยและกลไกของ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูในกลองดํา ถาผลตอบสนองเปนไปในทางบวก ผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑ 

ท่ีจะซ้ือ เลือกรานท่ีจะซ้ือ และปริมาณท่ีจะซ้ือ เปนตน 

ฉะนั้น การศึกษาถึงพฤติกรรมผูซ้ือจึงเก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ และปจจัยตางๆ 

ท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจดังกลาว ซ่ึงปจจัยตางๆนั้น เราสามารถแยกพิจารณาได 2 ประเภท 

คือ ปจจัยภายใน (Internal Variable) และปจจัยภายนอก (External Variable) ซ่ึงสามารถแสดง

ความสัมพันธดังกลาวในรูปของแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

สิ่งเรา กลองดํา การตอบสนอง 

การตลาด     สิ่งแวดลอม  คุณสมบัตผิูซื้อ กระบวนการตัดสินใจซื้อ     การเลือกซื้อ 
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วัฒนธรรม (Culture) 

ชั้นทางสังคม (Social Class) 

กลุมทางสังคม (Reference Group) 

ครอบครัว (Family) 

ปจจัยภายใน (Internal Variables) 

 
กระบวนการตัดสินใจ (Decision Making Process) 

 
 

ภาพท่ี 3 แสดงแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model): ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการ 

ตัดสินใจซ้ือ (Focus influencing decision process) 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค  

เสรี วงษมณฑา (เสรี วงษมณฑา, 2542: 32-46, อางถึงใน สสิธร สุขสาโรจน, 2548: 39 - 40) 

ไดจําแนก ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคออกเปนปจจัยท่ีอยูภายในบุคคล และปจจัยภายนอก 

บุคคล โดยสรุปไดดังนี้  

1. ปจจัยท่ีอยูภายในบุคคล (จิตวิทยา) 

 1.1 ความตองการ (Needs) หมายถึง สิ่งจําเปนใดๆสําหรับรางกายทางกายภาพหรือจิตใจ 

(Loudon and Bitta, 1988: 14) ในแงของความรูสึก ความตองการ คือการขาดในบางสิ่งบางอยางท่ี

มีผลประโยชนท่ีจําเปน ตองมีท่ีอยากไดดวยเหตุผลใดๆ ก็ตามหรือความตองการเปนเงื่อนไขท่ีจําเปน 

ตองไดรับการบําบัด  

 1.2 แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง สิ่งกระตุนหรือความรูสึกท่ีเปนสาเหตุท่ีทําใหบุคคล

มีการกระทําหรือมีพฤติกรรมในรูปแบบที่แนนอน (Loudon and Bitta, 1988: 14) แรงจูงใจทําให

ตัวกระตุน 

(Stimulus) 

การจูงใจ 

(Motivati

การรับรู 

(Percept

การเรยีนรู 

(Learning) 

ทัศนคต ิ

(Attitud

บุคลิกภาพ 

(Personalit

การ

ประเมินผล

ทางเลือก 

การ

คนหา

ขอมูล  
 

ทําการ

ซ้ือ 

ประเมิน 

ผลหลัง

การซ้ือ  

การตระหนัก

ถึงความ

ตองการ 
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เราไดรูถึงความตองการของเราเองและเปนการใหเหตุผลสาหรับการกระทาท่ีแสดงออกอันเนื่องมาจาก 

ความตองการดังกลาว  

 1.3 บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลักษณะพิเศษของมนุษยหรือลักษณะอุปนิสัยท่ีได

สรางข้ึนในตัวของบุคคลท่ีทาใหบุคคลแตละคนแตกตางไปจากคนอ่ืนๆ (Loudon and Bitta, 1988: 

14-15) แรงจูงใจเปนสาเหตุท่ีทําใหบุคคลมีการกระทําตามท่ีเขามีความตอง การมีแตบุคลิกภาพเปนสิ่ง 

ท่ีทาใหบุคคลมีการกระทําใหลักษณะเฉพาะตัวของบุคคล  

 1.4 การรู (Awareness) การมีความรูในบางสิ่งบางอยางไดโดยผานประสาทสัมผัสท้ังหา 

(Loudon and Bitta, 1988: 15) ซ่ึงการรับรูนั้นจะเปนสวนท่ีเก่ียวของโดยตรงมากท่ีสุดของบุคคลท่ีมี

ตอสิ่งแวดลอมภายนอก การรับรูของผูบริโภคจะสามารถแยกไดเปน 3 ประการ คือ การรับรู ทัศนคติ 

และการเรียนรู ซ่ึงท้ัง 3 ประการนี้เปนปจจัยภายในของบุคคลท่ีจะเก่ียวของกับสิ่งแวดลอมภายนอก

ของผูบริโภค  

 1.5 การรับรู/การสัมผัสรู (Perception) การตีความของบุคคลที่มีตอสิ่งของหรือความคิด 

ท่ีสังเกตเห็นไดหรืออะไรก็ตามท่ีถูกนามาสูความสนใจของผูบริโภคโดยผานทางประสาทสัมผัสท้ังหา 

(Loudon and Bitta, 1988: 15) 

 1.6 การเรียนรู (Learning) การเปลี่ยนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของผูบริโภค การตอบสนอง 

หรือพฤติกรรมอันเปนผลมาจากการไดปฏิบัติ ประสบการณหรือการเกิดข้ึนของสัญชาติญาณ (Loudon 

and Bittaz, 1988: 15) หรืออีกนัยหนึ่งความรูท่ีไดจากการรับรูถึงสิ่งท่ีไมเคยรูจักมากอนนั้นเอง  

 1.7 ทัศนคติ (Attitudes) กลุมกวางๆ ของความรูสึกท่ีมีอยูภายในตัวของมนุษยหรือ

ความเห็นท่ีเปนรูปธรรมของพฤติกรรมของบุคคล (Loudon and Bitta, 1988:ด15)   
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ภาพท่ี 4 ปจจัยทางจิตวิทยา 

ท่ีมา: วิทวัส รุงเรืองผล, หลักการตลาด, พิมพครั้งท่ี 6 (กรุงเทพฯ: มิสเตอรกอปป (ประเทศไทย), 2553) 

 

2. ปจจัยท่ีอยูภายนอกบุคคล 

 2.1 ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) ประกอบดวย  

 2.1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เปนปจจัยพ้ืนฐานท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ 

และพฤติกรรมของคน โดยเด็กท่ีกําลังเติบโตจะไดรับอิทธิพลของคานิยม (Values), การรับรู (Perceptions), 

ความชอบ (Preferences) และพฤติกรรม (Behaviors) มาจากครอบครัว และสถาบันท่ีสําคัญๆ  

 2.1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) ในแตละวัฒนธรรมจะประกอบไปดวยวัฒนธรรม 

ยอยๆ ซ่ึงจะมีความแตกตางกันออกไป ซ่ึงจะนําไปสูการแบงสวนตลาด และการออกแบบกลยุทธสวน

ประสมการตลาด (4 P's) ท่ีแตกตางกันออกไป ประกอบดวย  

 2.1.2.1 เชื้อชาติ, สัญชาติ เชน ไทย อเมริกา จีน เปนตน  

 2.1.2.2 ศาสนา เชน พุทธ อิสลาม คริสต เปนตน  

 2.1.2.3 พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร เชน ภาคเหนือ ภาคอีสาน ภาคกลาง ภาคใต 

เปนตน  

ความตองการ 

Needs 

การรับรู 

Perceptio

 

การเรียนรู 

Learning 

บุคลิกภาพ 

Personalit

 

ปจจัยทาง

จิตวิทยา 

ทัศนคติ 

Attitude 

แรงจูงใจ 

Motivatio
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 2.1.3 ชั้นทางสังคม (Social Class) อาศัยตัวแปรตางๆ อาทิ รายได อาชีพ การศึกษา 

ความม่ังค่ัง แหลงท่ีพักอาศัย เปนตน ซ่ึงโดยท่ัวไปสามารถแบงชั้นทางสังคมออกเปน 3 ระดับชั้น

ดวยกัน คือ  

 2.1.3.1 ชนชั้นระดับสูง (Upper Class) 

 2.1.3.2 ชั้นระดับกลาง (Middle Class) 

 2.1.3.3 ชนชั้นระดับลาง (Lower Class) 

 สมาชิกท่ีอยูในชั้นทางสังคมเดียวกัน ก็จะมีคานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมท่ีคลายๆ 

กัน ชั้นทางสังคมท่ีแตกตางกันจะนําไปสูความชอบในผลิตภัณฑ และตราสินคาท่ีแตกตางกันไปดวย 

เชน กลุมคนชั้นสูงสวนใหญจะใชเสื้อผา Brand name กิจกรรมยามวาง ตองไปเลนกอลฟ หรือออก

งานสังคม เปนตน  

 2.2 ปจจัยทางดานสังคม (Social Factors) ประกอบดวย  

 2.2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) ประกอบดวยบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติ 

หรือพฤติกรรมของบุคคล สามารถแบงออกไดเปน 2 ประเภท ดังนี้  

 2.2.1.1 กลุมอางอิงทางตรง (Direct or Membership Groups) คือ 

กลุมบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคทางตรง และมีการติดตอกันแบบเผชิญหนา แบงเปน กลุมปฐมภูมิ 

(Primary Groups) เปนกลุมบุคคลท่ีมีการติดตอกันอยางสมํ่าเสมอ และมีรูปแบบการติดตอแบบไม

เปนทางการ เชน ครอบครัว เพ่ือน เปนตน และกลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) มีการติดตอกัน

แบบนานๆ ครั้ง และมีรูปแบบการติดตอแบบเปนทางการ เชน กลุมทางศาสนา กลุมวิชาชีพ หรือกลุม

ทางการคา เปนตน  

 2.2.1.2 กลุมอางอิงทางออม (Indirect Groups) คือ กลุมบุคคลท่ีมีอิทธิพล 

ทางออม ไมไดมีการรูจักเปนการสวนตัว แบงเปน กลุมใฝฝน (Aspirational Groups) บุคคลท่ีบุคคล

อ่ืนตองการจะเปนเหมือน เชน พิธีกร นักแสดง นายแบบ นางแบบ นักรองท่ีมีชื่อเสียง เปนตน และ

กลุมไมพึงปรารถนา (Dissociative Groups) บุคคลท่ีคานิยมหรือพฤติกรรมท่ีบุคคลอ่ืนปฏิเสธและไม

ยอมรับ กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคล 3 ทางดวยกัน คือ กลุมอางอิงทําใหบุคคลเกิดพฤติกรรม

และรูปแบบการดําเนินชีวิตใหมๆ มีอิทธิพลตอทัศนคติและแนวความคิดสวนของตนเอง และมีอิทธิพล

ตอการเลือกผลิตภัณฑและตราสินคา  

 2.2.2 ครอบครัว (Family) ถือเปนองคกรในสังคมท่ีสําคัญท่ีสุด โดยสมาชิกใน

ครอบครัวถือเปนกลุมอางอิงทางตรงข้ันปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

โดยสมาชิกในครอบครัวจะมีการแบงบทบาทและอิทธิพลของการตัดสินใจซ้ือดังนี้  

 2.2.2.1 ผูชาย เปนผูมีอิทธิพล ในการตัดสินใจซ้ือ  

 2.2.2.2 ผูหญิง เปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ  
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 2.2.2.3 ผูหญิงและผูชาย มีอิทธิพลในการตัดสินใจ ซ้ือรวมกัน  

 2.2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) ผูบริโภคแตละคนจะอยูใน

กลุมหลายๆ กลุมแตกตางกันออกไป เชน ครอบครัว ท่ีทํางาน เปนตน ดังนั้น ตําแหนงของบุคคลใน

แตละกลุมจะถูกกําหนดในรูปของบทบาทและสถานภาพ ตัวอยางเชน อาจารยมหาวิทยาลัย เม่ืออยูกับ 

พอแมจะแสดงบทบาทเปนลูกชาย เมื่ออยูกับครอบครัวจะมีบทบาทเปนสามีและหัวหนาครอบครัว 

เม่ือไปทํางานจะแสดงบทบาทเปนอาจารยสอนหนังสือ เปนตน สรุปแลวบทบาท (Roles) จะประกอบดวย 

กิจกรรมตางๆ ท่ีบุคคลถูกคาดหวังใหปฏิบัติ โดยสิ่งท่ีจะปฏิบัตินั้นข้ึนอยูกับบุคคลท่ีอยูรอบขาง นอกจากนี้ 

ในแตละบทบาทจะประกอบไปดวยสถานภาพ (Status) ดังนั้นหนาท่ีของนักการตลาดจะตองทราบวา

ผลิตภัณฑรวมถึงตราสินคาของเรานั้น เหมาะสําหรับลูกคาท่ีอยูในบทบาทและสถานภาพใด แลวทํา

การสื่อสารใหตรงกับกลุมลูกคาเปาหมาย เชน ประธานบริษัท ตองขับรถเบนซ ใสสูท เปนตน  

 2.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ประกอบดวย 

 2.3.1 อายุและลําดับขั้นของวงจรชีวิต (Age and Stage in the Life Cycle) 

ผูบริโภคจะซ้ือสินคาและบริการท่ีแตกตางกันไปตลอดชวงชีวิต ดังนั้นรสนิยมในการซ้ือสินคา จะมี

ความสัมพันธกับอายุและลําดับข้ันของวงจรชีวิตตัวอยางเชน เสื้อผา สินคาประเภทอาหาร เม่ืออยูใน 

ชวงวัยรุนจะนิยมรับประทานอาหารประเภท Fast food แตเม่ือเขาสูวัยผูใหญก็จะใหความสําคัญกับ

การรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพมากข้ึน หรือกิจกรรมยามวางของวัยรุน คือ การดูหนัง ฟงเพลง 

รองคาราโอเกะ แตกิจกรรมยามวางของวัยผูใหญอาจจะเปนการปลูกตนไม ออกกําลังกาย เปนตน  

 2.3.2 อาชีพ (Occupation) ผูบริโภคท่ีอยูในอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีความตองการ 

ในการใชสินคาหรือบริการก็จะแตกตางกันออกไป ดังนั้นนักการตลาดสามารถออกแบบผลิตภัณฑให

ตรงกับความตองการของบุคคลท่ีอยูในแตละสาขาอาชีพได เชน เครื่องคิดเลข ก็จะมีการออกแบบใหมี

รุนเพ่ือใหผูบริโภคแตละอาชีพ เชน นักเรียน/นักศึกษา วิศวกร นักการเงิน นักบัญชี หรือพอคา/แมคา

เลือกใชไดตามความเหมาะสม  

 2.3.3 สถานการณทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) การเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑของผูบริโภคนั้นยังมีความเก่ียวของกับสถานการณทางเศรษฐกิจโดยจะพิจารณาจาก รายได

สําหรับใชจาย เงินออมและสินทรัพย เปนตน  

 2.3.4 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) คนแตละคนถึงแมวาจะมาจากวัฒนธรรม

ยอย ชั้นทางสังคม หรืออาชีพเดียวกันก็ตาม แตก็อาจจะมีรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีแตกตางกันได ซ่ึง

จะมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาและบริการ โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตนั้นจะวัดจาก  

 2.3.4.1 Activities: กิจกรรม  

 2.3.4.2 Interests: ความสนใจ  

 2.3.4.3 Opinions: ความคิดเห็น 
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 2.3.5 บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (Personality and Self-Concept) 

บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง รูปแบบของพฤติกรรมหรืออุปนิสัยของคนแตละคน ท่ีสะทอนถึง

ความเปนตัวตนของบุคคลนั้นๆ แนวความคิดของตนเอง (Self-Concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดท่ี

บุคคลมีตอตนเอง คนแตละคนจะมีบุคลิกภาพท่ีแตกตางกันออกไป ซ่ึงบุคลิกภาพนั้นจะมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมในการซ้ือสินคาของผูบริโภค เชน คนท่ีมีความม่ันใจในตัวเองจะใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือ

สินคาสั้นกวาคนท่ีไมคอยม่ันใจในตัวเอง บุคลิกภาพจะถูกมองจากดานตางๆ เชน ความม่ันใจในตัวเอง 

(Self-confidence) การมีอํานาจเหนือคนอ่ืน (Dominance) การชอบเขาสังคม (Social ability) และ 

ความสามารถในการปรับตัว (Adaptability)  

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค ผูวิจัยมีความเห็นวาการศึกษาถึงแนวคิด 

และทฤษฏีนี้จะชวยใหทราบถึงพ้ืนฐานและแนวโนมความตองการของพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีตอสินคา

และบริการ ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง โดยมีปจจัยท้ังภายในและภายนอกท่ีเก่ียวของในการตัดสินใจซ้ือเพ่ือให 

ไดรับความตองการตรงกับพฤติกรรมของผูบริโภคในเรื่องท่ีผูวิจัยตองการศึกษาได 

 

ทฤษฎเีกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 81) กลาววา ธุรกิจจะตองตอบสนองความตองการ

ของลูกคา สวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ตัว การท่ีจะบริหารการตลาดของธุรกิจใหประสบความสําเร็จ

นั้น จะตองพิจารณาถึงสวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา ซ่ึงประกอบไปดวยมุมมองในดานตางๆ 

7 มุมมอง 7Cs ไดแก 

1. Customer Value: C1 (คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ) คือ สิ่งท่ีผูบริโภคใชพิจารณาเปนหลัก

กอนตัดสินใจ คือ คุณคาและคุณประโยชนตางๆท่ีจะไดรับเทียบกับเงินท่ีจายไป ธุรกิจตองเสนอสินคา

และบริการท่ีตอบสนองตอความตอง การอยางแทจริง 

2. Cost to Customer: C2 (ตนทุน) ผูบริโภคยินดีท่ีจะจายเงินสําหรับสินคาและบริการ

ท่ีคุมคาและตอบสนองความตองการได ธุรกิจตองสามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคายอมรับได 

3. Convenience: C3 (ความสะดวก) ผูบริโภคจะใชบริการธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอง

สรางความสะดวกใหกับผูบริโภค ไมวาจะเปนการติดตอสอบถามขอมูลและการใชบริการ ธุรกิจจะตอง

ทําหนาท่ีสรางความสะดวกใหกับผู บริโภคใหมากท่ีสุด 

4. Communication: C4 (การติดตอสื่อสาร) ธุรกิจจะตองจัดหาสื่อท่ีเหมาะสมกับลูกคา 

เปาหมาย เพ่ือการใหและรับขอมูลความเห็นจากลูกคา 
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5. Caring: C5 (การดูแลเอาใจใส) ผูบริโภคตองการการเอาใจใสดูแลเปนอยางดีจากผูให 

บริการ ตั้งแตเริ่มกาวเทาแรกเชามาจนถึงกาวออกไป ไมวาจะเปนครั้งแรกหรือครั้งใดของการใชบริการ 

ก็ตาม หรือไมวาจะเปนพนักงานผูใดท่ีใหบริการก็ตาม 

6. Completion: C6 (ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ) ผูบริโภคมีความมุงหวัง 

ใหไดรับการตอบสนองความตองการอยางสมบูรณแบบ ถึงแมข้ันตอนการใหบริการจะมีความยุงยาก

ซับซอนเพียงใด ลูกคาไมมีสวนมารับรู รูอยางเดียววา กระบวนการใหบริการตองตอบสนองความตองการ 

อยางครบถวน ไมขาดตกบกพรอง ตามความพึงพอใจและความตองการ 

7. Comfort: C7 (ความสบาย) ผูใหบริการตองสรางความสบายตาและความสบายใจและ 

ความประทับใจใหกับผูบริโภค เชน เคาทเตอร หองน้ํา ทางเดิน หองรับรอง เปนตน 

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546: 81-82) ยังไดกลาวถึงสวนประสมการตลาดในมุมของลูกคา 

ไวดังนี ้สวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ตัว (7Cs) ท่ีกลาวมาเปนมุมมองของธุรกิจท่ีใหบริการ การท่ีจะ

บริหารการตลาดของธุรกิจใหประสบความสําเร็จนั้น จะตองพิจารณาถึงสวนประสมการตลาดในมุมมอง 

ของลูกคาดวย ดังตอไปนี้  

1. คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ (Customer Value) ลูกคาจะเลือกใชบริการอะไรหรือกับใคร 

สิ่งท่ีลูกคาใชพิจารณาเปนหลักคือ คุณคาหรือคุณประโยชนตางๆ ท่ีจะไดรับเมื่อเทียบกับเงินที่จาย 

ดังนั้นธุรกิจตองเสนอเฉพาะบริการท่ีตอบสนองความตองการลูกคาไดอยางแทจริง  

2. ตนทุน (Cost to Customer) ตนทุนหรือเงินท่ีลูกคายินดีท่ีจะจายสําหรับการบริการนั้น 

ตองคุมคากับบริการท่ีจะได หากลูกคายินดีจายในราคาสูง แสดงวาความคาดหวังในบริการนั้นยอมสูง

ดวย ดังนั้น ในการตั้งราคาคาบริการธุรกิจจะตองหาราคาท่ีลูกคายินดีท่ีจะจายใหได เพ่ือนําราคานั้น

ไปใชในการลดคาใชจายตางๆ ทําใหสามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคายอมรับได  

3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคาจะใชบริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตองสราง

ความสะดวกใหลูกคา ไมวาจะเปนการติดตอสอบถามขอมูลและการไปใชบริการ หากลูกคาไปติดตอ

ใชบริการไดไมสะดวก ธุรกิจจะตองทําหนาท่ีสรางความสะดวกดวยการใหบริการถึงท่ีบานหรือท่ีทํางาน 

ลูกคา  

4. การติดตอสื่อสาร (Communication) ลูกคายอมตองการไดรับขาวสารอันเปนประโยชน 

จากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกคาก็ตองการติดตอธุรกิจเพ่ือใหขอมูล ความเห็น หรือขอรองเรียน ธุรกิจ

จะตองจัดหาสื่อท่ีเหมาะสมกับลูกคาเปาหมาย เพ่ือการใหและรับขอมูลความเห็นจากลูกคา ดังนั้นการ

สงเสริมการตลาดท้ังหลายจะไมประสบความสําเร็จเลยหากการสื่อสารลมเหลว  

5. การดูแลเอาใจใส (Caring) ลูกคาท่ีมาใชบริการไมวาจะเปนบริการท่ีจําเปนหรือเปน

บริการท่ีฟุมเฟอย เชน ดานความงามลูกคาตองการการเอาใจใสดูแลเปนอยางดีจากผูใหบริการ ตั้งแต
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เริ่มกาวเทาแรกเขามาจนถึงกาวออกจากรานนั้น ไมวาจะเปนครั้งแรกหรือครั้งใดของการใชบริการก็ตาม 

หรือไมวาจะเปนพนักงานผูใดท่ีใหบริการก็ตาม  

6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) ลูกคามุงหวังใหไดรับการ

ตอบสนองความตองการอยางสมบูรณแบบ ไมวาจะเปนการบริการตัดผม ผมท่ีออกมาจะตองมีความ

เรียบรอย ตรงกับความตองการลูกคา หรือการเขารักษาอาการปวย ไมวาในโรงพยาบาลใดอาการปวย

จะตองหาย ในแตละธุรกิจบริการแมข้ันตอนการใหบริการจะมีความซับซอนเพียงใด ตองจางพนักงาน

จํานวนมากมายเพียงใด ลูกคาไมมีสวนรับรู รูอยางเดียววากระบวนการใหบริการตองตอบสนองความ

ตองการอยางครบถวน ไมขาดตกบกพรอง  

7. ความสบาย (Comfort) สิ่งแวดลอมของการใหบริการ ไมวาจะเปนอาคาร เคานเตอร

บริการ หองน้ํา ทางเดิน ปายประชาสัมพันธตางๆ จะตองสรางความสบายตาและความสบายใจใหแก

ลูกคา โดยเฉพาะหากลูกคามาใชบริการประเภทหรูหราฟุมเฟอย สิ่งเหลานั้นจะตองทําใหความทุกขใจ

และความไมสบายกายไดบรรเทาเบาบางลง เชน การนั่งฟงเพลงในรานอาหาร ทุกสิ่งในรานอาหาร

ตองสรางความสบายใหลูกคา  

สวนประสมการตลาดในมุมมองของผูขาย  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับ

ธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ Philip Kotler ไววาเปนแนวคิดท่ีเก่ียวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซ่ึง

จะไดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซ่ึงประกอบดวย 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย

ไดคือ สิ่งท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ 

โดยท่ัวไปแลว ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีอาจจับตองไดและผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได 

คอตเลอร (Kotler, 2000: 394) ไดใหความหมายของผลิตภัณฑวา “ผลิตภัณฑ หมายถึง

อะไรก็ไดท่ีสามารถนําเสนอขายสูตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค" เม่ือศึกษาแนวคิด

ทางการตลาด พบวา การตอบสนองความตองการผูบริโภค หมายรวมท้ังความพึงพอใจของผูบริโภคท่ี

มีตอผลิตภัณฑท้ังทางดานกายภาพ (ตัวผลิตภัณฑ) จิตวิทยา (ความเชื่อม่ัน, ภาพลักษณ ผลิตภัณฑ ฯลฯ) 

และสังคมวิทยา (การเปนสวนหนึ่งของสังคม ฯลฯ) ท่ีผูบริโภคไดรับหลังการบริโภคผลิตภัณฑ 

วอลคเกอร และ สแตนตัน.(2001: 9) ไดใหความหมายของผลิตภัณฑวา “ผลิตภัณฑ หมายถึง 

สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ” 

ประกอบดวย สิ่งท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและ

ชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการสถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย 

อาจจะมีตัวคนหรือไมมีตัวตนก็ได 
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2. ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวาง 

คุณคา (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ 

ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน และงายตอ

การจําแนกระดับบริการท่ีตางกัน 

แยมเพกา (2556) ใหความหมาย “ราคา” หมายถึง ตนทุนทั้งหมดที่ลูกคาตองจายใน

การแลกเปลี่ยนกับสินคาหรือบริการ รวมถึงเวลา ซ่ึงตองจายพรอมราคาของสินคาท่ีเปนตัวเงิน ราคา

เปนองคประกอบสําคัญท่ีทําใหกิจการมีรายได ราคาจึงอยูในรูปของจํานวนเงินท่ีผูซ้ือสินคาจายเพ่ือให

ไดสินคานั้นมา ราคาจึงถูกกําหนดข้ึนจากมูลคาของสินคา สภาพการแขงขันในตลาดจึงมีการกลยุทธ

การกําหนดราคา ดังนี้ 

 2.1 การตั้งราคาโดยการกําหนดสวนลด (Discount Price) เปนการนําสวนลดมา

ปรับกับราคาพ้ืนฐาน เชน สวนลดเงินสด สวนลดปริมาณ และสวนลดเพ่ือสงเสริมการขาย เปนตน 

 2.2 การตั้งราคาเชิงจิตวิทยา (Psychological Price) เปนวิธีการตั้งราคาที่ทําให

ผูบริโภคเกิดความรูสึกที่ดีตอสินคา แลวทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคานั้นๆ ไดแก การตั้ง

ราคาพิเศษ เปนตน 

 2.3 การตั้งราคาเพ่ือสงเสริมการขาย (Promotional Price) เปนการตั้งราคาใหตํ่าลง 

เพ่ือจูงใจใหผูบริโภคมาซ้ือสินคานั้น โดยปกติมักกําหนดระยะเวลาสั้น เพ่ือเรงการขายควบคูไปดวย เชน 

การมีโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เปนตน 

 2.4 การตั้งราคาตามคูแขง (Competitive Price) กรณีเม่ือคูแขงมีการเปลี่ยนแปลง

ราคาสินคา เพ่ือใหราคาสินคาของตนสามารถแขงขันกับคูแขงที่อยูในธุรกิจเดียวกันได เพ่ือไมใหมี

ผลกระทบตอยอดขายกําไร และสวนแบงทางการตลาดของกิจการ ทางเลือกของกิจการเม่ือคูแขงขัน

มีการเปลี่ยนแปลงราคาสินคาไดแก การคงราคาเดิมเอาไว การลดราคา การเพ่ิมราคา หรือการตั้งราคา 

ใหต่ํากวาสินคาประเภทเดียวกัน เปนตน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอม 

ในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการ

ท่ีนําเสนอ ซึ่งจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ตั้ง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ 

(Channels) 

 3.1 ทําเลท่ีตั้ง (Location) การเลือกทําเลท่ีตั้งการจัดสถานท่ีจําหนายเปนสิ่งสําคัญ

รวมถึงภาพลักษณขององคกร ซ่ึงไดแกสวนประกอบทางกายภาพของบริษัทหรือรานคาท่ีผูบริโภคสามารถ 

สัมผัสได และเปนสวนท่ีเพ่ิมความม่ันใจใหแกผูบริโภค ซ่ึงจะตองตอบสนองผูบริโภคในดานความสะดวกสบาย 

สามารถครอบคลุมพ้ืนท่ีรองรับกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด  

 



22 

 3.2 ชองทางการจัดจําหนาย (Channels) คือ เสนทางท่ีเคลื่อนยายสินคาไปยังตลาด 

ตามท่ีกําหนดชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการจําหนาย 

ความจําเปนในการใชคนกลางในการจัดจําหนาย และลูกคา เปาหมายของธุรกิจนั้น ซ่ึงชองทางการจัด

จําหนายโดยท่ัวไปมี 3 ชองทาง ไดแก 

 3.2.1 การจําหนายโดยตรง (Direct Sales) เปนการจําหนายสินคาใหแกผูบริโภค 

โดยตรงซ่ึงไมผานคนกลาง 

 3.2.2 ผานตัวแทน (Agent or Broker) เปนการจําหนายสินคาผานคนกลางซ่ึง

เปนตัวแทน เชนบริษัทตัวแทนโฆษณา บริษัทนายหนา 

 3.2.3 ผานตัวแทนของท้ังสองฝาย (Seller’s and Buyer’s Agent or Broker) 

เปนการจําหนายสินคาโดยฝายผูจัดจําหนายและผูบริโภคตางมีคนกลางของตัวเองและทําหนาท่ีตกลงกัน  

4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอ 

สื่อสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช

บริการและเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธการสื่อสารการตลาดท่ีตองแนใจวาตลาด การติดตอ 

สื่อสารอาจทําไดในหลายลักษณะ อาทิ การใชพนักงานขายและการใชเครื่องมือในการติดตอสื่อสาร 

ซ่ึงมีหลายประเภท โดยจะเลือกใชประเภทใดประเภทหนึ่งหรือหลายๆ ประเภทรวมกันก็ได ท่ีสําคัญก็

คือ ตองเลือกใชเครื่องสื่อสารแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication - IMC) 

โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ ผูบริโภค และผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

 4.1 การโฆษณา (Advertising) ไดแก สิ่งตีพิมพและสื่อกระจายเสียง โฆษณาท่ีติดอยู 

ภายนอกบรรจุภัณฑ ปายโฆษณา เปนตน 

 4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) ไดแก การเสนอขายตัวตอตัว 

หรือ การจัดแสดงสินคาเพ่ือขาย เปนตน 

 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ไดแก การลด แลก แจก แถม การแขงขัน 

เลนเกม ชิงโชค การใหความบันเทิง เปนตน 

 4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) ไดแก 

การใหสัมภาษณ การสัมมนา การบริจาคเพ่ือการกุศล การสรางความสัมพันธอันดีกับชุมชน เปนตน 

 4.5 การบอกกลาวแบบปากตอปาก (Word of Mouth) ไดแก การบอกกลาวการ

ถายทอดประสบการณตอไปยังผูอ่ืนเพ่ือแนะนําใหใชสินคา 

 4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ไดแก แคตตาล็อก จดหมายตรง การเลือก 

ซ้ือทางโทรทัศน การเลือกซ้ือทางอิเล็กทรอนิกส เปนตน 

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝก 

อบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธ 
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ระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและผูใชบริการตางๆ ขององคกร เจาหนาท่ีตองมีความสามารถ มีทัศนคติ 

ท่ีดีสามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสราง

คานิยมใหกับองคกรได 

6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทาง 

ดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาด 

เรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ ท่ีลูกคาควร 

ไดรับ นอกจากนี้การสรางหลักฐานทางกายภาพเปนการสรางความเชื่อม่ันแกลูกคาใหสามารถมองเห็น 

เปนรูปธรรมมากท่ีสุด เพ่ือเปนสัญลักษณแทนการบริการท่ีไมอาจจับตองได ดังนั้นผูประกอบการจึง

จําเปนตองสรางหลักฐานทางกายภาพ โดยการสรางและนําเสนอสิ่งท่ีเปนรูปธรรมเปนสัญลักษณแทน

การบริการท่ีไมสามารถจับตองได เพ่ือสรางความแตกตางใหกับบริการและสรางความม่ันใจใหกับลูกคา 

หลักฐานทางกายภาพแบงออกเปน 2 ประเภท ดังนี้ 

 6.1 หลักฐานท่ีจําเปน (Essential Evidence) ไดแก อาคารสถานท่ี การออกแบบ

ตกแตงภายในอาคาร ตลอดจนสิ่งอํานวยความสะดวก และเครื่องมืออุปกรณตาง ๆ 

 6.2 หลักฐานประกอบ (Peripheral Evidence) แมเปนสิ่งท่ีมีคุณคาเพียงเล็กนอย

แตก็ใชเสริมสรางความมีตัวตนของบริการได 

7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ 

ในดานการบริการ ท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําใหผูใช 

บริการเกิดความประทับใจ 

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546: 63-79) กลาววา ดานกระบวนการเปนสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีความสําคัญมาก ตองอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเครื่องมือทันสมัยในการทําให

เกิดกระบวนการท่ีสามารถสงมอบบริการท่ีมีคุณภาพได เนื่องจากการใหบริการโดยท่ัวไปมักจะประกอบดวย 

หลายข้ันตอน ไดแก การตอนรับ การสอบถามขอมูลเบื้องตน การใหบริการตามความตองการ การชําระเงิน 

เปนตน ซ่ึงแตละข้ันตอนตองประสานเชื่อมโยงกันอยางดี เพ่ือใหเกิดความประทับใจแกลูกคา   

ซ่ึงหากพิจารณาจากภาพโมเดลดานบนจะพบวามุมมองของผูขาย และมุมมองของลูกคา

นั้น มีความสัมพันธกัน โดยมุมมองเก่ียวกับความสัมพันธของ 7Ps กับ 7Cs สามารถอธิบายไดดังนี้ 

Product มีความสัมพันธกับ Customer Solution การสรางผลิตภัณฑตางๆ ข้ึนมา ก็เพ่ือ 

ตอบสนองตอความตองการของมนุษย หรือเพ่ือตอบโจทยการแกปญหาในดานตางๆ ใหแกลูกคา ดังนั้น 

ในการคิดสรางผลิตภัณฑตางๆ ข้ึนมา โจทยจึงอยูท่ีวาลูกคาตองการอะไร อยางไร หรือมีปญหาอะไรบาง 

Price มีความสัมพันธกับ Customer Cost การตั้งราคานั้น แมวาผูผลิตหรือผูขาย จะเปน 

ผูกําหนดราคา แตหากเราพิจารณาใหครบท้ังกระบวนการแลว จะพบวาราคาจะถูกหรือแพง ลูกคาจะ
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เปนผูพิจารณาวา ตนทุนท่ีแทจริงควรอยูท่ีเทาไหร แลวจึงสะทอนออกมาใหเห็นวาราคานั้นสมเหตุสมผล 

แคไหน ถูกหรือแพง ซ่ึงก็จะแตกตางกันตามขอมูลประกอบการพิจารณาของลูกคาแตละคน 

Place มีความสัมพันธกับ Convenience Choice สิ่งท่ีจะเปนตัวบอกวาสถานท่ี หรือ

ชองทางการจัดจําหนายดีหรือไมนั้น จะถูกวัดโดยความรูสึกของลูกคาวาไดรับความสะดวกสบายแคไหน 

พอใจหรือไม และท่ีสําคัญมีความเหมาะสมกับรูปแบบการใชชีวิต (Lifestyle) ของกลุมเปาหมายแตละกลุม 

หรือไม 

Promotion มีความสัมพันธกับ Communication ในการจัดโปรโมชั่นใดๆ ก็ตาม การสื่อสาร 

ไปยังลูกคาถือเปนสิ่งท่ีมีความสําคัญอยางมาก เนื่องจากหากไมสามารถสื่อสารไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย 

ไดแลว ในมุมมองของลูกคาก็ไมไดตางอะไรกับการท่ีไมจัดโปรโมชั่นเลย 

People มีความสัมพันธกับ Caring/ Competence Courtesy บุคคลในองคกร หรือ

พนักงานในองคกรท่ีใหบริการการแกลูกคา ตองเปนบุคคลท่ีดี มีคุณภาพ ใสใจและดูแลลูกคา รวมท้ัง

ตระหนักถึงความพอใจของลูกคา 

Physical Environment มีความสัมพันธกับ Comfortable / Comfort Cleanliness 

ผูขายควรมองถึงสิ่งแวดลอมในการใหบริการ หรือปจจัยใดๆ ท่ีลูกคาสามารถจับตองไดท่ีสรางความ

สะดวกสบาย หรือ สรางบรรยากาศท่ีดีใหแกลูกคา 

Process มีความสัมพันธกับ Complete / Coordination Continuity ผูผลิต หรือผูให 

บริการตองพิจารณาวาจะมีกระบวนการใดท่ีจะใหบริการแกลูกคาไดดี มีประสิทธิภาพ รวมถึงกระบวนการ 

ท่ีมีความถูกตอง และสมบูรณแบบ 

 

ตารางท่ี 2 เปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดในมุมของธุรกิจและของลูกคา 

สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 1. คุณคาท่ีจะไดรับ (Customer Value) 

2. ราคา (Price)  2. ตนทุน (Cost to Customer) 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  3. ความสะดวก (Convenience) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  4. การติดตอสื่อสาร (Communication) 

5. พนักงาน (People)  5. การดูแลเอาใจใส (Caring) 

6. กระบวนการใหบริการ (Process)  6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ 

7. สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Evidence) (Completion) 

7. ความสบาย (Comfort) 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, การบริหารการตลาดยุคใหม (กรุงเทพฯ: ธรรมสาร, 2546) 
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จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด ผูวิจัยมีความเห็นวาการศึกษา

ถึงแนวคิดและทฤษฏีนี้ถูกสรางขึ้นโดยคํานึงถึงความจําเปนและความตองการ (Need and Want) 

ของตลาดสวนตางๆ เพ่ือใหบรรลุถึงวัตถุประสงคทางการตลาดของบริษัท และเพ่ือตอบสนอง หรือ

สรางความพึงพอใจ (Satisfaction) ใหกับผูบริโภคดวย 

 

ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  

Kotler (2006: 181) กลาววาบทบาทสําคัญของจิตวิทยาข้ันพ้ืนฐานของกระบวนการนั้น

เราจะตองเขาใจกอนวากระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนั้นทํากันอยางไร โดยท่ี โมเดล 5ข้ันตอน

ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือนั้น จะประกอบไปดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผล

ทางเลือกการตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ดังแสดงในภาพประกอบ 2 แตผูบริโภคไม

จําเปนจะตองทําตามกระบวนการท้ัง 5 ข้ันตอนตามลําดับก็ได บางครั้งอาจจะขามข้ันตอนใดข้ันตอน

หนึ่งไป หรือวายอนกลับกระบวนการก็ได 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 160-166) พิจารณากระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ออกได 

เปน 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

ข้ันท่ี 1 การเล็งเห็นปญหาหรือการตระหนักถึงความตองการ (Problem or Need Recognition) 

เปนกระบวนการท่ีผูบริโภคตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ ผูซ้ือมีความรูสึกถึงความแตกตางระหวาง 

สภาวะท่ีผูซ้ือเปนอยูจริงกับสภาวะท่ีเขาปรารถนา เม่ือผูซ้ือตระหนักถึงปญหาหรือความตองการของตนเอง 

ข้ันท่ี 2 การแสวงหาขาวสาร (Information Search) ในข้ันนี้ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูล

เก่ียวกับผลิตภัณฑนั้นๆ กอนตัดสินใจซ้ือ ความตองการของแตละบุคคลยอมจะมีความพยายามท่ีแตกตางกัน 

จะมากหรือนอยข้ึนอยูกับความเก่ียวพัน อาจเสาะแสวงหารจากภายในและการเสาะแสวงหาจากภายนอก 

ข้ันท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ผูบริโภคจะนําขอมูลท่ีได

รวบรวมไวมาจัดเปนหมวดหมูและวิเคราะหขอดี ขอดอย ท้ังในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือก

และความคุมคามากท่ีสุด 

ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือและการตัดสินใจท่ีเก่ียวของกับการซื้อ (Purchase Decision) 

หลังการประเมิน ผูประเมินจะทราบขอดี ขอดอย หลังจากนั้นบุคคลจะตองตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดี

ท่ีสุดในเลือกซ้ือสินคาและระบุคุณลักษณะท่ีตองการเพ่ิมเติมจากผลิตภัณฑนั้นๆ  

ข้ันท่ี 5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) เปนข้ันสุดทายหลังจากการ

ตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะประเมินคุณคาหรือประโยชนท่ีไดรับจากผลิตภัณฑท่ีไดตัดสินใจซ้ือไปแลว 

พฤติกรรมหลังการซ้ือจะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้นๆในครั้งตอไป 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546: 219 – 226) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

(Buyer’s Decision Process) หมายถึง ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการของผูบริโภคกลุมใด
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กลุมหนึ่งประกอบดวย 5 ข้ันตอนคือ การรับรูถึงความตองการการคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก 

การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ข้ันตอนดังกลาวนี้อาจจะขามหรือยอนกลับไปเริ่มข้ันตอน 

ใดกอนก็ได โดยรายละเอียดแตละข้ันตอนเปนดังนี้ 

ข้ันท่ี 1 การรับรูปญหา (Problem Recognition) คือ การท่ีผูบริโภครับรูความจําเปนและ 

ความตองการของสินคาวาตองการสินคาใด อาจจะเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุนจากท้ังภายในและ 

ภายนอก ซ่ึงรวมถึงความตองการของรางกาย (Physiological Needs) และความตองการท่ีเปนความ

ปรารถนา (Acquired needs) อันเปนความตองการดานจิตวิทยา (Psychological Needs)  

ข้ันท่ี 2 การคนหาขอมูล (Information Search) คือ ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ

และสิ่งท่ีสามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการคนหาขอมูลท่ีเก่ียวของ 

มากข้ึน เพ่ือหาทางสนองความตองการ แตในบางครั้งความตองการท่ีเกิดข้ึน ไมสามารถตอบสนองได

ทันที ความตองการจะถูกจดจําไว ภายหลัง เม่ือความตองการไดถูกสะสมไวมากๆ จะทําใหเกิดปฏิบัติการ 

ในภาวะอยางหนึ่ง คือความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ ผูบริโภคจะพยายามคนหาขอมูลเพ่ือ

หาทางสนองความตองการท่ีถูกกระตุน แหลงขอมูลของผูบริโภคเก่ียวของกับพฤติกรรมการเลือก 

ประกอบดวย 5 กลุม คือ 

1. แหลงบุคคล (Personal Source) ไดแก ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน คนรูจัก 

2. แหลงการคา (Commercial Source) ไดแก สื่อโฆษณา พนักงานขายตัวแทนการคา 

การบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา 

3. แหลงประสบการณ (Experiential Sources) ไดแก การควบคุมการตรวจสอบ การใช 

สินคา 

4. แหลงชุมชน (Public Sources) ไดแก สื่อมวลชน องคกรคุมครองผูบริโภค 

5. แหลงทดลอง (Experimental Sources) ไดแก หนวยงานท่ีสํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ 

วรรณวิศา ลิมปชโยพาส และ กิตติพันธ คงสวัสดิ์ เกียรติ (2555) ใหคํานิยามวา แหลงขอมูล 

จะแตกตางกันตามชนิดของผลิตภัณฑ และแหลงขอมูลแตละแหลงจะมีอิทธิพลตอการซ้ือท่ีแตกตางกัน 

แหลงขอมูลท่ีสัมฤทธิ์ผลมากท่ีสุดจะมาจากแหลงบุคคล โดยปกติขอมูลจากแหลงการคาจะใหขอมูล

ท่ัวๆ ไป แกผูซ้ือ แตขอมูลจากแหลงบุคคลจะชวยประเมินผลผลิตภัณฑใหแกผูซ้ือ นักการตลาดสามารถ 

พิจารณาความสําคัญของแหลงขอมูลโดยสัมภาษณผูบริโภควาผูบริโภครูจักผลิตภัณฑไดอยางไร และ

แหลงขอมูลอะไรท่ีมีอิทธิพลมากตอผูบริโภค ในการเก็บรวบรวมขอมูลของผูบริโภคจะทราบถึงตราสินคา 

และคุณลักษณะของสินคาท้ังหมดท่ีมีอยูในตลาด ซ่ึงจะพบวา ผูบริโภคใหความสนใจเฉพาะสินคาท่ีมี

ลักษณะตรงตามความตองการของตน โดยทําการเปรียบเทียบระหวางตราสินคาตางๆ ท่ีเปนทางเลือก 

(Choice Set) และตัดสินใจเลือกซ้ือเพียงตราสินคาเดียว 
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ข้ันท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคจะนําขอมูลตางๆ 

ท่ีไดมาพิจารณาความสําคัญและประโยชนท่ีจะไดรับกอนการตัดสินใจซ้ือ เพ่ือประเมินผลทางเลือก 

นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตางๆ ท่ีผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก ซ่ึงมีกระบวนการ ดังนี้ 

1. คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product Attributes) ผูบริโภคจะพิจารณาวาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติ 

อะไรบาง คุณสมบัติของผลิตภัณฑในความรูสึกของผูซ้ือสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดจะแตกตางกัน 

ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุมหนึ่ง โดยมีพ้ืนฐาน ดังนี้ 

 1.1 ผูบริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความตองการของตน 

 1.2 ผูบริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑท่ีมีคุณคาในความรูสึกของตน 

 1.3 ผูบริโภคจะคํานึงถึงผลประโยชนท่ีไดรับจากการใชสินคานั้น 

 1.4 ผูบริโภคจะแสวงหาสินคาท่ีมีคุณภาพสูงแตราคาต่ําคุณสมบัติตางๆ ของผลิตภัณฑ 

นักการตลาดจึงแบงตลาดสําหรับผลิตภัณฑออกเปนสวนๆ ตามคุณสมบัติท่ีสรางความพอใจข้ันตนใหแก 

ผูซ้ือไดแตกตางกัน 

2. ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกันนักการตลาด 

ตองพยายามคนหาและจัดลําดับของผลิตภัณฑ 

3. ผูบริโภคมีพัฒนาการในความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา เนื่องจากความเชื่อถือของ

ผูบริโภคข้ึนอยูกับประสบการณของผูบริโภคและความเชื่อถือเก่ียวกับตราผลิตภัณฑเปลี่ยนแปลงไดเสมอ 

4. ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวนการประเมินผลเริ่มตนดวย

การกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีสนใจ แลวเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑแตละตราสินคา 

ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เปนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑ 

หนึ่งหลังจากไดมีการประเมินผลจากข้ันท่ี 3 โดยจะมีปจจัยท่ีเกิดข้ึนระหวางความตั้งใจซ้ือ (Purchase 

Intention) 3 ปจจัย ดังนี้ 

1. ทัศนคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) มี 2 ดาน คือทัศนคติดานบวก และ 

ทัศนคติ ดานลบ ซ่ึงจะมีผลท้ังดานบวกและดานลบตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค 

2. ปจจัยสถานการณท่ีคาดคะเนไว (Anticipated Situational Factors) ผูบริโภคจะ

คาดคะเนปจจัยตางๆ ท่ีเก่ียวของ เชน การคาดคะเนตนทุนและผลประโยชนของผลิตภัณฑท่ีไดรับ 

เปนตน 

3. ปจจัยสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนไว (Unanticipated Situational Factors) ขณะท่ี 

ผูบริโภคกําลังตัดสินใจซ้ือนั้น ปจจัยสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนจะเขามาเก่ียวของ ซ่ึงมีผลกระทบตอ

ความตั้งใจซ้ือ เชน ผูบริโภคไมชอบลักษณะของพนักงานขาย นักการตลาดเชื่อวาปจจัยท่ีไมคาดคะเน

จะมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือ 
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ภาพท่ี 5 แสดงข้ันตอนระหวางการประเมินผลทางเลือกและการตัดสินใจซ้ือ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, การบริหารการตลาดยุคใหม (กรุงเทพฯ: ธรรมสาร, 2546) 

 

ข้ันท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลังจากผูบริโภคใชสินคา 

ท่ีซ้ือไปแลวผูบริโภคจะประเมินผลการใช ถาพอใจก็จะบริโภคซํ้าอีก แตถาไมพอใจก็จะไมบริโภคสินคานั้น 

อีกตอไปเชนกัน นักการตลาดตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซ้ือการ

คาดคะเนของผูบริโภคเกิดจากแหลงขาวสาร พนักงานขายและแหลงติดตอสื่อสารอ่ืนๆ ถาบริษัทโฆษณา 

สินคาเกินความเปนจริง ผูบริโภคจะตั้งความหวังไวสูง และ เม่ือไมเปนไปตามท่ีคาดหวังก็จะเกิดความ

ไมพอใจ ผูซ้ือจะมีทัศนคติท่ีไมดีตอตราสินคา และอาจเลิกซ้ือผลิตภัณฑนั้น ในทางตรงกันขาม หากผูซ้ือ 

มีความพึงพอใจภายหลังการซ้ือสินคาจะทําใหเกิดการซ้ือซํ้าอีก (นันทพันธ ซึงเกษมวงศ และอิทธิกร 

ขําเดช, 2556) 

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ท่ีนักการตลาดตองติดตามและ

ใหความสนใจมีดังนี้ 

1. ความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Satisfaction) เปนระดับความพึงพอใจ 

ของผูบริโภคหลังจากท่ีไดซ้ือสินคาไปแลว ความพึงพอใจของผูบริโภคจะมีความสัมพันธกับความคาดหวัง 

ของผูบริโภคและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑท่ีรับรู ซ่ึงจะมีผลทําใหผูบริโภคกลับมาซ้ือผลิตภัณฑนั้น

อีกครั้ง  

2. การะทําภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Actions) คือ ความพึงพอใจหรือไมพอใจ

ในผลิตภัณฑจะมีผลตอพฤติกรรมตอเนื่องของผูบริโภค ถาผูบริโภครูสึกพึงพอใจก็จะมีแนวโนมวาจะ

กลับมาซ้ือผลิตภัณฑนั้นอีกครั้ง ในทางตรงกันขามถาผูบริโภครูสึกไมพึงพอใจก็อาจเลิกใช หรือ คืนผลิตภัณฑ 

อาจบอกตอ หรือ มีการรองเรียนผานทางสื่อมวลชน หรือ อาจถึงข้ันฟองรองเรียกคาเสียหายจากบริษัท 

เปนตน 

ประเมินผล

ทางเลือก 
ความตั้งใจซ้ือ 

ปจจัยสถานการณ

ท่ีไมไดคาดคะเนไว 

 

ปจจัยสถานการณ

ท่ีคาดคะเนไว 

ทัศนคติของบุคคล

อ่ืน 
การ

ตัดสินใจ

ซ้ือ 
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3. พฤติกรรมการใชและการกําจัดภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Use and Disposal) 

เปนหนาท่ีของนักการตลาดท่ีจะคอยติดตามวาผูบริโภคใช และ กําจัดสินคาอยางไร หากผูบริโภคเก็บ

ผลิตภัณฑไวโดยไมใช ก็เปนไดวาผลิตภัณฑนั้นไมเปนท่ีพึงพอใจ จะมีผลทําใหยอดขายของผลิตภัณฑ

ลดลงและถาผูบริโภคท้ิงผลิตภัณฑ นักการตลาดจําเปนท่ีจะตองรูวาผูบริโภคไดทําลายผลิตภัณฑนั้น 

อยางไร เนื่องจากผลิตภัณฑบางชนิดอาจเปนอันตรายตอสภาพแวดลอม 

แบบจําลองรูปแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model Of Consumer Decision-Making 

Style) 

Sproles and Kendall (1986) ไดเสนอแบบจําลองรูปแบบการตัดสินใจของผูบริโภค 

(Model of Consumer decision-making style) จํานวน 8 รูปแบบ 

1. แบบเนนคุณภาพ (Quality Consciousness) คือ การตัดสินใจโดยเนนเรื่องคุณภาพ 

เปนหลัก ตองการคุณภาพสูงท่ีสุด และนิยมความสมบูรณแบบ (Perfectionism)  

2. แบบเนนตราสินคาท่ีมีชื่อเสียง (Brand Consciousness) คือ การตัดสินใจซ้ือเนนเรื่อง 

ตราสินคา มักนิยมเลือกซ้ือสินคาท่ีมีชื่อเสียงและราคาแพง (Brand Name) เนื่องจากวาราคาสินคา

เปนตัวบงบอกถึงคุณภาพนั้นๆดวย  

3. แบบตามแฟชั่น (Fashion Consciousness) การตัดสินใจซ้ือตามกระแสความนิยม 

หรือแฟชั่น และคอยอัพเดทเพ่ือใหตัวเองทันสมัยอยูตลอดเวลา 

4. แบบเนนความสุข/ความเพลิดเพลิน (Hedonistic/Recreation Consciousness) คือ 

การตัดสินใจซ้ือตามความเพลิดเพลินและมีความสุขในการจับจายใชสอย ตามความพึงพอใจของตัวเอง 

5. แบบตามใจตนเอง (Impulse Consciousness) คือ การตัดสินใจซื้ออยางรวดเร็ว

ตามใจตนเอง โดยไมไดคิดวางแพลนลวงหนา และไมไดคิดละเอียดถ่ีถวน และการซ้ือแตละครั้งไมได

คิดวาจะจายเงินมากนอยแคไหน 

6. แบบเนนราคา (Price Consciousness) คือ การเนนที่ราคา โดยการซื้อแตละครั้ง

ตองคุมคากับเงินท่ีจายไป โดยไมคอยคํานึงถึงเรื่องคุณภาพมากเทาไหร 

7.  แบบสับสน (Confusion Consciousness) คือ การตัดสินใจท่ีไมคอยม่ันใจในตนเอง

มากนัก และตัดสินใจซ้ือยาก อาจเปนเพราะศึกษา/หาขอมูลมาเยอะมากเกินไป 

8. แบบซ้ือตามความเคยชินหรือภักดีตอตราสินคา (Habit/Brand Loyalty) คือ 

การตัดสินใจซ้ือเฉพาะเจาะจงตราสินคาท่ีตนเองชื่นชอบเทานั้น และมักซ้ือแตยี่หอเดิมๆ ตอมา Ahim 

(1996) ไดพิจารณารูปแบบการตัดสินใจของผูบริโภค แบงออกเปน 3 กลุม ดังนี้ 

 8.1 แบบเนนประโยชนใชสอย (Utilitarian Decision-Making Styles) คือ แบบ

การเนนคุณภาพ และ แบบการเนนราคา 
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 8.2 แบบสังคม (Social/Conspicuous decision-making styles) คือ แบบเนน

ตราสินคา แบบตามแฟชั่น แบบเนนความสุข-ความเพลิดเพลิน และแบบซ้ือตามความเคยชินหรือภักดี

ตอตราสินคา 

 8.3 แบบท่ีไมนาปรารถนา (Undesirable decision-making styles) คือ แบบตามใจ 

ตนเอง และ แบบสับสนการแสดงผลหรือพฤติกรรมท่ีแสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซ้ือและ

การประเมินหลังการซ้ือวัตถุประสงคท้ังสองกิจกรรมนี้เพ่ือท่ีจะเพ่ิมความพอใจของผูบริโภคในการตัดสินใจ 

ซ้ือของผูบริโภค 

พฤติกรรมการซ้ือ (Purchase Behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซ้ืออยู 2 ประเภทคือ

ทดลองซ้ือ (Trail Purchase) และซ้ือซํ้า (Repeat Purchase) ถาผูบริโภคซ้ือสินคาชนิดหนึ่งหรือตรา

หนึ่งเปนครั้งแรก และซ้ือในปริมาณนอยกวาปกติ การซ้ือนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการทดลองซ้ือนั่นคือ

การทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือท่ีผูบริโภคพยายามท่ีจะประเมินสินคาโดยผานการใชตรง ถา

ตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาท่ีมีอยูแลว ถูกคนพบจากการทดลองใชวาทําใหเกิดความพึง

พอใจมากกวาตราสินคาอ่ืน หรือตราเดิมท่ีใชอยูผูบริโภคก็จะทําการซ้ือซํ้าพฤติกรรมการซ้ือซํ้านี้ใกลเคียง 

กับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand Loyalty) ซ่ึงทุกบริษัทจะใหมีข้ึนกับตราสินคาของ 

ตนเอง การซ้ือซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจในสินคา 

การประเมินหลังการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) เม่ือผูบริโภคใชผลิตภัณฑโดยเฉพาะ 

อยางยิ่งในระหวางการทดลองใช พวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของสิ่งท่ีพวกเขาคาดหวัง ซ่ึงผล

จากการประเมินนั้นเปนไปไดท่ีจะออกมาใน 3 รูปแบบ ดังนี้ 

1. สินคานั้นตรงกับความคาดหมายหวังนําไปสูความรูสึกเปนธรรมชาติ 

2. สินคานั้นดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกท่ีเปนบวก 

3. สินคานั้นไมดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกท่ีเปนลบ 

สําหรับผลท่ีจะออกมาในแตละขอของ 3 ขอนี้ แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจของ 

ผูบริโภคเก่ียวของกับการท่ีผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะตัดสินประสบการณของเขาเทียบกับความคาดหวัง

เม่ือพวกเขาทําการประเมินหลังการซ้ือ 
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ภาพท่ี 6 แสดงโมเดลการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ท่ีมา: Schiffman and Kanuk, Consumer behavior, 9th ed. (NJ: Preason Education 

International, 2000), 443 

 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ผูวิจัยมีความเห็นวาจากจุดเริ่มตน 

ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเริ่มจากสิ่งท่ีกระตุนใหเกิดความตองการกอน ซ่ึงเปนปจจัยท่ี

มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคแลวนําไปสูก็ทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท้ัง 5 ข้ันตอน 

ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ พฤติกรรม 

ภายหลังการซ้ือ ผูบริโภคตองอาศัยขอมูลตางๆตามข้ันตอนขางตน 
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แนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร “Q” 

มาตรฐานสินคาเกษตรและอาหาร 

มาตรฐานจะตองเกิดจากการรวมกันระหวางผูผลิต ผูบริโภค และตองไดรับการยอมรับ

จากท้ัง 2 ฝาย เพ่ือใหมาตรฐานถูกนามาใชเปนบรรทัดฐานในการดาเนินการทางการผลิตสินคาเกษตร

นั้นๆ กรมปศุสัตว (2558) คณะกรรมการมาตรฐานสินคาเกษตรและอาหารแหงชาติ ไดมีมติในการประชุม 

ครั้งท่ี 3-2546 วันท่ี 29 กรกฎาคม 2546 ใหหนวยงานในกระทรวงเกษตรและสหกรณ ใชเครื่องหมาย 

รับรองมาตรฐานสินคาเกษตรและอาหารใหเปนเครื่องหมายเดียวกัน คือ เครื่องหมาย "Q" เพ่ือลด

ความซํ้าซอนในการใชเครื่องหมายของกระทรวงเกษตรและสหกรณ ซ่ึงเครื่องหมายนี้แสดงใหเห็นวา

สินคาเกษตรและอาหารมีคุณภาพและความปลอดภัยพรอมท้ังยังสื่อไปถึงผูบริโภคภายในประเทศและ

ประเทศคูคาใหเกิดความเชื่อม่ันในระบบการผลิตและผลิตภัณฑสินคาเกษตรและอาหารใหเปนไปตาม

มาตรฐานและเปนท่ียอมรับของนานาประเทศ  โดยมีการลงนามวันท่ี 26 กันยายน 2546 รวมกัน 8 

หนวยงาน ไดแก กรมวิชาการเกษตร กรมประมง กรมปศุสัตว กรมสงเสริมการเกษตร กรมสงเสริมสหกรณ 

กรมพัฒนาท่ีดิน องคการตลาดเพ่ือเกษตรกร และสํานักงานมาตรฐานสินคาเกษตรและอาหารแหงชาติ 

เพ่ือเปนขอผูกพันใหมีการนําเครื่องหมายรับรอง "Q" ไปใชในแนวทางเดียวกัน และมีการดําเนินการตาม 

วิธีการและแนวทางท่ีกําหนดไวใน MOU โดยหนวยรับรองใหการรับรอง ตั้งแตระดับไรนาจนถึงผูบริโภค 

(From Farm To Table) เพ่ือใหผูบริโภคไดรับสินคาท่ีมีคุณภาพและมีความปลอดภัย เพ่ือใหสามารถ

ตรวจสอบยอนกลับไดกรณีท่ีมีการปลอมแปลงเอกสารใบรับรองหรือกรณีตรวจพบสินคามีปญหาดาน

คุณภาพท่ีไมเปนไปตามมาตรฐานมาตรฐานสินคาเกษตรภายใตสัญลักษณ Q (Quality) อาหารปลอดภัย 

(Food Safety) จะตองมีการควบคุมดูแลตลอดกระบวนการผลิตตั้งแตในแปลงผลิตของเกษตรกร จนกระท่ัง 

ผลผลิตนั้นถึงมือผูบริโภค เพ่ือใหไดการรับรองสัญลักษณ “Q” ซ่ึงเปนเครื่องหมายรับรองมาตรฐานสินคา 

เกษตรและอาหารเพ่ือผลักดันใหอาหารไทยมีความปลอดภัย  และเปนท่ียอมรับในตลาดโลก ซ่ึงสัญลักษณ 

“Q”  มีดวยกัน 2 สี คือ เครื่องหมาย “Q” สําเขียว  และเครื่องหมาย “Q” สีทอง หลักเกณฑการใช 

เครื่องหมายรับรอง "Q" (สีเขียว) บนสินคาเกษตรและอาหาร 

1. การผลิตในระดับฟารมตองสอดคลองกับมาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรท่ีดี (Good 

Agricultural Practices; GAP) สําหรับการผลิตสินคาเกษตรนั้น และไดรับการตรวจสอบรับรองโดย

หนวยรับรองท่ีมีอํานาจหนาท่ีท่ีเก่ียวของ 

2. การผลิตในระดับโรงงาน รวมท้ังโรงคัดบรรจุผักผลไม โรงฆาสัตว (ถามี) ตองสอดคลอง 

กับมาตรฐานการปฏิบัติในการผลิตท่ีดี (Good Manufacturing Practices; GMP) หรือมาตรฐานการ

วิเคราะห อันตรายและจุดควบคุมวิกฤต (Hazard Analysis and Critical Control Points; HACCP) 

และไดรับการตรวจสอบรับรองโดยหนวยรับรองท่ีมีอํานาจหนาท่ีเก่ียวของ 
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3 ผูขออนุญาตใชเครื่องหมาย ตองมีระบบการเรียกคืนหรือติดตามสินคาได กรณีท่ีพบวา 

มีปญหา โดยใชหลักการของการติดตามผลิตภัณฑ (Product Tracing/ Traceability) 

4. สินคาจะตองถูกตรวจสอบคุณภาพท่ีจําเปนและตรวจวิเคราะหสารพิษตกคาง สารปนเปอน 

หรือสิ่งอันตรายอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของ ใหสอดคลองกับมาตรฐาน ตามแผนการตรวจท่ีหนวยรับรองกําหนด 

5. มาตรฐานท่ีใชเปนเกณฑในการตรวจตาม 1 - 4 ใชมาตรฐานสินคาเกษตรและอาหาร

แหงชาติท่ีประกาศโดยกระทรวงเกษตรและสหกรณ กรณีสินคาเกษตรใดท่ียังไมมีมาตรฐานสินคาเกษตร 

และอาหารแหงชาติ ใหใชมาตรฐานสากลหรือมาตรฐานอ่ืนท่ีไดรับการยอมรับจากคณะกรรมการมาตรฐาน 

สินคาเกษตรและอาหารแหงชาติ 

หลักเกณฑการใชเครื่องหมายรับรอง "Q Premium" (สีทอง) บนสินคาเกษตรและ

อาหาร 

1. สินคาและกระบวนการผลิตท้ังหมด ตองไดตามเกณฑของการใชเครื่องหมายรับรอง "Q" 

2. สินคานั้นผานการคัดแยกระดับชั้นคุณภาพ (Grading) และหรือผานกระบวนการผลิต 

บรรจุ ดูแล ขนสงเปนพิเศษ ทําใหสินคามีคุณภาพอยูในระดับพิเศษ โดยการอางอิงมาตรฐานสินคาเกษตร 

และอาหารแหงชาติ (มกอช. 9005-2548) เรื่อง หลักเกณฑการใชเครื่องหมายรับรอง "Q" และ "Q 

Premium" กับสินคาเกษตรและอาหาร 

3. ผูขออนุญาตใชเครื่องหมาย ตองมีระบบการจัดการสินคา เพ่ือใหม่ันใจวาสินคาท่ีวาง

จําหนายยังคงคุณภาพตามมาตรฐานและหลักเกณฑดังขางตน รวมถึงการระบุวันท่ีผลิต บรรจุ หรือ

วันท่ีควรบริโภคกอน (Best before) บนสินคา 

4. หนวยรับรองจะกําหนดรายละเอียดหลักเกณฑการอนุญาตใชเครื่องหมายรับรอง "Q 

Premium" โดยยึดหลักการประเมินความสามารถของผูประกอบการท่ียื่นขออนุญาตใชเครื่องหมายรับรอง 

"Q Premium" ในการผลิต การคัดแยกชั้นคุณภาพ การบรรจุ หรือการควบคุมดูแล ท่ีทําใหมั่นใจใน

ความสามารถของผูประกอบการใหเกิดความม่ันใจและความเชื่อถือโดยผูบริโภค 

 

 
 

ภาพท่ี 7 การแสดงเครื่องหมายรับรองมาตรฐานสินคาเกษตร 

ภายใตโครงการเนื้อ สัตวอนามัย 

ผลิตภัณฑสัตวอนามัย กรมปศุสัตว 

 
สี รหัสสีท่ีกําหนด 

เขียว C100, Y100, BL80 
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ภาพท่ี 8 ตัวอยางการแสดงเครื่องหมายรับรองมาตรฐานสินคาเกษตร 

 

 

 

 

 

 

 
 กษ 02/XXXX-XXXX/YYY-A GAP 

 กษ 02/XXXX-XXXX/YYY-A GMP 

ตัวอยาง : การกําหนดหมายเลขรับรอง 

รหัสที่ (1) หนวยรับรอง คือ กษ 02 = กรมปศุสัตว   

รหัสที่ (2) XXXX-XXXX = มาตรฐานสนิคาเกษตร (มกษ.) ที่ใหการรับรอง เชน...  

มาตรฐานการรับรองเนื้อสัตวอนามัย (ประเภทเนื้อสุกร) ไดแก 

 การปฏิบัติทางการเกษตรที่ดีสาํหรับฟารมสุกร (GAP) = 6403-2552 

 การปฏิบัติที่ดสีําหรับโรงฆาสุกร (GMP) = 9009-2549 

รหัสที่ (3) YYY หมายถึง ประเภทที่ใหการรับรอง คือ เชน... 

201 = เนื้อสุกรดิบ (เนื้อสัตวอนามัย)  

202 = เนื้อสุกรสุก (ผลิตภัณฑสตัวอนามัย) 

101 = เนื้อไกดิบ (เนื้อสัตวอนามัย) 

102 = เนื้อไกสุก (ผลิตภัณฑสัตวอนามัย)  

121 = เนื้อเปดดิบ (เนื้อสัตวอนามัย) 

122 = เนื้อเปดสุก (ผลิตภัณฑสตัวอนามัย) 

107 = ไขไกสด (ไขอนามัย) 

131= ไขเปดสด (ไขอนามัย) 

001 = เนื้อโคดิบ (เนื้อสัตวอนามัย) 

002 = เนื้อโคสุก (ผลิตภัณฑสัตวอนามัย) 

301 = เนื้อสัตวมากกวา 1 ชนิด ประเภทเนื้อดิบ (เนื้อสัตวอนามัย) 

302 = เนื้อสัตวมากกวา 1 ชนิด ประเภทเนื้อสุก (ผลิตภัณฑสัตวอนามัย) 

รหัสที่ (4) A หมายถึง ลําดับผูประกอบการที่ไดรับการรับรองเนื้อสัตวอนามัยกรมปศุสัตว 
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คุณภาพและความปลอดภัยของเนื้อสุกร 

เม่ือกลาวถึงคุณภาพและความปลอดภัยของเนื้อสุกร ทุกทานคิดวาความหมายนาจะคลายกัน 

แตจริงๆแลวคําวาคุณภาพกับคําวาความปลอดภัย ไมเหมือนกัน เพราะเนื้อสุกรท่ีมีคุณภาพท่ีดีอาจจะ

ไมปลอดภัยก็ได เชน มีการเสริมสารเรงเนื้อแดงเพ่ือทําใหเนื้อสุกรมีคุณภาพท่ีดี สีสันสวยงาม แตไม

ปลอดภัยในการบริโภคเพราะมีสารเรงเนื้อแดงอยู ในทางกลับกันเนื้อสุกรท่ีปลอดภัยอาจจะมีคุณภาพ

ไมดี เชนเนื้อสุกรท่ีเลี้ยงแบบไมใชสารเรงเนื้อแดง สีของเนื้อสุกรอาจจะจาง มีไขมันมาก ซ่ึงในมุมมอง

ผูบริโภคเห็นวาคุณภาพไมดี ฉะนั้นสองคํานี้จึงไมเหมือนกัความปลอดภัยของเนื้อสุกรจะไดมาจากข้ันตอน 

การเลี้ยงท่ีมีการใชสารเคมีใหนอยท่ีสุดหรือไมใชเลย สารเคมีสวนใหญท่ีไดมาจากกระบวนการเลี้ยงสุกร 

เชน สารปฏิชีวนะ โลหะหนัก ยาฆาแมลง อาจมีการปนเปอนมาจากฟารมสุกรท่ีผูเลี้ยงไมไดคํานึงถึง

การตกคางของสารดังกลาวในเนื้อสุกร จะชวยใหการใชสารเคมีลดลง และใหความสําคัญกับการจัดการ 

ฟารมท่ีดีเพ่ือลดปญหาการเกิดโรคและใชยาเทาท่ีจําเปน โดยเนนการจัดการเปนหลักเชน ระบบ Bio-

security การเลี้ยงแบบ All in-all out การทํามาตรฐานฟารมตางๆ เหลานี้ก็เปนเครื่องมือท่ีดีในการ

ควบคุมปองกันโรค (มากกวารอยละแปดสิบของการจัดการตอตัวสุกรมีผลตอสุขภาพ) เชน ใหอาหาร

และน้ําท่ีคุณภาพไมดี การทําวัคซีน การเลี้ยงแนนเกินไป ลวนแตมีผลตอสุขภาพสุกรท้ังสิ้น  

One World One Health 

1. AMR (Antimicrobial Resistance) VS Biosecurity System การจัดการดานสุขภาพ 

สัตวโดย  

 1.1 ฟารมจะตองมีระบบเฝาระวัง ควบคุมและปองกันโรคไดอยางมีประสิทธิภาพ ท้ังนี้

รวมถึงการมีกําหนดการทําลายเชื้อโรคกอนเขาและออกจากฟารม การปองกันการสะสมของเชื้อโรค

ในฟารม การควบคุมโรคใหสงบโดยเร็วและไมใหแพรระบาดจากฟารม  

 1.2 การบําบัดโรค  

 1.2.1 การบําบัดโรคสัตว ตองปฏิบัติตาม พ.ร.บ.ควบคุมการบําบัดโรคสัตว พ.ศ. 

2505  

 1.2.2 การใชยาสาหรับสัตว ตองปฏิบัติตามขอกําหนดในการใชยาสําหรับสัตว 

(มอก.7001-2540) 

2. Animal Welfare (สวัสดิภาพสัตว)  

3. Sustainability ไดแก สิ่งแวดลอม, Global Warming, สังคม (มาตรฐานแรงงาน), 

เศรษฐกิจ 

4. ฟารมมาตรฐาน (GAP, GMP, HACCP) ไดแก 100%, Traceability, Food Safety, 

มาตรฐานใหม  
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Agricultural Practices (GAP) หรือหลักการปฏิบัติทางการเกษตรท่ีด ี

แนวทางในการทาการเกษตร เพ่ือใหไดผลผลิตท่ีมีคุณภาพดีตรงตามมาตรฐานท่ีกําหนด ได

ผลผลิตสูงคุมคาการลงทุนและขบวนการผลิตจะตองปลอดภัยตอเกษตรกรและผูบริโภค มีการใช

ทรัพยากรท่ีเกิดประโยชนสูงสุด เกิดความยั่งยืนทางการเกษตรและไมทาใหเกิดมลพิษตอสิ่งแวดลอม โดย 

กรมปศุสัตว จะเปนผูวางแนวทาง หลักเกณฑ การปฏิบัติทางการเกษตรท่ีดีสาหรับปศุสัตว เพ่ือยกระดับ 

การเลี้ยงสัตวในประเทศไทย และเพ่ือให ผูบริโภค ไดอาหารท่ีไดจากสัตวและสิ่งแวดลอมท่ีมีความปลอดภัย 

โดยอยูในรูปแบบมาตราฐานฟารม และในสวนของหลักการปฏิบัติทางการเกษตรท่ีดีตองมีหลัก 2 ประการ 

ดังนี้ (เทคโนโลยีการผลิตสัตว, 2556) 

1. สุขอนามัยฟารม โดยเกษตรมีการจัดการฟารมท่ีดี มีท่ีเก็บขยะถูกตอง รวมท้ังการจัดระเบียบ 

โรงเรือน โรงเก็บวัสดุท่ีพักสาหรับคนงาน ถูกตองตามหลักสุขอนามัยและการจัดการสิ่งแวดลอม  

2. ไมมีการใชยาตองหาม ในการเพาะเลี้ยงสัตว โดยการสามารถใชยาท่ีอนุญาตใหใชไดใน

การเพาะเลี้ยงแตระยะหยุดการใชยา และตองไมมียาตกคางในตัวสัตว  

มาตรฐานระบบการจัดการความปลอดภัยดานอาหาร ISO 22000 : 2005  

เปนมาตรฐานระบบการจัดการความปลอดภัยของอาหารในหวงโซอาหาร โดยนําระบบการ

จัดการตาม ISO 9001 และ HACCP มาประยุกตใชรวมกัน เพ่ือสะดวกในการจัดระบบการผลิตอาหาร 

ในหวงโซอาหารตั้งแตการผลิตเบื้องตนจากเกษตรกร ไปจนถึงการแปรรูปผลผลิต เพ่ือแสดงวาสามารถ 

ควบคุมอันตรายท่ีอาจเกิดข้ึนเพ่ือใหไดผลิตภัณฑอาหารข้ันสุดทายท่ีมีความปลอดภัย  

ระบบการวิเคราะหอันตรายและจุดวิกฤตท่ีตองควบคุม Hazard Analysis Critical Control 

Point (HACCP)  

เปนมาตรฐานความปลอดภัยดานสุขอนามัยอาหาร ซ่ึงประกอบดวยการวินิจฉัยและประเมิน 

อันตรายของอาหารท่ีอาจจะเกิดข้ึนกับผูบริโภค ตั้งแตวัตถุดิบ กระบวนการผลิต การขนสง จนกระท่ัง

ถึงมือผูบริโภค รวมท้ังสรางระบบการควบคุม เพ่ือขจัดหรือลดสาเหตุท่ีจะทาใหเกิดอันตรายตอผูบริโภค 

มี 7 ประการ ดังนี้ 

1. ดําเนินการวิเคราะหอันตราย  

2. หาจุดวิกฤตท่ีตองควบคุม  

3. กําหนดคาวิกฤต  

4. กําหนดระบบเพ่ือตรวจติดตามการควบคุมจุดวิกฤตท่ีตองควบคุม  

5. กําหนดวิธีการแกไข เม่ือตรวจพบวาจุดวิกฤตท่ีตองควบคุมเฉพาะจุดใดจุดหนึ่ง ไมอยูภายใต 

การควบคุม  

6. กําหนดวิธีการทวนสอบเพ่ือยืนยันประสิทธิภาพการดาเนินงานของระบบ HACCP  
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7. กําหนดวิธีการจัดเก็บเอกสารท่ีเก่ียวของกับวิธีปฏิบัติและบันทึกขอมูลตางๆ ท่ีเหมาะสม

ตามหลักการเหลานี้ และการประยุกตใช  

แนวคิดสภาพทางสังคม เศรษฐกิจ และทรัพยากรของอินทรีย (Global Socio–Economic 

Conditions and Resource Availability of Organicity) 

Zanoli, et al. (2012) อธิบายวา ในยุโรปไดบุกเบิกและเริ่มตนตลาดอาหารออรแกนิค อาจเปน 

เพราะมนุษยมีความสนใจในการรักสุขภาพท่ีมากข้ึนความตองการอาหารท่ีปลอดภัยยิ่งข้ึน และเพ่ือชีวิต 

สุขภาพแวดลอมท่ีดี อยางไรก็ตาม การคาดหวังถึงการพัฒนาในอนาคตนั้นเปนสิ่งท่ียากยิ่ง และไมมีอะไร 

ท่ีแนนอน จากการศึกษาในอดีตไมไดมีสวนชวยมากในการคาดเดาในทางธุรกิจเพราะวาการตัดสินใจ

ของมนุษยสามารถสาธิตแสดงใหเห็นถึงความสัมพันธกับการคาดเดา แตในบางครั้งก็เก่ียวเนื่องกัน

วัตถุประสงคของการศึกษารายงานนี้ก็คือเพ่ือตรวจสอบถึงเสนทางเดินของวิวัฒนาการของตลาดอาหาร 

ออรแกนิคในยุโรปในป 2015 เพ่ือท่ีจะไดรับขอมูลความรูอยางปรุโปรง เพื่อที่จะทราบถึงนโยบาย

สาธารณะตางๆ และรูถึงบทบาทของตลาดอาหารออรแกนิค กลาวคือ ผูบริโภคมีความสนใจในการรัก 

สุขภาพท่ีมากข้ึนและมีความตองการอาหารท่ีปลอดภัยยิ่งข้ึนเพ่ือชีวิตสุขภาพแวดลอมท่ีดีกวา ซ่ึงจะ

เห็นไดวาความยั่งยืนของฟารมออรแกนิคนั้นข้ึนอยูกับวิสัยทัศนและเปาหมายระยะยาวในอนาคตและ

สภาพทางสังคมเศรษฐกิจและทรัพยากรนาจะเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการตัดสินใจเลือก

ซ้ือสินคาออรแกนิคของผูบริโภค 

แนวคิดสุขภาพและเปนมิตรตอส่ิงแวดลอม (Healthy and Environmentally Friendly) 

Roitner–Schobesberger, et al. (2008) ไดอธิบายวา การตอบสนอง ความตระหนักของ

อาหารปนเปอนยาฆาแมลงท่ีพบในผักและผลไม ทําใหผูบริโภคในประเทศไทยมีความตื่นตัวและมี

ความตองการอาหารท่ีปลอดภัยเพ่ิมมากข้ึน จากปญหาเหลานี้ก็ไดเปดโอกาสใหอาหารออรแกนิคซ่ึงถูก 

ปลูกผลิตโดยปราศจากการใชสารเคมีหรือสารสังเคราะหตางๆ ขณะเดียวกัน ในประเทศไทยการรับรู 

รับรองของผูบริโภค/ Customer Perception นั้นยังมีอยูนอย สําหรับเหตุผลในการเลือกซื้อสินคา

ออรแกนิคก็คือ ผูบริโภคคาดหวังท่ีจะมีชีวิตท่ีมีสุขภาพท่ีดี แข็งแรงข้ึน และอีกเหตุผลหนึ่งก็คือ อาหาร

และสินคาออรแกนิคเปนมิตรตอสิ่งแวดลอม  

 

ขอมูลเกี่ยวกับเวชภัณฑยาสัตว 

1. คําจํากัดความ (Definition) 

 1.1 ยา ถือไดวาเปนสิ่งสําคัญและจําเปนตอสิ่งมีชีวิตไมวาจะเปนคนหรือสัตว ดังนั้น

จึงมีวิชาเภสัชวิทยาท่ี เปนศาสตรแขนงหนึ่งทางการแพทย ท่ีมีการศึกษาเก่ียวกับคุณสมบัติ ฤทธิ์ของยา 

แหลง กําเนิดของยา และสารพิษท่ีมีตอสิ่งมีชีวิต เปนตน  
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 1.2 ยาตานจุลชีพ (Antimicrobial drug) หมายถึง สารประกอบเคมีท่ีไดจากธรรมชาติ 

เชน จากเชื้อรา หรือจากการสังเคราะหข้ึนมา ซ่ึงยานี้จะมีผลไปทําลายหรือตอตานเชื้อจุลชีพชนิดอ่ืนๆ 

ยาท่ีสามารถออกฤทธิ์ตอเชื้อจุลชีพท่ีทําใหเกิดโรคในรางกาย ยาตานจุลชีพมีความหมายรวมถึง ยาปฏิชีวนะ 

และยาท่ีไดจากการสังเคราะหทางเคมี ซ่ึงมีผลตอการเจริญเติบโตหรือการแบงตัวของแบคทีเรีย  

 1.3 ยาปฏิชีวนะ (Antibiotic) หมายถึง สารประกอบท่ีผลิตหรือสรางข้ึนโดยเชื้อจุลชีพ 

ชนิดใดชนิดหนึ่ง อาจเปนแบคทีเรียหรือเชื้อรา สารท่ีผลิตสามารถไปยับยั้งหรือชะลอการเจริญเติบโต

ของเชื้อจุลชีพกลุมใดกลุมหนึ่ง หรือมีฤทธิ์ไปทาลายเชื้อจุลชีพกลุมนั้นๆ ได  

 1.4 ยาก่ึงสังเคราะห (Semisynthetic Drug) หมายถึง ยาตานจุลชีพท่ีมีบางสวนของ 

โมเลกุลแยกไดจากเชื้อจุลชีพ และมีบางสวนของโมเลกุลไดจากการสังเคราะหทางเคมี  

 1.5 Molecular Pharmacology หมายถึง เภสัชวิทยาแขนงหนึ่งท่ีศึกษาถึงระดับเซลล 

สวนประกอบ ของเซลลและปฏิกิริยาท่ีเก่ียวของกับเมตาบอลิซึมของเซลล ตอกลไกการออกฤทธิ์ของยา 

เพ่ือควบคุมโรคไดอยางแนนอน รวมถึงศึกษากระบวนการของยาตัวใหม  

 1.6 Clinical Pharmacology หมายถึง เภสัชวิทยาท่ีศึกษาการใชยาในการรักษาสัตว 

ท่ีปกติและสัตวปวย เพ่ือใชเปนแนวทางในการวินิจฉัย เพ่ือเลือกใชยาในการปองกันและรักษาสัตวปวย  

 1.7 Toxicology หมายถึง เภสัชวิทยาท่ีศึกษาเก่ียวกับสารเคมีท่ีเปนพิษ หรือสารพิษ 

ท่ีมีผลตอรางกาย เก่ียวกับฤทธิ์ท่ีไมพึงประสงคของยาท่ีใชในการรักษา หรือพิษท่ีเกิดจากการใหยาใน

ขนาดท่ีมากเกินไป  

 1.8 Metrology หมายถึง การศึกษาเก่ียวกับนาหนัก และวิธีการตรวจวัด (มาตราตวง

วัด) เพ่ือ ใชในการเตรียมยา และใชยาในการปองกัน รักษาและควบคุมโรค  

 1.9 Posology หมายถึง การศึกษาถึงขนาดยาท่ีเหมาะสมในการปองกันและรักษาโรค  

 1.10 Materia Medica หมายถึง การศึกษาแบบ Descriptive ท่ีเก่ียวกับแหลง กําเนิดยา 

การเตรียมยา ขนาดยาท่ีให และการนาไปใชทางคลินิก  

 1.11 Pharmacodynamics หมายถึง การศึกษาถึงขบวนการตอบสนองของสิ่งมีชีวิต 

ตอยา เปนการศึกษากลไกการออกฤทธิ์และการดาเนินไปของยาเม่ือเขาสูรางกาย ประสิทธิภาพของ 

ยาประสิทธิภาพท่ีเกิดข้ึนอยูกับขนาดของการใหยา และความเขมขนของยาท่ีให ระยะเวลา การตอบสนอง 

จากตัวรับของรางกายท่ีมีตอยา  

 1.12 Pharmacokinetics หมายถึง การศึกษาอิทธิพลของรางกายท่ีมีผลตอยาหรือสาร 

ตางๆ เม่ือเขาสูรางกายประกอบดวย การดูดซึมยา (Absorption) การแพรกระจาย (Distribution) 

การเปลี่ยนแปลงทางเมตาบอลิซึม (Biotransformation, Metabolism) การขับยาออกนอกรางกาย 

(Excretion)  
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 1.13 Pharmacogenetics หมายถึง ศาสตรท่ีศึกษาถึงความสัมพันธหรือเก่ียวเนื่อง 

กันระหวาง การตอบสนองของยากับความแตกตางทางพันธุกรรม  

 1.14 Pharmacotherapeutic หมายถึง การรักษาโรคในสัตวปวย ซ่ึงนอกจากการ 

ใชยาในการรักษา Drug ตามพระราชบัญญัติยา 2510 หมายถึง วัตถุท่ีมุงหมายสาหรับใชในการวินิจฉัย  

 1.15 บําบัด บรรเทา หรือปองกันโรค หรือวัตถุท่ีเปนเภสัชเคมีภัณฑ หรือเภสัชเคมีภัณฑ 

ก่ึงสําเร็จรูป หรือวัตถุท่ีมุงหมายสาหรับใหเกิดผลแกสุขภาพ  

 1.16 Drug ตามความหมายทางการแพทย หมายถึง สารประกอบทางเคมีท่ีเกิดข้ึน

ทางธรรมชาติ หรือเตรียมข้ึนเพ่ือใหแกคนหรือสัตว ซ่ึงมีผลกระทบตอรางกายของสิ่งมีชีวิต  

 1.17 Active substance หมายถึง สารประกอบทางเคมีท่ีมีโครงสรางอยางงายๆ หรือ 

ซับซอน ซ่ึงมีคุณสมบัติ ทางเคมีและฟสิกสโดยเฉพาะของยาแตละชนิด ตามธรรมชาติหรือจากการ

สังเคราะหข้ึน  

 1.18 Preparation หมายถึง สารประกอบท่ีเตรียมข้ึนไดจากสารมากกวา 1 อยาง

เขาดวยกัน ซ่ึงอาจเปนเนื้อเดียวกันหรือไมก็ได เพ่ือใชในการรักษา  

 1.19 Toxic substance หมายถึง สารตางๆ ท่ีมีฤทธิ์ไมพึงประสงคหรือเปนอันตราย 

ตอรางกาย ของสิ่งมีชีวิต  

2. แหลงกําเนิดของยา (Source of Drugs)  

 2.1 ยาท่ีไดจากพืช เชน Alkaloids, Glycosides, Oil, Tanin  

 2.2 ยาท่ีไดจากสัตว เชน Insulin, Thyroid extract, Pituitary gonadotropins  

 2.3 ยาท่ีไดจากแรธาตุ เชน Sulfur, Iron, Iodine, Selenium  

 2.4 ยาท่ีไดจากการสังเคราะห เชน Aspirin, Sulfonamide, Steroids, Procaine 

3. หลักการใชยาตานจุลชีพในสัตว  

 3.1 วัตถุประสงคการใชยาในสัตว  

 3.1.1 การใหยารักษาโรคสัตวท่ีกาลังมีชีวิตอยู แบงยอยออกเปน 3 กลุม คือ  

 3.1.1.1 การรักษาแบบเฉพาะเจาะจงตอโรคนั้น (Specific treatment) 

คือ การใหการรักษาโดยใชยหรือสารเคมีท่ีเฉพาะตอเชื้อสาเหตุ  

 3.1.1.2 การรักษาตามอาการและประคับประคอง รางกายสัตว (Palliative 

Treatment) การรักษาตามอาการ (Symptomatic Treatment) การรักษาเพ่ือประคับประคองรางกาย 

(Supportive Treatment)  

 3.1.1.3 Symptomatic Treatment หมายถึง การใหการรักษาเพื่อ

บรรเทาอาการเจ็บปวยของสัตว ใหทุเลาลงโดยไมไดรักษาท่ีสาเหตุของโรคอยางแทจริง และSupportive 
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Treatment หมายถึง การใหการรักษากับสัตวปวยเพ่ือชวยใหสัตวมีคุณภาพ ชีวิตท่ีดีข้ึน โดยไมไดให

การรักษาท่ีตนเหตุของโรค  

 3.1.2 การใชยาหรือสารเคมีเพ่ือการปองกันโรค (Prophylactic or Preventive 

treatment) คือ การให ยาหรือสารเคมีในระดับยาท่ีใชเพ่ือการปองกัน ซ่ึงรวมถึงการใหวัคซีนปองกัน

โรค เชน การใหยาตานจุลชีพแบบละลายน้ําหรือแบบผสมอาหาร  

 3.1.3 การใชยาเพ่ือเปนปจจัยในการเรงการเจริญเติบโตของสัตวซ่ึงอยูในรูป 

Feed Additive หรือ Growth Promoter 

 3.2 สิ่งท่ีควรพิจารณาในการใหยาในสัตวปวย  

 3.2.1 วัตถุประสงคของการใหยา เชน เพ่ือเรงการเจริญเติบโต เพ่ือปองกันโรค 

เพ่ือบรรเทาอาการของโรค  

 3.2.2 คุณสมบัติของยา คือ คุณสมบัติทาง Pharmacokinetics and 

Pharmacodynamics  

 3.2.3 ฤทธิ์ขางเคียงของยา คือ การเกิดการแพยา  

 3.2.4 ลักษณะของยาท่ีให คือ การใหยาในรูปฉีด ยากิน ยาเฉพาะท่ี  

 3.2.5 การเตรียมยา คือ ตองมีการตรวจสอบถึงคุณภาพของยากอนที่จะให

สัตวปวยเบื้องตน คือ การดูวันหมดอายุ (Expire Date) วันท่ีผลิต (Manufactured Date)  

 3.2.6 อัตราและปริมาณการดูดซึมยา (Bioavailability) คือ อัตราและปริมาณ

การดูดซึมยาเขาสูระบบหมุนเวียนเลือดมีหนวยเปนเปอรเซ็นต  

 3.2.7 ความเขมขนของยาในเนื้อเยื่อ คือ ตัวยาสามารถแพรกระจายตัวเขา

ไปอยูในเนื้อเยื่อ ในระดับท่ีเพียงพอในการทาลายเชื้อได ทาใหเกิดประสิทธิภาพในการรักษา  

 3.2.8 ความรูทางดานปฏิกิริยาตอกันของยา คือ การรักษาสัตวปวยมักจะใชยา

หลายชนิดรวมกัน รวมถึงการใชยาตานจุลชีพรวมกัน ดังนั้นยาท้ังสองชนิดรวมกัน อาจมีท้ังผลดีและ

ผลเสียตอรางกายสัตวปวย  

 3.2.9 ปจจัยท่ีอาจมีผลทําใหคุณสมบัติยาท่ีเปลี่ยนไป คือ อากาศ ความชื้น ความ 

เปนกรด-ดาง เอนไซมในกระเพาะอาหาร แบคทีเรีย  

 3.2.10 ควรศึกษาถึงความแตกตางของสัตวในแตละชนิดท่ีมีผลตอยา  

 3.3 เปาหมายสําคัญของการใหการรักษา  

 3.3.1 การที่สัตวปวยไดรับยาในขนาดท่ีถูกตอง (Correct Dose) ขนาดยาท่ี

เหมาะสม ใหผลในการรักษาเปนอยางดี ไมเปนพิษตอรางกายสัตว เรามักจะเรียกขนาดยาท่ีเหมาะสมวา 

"Optimized Dose or Recommend Dose"  
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 3.3.2 การท่ีสัตวปวยไดรับยาอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด (Efficiency) การรักษา 

จําเปนตองมีการวางแผนหรือมีเปาหมายในการรักษาท่ีดี ทําใหสัตวปวยมีโอกาสตอบสนองตอยาท่ีให

ไดมากข้ึน  

 3.3.3 การท่ีสัตวปวยไดรับยาแลวมีความปลอดภัยมากที่สุด (Security) คือ 

การใหยาดวยวิธีท่ีปราศจากเชื้อมากท่ีสุด ควรตองคํานึงถึงฤทธิ์ขางเคียงและพิษท่ีเกิดจากตัวยาและ

ขนาดของยาท่ีใหการรักษานั้นๆ  

 3.4 ขอปฏิบัติท่ีถูกตองกอนการใหยาสัตวเปนขอท่ีควรคํานึงถึง 5 ประการ  

 3.4.1 Right Drug คือ การใหยาท่ีถูกตองตามชนิดและประเภท ดังตอไปนี้  

 3.4.1.1 Chemical Name ชื่อทางเคมี  

 3.4.1.2 Generic Name ชื่อตัวยาออกฤทธิ์   

 3.4.1.3 Trade Name ชื่อทางการคา  

 3.4.2 Right Dose คือ การใหยาท่ีถูกขนาดท่ีถูกตองตามท่ีฉลากกําหนดไวและ

การคํานวณขนาดยาท่ีถูกตอง  

 3.4.3 Right Method คือ การใหยาท่ีถูกวิธีตามเทคนิควิธีท่ีถูกตองในการใหยา 

และปราศจากเชื้อ  

 3.4.4 Right Patient คือ การใหยากับสัตวปวยท่ีถูกตองและชนิด ตองระมัด 

ระวังการใหยาผิดตัว อาจ เกิดการแพยาในสัตวบางชนิดได  

 3.4.5 Right Time คือ การใหยาท่ีถูกเวลา เพราะจะทาใหระดับยาในกระแส

เลือดอยูในระดับท่ีคงท่ี ในการออกฤทธิ์ ยับยั้งหรือทาลายเชื้อไดอยางสมบรูณ 

 3.5 วิธีการใหยาในสัตว (Techniques drug administration) สิ่งท่ีตองพิจารณาใน

การใหยา คือ กระบวนการดูดซึมยา รูปแบบของยาท่ีให ทางท่ีใหยา คุณสมบัติทางเคมีและทางฟสิกส

ของยา เภสัชจลนศาสตรของยา เม่ือยาเขาสูสัตว ตองคํานึงถึง  

 3.5.1 ความเร็วในการออกฤทธิ์ของยาท่ีให (Onset Drugs)  

 3.5.2 ระยะเวลาในการออกฤทธิ์ของยา (Duration of Drugs)  

 3.5.3 ตําแหนงในการออกฤทธิ์เพ่ือใหผลในการรักษา (Active Site of Drugs) 

 3.6 ประเภทของยาตานจุลชีพ ยาท่ีมีการใชในสัตว สามารถแบงออกเปนกลุมใหญๆ 

4 กลุม ตามสัดสวนของปริมาณของยาท่ีมีการใชในแตละกลุม ดังนี้  

 3.6.1 แบงตามฤทธิ์ของยาตอเชื้อจุลชีพ (Classification on Antimicrobial 

Action) 

 3.6.1.1 ยาตานจุลชีพท่ีออกฤทธิ์ฆาแบคทีเรียโดยตรง (Bactericidal) 

ยาตานจุลชีพท่ีออกฤทธิ์ฆาแบคทีเรียโดยตรง (Bactericidal) ยากลุมนี้ มักออกฤทธิ์ คือ ขัดขวางการ
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สรางผนังเซล (Cell wall) ของเชื้อแบคทีเรีย ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงท่ีเยื่อหุมเซล (Cytoplasmic 

Membrane, Cell Membrane) ของแบคทีเรีย และขัดขวางการสรางโปรตีนของแบคทีเรีย ยากลุมนี้ 

ไดแก กลุมเพนนิซิลลิน (Penicillin) กลุมเซฟาโลสปอริน (Cephalosporin) แวนโคมัยซิน (Vancomycin) 

กลุมอะมิโนกลัยโคไซด (Aminoglycoside) โพลีมิกซิน (Polymyxin) 

 3.6.1.2 ยาตานจุลชีพท่ีออกฤทธิ์ยับยั้งการเจริญเติบโตของแบคทีเรีย 

(Bacteriostatics) ยากลุมนี้ มักออกฤทธิ์ขัดขวางการสรางโปรตีนของแบคทีเรีย ยากลุมนี้ ไดแก คลอ

แรมเฟนิคอล (Cholramphenical) กลุมเตตราซัยคลิน (Tetracyclines) กลุมซัลโฟนาไมด (Sulfonamide) 

คลินดามัยซิน (Clindamycin) อีรีโทรมัยซิน (Erythromycin) สไปรามัยซิน (Spiramycin) 

 3.6.2 แบงตามขอบเขตการออฤทธิ์ของยา (Classification on Antimicrobial 

Spectrum) 

 3.6.2.1 กลุมท่ีมีขอบเขตการออกฤทธิ์แคบ (Narrow Spectrum) ไดแก 

ยาท่ีมีฤทธิ์ตอเชื้อแบคทีเรียแกรมบวก ท้ังท่ีเปนรูปกลมและรูปแทง เชน กลุมเพนนิซิลลิน (Penicillin) 

ลินโคมัยซิน (Lincomycin) แวนโคมัยซิน (Vancomycin) เบซิเตรซิน (Bacitracin) กลุมมาโคไลด 

(Macrolide) กลุมอะมิโนกลัยโคไซด (Aminogylcoside) โพลีมิกซิน (Polymyxin) 

 3.6.2.2 กลุมท่ีมีขอบเขตการออกฤทธิ์ปานกลาง (Intermediate Spectrum) 

ไดแก ยาที่ออกฤทธิ์ตอเชื้อแบคทีเรียแกรมบวกและแกรมลบบางชนิด เชน กลุมเซฟาโลสปอริน 

(Cepharosporin) บางตัว 

 3.6.2.3 กลุมท่ีมีขอบเขตการออกฤทธิ์กวาง(Broad Spectrum) ไดแก 

ยาท่ีออกฤทธิ์ตอเชื้อแบคทีเรียแกรมบวกรูปกลมและแกรมลบรูปแทง เชน แอมพิซิลลิน (Ampicillin) 

คารเบนิซิลลิน (Cabanicliiln) กลุมเซฟาโรสปอริน (Cephalosporin) กลุมเตตราซัยคลิน (Tetracyclines) 

คลอแรมเฟนิคอล (Chloramphaniclo) ยาในกลุมซัลโฟนาไมด (Sulfonamide) 

 3.6.3 แบงตามกลไกการออฤทธิ์ของยา (Classification on Mechanism of 

Action) 

 3.6.3.1 กลุมท่ีมีฤทธิ์ขัดขวางการสรางผนังเซล (Cell wall) ของแบคทีเรีย 

ผนังเซลของแบคทีเรีย จะเปนสวนท่ีอยูชั้นนอกสุดของเซลมีความแข็งและเปนรู ใชปองกันอันตรายจาก 

ภายนอก สวนประกอบของผนังเซลระหวางแบคทีเรียแกรมบวกและลบจะแตกตางกัน แบคทีเรียแก

รมลบจะมีผนังเซลซับซอนกวาของแบคทีเรียแกรมบวก ผนังเซลของแบคทีเรียแกรมลบจึงแข็งแรงกวา

และถูกทําลายดวยยาตานจุลชีพไดยากกวา แตยากลุมนี้จะทําลายผนังเซลของแบคทีเรีย ทําใหผนัง

เซลแตกและแบคทีเรียจะตายทันที ยากลุมนี้ จึงจัดเปนยาตานจุลชีพท่ีออกฤทธิ์ฆาแบคทีเรียโดยตรง 

(Bactericidals) ยากลุมนี้มีความปลอดภัยสูงเนื่องจากเซลของสัตวชั้นสูงท่ัวไปไมมีผนังเซล ยากลุมนี้ 
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ไดแก กลุมเพนนิซิลลิน (Penicillin) กลุมเซฟฟาโลสปอริน (Cephalosporin) แวนโคมัยซิน (Vancomycin) 

เบซิเตรซิน (Bacitracin) 

 3.6.3.2 กลุมท่ีมีผลตอเยื่อหุมเซล (Cell Membrane) ของแบคทีเรีย 

เปนชั้นท่ีอยูถัดเขาไปจากผนังเซล เปนชั้นท่ีประกอบไปดวยโปรตีนและไขมัน หนาท่ีหลักของเยื่อหุม

เซลของแบคทีเรีย คือ ควบคุมสวนประกอบภายในเซล เปนตัวขวางกันการซึมออกของสารท่ีมีน้ําหนัก

โมเลกุลต่ํา เชน กรดอะมิโน และไอออนอนินทรีย (Inorganic Ion ยากลุมนี้ จะทําใหโปรตีนและไอออน 

รวมถึงของเหลวภายในเซลของแบคทีเรีย ไหลออกมานอกเซล ทําใหแบคทีเรียตายในท่ีสุด ยากลุมนี้มี

พิษมากท่ีสุด เนื่องจากเซลของสัตวก็มีเยื่อหุมเซล (Cell Membrane) เชนเดียวกัน แตเนื่องจากคุณสมบัติ 

ของเยื่อหุมเซลของสัตวและของแบคทีเรียแตกตางกัน ยาจึงมีผลทําลายเยื่อหุมเซลของแบคทีเรียมากกวา 

ทําลายเยื่อหุมเซลของสัตว ยากลุมนี้ ไดแก โพลีมิกซิน(Polymyxin) โคลิสติน(Colistin) แอมโฟเทอริซิน 

บี (Amphotericin B) 

 3.6.3.3 กลุมท่ีมีผลขัดขวางการสรางโปรตีนของแบคทีเรีย โดยยาจะ

ไปยับยั้งการทํางานของไรโบโซม (Ribosomes) ท่ีอยูในเซลของแบคทีเรีย ไรโบโซม จะทําหนาท่ีสังเคราะห 

โปรตีน เม่ือไรโบโซมถูกขัดขวางการทํา งาน จึงไมสามารถสังเคราะหโปรตีนได ยากลุมนี้จึงไมมีผลใน

การฆาเชื้อแบคทีเรีย เพียงแตยับยั้งการเจริญเติบโตของแบคทีเรีย (Bacteriostatic) ยากลุมนี้ แบงยอย 

ไดอีกเปน 2 กลุม คือ กลุมท่ีขัดขวางการทํางานของไรโบโซมชนิด 50 เอส (50S) ไดแก คลอแรมเฟนิคอ 

(Chloramphenical) คลินดามัยซิน (Clindamycin) อีรีโธมัยซิน (Erythromycin) และกลุมท่ีขัดขวาง 

การทํางานของไรโบโซมชนิด 30 เอส (30S) ไดแก กลุมเตตราซัยคลิน (Tetracycline) 

 3.6.3.4 กลุมท่ีมีผลทําใหขบวนการสรางโปรตีนของแบคทีเรียผิดปกติ 

โดยยาจะจับกับไรโบโซมชนิด 30 เอส (30S) ในเซลของแบคทีเรีย ทําใหแบคทีเรียเกิดการสรางโปรตีน 

ท่ีผิดปกติ ทําใหแบคทีเรียตาย ยากลุมนี้ จึงจัดเปนยาตานจุลชีพที่ออกฤทธิ์ฆาแบคทีเรียโดยตรง 

(Bactericidals) ยากลุมนี้ ไดแก สเปคติโนมัยซิน (Spectinomycin) สเตรปโตมัยซิน (Streptomycin) 

กานามัยซิน (Kanamycin) นีโอมัยซิน (Neomycin) เจนตามัยซิน (Gentamycin) 

 3.6.3.5 กลุมท่ีมีผลยับยั้งการสรางกรดนิวคลีอิค (Nucleic Acid) ของ

แบคทีเรีย ยากลุมนี้ ทําใหแบคทีเรียไมสามารถสรางดีเอ็นเอ (DNA) ซ่ึงจําเปนตอการเจริญเติบโตและ

แบงตัวของแบคทีเรีย ยากลุมนี้จึงมีฤทธิ์ยับยั้งการเจริญเติบโตของแบคทีเรีย (Bacteriostatics) ยากลุม

นี้ ไดแก ไรแฟมปน (Rifampin) เมโทรนิดาโซล กลุมควิโนโลน (Quinolone) 

 3.6.3.6 กลุมท่ีมีผลขัดขวางขบวนการเมตาโบริซึม (Metabolism) ของ 

แบคทีเรีย ยาจะไปยับยั้งขบวนการเมตาโบริซึม (Metabolism) ของกรดโฟลิกของแบคทีเรีย ทําให

แบคทีเรียไมสามารถเจริญเติบโตหรือแบงตัวได ยากลุมนี้จึงมีฤทธิ์ยับยั้งการเจริญเติบโตของแบคทีเรีย 

(Bacteriostatic) ยากลุมนี้ ไดแก กลุมซัลโฟนาไมดิ (Sulfonamide) ไตรเมโทพริม (Trimethoprim) 
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 3.6.4 แบงตามสูตรโครงสรางทางเคมีของยา (Classification on Chemical 

Structure)สามารถแบงยอยไดเปน 13 กลุม คือ 

 3.6.4.1 ยากลุมเพนนิซิลลิน (Penicillins) 

 3.6.4.2 ยากลุมเซฟาโรสปอริน (Cephalosporin) 

 3.6.4.3 ยากลุมอะมิโนกลัยโคไซด (Aminoglycosides) 

 3.6.4.4 ยากลุมอะมิโนไซคริทอล (Aminocyclitol) 

 3.6.4.5 ยากลุมเตตราซัยคลิน (Tetracyclines) 

 3.6.4.6 ยากลุมคลอแรมเฟนิคอล (Chloramphenicol) 

 3.6.4.7 ยากลุมซัลโฟนาไมด (Sulfonamides) 

 3.6.4.8 ยากลุมมาโคไลด (Macrolides) 

 3.6.4.9 ยากลุมควิโนโลน (Quinolones) 

 3.6.4.10 ยากลุมโพลีเปปไทด (Polypeptide) 

 3.6.4.11 ยากลุมลินโคซาไมด (Lincosamides) 

 3.6.4.12 ยากลุมอนุพันธของไนโตรฟูแรน (Nitrofuran) 

 3.6.4.13 ยาตานจุลชีพอ่ืน ๆ 

4. ความลมเหลวหลังการใช 

ความลมเหวหลังการใชยาตานจุลชีพ มักเกิดจากเชื้อแบคท่ีเรียเกิดการดื้อยาแตกําเนิด 

(Constitutive Resistance) หรือเกิดข้ึนภายหลัง (Acquired Resistance) ซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจาก 

 4.1 ปญหาทางคุณสมบัติของยา  

 4.2 รักษาดวยยาตานจุลชีพชาเกินไปชวยชีวิตสัตวปวยไมทัน 

 4.3 ใชยาไมเหมาะสม ไดแก 

 4.3.1 ใหยาขนาดต่ําเกินไป 

 4.3.2 ชวงเวลาท่ีใหยาซํ้า (Interval) หางกันเกินไป 

 4.3.3 ระยะเวลาใหยา (Duration) สั้นเกินไป 

 4.3.4 วิธีใหยาไมเหมาะสม (Unsuitable route) 

 4.3.5 การใหยาสัตวโดยปราศจากวิธีท่ีปลอดเชื้อ 

 4.4 เชื้อจุลชีพมีการเปลี่ยนแปลงสภาพไป (Altered State) เชน อาจมีการสราง R 

Factor ข้ึนมาดื้อตอเชื้อนั้นๆ ทําใหสัตวปวยไมหายจากโรคควรใชยาท่ีมีความไวตอเชื้อสาเหตุนั้นๆ 

 4.5 มีสารบางชนิดท่ีขัดขวางกลไกการออกฤทธิ์ของยานั้น เชน ฝหนอง หรือ คา pH 

ไมเหมาะสม 

 4.6 มีตัวก้ันขวาง (Barrier) ทําใหตัวยาสามารถไปยังเชื้อจุลชีพไดนอยลง 
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 4.7 กรณีท่ีใชยารวมกันหลายชนิดอาจเกิดปฏิกิริยาลบลางกันทําใหฤทธิ์ทางเภสัช

วิทยานั้นนอยลงไปหรือหมดไป 

 4.8 ระบบการปองกันตัวของสัตว (Host Defense) ลดลง ซึ่งควรจะเลือกใชยา 

Bactericidal แทนท่ีจะใชยา Bacteriostatic จะไดผลดีกวา การท่ีระบบการปองกันตัวของสัตวลดลง

อาจจะเนื่องมาจาก โรค สุขภาพ เกิดการกดภูมิคุมกัน เปนตน 

จากขอมูลเก่ียวกับเวชภัณฑยาสัตว ผูวิจัยมีความเห็นวา หมายถึง ยาหรือสารประกอบใดๆ 

ก็ตามท่ีผลิตข้ึนมาเพ่ือออกฤทธิ์และมีผลตอจุลชีพท่ีทําใหเกิดโรคในรางกายสัตว โดยตองมีวัตถุประสงค 

ในการใช เชน เพ่ือปองกันหรือรักษาสัตวจากอาการปวย เปนตน และควรใชยาใหตรงกับโรค ขนาด

และวิธีการใช เพ่ือปองกันปญหาความลมเหลวหลังจากการใช เปนตน 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

วราภรณ อํ่าศรีเวียง (2550) กรณีศึกษา “ปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ืออาหารสุนัข 

สําเร็จรูป ในเขตเทศบาลอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง” เพ่ือศึกษาถึงระดับปจจัยทางการตลาดในการเลือก

ซ้ืออาหารสุนัขสําเร็จรูปของผูเลี้ยงสุนัขในเขตเทศบาลอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง และเพ่ือศึกษาถึงปญหา 

ในการเลือกซ้ืออาหารสุนัขสําเร็จรูปของประชาชน จากกลุมตัวอยางจํานวน 385 ตัวอยาง พบวา ปจจัย 

ทางการตลาดในการซ้ืออาหารสุนัขสําเร็จรูปของผูเลี้ยงสุนัขในระดับมากท่ีสุด มี 2 ปจจัย ไดแก ปจจัย

ดานผลิตภัณฑ คือ มีคุณคาสารอาหารท่ีจําเปนครบทุกหมวดหมูเหมาะสมกับความตองการของสุนัขแตละ 

เพศและแตละวัย และปจจัยดานราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหารและปริมาณของอาหาร 

ท่ีบรรจุภัณฑ 

ชิตพล ฉิมวารี (2551) ทําการศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเวชภัณฑยาสัตวของ 

ผูเลี้ยงสุกรในจังหวัดนครปฐม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 41 ปข้ึนไปและมีประสบการณ 

ในการเลี้ยงสุกร 21 ปข้ึนไป และมีขนาดของฟารมเล็กและขนาดฟารมกลาง สวนใหญจะซ้ือยาสัตว

เพ่ือรักษาโรคความถ่ีเดือนละ 1 ครั้ง ผานทางพนักงานขายของบริษัทฯ และใหความเชื่อม่ันจากแหลง

ผลิตในประเทศจีนและประเทศอินเดีย และกลุมยาท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือยาในกลุม Amoxicillin ปจจัย 

ทางดานบุคคลดานประสบการณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือมากท่ีสุด ปจจัยดานสวนประสม

ทางการตลาดดานการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาดเปนขอท่ีทางผูเลี้ยงสุกรใหความสําคัญ 

มากท่ีสุด สอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 196-199) การจัดจําหนายท่ีมีความสะดวก 

ถือเปนการกระตุนความตองการซ้ือ และพนักงานขายใหความรูความชํานาญเก่ียวกับสินคาเม่ือผูบริโภค 

เกิดปญหาถือเปนการกระตุนความตองการซ้ือ โดยปจจุบันอุตสาหกรรมดานปศุสัตวสวนมากใชการขาย 

แบบพนักงานขาย 
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ชาตรี พิมพอํ่า (2551) ทําการศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือก

ซ้ืออาหารสัตวเลี้ยงสําเร็จรูปของสุนัข ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหเหตุผล

ในการซ้ืออาหารสุนัขสําเร็จรูป เพราะสะดวกในการใหกินและการเก็บรักษา ประเภทผลิตภัณฑอาหาร 

สุนัขท่ีซ้ือ คือ อาหารเม็ดแบบแหง ยี่หออาหารสุนัขสําเร็จรูปท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ เพดดีกรีปริมาณอาหารเม็ด 

แบบแหงท่ีซ้ือตอครั้งเฉลี่ย คือ มากกวา 1 ถึง 3 กิโลกรัม ความถ่ีในการซ้ือ คือเดือนละครั้ง สถานท่ี ท่ี

ซ้ืออาหารสุนัขเปนประจํา คือ แมคโคร บิ๊กซี โลตัส และคารฟูร คาใชจายในการซ้ือเฉลี่ยตอครั้ง จํานวน 

100 – 300 บาท แหลงขอมูลขาวสารมากท่ีสุด คือ โทรทัศน สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออาหารสุนัขสําเร็จรูปสําหรับสุนัข พบวา มีอิทธิพลโดยรวมอยูใน

ระดับมากปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ เก็บงายและอาหาร

อยูไดนาน ไมเสียงาย ดานการจัดจําหนาย คือ สินคาหาซ้ือไดงาย มีวางจําหนายอยูท่ัวไป ดานราคา

คือ ราคาปานกลางเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพ ดานการสงเสริมการตลาด คือ มีการโฆษณาผาน 

สื่อหลายประเภท ท้ังโทรทัศน วิทยุ แผนปลิวตางๆ จากการทดสอบหาความสัมพันธ พบวาปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดและปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารสัตวสําเร็จรูป

สําหรับสุนัข  

จิตติมา สิงหเวชสกุล (2555) ทําการศึกษาเก่ียวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคในการเลือกซ้ือ 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทย ในตําบลในเมือง อําเภอเมือง จัหวัดลําพูน โดยทําการศึกษาจาก

การสุมตัวอยางจํานวน 232 ตัวอยาง ซึ่งมีอายุอยูในชวงอายุ 19-67 ป มีรายได ตั้งแต นอยกวา 

10,000 – 50,000 บาทตอเดือนและผูท่ีเคยและไมเคยบริโภคสินคาประเภทนี้ พบวา กลุมผูบริโภค

สวนใหญเปนผูหญิง รอยละ 57.76 ซ่ึงอยูในชวงอายุ  20-40 ป รอยละ 55.17 ซ่ึงมีรายได 10,001-20,000 

บาทตอเดือน และมีอาชีพทําธุรกิจสวนตัวมากกวาอาชีพอ่ืนๆ โดยเหตุผลท่ีหันมาบริโภคเนื่องจากวา 

สินคาเปนสมุนไพร ปลอดภัยตอการบริโภค และมีอย.รับรองคุณภาพ และสวนใหญซ้ือจากรานขายยา

โดยมีเภสัชกรแนะนํา และใหขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ แตถาศึกษาความสัมพันธ โดยวิธี Chi-Square 

พบวา เพศไมมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทยอยางชัดเจน และความถ่ีในการเลือก

ซ้ือของแตละชวงอายุก็แตกตางกัน จากการศึกษาพบวา นอกจากตัวสินคา สถานท่ีจัดจําหนาย และ

ราคาท่ีเปนท่ียอมรับแลว การบริการก็เปนสิ่งสําคัญมาก ดังนั้นควรจะใหความสําคัญตอการบริการให

ขอมูลความรูแกผูบริโภคท่ีถูกตองเพ่ิมมากข้ึน เชน การบริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว ขอมูลถูกตอง และ

บริการหลังการขาย เพ่ือเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุดและมีการบริโภคท่ีเพ่ิมมากข้ึน 

ณัชฏชาพร วงศหิรัญวรกุล (2555) ทําการศึกษา ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

เห็บหมัดของผูบริโภค ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนผูชาย การศึกษา 

ระดับปริญญาตรี สถานภาพสมรส มีรายไดเฉลี่ย 25,001 บาทตอเดือน และมีจํานวนเลี้ยงสุนัข 1-2 ตัว 

สวนมากเลี้ยงไวเฝาบานและเปนเพ่ือนในครอบครัว โยปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสําคัญ
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ในทุกดาน เชน ดานผลิตภัณฑตองมีคุณภาพท่ีดีและสามารถกําจัดเห็บหมัดไดผลท่ีพอใจ และเปนสินคา 

ท่ีมีมาตรฐานรับรอง เปนตน ดานราคา โดยราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพ ท่ีผูบริโภคสามารถยอมรับได 

เปนตน ดานสถานท่ีจัดจําหนาย ตองสะดวกในการเดินทางและมองเห็นงาย เพ่ือลดคาใชจายในการซ้ือ 

เปนตน ดานสงเสริมการตลาด โดยผูบริโภคตองไดรับขอมูลรายละเอียดของผลิตภัณฑกอนการตัดสินใจ 

ซ้ือ จากพนักงานหรือรายละเอียดสินคา เปนตน  สวนปจจัยทางดานทัศนคติตอความรูสึก มีความสําคัญ 

มากท่ีสุดคือ ความประทับใจของพนักงานท่ีใหคําแนะนํา และรองลงมาคือรานคา ท่ีมีความหลากหลาย 

ของสินคาและหลายมาตรฐาน และมีใบรับรองการขออนุญาตขายยาสําหรับสัตว 

พรวิภา รอดราษฎร (2556) ทําการศึกษา กลยุทธในการกําหนดราคาแบบคารเทลของ

ผลิตภัณฑอาหารสุนัขสําเร็จรูปภายใตแนวคิดความเต็มใจจาย พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดาน

พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือมีอิทธิพลตอความเต็มใจจายอาหารสุนัขสําเร็จรูปของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือมีอิทธิพลตอความเต็มใจจาย อยางมี

นัยทางสถิติท่ีระดับ .05    

จากงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ผูวิจัยมีความเห็นวา เปนงานวิจัยท่ีการศึกษาพฤติกรรมและปจจัย 

ตางๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง สินคาใดสินคาหนึ่ง โดยใชคาหลักสถิติ

เขามาเปนเครื่องมือในการวิเคราะหขอมูล เพ่ือหาความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระท่ีมีผลตอตัวแปร

ตาม และผลท่ีไดมาสามารถนําไปประยุกตใชเปนแนวทางใหกับผูท่ีดําเนินธุรกิจมีการปรับปรุงแผนการ

ดําเนินงานใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคได และ เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด

และมีอัตราการบริโภคท่ีเพ่ิมมากข้ึน 

 

 



บทท่ี 3 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

การศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑ

ยาสัตวและแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q”ของผูเลี้ยงสุกรจังหวัดราชบุรี 

ในบทนี ้จะกลาวถึงระเบียบการวิจัย ซ่ึงมีท้ังเรื่องเทคนิคการทําวิจัย ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชใน 

การทําการวิจัยครั้งนี้เครื่องมือในการวิจัย วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล และการนําเอาหลักการทางสถิติ

เขามาใชวิเคราะหขอมูลทําการวิจัย โดยจะแยกอธิบายในสวนของรายละเอียดดังนี้ 

1. การกําหนดประชากร และเลือกกลุมตัวอยาง 

2. การเก็บรวบรวมขอมูล 

3. เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

4. การสรางและพัฒนาเครื่องมือเพ่ือใชในการวิจัย 

5. การวิเคราะหขอมูล 

6. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

เทคนิคในการทําวิจัย  

เทคนิคท่ีใชศึกษาในการวิจัยครั้งนี้ใชวิธีการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) เก็บ

ขอมูลโดยใชขอมูลปฐมภูมิท่ีไดโดยวิธีการสํารวจ (Survey Method) ซ่ึงใชแบบสอบถามในการเก็บ 

รวบรวมขอมูลท้ังหมด 181 ชุด หลังเสร็จสิ้นการเก็บขอมูลแลว จะนําขอมูลท่ีไดมาทําการวิเคราะห 

หาความสัมพันธของขอมูลท่ีมีอิทธิพลตอปจจัยอุปสงคท่ีไดทําการตั้งสมมติฐานไว และทําการจัดลําดับ

ความสําคัญของปจจัยตางๆ แลวนําผลท่ีไดจากการวิเคราะหมาทําการอธิบายและสรุปผล โดยนําเสนอ 

ขอมูลปจจัยในรูปแบบของรอยละ อัตราสวน คาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก  

 

ประชากรและกลุมตัวอยาง  

ในการวิจัยนี้ผูวิจัยไดมุงศึกษาผูท่ีเลี้ยงสุกรในพ้ืนท่ีจังหวัดราชบุรีเปนสําคัญ ดังนั้นในการ

วิจัยนี้จะเก็บขอมูลเฉพาะจากผูเลี้ยงสุกรในพ้ืนท่ีจังหวัดราชบุรี ประกอบดวย ผูเลี้ยงสุกรท่ีอยูในอําเภอ

เมืองอําเภอบานโปง อําเภอบางแพ อําเภอดําเนินสะดวก อําเภอโพธาราม อําเภอจอมบึง อําเภอบานคา 

อําเภอวัดเพลง อําเภอสวนผึ้ง และอําเภอปากทอ จํานวน 331 ฟารม 
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กลุมตัวอยาง  

กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูเลี้ยงสุกรม่ีอยูในพ้ืนท่ีทําการวิจัย กําหนดขนาดตัวอยาง 

โดยใชสูตรคํานวณของ Taro Yamane กรณีทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน โดยกําหนดคาความเชื่อม่ัน 

ท่ี 95% ไดกลุมตัวอยางท้ังหมด 331 ฟารม โดยวิธีสุมแบบชั้นภูมิตามสัดสวนของผูเลี้ยงสุกรในอําเภอ

ตางๆ แตละชั้นภูมิสุมอยางงาย 

 

 n = 
N

1+Ne2 

 

โดย n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 N = ขนาดของประชากร 

 e = ความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยาง (กําหนดใหเทากับ0.05)  

 

แทนสูตรไดดังนี้ 

 

 n = 
331

1+331(0.05)2
 

  = 181.12 

 

ดังนั้น จะไดขนาดของกลุมตัวอยาง ท่ีผูวิจัยตองทําการศึกษาท้ังสิ้นจํานวน 181 ตัวอยาง 

ในการเก็บตัวอยางในกลุมประชากร 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

1. ขอมูลปฐมภูมิ เปนการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง โดยนําแบบสอบถามไปขอความ

รวมมือจากผูเลี้ยงสุกรพ้ืนท่ีจังหวัดราชบุรี จํานวน 181 ตัวอยาง โดยแจกแบบสอบถามใหผูเลี้ยงสุกร

ตอบและขอรับคืน 

2. ขอมูลทุติยภูมิ เปนการคนควาหาขอมูลจากหนังสือ ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ

ท้ังในและตางประเทศ เพ่ือเปนขอมูลประกอบในการสรางแบบสอบถาม 

 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  

เครื่องมือท่ีใชในงานวิจัยครั้งนี้จะใชแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนตามแนวความคิด ทฤษฎี 

และเอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ซ่ึงแบบสอบถามท่ีใชจะแบงออกเปน 4 สวน   

 



50 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปลักษณะสวนบุคคลของผูกรอกแบบสอบถาม โดยคําถามเปนลักษณะ 

ตัวเลือกใหเลือกตอบ ไดแก ลักษณะการประกอบธุรกิจ รูปแบบของธุรกิจ ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ 

ประเภทของฟารมธุรกิจ และระยะเวลาการดําเนินงาน โดยเปนแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended 

Response Question) แบบมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choices Questions) และเลือกตอบได

เพียงคําตอบเดียว คําถามมีท้ังหมด 5 ขอดังนี้ 

1.  ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

2.  รูปแบบของธุรกิจ 

3.  ขนาดของธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ 

4.  ประเภทของฟารมธุรกิจ 

5.  ระยะเวลาการดําเนินงาน 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว โดยคําถามเปน

ลักษณะตัวเลือกใหเลือกตอบ ไดแก ใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ วัตถุประสงคในการสั่งซ้ือ บุคคลท่ีมีสวนรวม 

ในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด ความถ่ีในการสั่งซ้ือ ชองทางการ

เลือกซ้ือสินคาของทานท่ีทําการเลือกซ้ือประจํา และแหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือ 

สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร โดย

คําถามเปนแบบปลายปดแบบมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choices Questions) และเลือกตอบ 

ไดเพียงคําตอบเดียว (Best Answer) เพ่ือใชในการวัดความตองการของผูบริโภค 

ท้ังนี้ผูวิจัยใชลักษณะของเครื่องมือเปนแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ (Rating 

Scale) สรางตามมาตรวัดทัศนคติของลิเกิรต Likert Type Scale ใชในคําถามสวนท่ี 2 และสวนท่ี 3 

โดยใหเลือกไดเพียงคําตอบเดียวกําหนดใหแตละขอมี 4 ตัวเลือกดังนี้ (สุธรรม รัตนโชติ, 2551)           

โดยโปรดทําเครื่องหมาย (X) ลงในชองท่ีตามความคิดเห็น  

คะแนน  5  หมายถึง ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 

คะแนน  4  หมายถึง ใหความสําคัญในระดับมาก 

คะแนน  3  หมายถึง ใหความสําคัญในระดับปานกลาง 

คะแนน  2  หมายถึง ใหความสําคัญในระดับนอย 

คะแนน  1 หมายถึง ใหความสําคัญในระดับนอยท่ีสุด 

 

สวนท่ี 4 มุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน 

“Q” โดยคําถามเปนแบบปลายปดแบบมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choices Questions) และ 

เลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว (Best Answer) เพ่ือใชในการวัดความตองการของผูบริโภค 
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ท้ังนี้ผูวิจัยใชลักษณะของเครื่องมือเปนแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ (Rating 

Scale) สรางตามมาตรวัดทัศนคติของลิเกิรต Likert Type Scale ใชในคําถามสวนท่ี 2 และสวนท่ี 3 

โดยใหเลือกไดเพียงคําตอบเดียวกําหนดใหแตละขอมี 4 ตัวเลือกดังนี้ (สุธรรม รัตนโชติ, 2551)           

โดยโปรดทําเครื่องหมาย (X) ลงในชองท่ีตามความคิดเห็น  

คะแนน  5 หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 

คะแนน  4  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับมาก 

คะแนน  3  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับปานกลาง 

คะแนน  2  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับนอย 

คะแนน  1  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับนอยท่ีสุด 

สวนท่ี 5 ปญหาและขอเสนอแนะเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับสัตว

ของผูเลี้ยงสุกรพ้ืนท่ีจังหวัดราชบุรี โดยลักษณะเปนคําถามปลายเปด เพ่ือตองการรับทราบความคิดเห็น 

และขอเสนอแนะของผูบริโภคเพ่ิมเติม 

 

การสรางและพัฒนาเครื่องมือการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดดําเนินการสรางและพัฒนาเครื่องมือการวิจัย โดยมีข้ันตอนดังนี้ 

1.  ทําการศึกษาวิชาการตลาด แนวคิดและทฤษฎี เอกสารและผลงานวิจัยที่เก่ียวของ 

มาเปนตัวกําหนดในการสรางแบบสอบถาม 

2.  นําแบบสอบถามท่ีกําหนดสรางข้ึนมาใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบ หลังจากนั้น

นํามาใหผูทรงคุณ วุฒิ 3 คน ตรวจสอบคุณภาพ ความเท่ียงตรงดานเนื้อหา (Content Validity) โดย

การหาดัชนีความสอดคลอง (Item Objective Congruence Index: IOC) และคัดเลือกขอท่ีมี IOC > 0.50 

ข้ึนไป เพ่ือใหไดแบบสอบถามท่ีมีความเท่ียง ตรง ในการใชเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัย 

 

 การคํานวณคาดัชนี IOC = 
∑ R
N

 

 

เม่ือ IOC คือ ดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถามกับจุดประสงค 

 R คือ คะแนนของผูเชี่ยวชาญ 

 ΣR คือ ผลรวมของคะแนนผูเชี่ยวชาญแตละคน 

 N คือ จํานวนผูเชี่ยวชาญ 

 

ในการประเมินของผูเชี่ยวชาญตองกําหนดใหคะแนนของคําถามแตละขอ โดยแบงการให

คะแนนของผูทรงคุณวุฒิ ดังนี้ (ประสบชัย พสุนนท, 2555) 
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 1 หากผูทรงคุณวุฒิมีความเห็นวาขอคําถามมีความเหมาะสม 

 0 หากผูทรงคุณวุฒิมีความเห็นวาไมแนใจถึงความเหมาะสมของขอคําถาม 

 -1 หากผูทรงคุณวุฒิมีความเห็นวาขอคําถามมีความไมเหมาะสม  

 

ผลท่ีไดจากการคํานวณคาดัชนีความสอดคลองตองมีคาดัชนีความสอดคลองระหวาง 

0.50 – 1.00 แสดงวาขอคําถามสอดคลองกับวัตถุประสงคของการวิจัยและสามารถนําไปใชในการสอบถาม 

ไดจริง ในกรณีท่ีมีคานอยกวา 0.50 แสดงวาคําถามไมเหมาะสม ควรแกไขปรับใหเปนไปตามวัตถุประสงค 

เม่ือแบบสอบถามผานเกณฑท่ีมีคาดัชนีความสอดคลองมากกวา 0.50 ข้ึนไป แสดงวาขอคําถามสามารถ 

นําไปใชในแบบสอบถามได  

3. นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบดานความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยการวิเคราะห 

คาสัมประสิทธิ์แอลฟา (α – Coefficient) ของคอนบาค ซ่ึงเปนวิธีการท่ีเหมาะสมกับแบบสอบถาม

แบบสมมาตร (Rating Scale) นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบจากผูทรงคุณวุฒิท่ีสมบูรณ ไปทดลอง 

ใช (Try Out) กับประชากรกลุมผูเลี้ยงสุกร ท่ีไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน พบวา แบบสอบถาม

ท้ังฉบับมีคาความเชื่อม่ันเทากับ .926 

4. นําแบบสอบถามท่ีผานการทดลอง นําไปเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางในการวิจัยจํานวน 

181 ชุด 

 

การวิเคราะหขอมูล  

สวนท่ี 1 วิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติพรรณนา

และเสนอขอมูลเปนตารางรูปแบบของความถ่ี (Frequency) และอัตราสวนรอยละ (Percentage) 

สวนท่ี 2 วิเคราะหขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับสัตว 

ของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) นํามาแจกแจงความถ่ี

ของแตละขอจากนั้นทําการหาคารอยละ (Percentage)  

สวนท่ี 3 วิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา โดย

ใชสถิติคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน    

สวนท่ี 4 มุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน 

“Q” โดยใชสถิติคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน    

สวนท่ี 5 ปญหาและขอเสนอแนะเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับสัตว

ของผูเลี้ยงสุกรพ้ืนท่ีจังหวัดราชบุรี โดยลักษณะเปนคําถามปลายเปด 
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ระยะเวลาในการศึกษา 

ระยะเวลาในการศึกษาครั้งนี้ โดยเก็บขอมูลระหวางเดือนมกราคม 2559 ถึง เดือนมิถุนายน 

2559 ใชเวลาท้ังสิ้น 6 เดือน 

 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

1. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติพรรณนา ไดแก อัตราสวนรอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 

(Mean) และความถ่ี (Frequency) เพ่ืออธิบายลักษณะของกลุมตัวอยางดังนี้ 

 1.1 หาคารอยละ (Percentage) สําหรับการวิเคราะหขอมูลจากคําถามสวนที่ 1 

ไดแก ลักษณะของผูประกอบการ 

  1.2 หาคาเฉลี่ย (Mean หรือ X̅) สําหรับวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามสวนท่ี 2 

เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา  

 1.3 หาคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D) สําหรับวิเคราะห

ขอมูลจากแบบสอบถามสวนท่ี 2  

2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

ดังนี้ 

 2.1 สถิติไคสแควร (χ2) เพ่ือหาความสัมพันธของลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร 

จังหวัดราชบุรีกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร 

จังหวัดราชบุรี และเพ่ือหาความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา 

กับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกรจังหวัดราชบุรี  

 2.2 สถิติวิเคราะหวิธีการวิเคราะหถดถอยอยางงาย (Simple Regression) ในการหา 

ความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัว เพ่ือทดสอบคุณลักษณะของตัวแปร   

สมมติฐานของการวิจัยและสถิติท่ีใชในการทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1 ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี  

กับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

ทดสอบดวยสถิติไคสแควร มีดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 1.1 ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ  

สมมติฐานท่ี 1.2  ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ  

สมมติฐานท่ี 1.3 ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  
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สมมติฐานท่ี 1.4 ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด  

สมมติฐานท่ี 1.5 ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ  

สมมติฐานท่ี 1.6 ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานชองทางการเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา  

สมมติฐานท่ี 1.7 ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ  

สมมติฐานท่ี 2 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ 

ลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร 

จังหวัดราชบุรี โดยปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ท่ีมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมของผูบริโภค ทดสอบดวยสถิติไคสแควร มีดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 2.1 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมอง

ของลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภคดานใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ  

สมมติฐานท่ี 2.2 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมอง

ของลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภคดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ  

สมมติฐานท่ี 2.3 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมอง

ของลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภคดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  

สมมติฐานท่ี 2.4 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมอง

ของลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภคดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด  

สมมติฐานท่ี 2.5 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมอง

ของลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภคดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ  

สมมติฐานท่ี 2.6 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมอง

ของลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภคดานชองทางการเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา  

สมมติฐานท่ี 2.7 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมอง

ของลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภคดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในการเลือกซ้ือมีอิทธิพลตอแนวคิด 

มาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” ใชการวิเคราะหการวิเคราะหแบบ 

Simple Regression 

สมมติฐานท่ี 3.1 คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q”  
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สมมติฐานท่ี 3.2 ตนทุนราคามีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัย 

ภายใตมาตรฐาน “Q”  

สมมติฐานท่ี 3.3 ความสะดวกในการหาซ้ือสินคามีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร 

(ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q”  

สมมติฐานท่ี 3.4 การติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

สมมติฐานท่ี 3.5 การดูแลเอาใจใสของพนักงานมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร 

(ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

สมมติฐานท่ี 3.6 ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐาน 

สินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

สมมติฐานท่ี 3.7 ความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐาน 

สินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

 

 

 



บทท่ี 4 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การวิเคราะหขอมูลการศึกษาวิจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอ

การเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวและแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน“Q” ของ

ผูเลี้ยงสุกรจังหวัดราชบุรี เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ไดแก แบบสอบถามจํานวน 181 ชุด จากกลุม

ตัวอยางท่ีกําหนดไว ในการวิเคราะหผลการศึกษาวิจัยไดนําเสนอเปน 5 สวน ดังนี ้

ตอนท่ี 1 ขอมูลลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซื้อเวชภัณฑยาสัตวของผูเลี้ยงสุกร 

จังหวัดราชบุรี 

ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา 

ตอนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับมุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัย

ภายใตมาตรฐาน“Q” 

ตอนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกรจังหวัดราชบุรี มีความสัมพันธกับ

พฤตกิรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคามีความสัมพันธ 

กับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคาในการเลือกซ้ือ 

มีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

สัญลักษณและอักษรยอท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

n แทน จํานวนกลุมตัวอยางท่ีศึกษา 

x� แทน คาเฉลี่ย (Mean) 

S.D. แทน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

t แทน คาสถิติท่ีใชในการแจกแจงแบบที (T-Distribution) 

χ2 แทน  คาสถิติไคสแควร 

F แทน คาสถิติท่ีใชในการแจกแจงแบบเอฟ (F-Distribution) 

SS แทน ผลรวมกําลังสองของความแปรผัน (Sum of Squares) 

56 
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MS แทน คาเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 

df แทน ชั้นของความอิสระ (Degree of Freedom) 

LSD แทน Least Significant Difference 

Sig  แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติ (Significance) 

p – value แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติ (Significance) 

R  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธถดถอยพหุคูณ 

Adjusted R2 แทน คาสัมประสิทธิ์ของการพยากรณ 

β แทน คาสัมประสิทธิ์การถดถอยในสมการ 

*  แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

ตอนท่ี 1 ขอมูลลักษณะของผูประกอบการท่ีเล้ียงสุกร จังหวัดราชบุรี 

การวิเคราะหขอมูลรูปแบบของผูประกอบการที่เลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี จําแนกตาม 

การประกอบธุรกิจ ลักษณะของธุรกิจ ขนาดธุรกิจ ประเภทฟารมธุรกิจ และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 

โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) นํามาแจกแจงความถ่ีของแตละขอจากนั้นทําการหา 

คารอยละ (Percentage)  

 

ตารางท่ี 3 จํานวนความถ่ีรอยละขอมูลลักษณะของผูประกอบการ จาํแนกตามการประกอบธุรกิจ 

รูปแบบของธุรกิจ ขนาดธุรกิจ ประเภทฟารมธุรกิจ และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 

(n = 181 คน) 

ขอมูลรูปแบบของผูประกอบการ จํานวน รอยละ 

การประกอบธุรกิจ   

ฟารม 141 77.90 

บริษัท 23 12.70 

หางหุนสวน 17 9.40 

รวม 181 100.00 

รูปแบบของธุรกิจ   

ผูเลี้ยงรายอิสระ 117 64.60 

ผูประกอบการสุกรแบบครบวงจร 42 23.20 

ผูเลี้ยงสุกรพันธะสัญญา 22 12.20 

รวม 181 100.00 
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ตารางท่ี 3 จํานวนความถ่ีรอยละขอมูลลักษณะของผูประกอบการ จําแนกตามการประกอบธุรกิจ 

ลักษณะของธุรกิจ ขนาดธุรกิจ ประเภทฟารมธุรกิจ และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ (ตอ) 

(n = 181 คน) 

ขอมูลรูปแบบของผูประกอบการ จํานวน รอยละ 

ขนาดธุรกิจ   

นอยกวา 1,000 ตัว 67 37.00 

1,001 – 5,000 ตัว 77 42.50 

5,001 – 10,000 ตัว 31 17.10 

10,001 ตัวข้ึนไป 6 3.30 

รวม 181 100.00 

ประเภทของฟารมธุรกิจ   

ฟารมสุกรพันธุ 148 81.80 

ฟารมสุกรขุน 33 18.20 

รวม 181 100.00 

ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ   

นอยกวา 15 ป 53 29.30 

16 – 30 ป 82 45.30 

31 – 45 ป 31 17.10 

45 ปข้ึนไป 15 8.30 

รวม 181 100.00 

 

จากตารางท่ี 3 แสดงขอมูลของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับรูปแบบของผูประกอบการ

ดังนี้  

ดานการประกอบธุรกิจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบธุรกิจเปนแบบฟารม 

จํานวน 141 คน คิดเปน รอยละ 77.90 รองลองมาเปนแบบบริษัท จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 12.70 

และประกอบธุรกิจแบบหางหุนสวน จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 9.40  

ดานลักษณะธุรกิจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเปนผูเลี้ยงรายอิสระ จํานวน 

117 คน คิดเปนรอยละ 64.60 รองลงมาเปนผูประกอบการสุกรแบบครบวงจร จํานวน 42 คน คิดเปน 

รอยละ 23.20 และผูเลี้ยงสุกรพันธะสัญญา จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 12.20 

ดานขนาดธุรกิจ พบวา สวนใหญมีขนาดธุรกิจ 1,001 – 5,000 ตัว จํานวน 77 คน คิดเปน 

รอยละ 42.50 รองลงมาคือ นอยกวา 1,000 ตัว จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 37.00 และ ขนาดธุรกิจ 
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5,001 – 10,000 ตัว จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 17.10 สวนขนาดธุรกิจ 10,000 ตัวข้ึนไปมีจํานวน 6 

คน คิดเปนรอยละ 3.30  

ดานประเภทของฟารมธุรกิจ พบวาสวนใหญเปนฟารมสุกรพันธุ จํานวน 148 คน คิดเปน 

รอยละ 81.80 รองลงมาเปนฟารมสุกรขุน จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ18.2  

ดานระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ พบวาสวนใหญมีระยะเวลาดําเนินธุรกิจ 16 – 30 ป 

จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 45.30 รองลงมาคือ นอยกวา 15 ป จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 29.30 

และ 31 – 45 ป จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 17.10 สวนระยะเวลาดําเนินธุรกิจ 45 ปข้ึนไปมีจํานวน 

15 คน คิดเปนรอยละ 8.30 

 

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวของผูเล้ียงสุกร จังหวัดราชบุรี 

การวิเคราะหพฤติกรรมของผูประกอบการที่เลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ในการเลือกซ้ือ

เวชภัณฑยาสัตว จําแนกตามอํานาจในการสั่งซ้ือ วัตถุประสงคในการสั่งซ้ือ ผูมีสวนรวมในการเลือกซ้ือ 

ชนิดของเวชภัณฑ ความถ่ีในการสั่งซ้ือ ชองทางการเลือกซ้ือ และแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) นํามาแจกแจงความถ่ีของแตละขอจากนั้นทําการหา

คารอยละ (Percentage)  

 

ตารางท่ี 4 จํานวนความถ่ีรอยละพฤติกรรมของผูประกอบการท่ีเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว จําแนกตาม

อํานาจในการสั่งซ้ือ วัตถุประสงคในการสั่งซ้ือ ผูมีสวนรวมในการเลือกซ้ือ ชนิดของเวชภัณฑ 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือ ชองทางการเลือกซ้ือ และแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

(n = 181 คน) 

พฤติกรรมของผูประกอบการท่ีเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว จํานวน รอยละ 

อํานาจในการสั่งซ้ือ   

เจาของกิจการ 149 82.30 

ฝายจัดซ้ือ 10 5.50 

ผูจัดการฟารม 22 12.20 

รวม 181 100.00 

วัตถุประสงคในการสั่งซ้ือ   

ใชในกิจการ 165 91.20 

จัดจําหนาย 10 5.50 

เติมระดับสินคาคงคลัง 6 3.30 

รวม 181 100.00 
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ตารางท่ี 4 จํานวนความถ่ี รอยละ พฤติกรรมของผูประกอบการท่ีเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว จําแนกตาม 

อํานาจในการสั่งซ้ือ วัตถุประสงคในการสั่งซ้ือ ผูมีสวนรวมในการเลือกซ้ือ ชนิดของเวชภัณฑ 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือ ชองทางการเลือกซ้ือ และแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ (ตอ) 

(n = 181 คน) 

พฤติกรรมของผูประกอบการท่ีเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว จํานวน รอยละ 

ผูมีสวนรวมในการเลือกซ้ือ   

เจาของกิจการ 114 63.00 

ฝายจัดซ้ือ 15 8.30 

ท่ีปรึกษากิจการ 37 20.40 

ผูจัดการฟารม 15 8.30 

รวม 181 100.00 

ชนิดของเวชภัณฑ   

แบบยาผสมอาหาร 110 60.80 

แบบยาฉีดและวัคซีน 67 37.00 

แบบละลายน้ํา 4 2.20 

รวม 181 100.00 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือ   

ทุกเดือน 148 81.80 

ไตรมาสละ 1 ครั้ง 8 4.40 

เดือนเวนเดือน 21 11.60 

ปละ 2 ครั้ง 4 2.20 

รวม 181 100.00 

ชองทางการเลือกซ้ือ    

พนักงานขายของบริษัท 162 89.50 

รานคา / สหกรณ 14 7.70 

พนักงานขายอิสระ 5 2.80 

รวม 181 100.00 
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ตารางท่ี 4 จํานวนความถ่ี รอยละ พฤติกรรมของผูประกอบการท่ีเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว จําแนกตาม 

อํานาจในการสั่งซ้ือ วัตถุประสงคในการสั่งซ้ือ ผูมีสวนรวมในการเลือกซ้ือ ชนิดของเวชภัณฑ 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือ ชองทางการเลือกซ้ือ และแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ (ตอ) 

(n = 181 คน) 

พฤติกรรมของผูประกอบการท่ีเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว จํานวน รอยละ 

แหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ   

โฆษณาประชาสัมพันธ 55 30.40 

บูธแสดงสินคา 7 3.90 

เพ่ือนแนะนํา 30 16.60 

ชื่อเสียงบริษัท 89 49.20 

รวม 181 100.00 

 

จากตารางท่ี 4 พบวา แสดงขอมูลของผูตอบแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวดังนี้  

ดานอํานาจในการสั่งซ้ือ พบวา สวนใหญเปนเจาของกิจการ จํานวน 149 คน คิดเปน 

รอยละ 82.30 รองลงมาเปนผูจัดการฟารม จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 12.20 และฝายจัดซ้ือ จํานวน 

10 คน คิดเปนรอยละ 5.50  

ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ พบวา สวนใหญใชในกิจการ จํานวน 165 คน คิดเปน

รอยละ 91.20 รองลงมาใชจัดจําหนาย จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 5.50 และใชเติมระดับสินคาคง

คลัง จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 3.30 

ดานผูมีสวนรวมในการซ้ือ พบวา สวนใหญเปนเจาของกิจการ จํานวน 114 คน คิดเปน

รอยละ 63.00 รองลงมา ท่ีปรึกษากิจการ จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 20.40 และฝายจัดซื้อกับ

ผูจัดการฟารม จํานวน 15 และ 15 คน คิดเปนรอยละ 8.30 และ 8.30  ตามลําดับ 

ดานชนิดของเวชภัณฑ พบวาสวนใหญเปนแบบยาผสมอาหาร จํานวน 110 คน คิดเปน

รอยละ 60.80 รองลงมาเปนแบบยาฉีดและวัคซีน จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ37.00 และแบบละลายน้ํา 

จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 2.20 

ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ พบวา สวนใหญมีสั่งซ้ือทุกเดือน จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 

81.80 รองลงมาเปนเดือนเวนเดือน จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 11.60 และไตรมาศละครั้ง จํานวน 8 

คน คิดเปนรอยละ 4.40 สวนการสั่งซ้ือปละ 2 ครั้ง มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 2.20 
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ดานชองทางการเลือกซ้ือ พบวา สวนใหญเปนพนักงานขายของบริษัท จํานวน 162 คน 

คิดเปนรอยละ 89.50 รองลงมาเปน รานคา/สหกรณ จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 7.70 และพนักงาน 

ขายอิสระ จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 2.80  

ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจซื้อ พบวา สวนใหญเปนชื่อเสียงบริษัท จํานวน 89 คน 

คิดเปนรอยละ 49.20 รองลงมาเปนโฆษณาประชาสัมพันธ จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 30.40 และ

เพ่ือนแนะนํา จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 16.60 สวนบูธจัดแสดงสินคา มีจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 

3.90  

 

ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา 

การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคาท่ีเลี้ยงสุกร จังหวัด 

ราชบุรี ไดแก คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ ตนทุนราคา ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา การติดตอสื่อสาร 

การดูแลเอาใจใสของพนักงาน ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ และความสะดวกสบาย/

สิ่งแวดลอมในการใหบริการ โดยใชสถิติคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน   

 

ตารางท่ี 5 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของ

ลูกคาท่ีเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

(n = 181 คน) 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 𝒙� S.D. ระดับความคิดเห็น 

คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ 4.27 0.48 มากท่ีสุด 

ตนทุนราคา 4.25 0.51 มากท่ีสุด 

ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา 3.99 0.52 มาก 

การติดตอสื่อสาร 3.78 0.70 มาก 

การดูแลเอาใจใสของพนักงาน 4.18 0.63 มาก 

ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ 4.26 0.56 มากท่ีสุด 

ความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ 3.99 0.52 มาก 

ภาพรวม 4.10 0.34 มาก 

 

จากตารางท่ี 5 ในภาพรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีระดับความคิดเห็นอยู

ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.10, S.D. = 0.34) เม่ือแยกพิจารณารายดานพบวาดานท่ีมีคาเฉลี่ยท่ีสูงท่ีสุด คือ 

คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ (𝑥̅ = 4.27, S.D. = 0.48) รองลงมาคือความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ 

(𝑥̅ = 4.26, S.D. = 0.56)  
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ตารางท่ี 6 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานคุณคาท่ีลูกคา 

จะไดรับ ในมุมมองของลูกคาท่ีเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

(n = 181 คน) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

ดานคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ 
𝒙� S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. เวชภัณฑยาสัตวของบริษัทฯ ท่ีทานเลือกใชและบริการ 

มีรูปแบบท่ีตรงกับวัตถุประสงคของทาน เชน เพ่ือการ

รักษาและปองกัน เปนตน 

4.38 0.68 มากท่ีสุด 

 

2. เวชภัณฑยาสัตวท่ีทานเลือกใชบริการ สามารถ

ตอบสนองความตองการและแกไขปญหาทางดานสุขภาพ

ของสุกรท่ีทานเลี้ยงได 

4.34 0.63 มากท่ีสุด 

3. ทานไดรับคําแนะนําตางๆ ท่ีดีและเปนประโยชนตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว 

4.24 0.67 มากท่ีสุด 

4. เวชภัณฑยาสัตวมีความหลากหลาย 4.10 0.73 มาก 

ภาพรวม 4.27 0.48 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 6 ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานคุณคาท่ีลูกคาจะ 

ไดรับ พบวาความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ เวชภัณฑยาสัตวของบริษัทฯท่ีทานเลือกใชและบริการ 

มีรูปแบบท่ีตรงกับวัตถุประสงคของทาน เชน เพ่ือการรักษาและปองกัน เปนตน (𝑥̅ = 4.38, S.D. = 

0.68) รองลงมาคือ เวชภัณฑยาสัตวท่ีทานเลือกใชบริการ สามารถตอบสนองความตองการและแกไข

ปญหาทางดานสุขภาพของสุกรท่ีทานเลี้ยงได (𝑥̅ = 4.34, S.D. = 0.63) และความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ย

ต่ําท่ีสุดคือ เวชภัณฑยาสัตวมีความหลากหลาย (𝑥̅ = 4.10, S.D. = 0.73) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 7 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง ดานตนทุนราคาในมุมมอง 

ของลูกคาท่ีเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

(n = 181 คน) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดดานตนทุนราคา 𝒙� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. ราคาของเวชภัณฑยาสัตวเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ 4.36 0.658 มากท่ีสุด 

2. ราคาของเวชภัณฑยาสัตวมีใหเลือกหลายระดับ 4.30 0.684 มากท่ีสุด 

3. การตั้งราคามีความเหมาะสม เปนไปตามสถานการณของ

ราคาตลาด 

4.22 0.742 มากท่ีสุด 

4. ทานไดรับเง่ือนไขในการชําระเงินท่ีเหมาะสม 4.11 0.719 มาก 

ภาพรวม 4.25 0.512 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 7 ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานตนทุนราคา พบวา 

ความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ ราคาเวชภัณฑยาสัตวเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ (𝑥̅ = 4.36, 

S.D. = 0.658) รองลงมาคือราคาของเวชภัณฑยาสัตวมีใหเลือกหลายระดับ (𝑥̅ = 4.30, S.D. = 0.684) 

และความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําท่ีสุดคือ ทานไดรับเง่ือนไขในการชําระเงินท่ีเหมาะสม (𝑥̅ = 4.11, S.D. = 

0.719) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 8 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสม ดานความสะดวกในการหาซ้ือ 

สินคา ในมุมมองของลูกคาท่ีเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

(n = 181 คน) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

ดานความสะดวกในการหาซ้ือสินคา 
𝒙� S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. มีจํานวนพนักงานขายกระจายอยูในหลายพ้ืนท่ี จึงทําให

ทานไดรับความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ 

4.16 0.77 มาก 

2. มีรานตัวแทนจําหนายในหลายพ้ืนท่ี จึงทําใหทานไดรับ

ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ 

4.03 0.79 มาก 

3. มีข้ันตอนการซ้ือขาย ไมยุงยาก ซับซอน 4.01 0.62 มาก 

4. มีชองทางในการชําระเงินหลากหลายชองทาง 3.76 0.83 มาก 

ภาพรวม 3.99 0.52 มาก 
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จากตารางท่ี 8 ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานความสะดวกใน

การหาซ้ือสินคา พบวาความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ มีจํานวนพนักงานขายกระจายอยูในหลาย

พ้ืนท่ี จึงทําใหทานไดรับความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ (𝑥̅ = 4.16, S.D. = 0.77) รองลงมา

คือ มีรานตัวแทนจําหนายในหลายพ้ืนท่ี จึงทําใหทานไดรับความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ 

(𝑥̅ = 4.03, S.D. = 0.79) และความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําท่ีสุดคือ มีชองทางในการชําระเงินหลากหลาย 

ชองทาง (𝑥̅ = 3.76, S.D. = 0.83) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 9 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสม ดานการติดตอสื่อสารในมุมมอง 

ของลูกคาท่ีเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

(n = 181 คน) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดดานการติดตอส่ือสาร 𝒙� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. มีการประชาสัมพันธผานชองทางตางๆ เชน พนักงานขาย 

E-mail แผนพับ เปนตน 

3.45 1.09 มาก 

2. มีการแจงขอมูลขาวสารลวงหนาเก่ียวกับผลิตภัณฑใหม 

ใหทราบอยูเสมอ 

3.74 0.95 มาก 

3. พนักงานสามารถใหขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑไดเปนอยางดี 4.03 0.85 มาก 

4. ทานสามารถติดตอขอรับคําแนะนําหรือขอเสนอผานทาง

โทรศัพทได 

3.90 0.81 มาก 

ภาพรวม 3.78 0.70 มาก 

 

จากตารางท่ี 9 ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการติดตอสื่อสาร 

พบวาความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ พนักงานสามารถใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดเปนอยางดี 

(𝑥̅ = 4.03, S.D. = 0.85) รองลงมาคือ ทานสามารถติดตอขอรับคําแนะนําหรือขอเสนอผานทาง

โทรศัพทได (𝑥̅ = 3.90, S.D. = 0.81) และความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําที่สุดคือ มีการประชาสัมพันธ

ผานชองทางตางๆ เชน พนักงานขาย (𝑥̅ = 3.45, S.D. = 1.09) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 10 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสม ดานการดูแลเอาใจใสของ

พนักงาน ในมุมมองของลูกคาท่ีเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

(n = 181 คน) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

ดานการดูแลเอาใจใสของพนักงาน 
𝒙� S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

1.พนักงานขายมีความดูแลเอาใจใสในการใหขอมูลกับลูกคา

เก่ียวกับผลิตภัณฑกอนและหลังการใช 

4.17 0.74 มาก 

2. พนักงานขายมีความตอเนื่องและสมํ่าเสมอในการดูแลลูกคา 4.21 0.71 มากท่ีสุด 

3. พนักงานใหบริการรวดเร็ว ทันตอความตองการของทานได 4.20 0.72 มาก 

4. ทานไดรับคําแนะนําตางๆ ท่ีเปนประโยชนตอการตัดสินใจ 

เลือกใชผลิตภัณฑ 

4.15 0.77 มาก 

ภาพรวม 4.18 0.63 มาก 

 

จากตารางท่ี 8 ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการดูแลเอาใจ

ใสของพนักงาน พบวาความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ พนักงานขายมีความตอเนื่องและสมํ่าเสมอ 

ในการดูแลลูกคา (𝑥̅ = 4.21, S.D. = 0.71) รองลงมาคือ พนักงานใหบริการรวดเร็วทันตอความตองการ 

ของทาน (𝑥̅ = 3.90, S.D. = 0.81) และความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําท่ีสุดคือ ทานไดรับคําแนะนําตางๆ 

ท่ีเปนประโยชนตอการตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑ (𝑥̅ = 3.45, S.D. = 1.09) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 11 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสม ดานความสําเร็จในการ

ตอบสนองความตองการ ในมุมมองของลูกคาท่ีเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

(n = 181 คน) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

ดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ 
𝒙� S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. การบริการของพนักงานมีความรวดเร็วในการใหบริการ 

ตั้งแตสั่งสินคาจนกระท่ังรับสินคา 

4.30 0.68 มากท่ีสุด 

2. เง่ือนไขการชําระเงิน ตอบสนองตรงกับความตองการ 

ของลูกคาได 

4.18 0.73 มาก 

3. ดานการบริการ ใหบริการอยางถูกตอง ครบถวน ไมขาดตก

บกพรองแตอยางใด 

4.23 0.72 มากท่ีสุด 

 

 



67 

ตารางท่ี 11 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสม ดานความสาํเร็จในการ

ตอบสนองความตองการ ในมุมมองของลูกคาท่ีเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุร ี(ตอ) 

(n = 181 คน) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

ดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ 
𝒙� S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

4. ทานคาดหวังวาทานจะไดรับการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีเปน

ประโยชนตรงตามท่ีทานตองการและสามารถชวยทาน

แกปญหาได 

4.31 0.65 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.26 0.56 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 11 ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานความสําเร็จใน 

การตอบสนองความตองการ พบวาความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ ทานคาดหวังวาทานจะไดรับ

การนําเสนอผลิตภัณฑท่ีเปนประโยชนตรงตามท่ีทานตองการและสามารถชวยทานแกปญหาใด (𝑥̅ = 

4.31, S.D. = 0.65) รองลงมาคือ การบริการของพนักงานมีความรวดเร็วในการใหบริการ ตั้งแตสั่ง

สินคาจนกระท่ังรับสินคา (𝑥̅ = 4.30, S.D. = 0.68) และความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําท่ีสุดคือ เง่ือนไข

การชําระเงินตอบสนองตรงกับความตองการของลูกคา (𝑥̅ = 4.18, S.D. = 0.73) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 12 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสม ดานความสะดวกสบาย/

สิ่งแวดลอมในการใหบริการ ในมุมมองของลูกคาท่ีเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

(n = 181 คน) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

ดานความสะดวกสบาย/ส่ิงแวดลอมในการใหบริการ 
𝒙� S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. สภาพแวดลอมภายในรานตัวแทนจัดจําหนาย มีความสะอาด  

และสบายตา 

3.78 0.87 มาก 

2. พนักงานขายของบริษัท นอกจากสามารถใหคําปรึกษาดาน

ผลิตภัณฑโดยเฉพาะแลว ยงัใหคําปรึกษาดานสุขภาพสตัวไดอีกดวย 

4.04 0.71 มาก 

3. พนักงานสามารถตอบคําถามและใหคําปรึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

อีกท้ังบริการขอมูลขาวสารอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของไดเปนอยางดี 

4.06 0.72 มาก 

4. ทานไดรับความสะดวกสบายจากการบริการของพนักงานใน

ทุกๆ ครั้ง 

4.09 0.72 มาก 

ภาพรวม 3.99 0.52 มาก 
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จากตารางท่ี 12 ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานความสะดวก 

สบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ พบวาความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ ทานไดรับความสะดวก 

สบายจากการบริการของพนักงานทุกๆ ครั้ง (𝑥̅ = 4.09, S.D. = 0.72) รองลงมาคือ พนักงานสามารถ 

ตอบคําถามและใหคําปรึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ อีกทั้งบริการขอมูลขาวสารอื่นๆ ท่ีเกี่ยวของไดเปน

อยางดี (𝑥̅ = 4.06, S.D. = 0.72) และความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําท่ีสุดคือ สภาพแวดลอมภายในราน

ตัวแทนจัดจําหนายมีความสะอาด สบายตา (𝑥̅ = 3.78, S.D. = 0.87) ตามลําดับ 

 

ตอนท่ี 4 ขอมูลเกี่ยวกับมุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใต

มาตรฐาน“Q” 

การวิเคราะหมุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน 

“Q” จากผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ไดแก ความเขาใจของลูกคา ความตระหนักถึงความสําคัญของ

การดูแลสัตว และการปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตวปลอดภัยฯ โดยใชสถิติคาเฉลี่ย

และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน    

 

ตารางท่ี 13 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานมุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน“Q” จากผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

(n = 181 คน) 

ตัวแปร 𝒙� S.D. ระดับความคิดเห็น 

ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ 4.13 0.65 มาก 

ความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแล

สัตวตอแนวคิดฯ 
4.32 0.57 มากท่ีสุด 

การปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิต

เนื้อสัตวปลอดภัยฯ 
4.24 0.61 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.23 0.50 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 13 ในภาพรวมของแนวคิดสินคาเกษตร(ปศุสัตว)ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน 

“Q”  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด (𝑥̅ = 4.23, S.D. = 0.50) เม่ือแยกพิจารณารายดาน

พบวาดานท่ีมีคาเฉลี่ยท่ีสูงท่ีสุด คือ ความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอแนวคิดฯ (𝑥̅ = 

4.32, S.D. = 0.57) รองลงมาคือการปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตวปลอดภัยฯ (𝑥̅ = 

4.26, S.D. = 0.56)  
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ตารางท่ี 14 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานมุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” จากผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ดานความเขาใจของลูกคา 

(n = 181 คน) 

มุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว)

ปลอดภัย ภายใตมาตรฐาน “Q” 
𝒙� S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ 

1. การผลิตสุกรตามมาตรฐานฟารมท่ีกําหนด 

 

4.18 

 

0.78 

 

มาก 

2. การสรางผลิตภัณฑจากสุกรตามหลักอนามัย 4.09 0.88 มาก 

3. การขนสงสุกรตามหลักสวัสดิภาพสัตว (Animal Welfare) 4.06 0.86 มาก 

4. โรงฆาและชําแหละท่ีไดรับการรับรองกระบวนการผลิต 

จากกรมปศุสัตว 
4.09 0.83 มาก 

5. ตระหนักถึงความปลอดภัยของผูบริโภคและรับผิดชอบ 4.24 0.76 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.13 0.65 มาก 

 

จากตารางท่ี 14 ความคิดเห็นเก่ียวกับแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใต

มาตรฐาน “Q” ดานความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ พบวา ความคิดเห็นที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุดคือ 

ตระหนักถึงความปลอดภัยของผูบริโภคและรับผิดชอบ (𝑥̅ = 4.24, S.D. = 0.76) รองลงมาคือ การผลิต 

สุกรตามมาตรฐานฟารมท่ีกําหนด (𝑥̅ = 4.18, S.D. = 0.78) และความคิดเห็นที่มีคาเฉลี่ยต่ําท่ีสุดคือ 

การขนสงสุกรตามหลักสวัสดิภาพสัตว (𝑥̅ = 4.06, S.D. = 0.86) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 15 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานมุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” จากผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ดานความตระหนักถึง

ความสําคัญของการดูแลสัตว 

(n = 181 คน) 

มุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัย ภายใตมาตรฐาน “Q” 
𝒙� S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

ความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอแนวคิดฯ 

1. การใหอาหารท่ีมีคุณภาพและเหมาะสมกับอายุและวัย 

 

4.40 

 

0.69 

 

มากท่ีสุด 

2. การเลือกใชวัคซีนและยาท่ีมีคุณภาพ 4.55 0.73 มากท่ีสุด 

3. การรับขอมูลดานสุขภาพสัตวท่ีถูกตองและรับผิดชอบ 4.33 0.77 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 15 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานมุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” จากผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ดานความตระหนักถึง

ความสําคัญของการดูแลสัตว (ตอ) 

(n = 181 คน) 

มุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัย ภายใตมาตรฐาน “Q” 
𝒙� S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

4. การจัดการสัตวปวยอยางเหมาะสม 4.23 0.75 มากท่ีสุด 

5. การคัดท้ิงและกําจัดสัตวอยางถูกสุขลักษณะ 4.08 0.79 มาก 

ภาพรวม 4.32 0.57 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 15 ความคิดเห็นเก่ียวกับแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใต

มาตรฐาน”Q”ดานความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอแนวคิด ฯ พบวาความคิดเห็นท่ีมี

คาเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ การเลือกใชวัคซีนและยาท่ีมีคุณภาพ (𝑥̅ = 4.55, S.D. = 0.73) รองลงมาคือ การให 

อาหารท่ีมีคุณภาพและเหมาะสมกับอายุ (𝑥̅ = 4.40, S.D. = 0.69) และความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําท่ีสุด 

คือ การคัดท้ิงและกําจัดสัตวอยางถูกสุขลักษณะ (𝑥̅ = 4.08, S.D. = 0.79) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 16 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานมุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” จากผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ดานการปฏิบัติของลูกคา

ในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตวปลอดภัยฯ 

(n = 181 คน) 

มุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว)

ปลอดภัย ภายใตมาตรฐาน “Q” 
𝒙� S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

การปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตว

ปลอดภัยฯ 

1. การใชยาและวัคซีนภายใตการดูแลของสัตวแพทยท่ีมี

ใบอนุญาตควบคุมฟารมสุกร 

 

 

4.24 

 

 

0.77 

 

 

มากท่ีสุด 

2. การเลือกซ้ือยาท่ีมีคุณภาพและความปลอดภัยตอสัตว

และผูบริโภค 

4.30 0.75 มากท่ีสุด 

3. การเลี้ยงสุกรตามมาตรฐานฟารมท่ีกําหนด/ ไดรับรองฟารม 

มาตรฐาน 

4.34 0.89 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 16 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานมุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” จากผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ดานการปฏิบัติของลูกคา

ในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตวปลอดภัยฯ (ตอ) 

(n = 181 คน) 

มุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว)

ปลอดภัย ภายใตมาตรฐาน “Q” 
𝒙� S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

4. การปฏิบัติเครงครัดตอระยะหยุดยากอนสงโรงฆา 4.19 0.85 มาก 

5. การเลี้ยงสุกรและการปองกันโรคติดตอตามหลักความ

ปลอดภัยทางชีวภาพ (Biosecurity) 

4.17 0.72 มาก 

ภาพรวม 4.24 0.61 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 16 ความคิดเห็นเก่ียวกับแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใต

มาตรฐาน “Q”ดานการปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตวปลอดภัยฯ พบวาความคิดเห็น 

ท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ การเลี้ยงสุกรตามมาตรฐานฟารมท่ีกําหนด/ไดรับรองฟารมมาตรฐาน (x� = 4.34, 

S.D. = 0.89) รองลงมาคือ การเลือกซ้ือยาท่ีมีคุณภาพและความปลอดภัยตอสัตวและผูบริโภค (𝑥̅ = 4.30, 

S.D. = 0.75) และความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําท่ีสุดคือ การเลี้ยงสุกรและการปองกันโรคติดตอตามหลัก 

ความปลอดภัยทางชีวภาพ (𝑥̅ = 4.08, S.D. = 0.79) ตามลําดับ 

 

ตอนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน 

การทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธของลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร 

จังหวัดราชบุรีกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร 

จังหวัดราชบุรี และหาความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคากับ 

พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

โดยสถิติไคสแควร (χ2) ท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1)  เม่ือคา Sig. มีคานอยกวา .05 และเพ่ือหาปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) 

ในมุมมองของลูกคาในการเลือกซ้ือมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใต 

มาตรฐาน “Q” ดวยการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Simple Linear Regression Analysis) 

สําหรับการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดตั้งสมมติฐานไว ดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 1 ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

กับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 
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สมมติฐานท่ี 1.1 ลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ไมมีความสัมพันธ 

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ 

 

ตารางท่ี 17 การทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ 

(n = 181) 

ลักษณะของผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานใคร

มีอํานาจในการสั่งซ้ือ 
χ2

 Sig. แปลผล 
เจาของ

กิจการ 

ฝาย

จัดซ้ือ 

ผูจัดการ 

ฟารม 

1. ลักษณะของธุรกิจ    20.93 0.00* มีความสมัพันธ 

  ฟารม 123 5 13    

  บริษัท 12 5 6    

  หางหุนสวน 14 0 3    

2. รูปแบบธุรกิจ    13.47 0.01* มีความสมัพันธ 

  ผูเลีย้งรายอิสระ 104 3 10    

  ผูประกอบการสุกรแบบครบวงจร 29 6 7    

  ผูเลีย้งสุกรพันธะสัญญา 16 1 5    

3. ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ    14.43 0.03* มีความสมัพันธ 

  นอยกวา 1,000 ตัว 57 1 9    

  1,001 - 5,000 ตัว 67 3 7    

  5,001 - 10,000 ตัว 22 5 4    

  10,001 ตัวข้ึนไป 3 1 2    

4. ประเภทของฟารมธุรกิจ    5.02 0.08 ไมมีความสมัพันธ 

  ฟารมสุกรพันธ 123 10 15    

  ฟารมสุกรขุน 26 0 7    

5. ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ    4.20 0.65 ไมมีความสมัพันธ 

  นอยกวา 15 ป 43 2 8    

  15 - 30 ป 70 5 7    

  31 - 45 ป 23 3 5    

  45 ปข้ึนไป 13 0 2    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 17 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ลักษณะของ

ผูประกอบการ ไดแก ลักษณะของธุรกิจ รูปแบบธุรกิจ และขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ มีความสัมพันธ 

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบ

ความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก แตลักษณะของผูประกอบการ ไดแก ประเภท 

ของฟารมธุรกิจ และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานใคร

มีอํานาจในการสั่งซ้ือ ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 จึง

ยอมรับสมมติฐานหลัก  

สมมติฐานท่ี 1.2 ลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ไมมีความสัมพันธ 

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ 

 

ตารางท่ี 18 การทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ 

(n = 181) 

ลักษณะของผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดาน

วัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ 
χ2

 Sig. แปลผล 
เพ่ือใชใน

กิจการ 

เพ่ือจัด

จําหนาย 

เพ่ือเติมระดับ

สินคาคงคลัง 

1. ลักษณะของธุรกิจ    40.95 0.00* มีความสมัพันธ 

  ฟารม 138 1 2    

  บริษัท 16 4 3    

  หางหุนสวน 11 5 1    

2. รูปแบบธุรกิจ    5.45 0.24 ไมมีความสมัพันธ 

  ผูเลีย้งรายอิสระ 109 4 4    

  ผูประกอบการสกุรแบบครบวงจร 35 5 2    

  ผูเลีย้งสุกรพันธะสัญญา 21 1 0    

3. ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ    14.35 0.03* มีความสมัพันธ 

  นอยกวา 1,000 ตัว 63 4 0    

  1,001 - 5,000 ตัว 71 2 4    

  5,001 - 10,000 ตัว 27 2 2    

  10,001 ตัวข้ึนไป 4 2 0    

4. ประเภทของฟารมธุรกิจ 

   

0.99 0.61 ไมมีความสมัพันธ 

  ฟารมสุกรพันธ 136 7 5 

     ฟารมสุกรขุน 29 3 1 
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ตารางท่ี 18 การทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ (ตอ) 

(n = 181) 

ลักษณะของผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดาน

วัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ 
χ2

 Sig. แปลผล 
เพ่ือใชใน

กิจการ 

เพ่ือจัด

จําหนาย 

เพ่ือเติมระดับ

สินคาคงคลัง 

5. ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 

        นอยกวา 15 ป 49 4 0 14.62 0.02* มีความสมัพันธ 

  15 - 30 ป 76 3 3 

     31 - 45 ป 28 0 3 

     45 ปข้ึนไป 12 3 0 

   * มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 18 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ลักษณะของ

ผูประกอบการ ไดแก ลักษณะของธุรกิจ ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 

มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ี

ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก แตลักษณะของผูประกอบการ 

ไดแก รูปแบบธุรกิจ และประเภทของฟารมธุรกิจ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดาน

วัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

จึงยอมรับสมมติฐานหลัก  

สมมติฐานท่ี 1.3 ลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ไมมีความสัมพันธ 

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 
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ตารางท่ี 19 การทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 

(n = 181) 

ลักษณะของ

ผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานบุคคลท่ีมีสวน

รวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 
χ2

 Sig. แปลผล 
เจาของ

กิจการ 

ฝาย

จัดซ้ือ 

ท่ีปรึกษา

กิจการ 

ผูจัดการ 

ฟารม 

1. ลักษณะของธุรกิจ     8.34 0.21 ไมมีความสมัพันธ 

  ฟารม 94 9 27 11    

  บริษัท 10 5 6 2    

  หางหุนสวน 10 1 4 2    

2. รูปแบบธุรกิจ     16.54 0.01* มีความสมัพันธ 

  ผูเลีย้งรายอิสระ 83 5 18 11    

  

ผูประกอบการสุกร

แบบครบวงจร 

20 8 12 2    

  

ผูเลีย้งสุกรพันธะ

สัญญา 

11 2 7 2    

3. ขนาดธุรกิจ/จํานวน

แมพันธุ 

    29.50 0.00* มีความสมัพันธ 

  นอยกวา 1,000 ตัว 52 3 7 5    

  1,001 - 5,000 ตัว 45 4 21 7    

  5,001 - 10,000 ตัว 15 5 9 2    

  10,001 ตัวข้ึนไป 2 3 0 1    

4. ประเภทของฟารม

ธุรกิจ 

    3.99 0.26 ไมมีความสมัพันธ 

  ฟารมสุกรพันธ 92 13 33 10    

  ฟารมสุกรขุน 22 2 4 5    

5. ระยะเวลาการ

ดําเนินธุรกิจ 

    20.65 0.01* มีความสมัพันธ 

  นอยกวา 15 ป 39 5 5 4    

  15 - 30 ป 52 4 18 8    

  31 - 45 ป 11 6 11 3    

  45 ปข้ึนไป 12 0 3 0    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 19 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ลักษณะของ

ผูประกอบการ ไดแก รูปแบบธุรกิจ ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 

มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑท้ังนี้ 

เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก แต

ลักษณะของผูประกอบการ ไดแก ลักษณะของธุรกิจ และประเภทของฟารมธุรกิจ ไมมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ท้ังนี้เนื่องจากคา 

Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก 

สมมติฐานท่ี 1.4  ลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ไมมีความสัมพันธ 

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 20 การทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

(n = 181) 

ลักษณะของผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานชนดิ

เวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
χ2

 Sig. แปลผล 
แบบยาผสม

อาหาร 

แบบยาฉีด

และวัคซีน 

แบบ

ละลายน้ํา 

1. ลักษณะของธุรกิจ    3.24 0.52 ไมมีความสมัพันธ 

  ฟารม 89 48 4    

  บริษัท 12 11 0    

  หางหุนสวน 9 8 0    

2. รูปแบบธุรกิจ    11.47 0.02* มีความสมัพันธ 

  ผูเลีย้งรายอิสระ 80 34 3    

  

ผูประกอบการสุกรแบบครบ

วงจร 

22 20 0    

  ผูเลีย้งสุกรพันธะสัญญา 8 13 1    

3. ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ    6.55 0.36 ไมมีความสมัพันธ 

  นอยกวา 1,000 ตัว 41 26 0    

  1,001 - 5,000 ตัว 48 25 4    

  5,001 - 10,000 ตัว 18 13 0    

  10,001 ตัวข้ึนไป 3 3 0    

4. ประเภทของฟารมธุรกิจ    1.47 0.48 ไมมีความสมัพันธ 

  ฟารมสุกรพันธ 93 52 3    

  ฟารมสุกรขุน 17 15 1    
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ตารางท่ี 20 การทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด (ตอ) 

(n = 181) 

ลักษณะของผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานชนดิ

เวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
χ2

 Sig. แปลผล 
แบบยาผสม

อาหาร 

แบบยาฉีด

และวัคซีน 

แบบ

ละลายน้ํา 

5. ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 
   

6.95 0.33 ไมมีความสมัพันธ 

  นอยกวา 15 ป 28 23 2 

     15 - 30 ป 52 29 1 

     31 - 45 ป 23 7 1 

     45 ปข้ึนไป 7 8 0 

   * มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 20 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ลักษณะของ

ผูประกอบการ ไดแก รูปแบบธุรกิจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชนิดเวชภัณฑท่ี

เลือกซ้ือมากท่ีสุด ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธ 

สมมติฐานหลัก แตลักษณะของผูประกอบการ ไดแก ลักษณะของธุรกิจ ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ 

ประเภทของฟารมธุรกิจ และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานชนิดเวชภัณฑที่เลือกซื้อมากที่สุด ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคา

มากกวา 0.05จึงยอมรับสมมติฐานหลัก 

สมมติฐานท่ี 1.5 ลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ไมมีความสัมพันธ 

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ 

 

ตารางท่ี 21 การทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ 

(n = 181) 

ลักษณะของ

ผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานความถี่ในการสั่งซ้ือ 

χ2
 Sig. แปลผล ทุก 

เดือน 

ไตรมาสละ 

1 คร้ัง 

เดือนเวน

เดือน 

ปละ 2 

คร้ัง 

1. ลักษณะของธุรกิจ     12.74 0.05* มีความสมัพันธ 

  ฟารม 115 4 18 4    

  บริษัท 17 4 2 0    

  หางหุนสวน 16 0 1 0    
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ตารางท่ี 21 การทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ (ตอ) 

(n = 181) 

ลักษณะของ

ผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานความถี่ในการสั่งซ้ือ 

χ2
 Sig. แปลผล ทุก 

เดือน 

ไตรมาสละ 

1 คร้ัง 

เดือนเวน

เดือน 

ปละ 2 

คร้ัง 

2. รูปแบบธุรกิจ     3.32 0.77 ไมมีความสมัพันธ 

  ผูเลีย้งรายอิสระ 97 6 11 3    

  

ผูประกอบการสุกร

แบบครบวงจร 

33 2 6 1    

  ผูเลี้ยงสุกรพันธะสัญญา 18 0 4 0    

3. ขนาดธุรกิจ/จํานวนแม

พันธุ 

    4.67 0.86 ไมมีความสมัพันธ 

  นอยกวา 1,000 ตัว 51 5 9 2    

  1,001 - 5,000 ตัว 65 2 9 1    

  5,001 - 10,000 ตัว 26 1 3 1    

  10,001 ตัวข้ึนไป 6 0 0 0    

4. ประเภทของฟารม

ธุรกิจ 

    
4.75 0.19 ไมมีความสมัพันธ 

  ฟารมสุกรพันธ 124 6 14 4 

     ฟารมสุกรขุน 24 2 7 0 

   5. ระยะเวลาการดําเนิน

ธุรกิจ 

    7.51 0.58 ไมมีความสมัพันธ 

  นอยกวา 15 ป 39 5 7 2 

     15 - 30 ป 69 3 9 1       

  31 - 45 ป 27 0 3 1       

  45 ปข้ึนไป 13 0 2 0       

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 21 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ลักษณะของ

ผูประกอบการ ไดแก ลักษณะของธุรกิจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ 

ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

แตลักษณะของผูประกอบการ ไดแก รูปแบบธุรกิจ ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ ประเภทของฟารมธุรกิจ 
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และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ 

ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก 

สมมติฐานท่ี 1.6 ลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ไมมีความสัมพันธ 

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชองทางการเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา 

 

ตารางท่ี 22 การทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานชองทางการเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา 

(n = 181) 

ลักษณะของผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานชองทาง

การเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือ

เปนประจํา 
χ2

 Sig. แปลผล 
พนักงาน

ขายของ

บริษัท 

รานคา / 

สหกรณ 

พนักงานขาย

อิสระ Free 

Lance 

1. ลักษณะของธุรกิจ 
   

4.98 0.29 ไมมีความสมัพันธ 

  ฟารม 129 8 4 
  

  

  บริษัท 18 4 1 
  

  

  หางหุนสวน 15 2 0 
  

  

2. รูปแบบธุรกิจ 
   

0.69 0.95 ไมมีความสมัพันธ 

  ผูเลีย้งรายอิสระ 106 8 3 

  

  

  

ผูประกอบการสุกรแบบ

ครบวงจร 37 4 1 

  

  

  ผูเลีย้งสุกรพันธะสัญญา 19 2 1 

  

  

3. ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ 

   

4.06 0.67 ไมมีความสมัพันธ 

  นอยกวา 1,000 ตัว 59 5 3 

  

  

  1,001 - 5,000 ตัว 67 8 2 

  

  

  5,001 - 10,000 ตัว 30 1 0 

  

  

  10,001 ตัวข้ึนไป 6 0 0 

  

  

4. ประเภทของฟารมธุรกิจ 
   

2.13 0.34 ไมมีความสมัพันธ 

  ฟารมสุกรพันธ 133 10 5 

  

  

  ฟารมสุกรขุน 29 4 0 
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ตารางท่ี 22 การทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานชองทางการเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา (ตอ) 

(n = 181) 

ลักษณะของผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานชองทาง

การเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือ

เปนประจํา 
χ2

 Sig. แปลผล 
พนักงาน

ขายของ

บริษัท 

รานคา / 

สหกรณ 

พนักงานขาย

อิสระ Free 

Lance 

5. ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 
   

2.26 0.89 ไมมีความสมัพันธ 

  นอยกวา 15 ป 47 4 2 

     15 - 30 ป 73 7 2       

  31 - 45 ป 27 3 1       

  45 ปข้ึนไป 15 0 0       

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 22 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ลักษณะของ

ผูประกอบการ ไดแก ลักษณะของธุรกิจ รูปแบบธุรกิจ ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ ประเภทของฟารม

ธุรกิจ และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชองทางการ

เลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจําท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมี

คามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก 

สมมติฐานท่ี 1.7 ลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี ไมมีความสัมพันธ 

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
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ตารางท่ี 23 การทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

(n = 181) 

ลักษณะของ

ผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานแหลงขอมูล

ในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

χ2
 Sig. แปลผล โฆษณา

ประชา 

สัมพันธ 

จัดบูธ

แสดง

สินคา 

เพ่ือน

แนะนํา 

ชื่อเสียง

บริษัท 

1. ลักษณะของธุรกิจ 
    

5.53 0.48 ไมมีความสมัพันธ 

  ฟารม 41 5 27 68 
  

   บริษัท 7 2 2 12 
  

   หางหุนสวน 7 0 1 9 
  

 2. รูปแบบธุรกิจ 

    

12.80 0.05* มีความสมัพันธ 

  ผูเลีย้งรายอิสระ 37 4 16 60 

   

  

ผูประกอบการสุกร

แบบครบวงจร 

12 3 5 22 

     ผูเลี้ยงสุกรพันธะสัญญา 6 0 9 7 

   3. ขนาดธุรกิจ/จํานวน

แมพันธุ 

    

18.99 0.03* มีความสมัพันธ 

  นอยกวา 1,000 ตัว 27 2 9 29 

     1,001 - 5,000 ตัว 18 2 20 37 

     5,001 - 10,000 ตัว 7 3 1 20 

     10,001 ตัวข้ึนไป 3 0 0 3 

   4. ประเภทของฟารม

ธุรกิจ 

    2.31 0.51 ไมมีความสมัพันธ 

  ฟารมสุกรพันธ 44 7 23 74    

  ฟารมสุกรขุน 11 0 7 15    

5. ระยะเวลาการดําเนิน 

ธุรกิจ 

    

17.89 0.04* มีความสมัพันธ 

  นอยกวา 15 ป 14 1 11 27 

     15 - 30 ป 20 2 13 47 

     31 - 45 ป 11 3 5 12 

     45 ปข้ึนไป 10 1 1 3 

   * มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 23 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ลักษณะของ

ผูประกอบการ ไดแก รูปแบบธุรกิจ ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 

มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. 

ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก แตลักษณะของ

ผูประกอบการ ไดแก ลักษณะของธุรกิจ และประเภทของฟารมธุรกิจ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

ของผูบริโภค ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบ

ความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก 

สมมติฐานท่ี 2 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมอง

ของลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร 

จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานท่ี 2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไมมีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ 

 

ตารางท่ี 24 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ

ลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานใครมี

อํานาจในการสั่งซ้ือ 
χ2

 Sig. แปลผล 
เจาของ

กิจการ 

ฝาย

จัดซ้ือ 

ผูจัดการ

ฟารม 

1. คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ 
   

26.79 0.04* มีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 4 1 2 
  

   มาก 63 1 7 
  

   มากท่ีสุด 82 8 13 
  

 2. มุมมองทางดานตนทุนราคา    31.63 0.02* มีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 9 0 2 

     มาก 64 4 6 

     มากท่ีสุด 76 6 14 

   3. ความสะดวกในการหาซื้อสินคา 

   

32.54 0.07 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 2 0 0 

     ปานกลาง 15 0 6 

     มาก 76 6 7 

     มากท่ีสุด 56 4 9 
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ตารางท่ี 24 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ

ลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ (ตอ) 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานใครมี

อํานาจในการสั่งซ้ือ 
χ2

 Sig. แปลผล 
เจาของ

กิจการ 

ฝาย

จัดซ้ือ 

ผูจัดการ

ฟารม 

4. การติดตอสื่อสาร    34.42 0.19 ไมมีความสมัพันธ 

  นอยท่ีสุด 5 0 0    

  นอย 8 0 1    

  ปานกลาง 18 3 4    

  มาก 76 3 9    

  มากท่ีสุด 42 4 8    

5. การดูแลเอาใจใสของพนักงาน    23.05 0.52 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 4 1 2    

  ปานกลาง 6 1 2    

  มาก 66 4 6    

  มากท่ีสุด 73 4 12    

6. ความสําเร็จในการตอบสนอง

ความตองการ 

   36.59 0.01* มีความสมัพันธ 

  นอย 4 2 0    

  ปานกลาง 3 0 1    

  มาก 56 3 10    

  มากท่ีสุด 86 5 11    

7. ความสะดวกสบาย/

สิ่งแวดลอมในการใหบริการ 

   68.83 0.00* มีความสมัพันธ 

  นอย 2 1 1    

  ปานกลาง 10 2 1    

  มาก 80 4 18    

  มากท่ีสุด 57 3 2    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 24 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไดแก คุณคาที่ลูกคาจะไดรับ มุมมองทางดานตนทุนราคา 

ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ และความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ มีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการ

ทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก แตปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

(7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไดแก ความสะดวกในการหาซื้อสินคา การติดตอสื่อสาร และการดูแลเอา

ใจใสของพนักงาน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานใครมีอํานาจในการสั่งซื้อ ท้ังนี้

เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก 

สมมติฐานท่ี 2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไมมีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค  ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ 

 

ตารางท่ี 25 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ

ลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดาน

วัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ 

χ2
 Sig. แปลผล เพ่ือใชใน

กิจการ 

เพ่ือจัด

จําหนาย 

เพ่ือเติม

ระดับสินคา

คงคลัง 

1. คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ    26.87 0.04* มีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 6 0 1    

  มาก 66 2 3    

  มากท่ีสุด 93 8 2    

2. มุมมองทางดานตนทุนราคา    18.33 0.43 ไมมีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 10 0 1    

  มาก 69 3 2    

  มากท่ีสุด 86 7 3    

3. ความสะดวกในการหาซื้อสินคา    17.52 0.73 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 2 0 0    

  ปานกลาง 20 0 1    

  มาก 83 4 2    

  มากท่ีสุด 60 6 3    
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ตารางท่ี 25 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ

ลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ (ตอ) 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดาน

วัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ 

χ2
 Sig. แปลผล เพ่ือใชใน

กิจการ 

เพ่ือจัด

จําหนาย 

เพ่ือเติม

ระดับสินคา

คงคลัง 

4. การติดตอสื่อสาร    23.51 0.71 ไมมีความสมัพันธ 

  นอยท่ีสุด 4 1 0    

  นอย 9 0 0    

  ปานกลาง 23 1 1    

  มาก 82 3 3    

  มากท่ีสุด 47 5 2    

5. การดูแลเอาใจใสของ

พนักงาน 

   14.97 0.92 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 7 0 0    

  ปานกลาง 9 0 0    

  มาก 69 4 3    

  มากท่ีสุด 80 6 3    

6. ความสําเร็จในการตอบสนอง

ความตองการ 

   32.79 0.04* มีความสมัพันธ 

  นอย 5 0 1    

  ปานกลาง 3 1 0    

  มาก 64 1 4    

  มากท่ีสุด 93 8 1    

7. ความสะดวกสบาย/

สิ่งแวดลอมในการใหบริการ 

   20.82 0.53 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 4 0 0    

  ปานกลาง 12 0 1    

  มาก 94 3 5    

  มากท่ีสุด 55 7 0    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 25 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไดแก คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ และความสําเร็จในการตอบสนอง 

ความตองการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ ท้ังนี้เนื่องจาก 

คา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก แตปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไดแก มุมมองทางดานตนทุนราคา ความสะดวกใน

การหาซ้ือสินคา การติดตอสื่อสาร การดูแลเอาใจใสของพนักงาน และความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอม

ในการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ ท้ังนี้

เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก 

สมมติฐานท่ี 2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไมมีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค  ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 

 

ตารางท่ี 26 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานบุคคลท่ีมีสวน

รวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 
χ2

 Sig. แปลผล 
เจาของ

กิจการ 

ฝาย

จัดซ้ือ 

ท่ีปรึกษา

กิจการ 

ผูจัดการ

ฟารม 

1. คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ     32.57 0.11 ไมมีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 4 0 2 1    

  มาก 44 5 15 7    

  มากท่ีสุด 66 10 20 7    

2. มุมมองทางดานตนทุน

ราคา 

    37.86 0.08 ไมมีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 8 0 1 2    

  มาก 45 4 20 5    

  มากท่ีสุด 61 11 16 8    

3. ความสะดวกในการหา

ซื้อสินคา 

    37.90 0.26 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 2 0 0 0    

  ปานกลาง 13 2 2 4    

  มาก 53 7 24 5    

  มากท่ีสุด 46 6 11 6    

 



87 

ตารางท่ี 26 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา 

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ (ตอ) 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานบุคคลท่ีมีสวน

รวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 

χ2
 Sig. แปลผล เจา 

ของ

กิจการ 

ฝาย

จัดซ้ือ 

ท่ี

ปรึกษา

กิจการ 

ผูจัด 

การ

ฟารม 

4. การติดตอสื่อสาร     50.21 0.18 ไมมีความสมัพันธ 

  นอยท่ีสุด 4 1 0 0    

  นอย 7 0 1 1    

  ปานกลาง 14 2 8 1    

  มาก 57 4 19 8    

  มากท่ีสุด 32 8 9 5    

5. การดูแลเอาใจใสของ

พนักงาน 

    38.43 0.36 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 2 0 4 1    

  ปานกลาง 7 0 2 0    

  มาก 46 9 17 4    

  มากท่ีสุด 59 6 14 10    

6. ความสําเร็จในการ

ตอบสนองความตองการ 

    34.51 0.26 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 4 1 1 0    

  ปานกลาง 1 0 2 1    

  มาก 42 5 14 8    

 มากท่ีสุด 67 9 20 6    

7. ความสะดวกสบาย/

สิ่งแวดลอมในการใหบริการ         

50.87 0.02* มีความสมัพันธ 

  นอย 1 1 1 1       

  ปานกลาง 7 0 5 1       

  มาก 62 8 24 8       

  มากท่ีสุด 44 6 7 5       

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 26 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไดแก ความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ท้ังนี ้

เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก แต

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไดแก คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ มุมมองทางดาน 

ตนทุนราคา ความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ การติดตอสื่อสาร การดูแลเอาใจใสของ

พนักงาน และความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบ

ความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก 

สมมติฐานท่ี 2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไมมีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค  ดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 27 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ

ลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานชนดิ

เวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
χ2

 Sig. แปลผล 
แบบยาผสม

อาหาร 

แบบยาฉีด

และวัคซีน 

แบบละลาย

น้ํา 

1. คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ    13.61 0.63 ไมมีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 4 3 0    

  มาก 40 27 4    

  มากท่ีสุด 66 37 0    

2. มุมมองทางดานตนทุนราคา    29.09 0.05* มีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 4 7 0    

  มาก 40 33 1    

  มากท่ีสุด 66 27 3    

3. ความสะดวกในการหาซื้อ

สินคา 

   13.23 0.93 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 2 0 0    

  ปานกลาง 12 9 0    

  มาก 49 37 3    

  มากท่ีสุด 47 21 1    
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ตารางท่ี 27 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ

ลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด (ตอ) 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานชนดิ

เวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

χ2
 Sig. แปลผล แบบยา

ผสม

อาหาร 

แบบยา

ฉีดและ

วัคซีน 

แบบ

ละลาย

น้ํา 

4. การติดตอสื่อสาร    64.73 0.00* มีความสมัพันธ 

  นอยท่ีสุด 3 2 0    

  นอย 7 1 1    

  ปานกลาง 21 3 1    

  มาก 54 33 1    

  มากท่ีสุด 25 28 1    

5. การดูแลเอาใจใสของ

พนักงาน 

   15.34 0.91 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 3 4 0    

  ปานกลาง 7 2 0    

  มาก 40 34 2    

  มากท่ีสุด 60 27 2    

6. ความสําเร็จในการตอบสนอง

ความตองการ 

   15.48 0.75 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 2 4 0    

  ปานกลาง 2 2 0    

  มาก 38 29 2    

  มากท่ีสุด 68 32 2    

7. ความสะดวกสบาย/

สิ่งแวดลอมในการใหบริการ 

   21.97 0.46 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 2 2 0    

  ปานกลาง 7 6 0    

  มาก 57 42 3    

  มากท่ีสุด 44 17 1    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 27 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไดแก มุมมองทางดานตนทุนราคา และการติดตอสื่อสาร มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. 

ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก แตปจจัยสวนประสมทาง 

การตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไดแก คุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา 

การดูแลเอาใจใสของพนักงาน ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ และความสะดวกสบาย/

สิ่งแวดลอมในการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือ

มากท่ีสุด ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก 

สมมติฐานท่ี 2.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไมมีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค  ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ 

 

ตารางท่ี 28 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ

ลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานความถี่ใน

การสั่งซ้ือ 
χ2

 Sig. แปลผล 
ทุก 

เดือน 

ไตรมาส 

ละ 1 คร้ัง 

เดือนเวน

เดือน 

ปละ 2 

คร้ัง 

1. คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ 
    

27.91 0.26 ไมมีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 5 1 1 0 
  

   มาก 57 2 8 4 
  

   มากท่ีสุด 86 5 12 0 
  

 2. มุมมองทางดานตนทุนราคา 

    

45.47 0.01* มีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 6 1 3 1 

     มาก 61 3 7 3 

     มากท่ีสุด 81 4 11 0 

   3. ความสะดวกในการหา

ซื้อสินคา 

    

19.21 0.97 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 2 0 0 0 

     ปานกลาง 17 1 2 1 

     มาก 70 4 12 3 

     มากท่ีสุด 59 3 7 0 
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ตารางท่ี 28 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา 

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ (ตอ) 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานความถี่ใน

การสั่งซ้ือ 
χ2

 Sig. แปลผล 
ทุก

เดือน 

ไตรมาส 

ละ 1 คร้ัง 

เดือนเวน

เดือน 

ปละ 2 

คร้ัง 

4. การติดตอสื่อสาร     49.98 0.19 ไมมีความสมัพันธ 

  นอยท่ีสุด 3 0 2 0   
 

  นอย 6 1 1 1   
 

  ปานกลาง 23 1 1 0   
 

  มาก 71 4 10 3   
 

  มากท่ีสุด 45 2 7 0   
 

5. การดูแลเอาใจใสของ

พนักงาน 

    32.74 0.62 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 6 1 0 0   
 

  ปานกลาง 8 0 0 1   
 

  มาก 59 4 10 3   
 

  มากท่ีสุด 75 3 11 0   
 

6. ความสําเร็จในการ

ตอบสนองความตองการ 

    39.64 0.11 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 6 0 0 0    

  ปานกลาง 4 0 0 0    

  มาก 49 3 14 3    

  มากท่ีสุด 89 5 7 1    

7. ความสะดวกสบาย/

สิ่งแวดลอมในการใหบริการ 

    38.95 0.22 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 4 0 0 0   
 

  ปานกลาง 11 1 0 1   
 

  มาก 84 3 13 2   
 

  มากท่ีสุด 49 4 8 1   
 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 28 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไดแก มุมมองทางดานตนทุนราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรม 

ของผูบริโภค ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคา

นอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก แตปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา 

ไดแก คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา การติดตอสื่อสาร การดูแลเอาใจใสของ

พนักงาน ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ และความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ 

ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจาก

การทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก 

สมมติฐานท่ี 2.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไมมีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค  ดานชองทางการเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา 

 

ตารางท่ี 29 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ

ลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชองทางการเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานชองทาง

การเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือ

เปนประจํา 
χ2

 Sig. แปลผล 
พนักงาน

ขายของ

บริษัท 

รานคา/ 

สหกรณ 

พนักงานขาย

อิสระ Free 

Lance 

1. คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ 
   

19.57 0.24 ไมมีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 5 2 0 
  

   มาก 65 4 2 
  

   มากท่ีสุด 92 8 3 
  

 2. มุมมองทางดานตนทุนราคา 

   

23.53 0.17 ไมมีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 9 2 0 

     มาก 68 5 1 

     มากท่ีสุด 85 7 4 

   3. ความสะดวกในการหาซื้อ

สินคา 

   

17.97 0.71 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 2 0 0 

    ปานกลาง 17 4 0    

 มาก 80 6 3    

 มากท่ีสุด 63 4 2    
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ตารางท่ี 29 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ

ลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชองทางการเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา 

(ตอ) 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานชองทาง

การเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือ

เปนประจํา 
χ2

 Sig. แปลผล 
พนักงาน

ขายของ

บริษัท 

รานคา/ 

สหกรณ 

พนักงานขาย

อิสระ Free 

Lance 

4. การติดตอสื่อสาร    16.16 0.96 ไมมีความสมัพันธ 

  นอยท่ีสุด 5 0 0    

  นอย 7 2 0    

  ปานกลาง 24 1 0    

  มาก 75 10 3    

  มากท่ีสุด 51 1 2    

5. การดูแลเอาใจใสของ

พนักงาน 

   29.34 0.21 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 6 1 0    

  ปานกลาง 8 1 0    

  มาก 69 6 1    

  มากท่ีสุด 79 6 4    

6. ความสําเร็จในการ

ตอบสนองความตองการ 

   23.88 0.25 ไมมีความสมัพันธ 

  นอย 6 0 0    

  ปานกลาง 3 1 0    

  มาก 59 7 3    

  มากท่ีสุด 94 6 2    

7. ความสะดวกสบาย/

สิ่งแวดลอมในการใหบริการ 

   37.18 0.02* มีความสมัพันธ 

  นอย 3 1 0    

  ปานกลาง 12 1 0    

  มาก 86 11 5    

  มากท่ีสุด 61 1 0    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 29 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไดแก ความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ 

มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชองทางการเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา 

ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

แตปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไดแก คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ มุมมอง

ทางดานตนทุนราคา ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา การติดตอสื่อสาร การดูแลเอาใจใสของพนักงาน 

ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชองทาง

การเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธ 

มีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก 

สมมติฐานท่ี 2.7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไมมีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค  ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

 

ตารางท่ี 30 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ

ลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานแหลงขอมูล

ในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

χ2
 Sig. แปลผล โฆษณา

ประชา 

สัมพันธ 

จัดบูธ

แสดง

สินคา 

เพ่ือน

แนะนํา 

ชื่อ 

เสียง

บริษัท 

1. คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ     25.82 0.36 ไมมีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 2 1 0 4    

  มาก 20 1 16 34    

  มากท่ีสุด 33 5 14 51    

2. มุมมองทางดานตนทุนราคา     36.52 0.10 ไมมีความสมัพันธ 

  ปานกลาง 5 0 1 5    

 มาก 21 1 15 37    

 มากท่ีสุด 29 6 14 47    

3. ความสะดวกในการหาซื้อ

สินคา         

49.07 0.04* มีความสมัพันธ 

  นอย 1 0 0 1       

  ปานกลาง 4 0 3 14       

  มาก 21 1 19 48       

  มากท่ีสุด 29 6 8 26       
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ตารางท่ี 30 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ

ลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

(n = 181) 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภค ดานแหลงขอมูล

ในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

χ2
 Sig. แปลผล โฆษณา

ประชา 

สัมพันธ 

จัดบูธ

แสดง

สินคา 

เพ่ือน

แนะนํา 

ชื่อ 

เสียง

บริษัท 

4. การติดตอสื่อสาร     62.42 0.02* มีความสมัพันธ 

  นอยท่ีสุด 2 0 0 3    

  นอย 0 0 5 4    

  ปานกลาง 7 0 3 15    

  มาก 20 4 18 46    

  มากท่ีสุด 26 3 4 21    

5. การดูแลเอาใจใสของ

พนักงาน 

    31.95 0.66 ไมมีความสัมพันธ 

  นอย 4 0 1 2    

  ปานกลาง 2 0 3 4    

  มาก 22 0 15 39    

 มากท่ีสุด 27 7 11 44    

6. ความสําเร็จในการ

ตอบสนองความตองการ 

    43.03 0.06 ไมมีความสัมพันธ 

  นอย 4 0 0 2    

  ปานกลาง 0 0 2 2    

  มาก 16 4 17 32    

  มากท่ีสุด 35 3 11 53    

7. ความสะดวกสบาย/

สิ่งแวดลอมในการใหบริการ 

    44.06 0.09 ไมมีความสัมพันธ 

  นอย 1 0 1 2    

  ปานกลาง 4 0 2 7    

  มาก 25 6 20 51    

  มากท่ีสุด 25 1 7 29    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 30 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร พบวา ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ไดแก การติดตอสื่อสาร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของ

ผูบริโภค ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธ 

มีคานอยกวา 0.05จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก แตปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของ

ลูกคา ไดแก คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ มุมมองทางดานตนทุนราคา ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา การดูแล 

เอาใจใสของพนักงาน ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ และความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอม 

ในการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

ท้ังนี้เนื่องจากคา Sig. ท่ีไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก  

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในการเลือกซ้ือมีอิทธิพลตอแนวคิด 

มาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

สมมติฐานท่ี 3.1 คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

 

ตารางท่ี 31 ผลการทดสอบอิทธิพลทางบวกระหวางคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับท่ีสงผลตอแนวคิดมาตรฐาน 

สินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

ตัวแปรตน 
คุณคาท่ีลูกคา 

จะไดรับ t p – value 

คาคงท่ี (a) (β) (e) 

ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ 0.006 0.067 0.062 0.951 

ความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอ

แนวคิดฯ 

0.180 0.076 2.003 0.047* 

การปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตว

ปลอดภัยฯ 

0.008 0.072 0.086 0.932 

F = 2.141 , Sig = 0.097, Adjusted R2 = 0.019, R= 0.187 

*p<0.05, **p<0.01, ***p<0.00 

 

จากตารางท่ี 31 การวิเคราะหคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคา 

เกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q”  ดวยการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Simple 

Linear Regression Analysis)โดยใชเทคนิควิธีนําเขา (Enter) โดยพบวาความตระหนักถึงความสําคัญ 

ของการดูแลสัตวตอแนวคิด มีอิทธิพลทางบวกตอคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ (β = 0.180, p = 0.047) 
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สมมติฐานท่ี 3.2 ตนทุนราคามีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัย 

ภายใตมาตรฐาน “Q”  

 

ตารางท่ี 32 ผลการทดสอบอิทธิพลทางบวกระหวางตนทุนราคาท่ีสงผลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร 

(ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

 

ตัวแปรตน ตนทุนราคา 
t p – value 

คาคงท่ี (a) (β) (e) 

ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ -0.139 0.072 -1.530 0.128 

ความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอ

แนวคิดฯ 

0.206 0.082 2.290 0.023* 

การปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิต

เนื้อสัตวปลอดภัยฯ 

-0.020 0.077 -0.214 0.831 

F = 1.998, Sig = 0.116, Adjusted R2 = 0.016, R= 0.181 

*p<0.05, **p<0.01, ***p<0.00 

 

จากตารางท่ี 32 การวิเคราะหตนทุนราคามีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร 

(ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q”  ดวยการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Simple Linear 

Regression Analysis) โดยใชเทคนิควิธีนําเขา (Enter) โดยพบวา ความตระหนักถึงความสําคัญของ

การดูแลสัตวตอแนวคิดฯ มีอิทธิพลทางบวกตอตนทุนราคา (β = 0.206, p = 0.023) 

สมมติฐานท่ี 3.3 ความสะดวกในการหาซ้ือสินคามีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร 

(ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q”  
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ตารางท่ี 33 ผลการทดสอบอิทธิพลทางบวกระหวางความสะดวกในการหาซ้ือสินคาท่ีสงผลตอแนวคิด 

มาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

ตัวแปรตน 
ความสะดวก 

ในการหาซ้ือสินคา t p – value 

คาคงท่ี (a) (β) (e) 

ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ 0.176 0.072 1.942 0.054 

ความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอ

แนวคิดฯ 

0.083 0.082 0.922 0.358 

การปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตว

ปลอดภัยฯ 

-0.060 0.078 -0.664 0.507 

F = 2.443, Sig = 0.066, Adjusted R2 = 0.023, R= 0.199 

*p<0.05, **p<0.01, ***p<0.00 

 

จากตารางท่ี 33 การวิเคราะหความสะดวกในการหาซื้อสินคามีอิทธิพลตอแนวคิด

มาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” ดวยการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ 

(Simple Linear Regression Analysis) โดยใชเทคนิควิธีนําเขา (Enter) โดยพบวาความตระหนักถึง

ความสําคัญของการดูแลสัตวตอแนวคิดฯ ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ และการปฏิบัติของลูกคา

ในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตวปลอดภัย ไมมีอิทธิพลตอความสะดวกในการหาซ้ือสินคา  

สมมติฐานท่ี 3.4 การติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

 

ตารางท่ี 34 ผลการทดสอบอิทธิพลทางบวกระหวางการติดตอสื่อสารท่ีสงผลตอแนวคิดมาตรฐานสินคา 

เกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

ตัวแปรตน การติดตอส่ือสาร 
t p – value 

คาคงท่ี (a) (β) (e) 

ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ 0.193 0.097 2.153 0.033* 

ความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอ

แนวคิดฯ 

-0.020 0.110 -0.223 0.824 

การปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตว

ปลอดภัยฯ 

0.089 0.104 0.990 0.323 

F = 3.605, Sig = 0.015, Adjusted R2 = 0.042, R= 0.240 

*p<0.05, **p<0.01, ***p<0.00 
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จากตารางท่ี 34  การวิเคราะหการติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร 

(ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” ดวยการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Simple Linear 

Regression Analysis) โดยใชเทคนิควิธีนําเขา (Enter) โดยพบวาความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ มี

อิทธิพลทางบวกตอการติดตอสื่อสาร (β = 0.193, p = 0.033) 

สมมติฐานท่ี 3.5 การดูแลเอาใจใสของพนักงานมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร 

(ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

 

ตารางท่ี 35 ผลการทดสอบอิทธิพลทางบวกระหวางการดูแลเอาใจใสของพนักงานท่ีสงผลตอแนวคิด

มาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

ตัวแปรตน 
การดูแลเอาใจใส

ของพนักงาน t p – value 

คาคงท่ี (a) (β) (e) 

ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ -0.190 0.088 -2.093 0.038* 

ความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอ

แนวคิดฯ 

0.088 0.100 0.976 0.330 

การปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิต

เนื้อสัตวปลอดภัยฯ 

0.118 0.094 1.286 0.200 

F = 1.748, Sig = 0.159, Adjusted R2 = 0.012, R= 0.170 

*p<0.05, **p<0.01, ***p<0.00 

 

จากตารางท่ี 35 การวิเคราะหการดูแลเอาใจใสของพนักงานมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐาน 

สินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” ดวยการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ 

(Simple Linear Regression Analysis) โดยใชเทคนิควิธีนําเขา (Enter) โดยพบวาความเขาใจของ

ลูกคาถึงแนวคิดฯ มีอิทธิพลทางบวกตอการดูแลเอาใจใสของพนักงาน (β = -0.190, p = 0.038) 

สมมติฐานท่ี 3.6 ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐาน 

สินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 
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ตารางท่ี 36 ผลการทดสอบอิทธิพลทางบวกระหวางความสําเร็จในการตอบสนองความตองการท่ีสงผล 

ตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

ตัวแปรตน 
ความสําเร็จในการ

ตอบสนองความตองการ t p – value 

คาคงท่ี (a) (β) (e) 

ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ -0.111 0.080 -1.209 0.228 

ความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแล

สัตวตอแนวคิดฯ 

0.049 0.091 0.533 0.595 

การปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิต

เนื้อสัตวปลอดภัยฯ 

-0.017 0.086 -0.182 0.856 

F = 0.640, Sig = 0.590, Adjusted R2 = -0.006, R= 0.104 

*p<0.05, **p<0.01, ***p<0.00 

 

จากตารางท่ี 36 การวิเคราะหความสําเร็จในการตอบสนองความตองการมีอิทธิพลตอ

แนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q”  ดวยการวิเคราะหการถดถอย 

เชิงพหุคูณ (Simple Linear Regression Analysis)โดยใชเทคนิควิธีนําเขา (Enter) โดยพบวาความ

ตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอแนวคิดฯ ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิด และการปฏิบัติ

ของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตวปลอดภัย ไมมีอิทธิพลตอความสําเร็จในการตอบสนองความ

ตองการ 

สมมติฐานท่ี 3.7 ความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการมีอิทธิพลตอแนวคิด

มาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

 

ตารางท่ี 37 การทดสอบอิทธิพลทางบวกระหวางความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการท่ี

สงผลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

ตัวแปรตน ความสะดวกสบาย/

ส่ิงแวดลอมในการใหบริการ t p – value 

คาคงท่ี (a) (β) (e) 

ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ 0.034 0.073 0.375 0.708 

ความตระหนักถึงความสําคัญของการ

ดูแลสัตวตอแนวคิดฯ 

0.106 0.083 1.164 0.246 
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ตารางท่ี 37 การทดสอบอิทธิพลทางบวกระหวางความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการท่ี

สงผลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” (ตอ) 

ตัวแปรตน ความสะดวกสบาย/

ส่ิงแวดลอมในการใหบริการ t p – value 

คาคงท่ี (a) (β) (e) 

การปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการ

ผลิตเนื้อสัตวปลอดภัยฯ 

-0.048 0.079 -0.525 0.600 

F = 0.687, Sig = 0.561, Adjusted R2 = -0.005, R= 0.107 

*p<0.05, **p<0.01, ***p<0.00 

 

จากตารางท่ี 37  การวิเคราะหความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการมีอิทธิพล

ตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q”  ดวยการวิเคราะหการ

ถดถอยเชิงพหุคูณ (Simple Linear Regression Analysis)โดยใชเทคนิควิธีนําเขา (Enter) โดยพบวา

ความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอแนวคิดฯ ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิด และการ

ปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตวปลอดภัย ไมมีอิทธิพลตอความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอม 

ในการใหบริการ  

 

ตารางท่ี 38 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยง 

สุกร จังหวัดราชบุรี กับพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อเวชภัณฑสําหรับ

สัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

ลักษณะของ

ผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานใครมี

อํานาจใน

การสั่งซ้ือ 

ดาน

วัตถุประสงค

หลักในการ

สั่งซ้ือ 

ดานบุคคลท่ี

มีสวนรวมใน

การตัดสินใจ

เลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ 

ดานชนิด

เวชภัณฑท่ี

เลือกซ้ือ

มากท่ีสุด 

ดาน

ความถี่ใน

การสั่งซ้ือ 

ดานชองทาง

การเลือกซ้ือ

สินคาท่ีทํา

การเลือกซ้ือ

เปนประจํา 

ดาน

แหลงขอมลู

ในการ

ตัดสินใจ

เลือกซ้ือ 

1. ลักษณะของ

ธุรกิจ 

  - -  - - 

2. รูปแบบธุรกิจ  -   - -  

3. ขนาดธุรกิจ/

จํานวนแมพันธุ 

   - - -  
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ตารางท่ี 38 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยง 

สุกร จังหวัดราชบุรี กับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับ

สัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี (ตอ) 

ลักษณะของ

ผูประกอบการ 

พฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานใครมี

อํานาจใน

การสั่งซ้ือ 

ดาน

วัตถุประสงค

หลักในการ

สั่งซ้ือ 

ดานบุคคลท่ี

มีสวนรวมใน

การตัดสินใจ

เลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ 

ดานชนิด

เวชภัณฑท่ี

เลือกซ้ือ

มากท่ีสุด 

ดาน

ความถี่ใน

การสั่งซ้ือ 

ดานชองทาง

การเลือกซ้ือ

สินคาท่ีทํา

การเลือกซ้ือ

เปนประจํา 

ดาน

แหลงขอมลู

ในการ

ตัดสินใจ

เลือกซ้ือ 

4. ประเภทของ

ฟารมธุรกิจ 

- - - - - - - 

5. ระยะเวลาการ

ดําเนินธุรกิจ 

-   - - -  

เม่ือ  คือ มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 - คือ ไมมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

ตารางท่ี 39 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

(7Cs) ในมุมมองของลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยา

สัตวสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

ปจจัยสวน

ประสม 

การตลาด 

(7Cs) 

พฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานใครมี

อํานาจใน

การสั่งซ้ือ 

ดานวัตถ ุ

ประสงค

หลักใน

การสั่งซ้ือ 

ดานบุคคลท่ีมี

สวนรวมใน

การตัดสินใจ

เลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ 

ดานชนิด

เวชภัณฑท่ี

เลือกซ้ือ

มากท่ีสุด 

ดานความถี่

ในการสั่งซ้ือ 

ดาน

ชองทาง 

การเลือกซ้ือ

สินคาท่ีทํา

การเลือกซ้ือ

เปนประจํา 

ดาน

แหลงขอมลู

ในการ

ตัดสินใจ

เลือกซ้ือ 

1. คุณคาท่ีลูกคา

จะไดรับ 

  - - - - - 

2. มุมมองทาง 

ดานตนทุนราคา 

 - -   - - 

3. ความสะดวก

ในการหาซื้อสินคา 

- - - - - -  

4. การติดตอ 

สื่อสาร 

- - -  - -  
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ตารางท่ี 39 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

(7Cs) ในมุมมองของลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยา

สัตวสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี (ตอ) 

ปจจัยสวน

ประสม 

การตลาด 

(7Cs) 

พฤติกรรมของผูบริโภค 

ดานใครมี

อํานาจใน

การสั่งซ้ือ 

ดานวัตถ ุ

ประสงค

หลักใน

การสั่งซ้ือ 

ดานบุคคลท่ีมี

สวนรวมใน

การตัดสินใจ

เลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ 

ดานชนิด

เวชภัณฑท่ี

เลือกซ้ือ

มากท่ีสุด 

ดานความถี่

ในการสั่งซ้ือ 

ดาน

ชองทาง 

การเลือกซ้ือ

สินคาท่ีทํา

การเลือกซ้ือ

เปนประจํา 

ดาน

แหลงขอมลู

ในการ

ตัดสินใจ

เลือกซ้ือ 

5. การดูแลเอา

ใจใสของ

พนักงาน 

- - - - - - - 

6.ความสําเร็จ

ในการ

ตอบสนองความ

ตองการ 

  - - - - - 

7. ความ

สะดวกสบาย/

สิ่งแวดลอมใน

การใหบริการ 

 -  - -  - 

เม่ือ  คือ มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 - คือ ไมมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

ตารางท่ี 40 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในการเลือกซ้ือ 

มีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

สมมติฐานของการศึกษา ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 3.1 คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับมีอิทธิพลตอแนวคิด

มาตรฐานสินคาเกษตร(ปศุสัตว) ปลอดภัย

ภายใตมาตรฐาน “Q” 

ยอมรับสมมติฐาน 

(β = 0.180, Sig = 0.047) 

สมมติฐานท่ี 3.2 ตนทุนราคามีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐาน 

สินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใต 

มาตรฐาน “Q” 

ยอมรับสมมติฐาน 

(β = 0.208, Sig = 0.023) 
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ตารางท่ี 40 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในการเลือกซ้ือ 

มีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” (ตอ) 

สมมติฐานของการศึกษา ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 3.3 ความสะดวกในการหาซ้ือสินคามีอิทธิพลตอ

แนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

(Sig > 0.05) 

สมมติฐานท่ี 3.4 การติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐาน

สินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใต 

มาตรฐาน “Q” 

ยอมสมมติฐาน 

(β = 0.193, Sig = 0.033) 

สมมติฐานท่ี 3.5 การดูแลเอาใจใสของพนักงานมีอิทธิพลตอ

แนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

ยอมรับสมมติฐาน 

(β = -0.190, Sig < 0.033) 

สมมติฐานท่ี 3.6 ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการมี

อิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร  

(ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

(Sig > 0.05) 

สมมติฐานท่ี 3.7 ความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ

มีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร  

(ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

ปฏเิสธสมมติฐาน 

(Sig > 0.05) 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

 

สรุป อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 

การวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑ 

ยาสัตวและแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” ของผูเลี้ยงสุกรจังหวัด

ราชบุรี เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ ในการ

รวบรวมความคิดเห็นจากกลุมตัวอยาง กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ผูเลี้ยงสุกรในเขต

จังหวัดราชบุรี จํานวน 181 คน ทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ผูวิจัยไดสรุป

ผลการวิจัย อภิปรายและใหขอเสนอแนะโดยมีรายละเอียดดังนี้  

 

สรุปผลการวิจัย 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะของผูประกอบการ  

จากการศึกษาลักษณะของผูประกอบการจําแนกตาม การประกอบธุรกิจ ลักษณะธุรกิจ 

ขนาดธุรกิจ ประเภทของฟารมธุรกิจ และ ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ  พบวา ลักษณะการประกอบ

ธุรกิจ สวนใหญเปนฟารม มีจํานวน 141 คน เปนผูเลี้ยงรายอิสระ จํานวน 117 คน ขนาดธุรกิจ/จํานวน 

แมพันธุ 1,001 – 5,000 ตัว จํานวน 77 คน เปนฟารมสุกรพันธุ  จํานวน 148 คน ระยะเวลาในการ

ดําเนินธุรกิจ 16 – 30 ป จํานวน 82 คน  

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑ 

ยาสัตว 

จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวจําแนกตาม 

อํานาจในการสั่งซ้ือ วัตถุประสงคในการสั่งซ้ือ ผูมีสวนรวมในการเลือกซ้ือ ชนิดของเวชภัณฑ ความถ่ี

ในการสั่งซ้ือ ชองทางการเลือกซ้ือ และแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ พบวา อํานาจในการสั่งซ้ือ 

สวนใหญเปนเจาของกิจการ มีจํานวน 149 คน วัตถุประสงคเพื่อใชในกิจการ จํานวน 165 คน ผูมี

สวนรวมในการเลือกซ้ือสวนใหญคือ เจาของกิจการ จํานวน 114 คน จะเลือกซ้ือเวชภัณฑแบบยาผสม

อาหาร จํานวน 110 คน ความถ่ีในการสั่งซ้ือคือ ทุกเดือน จํานวน 148 คน ชองทางการเลือกซ้ือสินคา

เปนประจําคือ พนักงานขายของบริษัท จํานวน 162 คน และแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือสวน

ใหญคือ ชื่อเสียงบริษัท จํานวน 89 คน 
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ตอนท่ี 3 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 

1. ดานคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ จากภาพโดยรวม พบวามีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด 

เม่ือพิจารณาเปนรายขอยอยพบวา ดานเวชภัณฑยาสัตวของบริษัทฯท่ีทานเลือกใชและบริการ มีรูปแบบ 

ท่ีตรงกับวัตถุประสงคของทาน เชน เพ่ือการรักษาและปองกัน เปนตน ดานเวชภัณฑยาสัตวท่ีทานเลือก 

ใชบริการ สามารถตอบสนองความตองการและแกไขปญหาทางดานสุขภาพของสุกรได และดานทาน

ไดรับคําแนะนําตางๆ ท่ีดีและเปนประโยชนตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว มีคาเฉลี่ยอยูใน

ระดับมากท่ีสุด 

2. ดานตนทุนราคา จากภาพโดยรวม พบวามีความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด เม่ือ

พิจารณาเปนรายขอยอยพบวา ดานราคาเวชภัณฑยาสัตวเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ ดานราคาของ

เวชภัณฑยาสัตวมีใหเลือกหลายระดับ และดานการตั้งราคามีความเหมาะสมเปนไปตามสถานการณ

ของราคาตลาด มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด 

3. ดานความสะดวกในการหาซ้ือสินคา จากการศึกษา พบวามีความคิดเห็นอยูในระดับ

มาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอยอยพบวา ดานมีจํานวนพนักงานขายกระจายอยูในหลายพ้ืนท่ี จึงทําให

ทานไดรับความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ ดานมีรานตัวแทนจําหนายในหลายพ้ืนท่ี จึงทําให

ทานไดรับความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ ดานมีข้ันตอนการซ้ือขาย ไมยุงยาก ซับซอน และ

ดานมีชองทางในการชําระเงินหลากหลายชองทาง มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก 

4. ดานการติดตอสื่อสาร จากการศึกษา พบวามีความคิดเห็นอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณา 

เปนรายขอยอยพบวา ดานมีการประชาสัมพันธผานชองทางตางๆ เชน พนักงานขาย E-mail แผนพับ 

เปนตน ดานมีการแจงขอมูลขาวสารลวงหนาเก่ียวกับผลิตภัณฑใหมใหทราบอยูเสมอ ดานพนักงานสามารถ 

ใหขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑไดเปนอยางดี และดานทานสามารถติดตอขอรับคําแนะนําหรือขอเสนอผาน 

ทางโทรศัพทได มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  

5. ดานการดูแลเอาใจใสของพนักงาน จากการศึกษา พบวามีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

เม่ือพิจารณาเปนรายขอยอยพบวา ดานพนักงานขายมีความตอเนื่องและสมํ่าเสมอในการดูแลลูกคา 

มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด  

6. ดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ จากภาพโดยรวม พบวามีความคิดเห็น 

อยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอยอยพบวา ดานการบริการของพนักงานมีความรวดเร็ว

ในการใหบริการ ตั้งแตสั่งสินคาจนกระท่ังรับสินคา ดานการบริการ ใหบริการอยางถูกตอง ครบถวน 

ไมขาดตกบกพรอง และดานทานคาดหวังวาทานจะไดรับการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีเปนประโยชนตรงตาม 

ท่ีทานตองการและสามารถชวยทานแกปญหาได มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด  

7. ดานความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ จากการศึกษา พบวามีความ

คิดเห็นอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอยอยพบวา ดานสภาพแวดลอมภายในรานตัวแทนจัด
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จําหนาย มีความสะอาด และสบายตา ดานพนักงานขายของบริษัท นอกจากสามารถใหคําปรึกษาดาน 

ผลิตภัณฑโดยเฉพาะแลว ยังใหคําปรึกษาดานสุขภาพสัตวไดอีกดวย ดานพนักงานสามารถตอบคําถาม 

และใหคําปรึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ  

อีกท้ังบริการขอมูลขาวสารอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของไดเปนอยางดี และดานทานไดรับความสะดวก 

สบายจากการบริการของพนักงานในทุกๆครั้ง มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก 

ตอนท่ี 4 การวิเคราะหแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

1. ดานความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ จากภาพโดยรวม พบวามีความคิดเห็นอยูใน

ระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอยอยพบวา ดานตระหนักถึงความปลอดภัยของผูบริโภคและรับผิดชอบ 

มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด 

2. ดานความตระหนักถึงความสาํคัญของการดูแลสัตวตอแนวคิดฯ จากภาพโดยรวม 

พบวามีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอยอยพบวา ดานการใหอาหารท่ีมี

คุณภาพและเหมาะสมกับอายุ ดานการเลือกใชวัคซีนและยาท่ีมีคุณภาพ ดานการรับขอมูลดานสุขภาพ 

สัตวท่ีถูกตองและรับผิดชอบ และดานการจัดการสัตวปวยอยางเหมาะสม มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด 

3. ดานการปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตวอยางปลอดภัย จากภาพ

โดยรวม พบวามีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอยอยพบวา ดานการใชยา

และวัคซีนภายใตการดูแลของสัตวแพทยท่ีมีใบอนุญาตควบคุมฟารมสุกร ดานการเลือกซ้ือยาท่ีมีคุณภาพ 

และความปลอดภัยตอสัตวและผูบริโภค และดานการเลี้ยงสุกรตามมาตรฐานฟารมท่ีกําหนด/ ไดรับรอง 

ฟารมมาตรฐาน มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด 

ตอนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน   

สมมติฐานท่ี 1 ความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี  

กับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

มีดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 1.1 ดานใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ ไดแก ลักษณะของธุรกิจ รูปแบบธุรกิจ 

และขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค   

สมมติฐานท่ี 1.2 ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ ไดแก ลักษณะของธุรกิจ ขนาดธุรกิจ/ 

จํานวนแมพันธุ และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค    

สมมติฐานท่ี 1.3 ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ไดแก รูปแบบ 

ธุรกิจ ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของ

ผูบริโภค   

สมมติฐานท่ี 1.4 ดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด ไดแก รูปแบบธุรกิจ มีความสัมพันธ 

กับพฤติกรรมของผูบริโภค   
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สมมติฐานท่ี 1.5 ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ ไดแก ลักษณะของธุรกิจ มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมของผูบริโภค   

สมมติฐานท่ี 1.6 ดานชองทางการเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา พบวาลักษณะ 

ของผูประกอบการไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค  

สมมติฐานท่ี 1.7 ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ ไดแก รูปแบบธุรกิจ ขนาดธุรกิจ/ 

จํานวนแมพันธุ และระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค    

สมมติฐานท่ี 2 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมอง

ของลูกคากับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวสําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร 

จังหวัดราชบุรี โดยปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา ท่ีมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมของผูบริโภค มีดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 2.1 ดานใครมีอํานาจในการสั่งซื้อ ไดแก คุณคาที่ลูกคาจะไดรับ มุมมอง

ทางดานตนทุนราคา ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ และความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอม

ในการใหบริการ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค   

สมมติฐานท่ี 2.2 ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ ไดแก คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับและ

ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค  

สมมติฐานท่ี 2.3 ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ไดแก ความ

สะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค    

สมมติฐานท่ี 2.4 ดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด ไดแก มุมมองทางดานตนทุนราคา 

และการติดตอสื่อสาร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค    

สมมติฐานท่ี 2.5 ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ ไดแก มุมมองทางดานตนทุนราคา มีความสัมพันธ 

กับพฤติกรรมของผูบริโภค    

สมมติฐานท่ี 2.6 ดานชองทางการเลือกซื้อสินคาที่ทําการเลือกซื้อเปนประจํา ไดแก 

ความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค   

สมมติฐานท่ี 2.7 ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซื้อ ไดแก การติดตอสื่อสาร มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค   

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในการเลือกซ้ือมีผลตอแนวคิด

มาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q”  

สมมติฐานท่ี 3.1 คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับมีอิทธิพลตอความตระหนักถึงความสําคัญของ

การดูแลสัตวตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

สมมติฐานท่ี 3.2 ตนทุนราคามีอิทธิพลตอความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตว

ตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 
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สมมติฐานท่ี 3.3 ความสะดวกในการหาซ้ือสินคาไมมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐานสินคา

เกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

สมมติฐานท่ี 3.4 การติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดมาตรฐาน 

สินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

สมมติฐานท่ี 3.5 การดูแลเอาใจใสของพนักงานมีอิทธิพลตอความเขาใจของลูกคาถึง 

แนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

สมมติฐานท่ี 3.6 ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการไมมีอิทธิพลตอแนวคิดมาตรฐาน 

สินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

สมมติฐานท่ี 3.7 ความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการไมมีอิทธิพลตอแนวคิด

มาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” 

 

อภิปรายผลการวิจัย  

จากผลการวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอการเลือก

ซ้ือเวชภัณฑยาสัตวและแนวคิดสินคาเกษตร(ปศุสัตว)ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน”Q” ซ่ึงเปนการศึกษา

หาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน”Q” และพฤติกรรม

ของผูบริโภคท่ีมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ของผูเลี้ยงสุกรในจังหวัดราชบุรี ในการศึกษา 

ครั้งนี้สามารถนํามาอภิปรายผล ไดดังนี้ 

ผูประกอบการสวนใหญประกอบธุรกิจเปนแบบฟารมสุกรพันธุและเปนผูเลี้ยงรายอิสระ

ท่ีเปนเชนนี้เพราะ ผูประกอบการสามารถท่ีจะเปดกิจการไดดวยตัวเองไมตองไปเก่ียวของกับใคร และ

ไมตองการการผูกขาดกับทางบริษัทใดบริษัทหนึ่ง และลูกคาสามารถประยุกตและพัฒนาการเลี้ยง เพ่ือให 

สอดคลองกับสถานการณท่ีเกิดข้ึนได และสวนมากเจาของกิจการเปนผูเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวเอง 

โดยจะเลือกซ้ือยาในรูปผสมอาหารผสมอาหารเปนสวนใหญ เนื่องจากเวชภัณฑยาแบบผสมอาหารงาย 

และสะดวกตอผูเลี้ยง และจะซ้ือกับพนักงานขายของบริษัทโดยตรงและบริษัทที่นาเชื่อถือท่ีมีชื่อเสียง

ทางดานปศุสัตว  เนื่องจากวาสินคามีคุณภาพ ประสิทธิภาพและประสิทธิผลท่ีดี และมีความปลอดภัย

ตอสุกร อีกท้ังบริษัทยังรับประกันคุณภาพของสินคาและมีผูเชี่ยวชาญทางดานปศุสัตวใหความรูและ

คําแนะนําตางๆ ยิ่งทําใหความมั่นใจใหกับผูประกอบการดวย พรอมท้ังยังไดรับการบริการกอนและ

หลังการขายทางดานวิชาการ ท่ีนอกเหนือจากท่ีมีอาจารยท่ีปรึกษาฟารมดูแลอยู  

ในภาพรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวาดานคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ ดาน

ตนทุนราคา และดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก

ท่ีสุด ท่ีเปนเชนนี้เพราะผูประกอบการตองการเวชภัณฑยาของบริษัทฯ ท่ีมีคุณภาพและสามารถรักษา

ปญหาทางดานสุขภาพของสุกรไดจริง รวมถึงวิธีการใชผลิตภัณฑตางๆ สวนทางดานราคาก็มีใหเลือก
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หลายระดับตามความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ และการบริการท่ีรวดเร็ว ถูกตอง ครบถวนของ 

พนักงานขายยังสงผลตอความพึงพอใจของผูประกอบการดวย 

ในดานภาพรวมของแนวคิดสินคาเกษตร(ปศุสัตว)ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน”Q” มีระดับ 

ความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด พบวา ดานความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอแนวคิดฯ 

และดานการปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตวปลอดภัยฯ มีระดับความคิดเห็นอยูใน

ระดับมากท่ีสุด ท่ีเปนเชนนี้เพราะผูประกอบการไดตระหนักถึงความสําคัญของมาตรฐาน Q หากสุกร

ท่ีเลี้ยงไวไดรับรองวาผานหลักเกณฑมาตรฐานสินคาเกษตรจะทําใหผูประกอบการมีชื่อเสียง ไดรับ

ความไววางใจจากลูกคา และยังไดรับประกาศนียบัตรจาก สํานักงานมาตรฐานสินคาเกษตรและอาหาร 

แหงชาติ กระทรวงเกษตรและสหกรณ ซ่ึงถาลูกคาเห็นก็จะม่ันใจไดวาสุกรท่ีฟารมนี้มีมาตรฐาน เลี้ยงสุกร 

ไดถูกสุขลักษณะและมีความปลอดภัยตอผูบริโภค สงผลใหผูบริโภคมีความม่ันใจมากข้ึน 

การทดสอบสมมติฐาน ลักษณะของผูประกอบการผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี มีความสัมพันธ 

กับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับสัตว ในดานใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ  

ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ ดานบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ดานชนิด

เวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด ดานความถ่ีในการสั่งซ้ือ และ ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

แตไมมีความสัมพันธในดานชองทางการเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา นอกจากนี้ พบวา

ประเภทของฟารมธุรกิจ (สุกรพันธุ สุกรขุน) ไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีผลตอ

การเลือกซ้ือเวชภัณฑสําหรับสัตวเลย เนื่องจากไมวาจะฟารมจะประเภทใดและซ้ือทางชองทางไหน 

ความตองการในการเลือกซ้ือก็ไมแตกตางอยางมีนัยสําคัญ 0.05 เนื่องจากมีความตองการเวชภัณฑยาสัตว 

ท่ีเหมือนกันคือ สามารถสนองตอความตองการอยางแทจริงคือการใชเพ่ือรักษาใหหายจากการปวย 

และปองกันไมใหเกิดโรค เปนตน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของพรวิภา รอดราษฎร (2556) “กลยุทธ

ในการกําหนดราคาแบบคารเทลของผลิตภัณฑอาหารสุนัขสําเร็จรูปภายใตแนวคิดความเต็มใจจาย” 

ซ่ึงเม่ือพิจารณาความสัมพันธระหวางปจจัยดานพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือมีอิทธิพลตอความเต็มใจ

จายอาหารสุนัขสําเร็จรูปของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยดานพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ 

มีอิทธิพลตอความเต็มใจจาย อยางมีนัยทางสถิติท่ีระดับ .05 และสอดคลองกับชาตรี พิมพอํ่า (2551) 

ทําการศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ืออาหารสัตวเลี้ยงสําเร็จรูปของสุนัข 

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหเหตุผลในการซ้ืออาหารสุนัขสําเร็จรูป เพราะ

สะดวกในการใหกินและการเก็บรักษา ประเภทผลิตภัณฑอาหารสุนัขท่ีซ้ือ คือ อาหารเม็ดแบบแหง 

ยี่หออาหารสุนัขสําเร็จรูปท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ เพดดีกรี  ความถ่ีในการซ้ือ คือเดือนละครั้ง สถานท่ี ท่ีซ้ือ

อาหารสุนัขเปนประจํา คือ แมคโคร บิ๊กซี โลตัส และคารฟูร และดานการสงเสริมการตลาด คือ มีการ

โฆษณาผานสื่อหลายประเภท ท้ังโทรทัศน วิทยุ แผนปลิวตางๆ จากการทดสอบหาความสัมพันธ พบวา 
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารสัตว

สําเร็จรูปสําหรับสุนัข  

การทดสอบสมมติฐาน ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในมุมมองของลูกคา

มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวสําหรับสัตวของผูเลี้ยง

สุกร จังหวัดราชบุรี ในดานใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ  ดานวัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ ดานบุคคลท่ี

มีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ดานชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด ดานความถ่ีในการ

สั่งซ้ือ ดานชองทางการเลือกซ้ือสินคาท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจําและ ดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจ 

เลือกซ้ือ จากการศึกษาครั้งนี้พบวา การดูแลเอาใจใสของพนักงาน เปนปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

(7Cs) ท่ีไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว เนื่องจาก

ในธุรกิจนี้ พนักงานขายสวนใหญจะมีความเอาใจใสดูแลลูกคาในระดับมากถึงมากท่ีสุดอยูแลว สวนปจจัย 

วัตถุประสงคในการสั่งซ้ือท่ีแตกตางกันมีผลตอคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับแตกตางกัน เพราะลูกคาจะคาดหวัง 

วาผลิตภัณฑท่ีสั่งซ้ือรวมถึงคําแนะนําจะมีประโยชนตอธุรกิจของตนเอง และวัตถุประสงคในการสั่งซ้ือ

ท่ีแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการตอบสนองความตองการแตกตางกันและชนิดของเวชภัณฑท่ี

แตกตางกันมีผลความสําเร็จในการตอบสนองความตองการแตกตางกัน ท่ีเปนเชนนี้เพราะถาเปนการ

สั่งซ้ือมาใชในกิจการจะไดรับสินคาท่ีพรอมใชทันที และไมตองสตอกยาปริมาณมากๆ และเลือกเวชภัณฑ 

ท่ีเปนแบบยาผสมอาหารมากท่ีสุดเนื่องจากมีความสะดวกในการใชมากกวาเวชภัณฑแบบยาฉีดและวัคซีน 

เนื่องจากสามารถผสมยาในอาหารพรอมกับวัตถุดิบอาหารเลยเปนการลดตนทุนคาแรงงานและประหยัด 

เวลาการทํางาน สวนปจจัยชนิดของเวชภัณฑท่ีแตกตางกันมีผลตอตนทุนราคาแตกตางกัน เพราะลูกคา 

ยอมตองการเวชภัณฑยาท่ีมีคุณภาพดี ราคาเหมาะสม สามารถผอนชําระได เนื่องจากสุกรแตละวัย

ตองการเวชภัณฑยาท่ีไมเหมือนกัน ซ่ึงสงผลกระทบกับตนทุน  สวนชนิดของเวชภัณฑท่ีแตกตางกันมี

ผลตอการติดตอสื่อสารท่ีแตกตางกัน และแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซื้อที่แตกตางกันมีผลตอ

การติดตอสื่อสารแตกตางกัน ท่ีเปนเชนนี้เพราะเวชภัณฑยาแตละชนิดผูประกอบการบางสวนยังไมรูจัก 

ในประสิทธิภาพ ดังนั้นชื่อเสียงบริษัทมีสวนสําคัญท่ีลูกคาจะเขามาเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว อีกท้ังยังมี

การแนะนําจากเพ่ือนสูเพ่ือนอีกดวย  สวนปจจัยแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือท่ีแตกตางกันมีผล

ตอความสะดวกในการหาซ้ือสินคาแตกตางกัน เพราะหากเปนการจัดแสดงบูธสินคาผูประกอบการจะ

ไมไดมาดูเอง แตถาเปนการโฆษณาประชาสัมพันธผานทางโทรทัศน วิทยุ หนังสือเก่ียวกับปศุสัตวหรือ

เพ่ือนแนะนําบอกตอฯลฯ ผูประกอบการจะสามารถรับรูไดและม่ันใจท่ีจะเลือกซ้ือ จากการศึกษาสอดคลอง 

กับงานวิจัยของวราภรณ อํ่าศรีเวียง (2550) กรณีศึกษา “ปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ืออาหาร 

สุนัขสําเร็จรูป ในเขตเทศบาลอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง” ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคเนนทางดานผลิตภัณฑ 

โดยเฉพาะคุณภาพของสินคาและผลการใชมากท่ีสุด และปจจัยดานราคาท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

ของอาหารและปริมาณของอาหารท่ีบรรจุภัณฑ และสอดคลองกับงานวิจัยของชิตพล ฉิมวารี (2551) 
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ทําการศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเวชภัณฑยาสัตวของผูเลี้ยงสุกรในจังหวัดนครปฐม พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 41 ปข้ึนไปและมีประสบการณในการเลี้ยงสุกร 21 ปข้ึนไป และมี

ขนาดของฟารมเล็กและขนาดฟารมกลาง สวนใหญจะซ้ือยาสัตวเพ่ือรักษาโรคความถ่ีเดือนละ 1 ครั้ง 

ผานทางพนักงานขายของบริษัทฯ และใหความเชื่อม่ันจากแหลงผลิตในประเทศจีนและประเทศอินเดีย 

และกลุมยาท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือยาในกลุม Amoxicillin ปจจัยทางดานบุคคลดานประสบการณมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือมากท่ีสุด ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย

และดานการสงเสริมการตลาดเปนขอท่ีทางผูเลี้ยงสุกรใหความสําคัญมากท่ีสุด  

การทดสอบสมมติฐาน ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Cs) ในการเลือกซ้ือมีอิทธิพล

ตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” พบวา คุณคาท่ีลูกคาจะ

ไดรับมีอิทธิพลตอความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร(ปศุ

สัตว)ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q”  และตนทุนราคามีอิทธิพลตอความตระหนักถึงความสําคัญของ

การดูแลสัตวตอแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” ท่ีเปนเชนนี้

เพราะตนทุนราคาเปนปจจัยท่ีสงผลถึงกําไรจากการประกอบธุรกิจผูประกอบการจึงตระหนักถึงตนทุน

ทุกอยางไมวาจะเปน คาอาหาร คายาและเวชภัณฑตางๆ คาการจัดการดูแล ฯลฯ หากตนทุนนอย

ผูประกอบการก็จะไดกําไรมาก อีกดานท่ีผูประกอบการตระหนักถึงก็คือ คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับแนนอน 

วาหากผูประกอบการจายเงินเพ่ือซ้ือเวชภัณฑหรือบริการไปแลว ยอมคาดหวังวาจะไดรับสินคาคุณภาพ 

ท่ีดี มีประสิทธิภาพ การตอบสนองท่ีรวดเร็ว บริการท่ีดีและประทับใจ และถาไดรับรองมาตรฐาน“Q” 

ยิ่งสงผลทําใหผูประกอบการเกิดความมั่นใจและความนาเชื่อถือแกผูบริโภคมากยิ่งข้ึน และการไดรับ

คําแนะนําท่ีดีก็เปนอีกสวนหนึ่งท่ีทําใหผูประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการนั้น การติดตอ 

สื่อสารมีอิทธิพลตอความเขาใจของลูกคาถึง แนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใต

มาตรฐาน “Q” และการดูแลเอาใจใสของพนักงานมีอิทธิพลตอความเขาใจของลูกคาถึง แนวคิดมาตรฐาน 

สินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” ท่ีเปนเชนนี้เพราะความเขาใจท่ีดียอมเกิดจาก

การใหความรู การฝกอบรม การโฆษณาประชาสัมพันธท่ีดีหากขาดสิ่งเหลานี้ไปผูประกอบการคงไมมีวัน 

ไดรับรูถึงแนวคิดมาตรฐานสินคาเกษตร ดานการดูแลเอาใจใสของพนักงานขายก็มีสวนทําใหผูประกอบการ 

เลี้ยงสุกรผลิตสุกรไดถูกตองตามหลักสุขอนามัย รวมท้ังหากพนักงานขายเขามาดูแลลูกคาอยางตอเนื่อง 

สมํ่าเสมอ ก็จะยิ่งทําใหผูประกอบการไดรับความรู ทักษะใหมๆ เพื่อนํามาประยุกตใชในกิจการของ

ตัวเองซ่ึงจะทําใหผูบริโภคเชื่อม่ันในความปลอดภัยและมาตรฐานของสินคาท่ีจะไดรับ จากการศึกษา

สอดคลองกับงานวิจัยของณัฏฐชาพร วงศหิรัญวรกุล (2555) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑกําจัดเห็บหมัดของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภค 

เนนทางดานผลิตภัณฑ โดยเฉพาะคุณภาพของสินคาและผลการใชมากท่ีสุด และสอดคลองกับงานวิจัย 

ของจิตติมา สิงหเวชสกุล(2555) ทําการศึกษาเก่ียวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในการเลือกซื้อ
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ผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทย ในตําบลในเมือง อําเภอเมือง จัหวัดลําพูน พบวา กลุมผูบริโภค

สวนใหญเปนผูหญิง รอยละ 57.76 ซ่ึงอยูในชวงอายุ 20-40 ป รอยละ 55.17 ซ่ึงมีรายได 10,001-20,000 

บาทตอเดือน และมีอาชีพทําธุรกิจสวนตัวมากกวาอาชีพอ่ืนๆ โดยเหตุผลท่ีหันมาบริโภคเนื่องจากวา 

สินคาเปนสมุนไพร ปลอดภัยตอการบริโภค และมี อย.รับรองคุณภาพ และสวนใหญซ้ือจากรานขายยา 

โดยมีเภสัชกรแนะนํา และใหขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ  

 

ประโยชนจากการวิจัย 

1. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว 

2. ผูประกอบการเลี้ยงสุกรจะไดรับความรูเกี่ยวกับแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” และสามารถประยุกตใชกับการเลี้ยงสุกรใหไดมาตรฐาน 

3. เปนประโยชนตอผูผลิตเวชภัณฑยาสัตวในการปรับเปลี่ยนแผนการตลาดเพ่ือรักษา

ฐานลูกคา 

4. เปนแนวทางในการจัดการรูปแบบฟารม ใหแกผูท่ีสนใจจะเปดกิจการเลี้ยงสุกร 

 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต  

1. การศึกษาในครั้งนี้ไดทําการศึกษากับกลุมตัวอยางเพียงผูเลี้ยงสุกรในจังหวัดราชบุรี

เทานั้น ซ่ึงเปนการเลือกศึกษากับเฉพาะท่ีเพียงแหงเดียวเทานั้น ในอนาคตผูวิจัยเห็นวาควรมีการศึกษา 

แนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน “Q” กับพ้ืนท่ีอ่ืนๆ เชน จังหวัดอ่ืนๆ ภูมิภาค 

อ่ืนๆ เพ่ือขยายขอบเขตการศึกษามากยิ่งข้ึน เนื่องจากจะมีประโยชนในดานการพัฒนาสินคาเกษตร 

การสรางมาตรฐาน ซ่ึงจะกอใหเกิดผลดีตอการพัฒนาประเทศชาติในยุค AEC ใหมีความเจริญกาวหนา

ท้ังทางดานเศรษฐกิจและสังคมตอไป  

2. ควรทําการวิจัยเชิงลึกหรือวิจัยเชิงคุณภาพ ในดานผลกระทบตอสิ่งแวดลอมและท่ีอยู 

อาศัยของผูประกอบการเลี้ยงสุกร เพราะเนื่องจากวาผูท่ีอยูใกลกับบริเวณท่ีเลี้ยงสุกรจะเกิดมลภาวะ

ทางกลิ่น และมลภาวะทางเสียง ซ่ึงอาจสงผลตอสุขภาพกายและสุขภาพจิตของผูท่ีอาศัยอยูใกลกับท่ี

เลี้ยงสุกรได โดยการสัมภาษณกลุมตัวอยางเพ่ือใหไดขอมูลท่ีมีความละเอียดมากยิ่งข้ึน 
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รายการอางอิง 
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แบบสอบถามสําหรับงานวิจัย 

เรื่อง: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวและแนวคิด 

สินคาเกษตร(ปศุสัตว)ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน“Q”ของผูเลี้ยงสุกรจังหวัดราชบุรี 

 

คําช้ีแจง 

1. โปรดทําเครื่องหมายกากบาท (X) ท่ีทานตองการระบุเปนคําตอบลงในชองวาง  

2. แบบทดสอบนี้ แบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 เปนการสอบถามเก่ียวกับลักษณะของผูประกอบการ ไดแก ลักษณะของธุรกิจ 

รูปแบบของธุรกิจ ขนาดธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ และระยะเวลาดําเนินธุรกิจ 

 ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑ

สําหรับสัตวของผูเลี้ยงสุกร จังหวัดราชบุรี 

 ตอนท่ี 3 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดในมุมมองลูกคาท่ีมีผลตอ

การเลือกซ้ือ  

 ตอนท่ี 4 มุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน 

“Q” 

 ตอนท่ี 5 ปญหาและขอเสนอแนะเก่ียวกับการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวของผูเลี้ยงสุกรพ้ืนท่ี

จังหวัดราชบุรี 

3. ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมือจากทาน ผลการวิจัยท่ีไดจะนําไปใชเปนแนว

ทางการวางแผนพัฒนาการผลิตเวชภัณฑสําหรับสัตวใหตรงตามความตองการของลูกคาและขอขอบพระคุณ 

มา ณ โอกาสนี้ 

 

ขอขอบพระคุณท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 

 

นางสาวเนตรชนก  มะลิงาม 

นักศึกษาหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาบริหารธุรกิจ คณะการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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แบบสอบถาม 

สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวและแนวคิด

สินคาเกษตร(ปศุสัตว)ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน“Q”ของผูเล้ียงสุกรจังหวัดราชบุรี 

 

ตอนท่ี 1 ลักษณะของผูประกอบการ 

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย (X) ลงในชองท่ีตรงกับขอมูลของทาน 

1. การประกอบธุรกิจ 

 (   ) ฟารม  (   ) บริษัท 

 (   ) หางหุนสวน  (   ) อ่ืนๆ 

 

2. รูปแบบของธุรกิจ  

 (   ) ผูเลี้ยงรายอิสระ  (   ) ผูประกอบการสุกรแบบครบวงจร 

 (   ) ผูเลี้ยงสุกรพันธะสัญญา     

 

3. ขนาดธุรกิจ/จํานวนแมพันธุ 

 (   ) นอยกวา 1,000 ตัว (   ) 1,001 – 5,000 ตัว 

 (   ) 5,001 – 10,000 ตัว (   ) 10,001 ตัวข้ึนไป 

 

4. ประเภทของฟารมธุรกิจ 

 (   ) ฟารมสุกรพันธุ  (   ) ฟารมสุกรขุน 

 

5. ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 

 (   ) นอยกวา 15 ป  (   ) 15-30 ป 

 (   ) 31-45 ป  (   ) 45 ปข้ึนไป 
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ตอนท่ี 2 พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตว 

คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย (X) ลงในชองท่ีตรงกับขอมูลของทาน 

1. ใครมีอํานาจในการสั่งซ้ือ 

 (   ) เจาของกิจการ  (   ) ฝายจัดซ้ือ 

 (   ) ผูจัดการฟารม   (   ) อ่ืนๆ 

  

2. วัตถุประสงคหลักในการสั่งซ้ือ 

 (   ) เพ่ือใชในกิจการ  (   ) เพ่ือจัดจําหนาย 

 (   ) เพ่ือเติมระดับสินคาคงคลัง (   ) อ่ืนๆ 

 

3. บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 

 (   ) เจาของกิจการ  (   ) ฝายจัดซ้ือ 

 (   ) ท่ีปรึกษากิจการ  (   ) ผูจัดการฟารม 

 

4. ชนิดเวชภัณฑท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ 

 (   ) แบบยาผสมอาหาร (   ) แบบยาฉีดและวัคซีน 

 (   ) แบบละลายน้ํา  (   ) อ่ืนๆ 

 

5. ความถ่ีในการสั่งซ้ือ 

 (   ) ทุกเดือน  (   ) ไตรมาสละ 1 ครั้ง 

 (   ) เดือนเวนเดือน  (   ) ปละ 2 ครั้ง 

 

6. ชองทางการเลือกซ้ือสินคาของทานท่ีทําการเลือกซ้ือเปนประจํา 

 (   ) พนักงานขายของบริษัท (   ) รานคา / สหกรณ 

 (   ) พนักงานขายอิสระ(Free Lance)    

 

7. แหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

 (   ) โฆษณาประชาสัมพันธ (   ) จัดบูธแสดงสินคา 

 (   ) เพ่ือนแนะนํา  (   ) ชื่อเสียงบริษัท 
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ตอนท่ี 3  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ  

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย (X) ลงในชองท่ีตามความคิดเห็นของทาน 

 คะแนน  5  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 

คะแนน  4  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับมาก 

คะแนน  3  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับปานกลาง 

คะแนน  2  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับนอย 

คะแนน  1  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับนอยท่ีสุด 

ปจจัยสวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา 
ใหความสําคัญในระดับ 

5 4 3 2 1 

คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ      

1. เวชภัณฑยาสัตวของบริษัทฯท่ีทานเลือกใชและบริการ มีรูปแบบท่ี

ตรงกับวัตถุประสงคของทาน เชน เพ่ือการรักษา และ ปองกัน เปนตน 

     

2. เวชภัณฑยาสัตวท่ีทานเลือกใชบริการ สามารถตอบสนองความ

ตองการและแกไขปญหาทางดานสุขภาพของสุกรท่ีทานเลี้ยงได 

     

3. ทานไดรับคําแนะนําตางๆ ท่ีดีและเปนประโยชนตอการตัดสินใจ

เลือกใชเวชภัณฑยาสัตว 

     

4. เวชภัณฑยาสัตวมีความหลากหลาย      

มุมมองทางดานตนทุนราคา      

1. ราคาของเวชภัณฑยาสัตวเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ      

2. ราคาของเวชภัณฑยาสัตวมีใหเลือกหลายระดับ      

3. การตั้งราคามีความเหมาะสม เปนไปตามสถานการณของราคาตลาด      

4. ทานไดรับเง่ือนไขในการชําระเงินท่ีเหมาะสม      

ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา      

1. มีจํานวนพนักงานขายกระจายอยูในหลายพ้ืนท่ี จึงทําใหทานไดรับ

ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ 

     

2. มีรานตัวแทนจําหนายในหลายพ้ืนท่ี จึงทําใหทานไดรับความสะดวก 

ในการเดินทางมาใชบริการ 

     

3. มีข้ันตอนการซ้ือขาย ไมยุงยาก ซับซอน       

4. มีชองทางในการชําระเงินหลากหลายชองทาง       
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ปจจัยสวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา 
ใหความสําคัญในระดับ 

5 4 3 2 1 

การติดตอส่ือสาร      

1. มีการประชาสัมพันธผานชองทางตางๆ เชน พนักงานขาย E-mail 

แผนพับ เปนตน 

     

2. มีการแจงขอมูลขาวสารลวงหนาเก่ียวกับผลิตภัณฑใหมใหทราบอยูเสมอ      

3. พนักงานสามารถใหขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑไดเปนอยางดี      

4. ทานสามารถติดตอขอรับคําแนะนําหรือขอเสนอผานทางโทรศัพทได      

การดูแลเอาใจใสของพนักงาน      

1.พนักงานขายมีความดูแลเอาใจใสในการใหขอมูลกับลูกคาเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑกอนและหลังการใช 

     

2. พนักงานขายมีความตอเนื่องและสมํ่าเสมอในการดูแลลูกคา      

3. พนักงานใหบริการรวดเร็ว ทันตอความตองการของทานได      

4. ทานไดรับคําแนะนําตางๆ ท่ีเปนประโยชนตอการตัดสินใจเลือกใช

ผลิตภัณฑ 

     

ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ      

1. การบริการของพนักงานมีความรวดเร็วในการใหบริการ ตั้งแต  

สั่งสินคาจนกระท่ังรับสินคา 

     

2. เง่ือนไขการชําระเงิน ตอบสนองตรงกับความตองการของลูกคาได      

3. ดานการบริการ ใหบริการอยางถูกตอง ครบถวน ไมขาดตกบกพรอง 

แตอยางใด 

     

4. ทานคาดหวังวาทานจะไดรับการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีเปนประโยชน

ตรงตามท่ีทานตองการและสามารถชวยทานแกปญหาได 

     

ความสะดวกสบาย/สิ่งแวดลอมในการใหบริการ      

1. สภาพแวดลอมภายในรานตัวแทนจัดจําหนาย มีความสะอาด และ

สบายตา  

     

2. พนักงานขายของบริษัท นอกจากสามารถใหคําปรึกษาดาน

ผลิตภัณฑโดยเฉพาะแลว ยังใหคําปรึกษาดานสุขภาพสัตวไดอีกดวย 

     

3. พนักงานสามารถตอบคําถามและใหคําปรึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

อีกท้ังบริการขอมูลขาวสารอ่ืนๆท่ีเก่ียวของไดเปนอยางดี 

     

4. ทานไดรับความสะดวกสบายจากการบริการของพนักงานในทุกๆ ครั้ง      

 



124 

ตอนท่ี 4  มุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอแนวคิดสินคาเกษตร(ปศุสัตว)ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน“Q” 

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย (X) ลงในชองท่ีตามความคิดเห็นของทาน 

 คะแนน  5  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 

คะแนน  4  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับมาก 

คะแนน  3  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับปานกลาง 

คะแนน  2  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับนอย 

คะแนน  1  หมายถึง  ใหความสําคัญในระดับนอยท่ีสุด 

มุมมองของลูกคาตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัย 

ภายใตมาตรฐาน“Q” 

ใหความสําคัญในระดับ 

5 4 3 2 1 

ความเขาใจของลูกคาถึงแนวคิดฯ        

1. การผลิตสุกรตามมาตรฐานฟารมท่ีกําหนด      

2. การสรางผลิตภัณฑจากสุกรตามหลักอนามัย      

3. การขนสงสุกรตามหลักสวัสดิภาพสัตว (Animal Welfare)      

4. โรงฆาและชําแหละท่ีไดรับการรับรองกระบวนการผลิตจาก 

กรมปศุสัตว 

     

5. ตระหนักถึงความปลอดภัยของผูบริโภคและรับผิดชอบ      

ความตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลสัตวตอแนวคิดฯ      

1. การใหอาหารท่ีมีคุณภาพและเหมาะสมกับอายุและวัย      

2. การเลือกใชวัคซีนและยาท่ีมีคุณภาพ      

3. การรับขอมูลดานสุขภาพสัตวท่ีถูกตองและรับผิดชอบ      

4. การจัดการสัตวปวยอยางเหมาะสม      

5. การคัดท้ิงและกําจัดสัตวอยางถูกสุขลักษณะ      

การปฏิบัติของลูกคาในการสงเสริมการผลิตเนื้อสัตวปลอดภัยฯ      

1. การใชยาและวัคซีนภายใตการดูแลของสัตวแพทยท่ีมีใบอนุญาต

ควบคุมฟารมสุกร 

     

2. การเลือกซ้ือยาท่ีมีคุณภาพและความปลอดภัยตอสัตวและผูบริโภค      

3. การเลี้ยงสุกรตามมาตรฐานฟารมท่ีกําหนด/ ไดรับรองฟารมมาตรฐาน      

4. การปฏิบัติเครงครัดตอระยะหยุดยากอนสงโรงฆา      

5. การเลี้ยงสุกรและการปองกันโรคติดตอตามหลักความปลอดภัย

ทางชีวภาพ (Biosecurity) 
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ตอนท่ี 5 ปญหาและขอเสนอแนะเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอ

การเลือกซ้ือเวชภัณฑยาสัตวและแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน“Q” 

ของผูเล้ียงสุกรจังหวัดราชบุรี  

   

ปญหา 

 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 

 

ขอเสนอแนะ 

 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 

 

 



ภาคผนวก ข 

คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม
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คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับ 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

c3.1.1 179.53 71.154 .034 .928 

c3.1.2 179.63 68.654 .448 .924 

c3.1.3 179.67 68.230 .572 .923 

c3.1.4 179.60 68.731 .403 .925 

c3.2.1 179.70 68.838 .391 .925 

c3.2.2 179.70 67.459 .604 .923 

c3.2.3 179.83 68.213 .472 .924 

c3.2.4 179.70 69.045 .488 .924 

c3.3.1 179.70 67.114 .658 .922 

c3.3.2 179.67 67.747 .515 .923 

c3.3.3 179.77 71.357 .072 .926 

c3.3.4 179.80 69.959 .361 .925 

c3.4.1 179.70 68.286 .641 .923 

c3.4.2 179.77 67.702 .549 .923 

c3.4.3 179.73 67.168 .576 .923 

c3.4.4 179.73 67.099 .585 .923 

c3.5.1 179.87 68.878 .429 .924 

c3.5.2 179.83 68.971 .478 .924 

c3.5.3 179.83 66.075 .665 .922 

c3.5.4 179.83 69.454 .386 .925 

c3.6.1 179.83 69.730 .334 .925 

c3.6.2 179.77 69.564 .365 .925 

c3.6.3 179.87 68.120 .558 .923 

c3.6.4 179.77 68.599 .415 .924 

c3.7.1 179.77 67.426 .591 .923 
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Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

c3.7.2 179.83 69.178 .439 .924 

c3.7.3 179.87 69.982 .369 .925 

c3.7.4 179.80 67.476 .656 .922 

d4.1.1 179.13 66.878 .575 .923 

d4.1.2 179.03 66.792 .659 .922 

d4.1.3 179.13 67.637 .475 .924 

d4.1.4 179.03 67.344 .579 .923 

d4.1.5 179.00 68.897 .378 .925 

d4.2.1 179.10 68.024 .439 .924 

d4.2.2 178.97 68.930 .404 .924 

d4.2.3 179.10 68.783 .338 .925 

d4.2.4 179.30 66.562 .578 .923 

d4.2.5 179.40 68.869 .302 .926 

d4.3.1 178.97 68.102 .538 .923 

d4.3.2 178.93 68.409 .539 .923 

d4.3.3 178.97 68.033 .550 .923 

d4.3.4 179.10 70.093 .167 .927 

d4.3.5 179.33 69.471 .223 .927 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.926 43 
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คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ในมุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

c3.1.1 109.03 39.206 .144 .940 

c3.1.2 109.13 37.568 .539 .935 

c3.1.3 109.17 37.661 .574 .934 

c3.1.4 109.10 38.024 .404 .936 

c3.2.1 109.20 37.407 .538 .935 

c3.2.2 109.20 36.372 .758 .932 

c3.2.3 109.33 38.230 .355 .937 

c3.2.4 109.20 37.959 .576 .934 

c3.3.1 109.20 36.717 .684 .933 

c3.3.2 109.17 37.247 .525 .935 

c3.3.3 109.27 40.202 -.008 .938 

c3.3.4 109.30 38.700 .443 .936 

c3.4.1 109.20 37.338 .747 .932 

c3.4.2 109.27 37.030 .599 .934 

c3.4.3 109.23 35.633 .816 .931 

c3.4.4 109.23 36.047 .735 .932 

c3.5.1 109.37 37.413 .598 .934 

c3.5.2 109.33 37.954 .548 .934 

c3.5.3 109.33 35.609 .747 .932 

c3.5.4 109.33 38.299 .459 .935 

c3.6.1 109.33 38.092 .512 .935 

c3.6.2 109.27 38.133 .502 .935 

c3.6.3 109.37 37.275 .630 .933 

c3.6.4 109.27 36.754 .656 .933 
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Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

c3.7.1 109.27 36.202 .772 .931 

c3.7.2 109.33 37.609 .639 .933 

c3.7.3 109.37 38.447 .542 .935 

c3.7.4 109.30 36.424 .815 .931 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.936 28 

 

 

คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามดานมุมมองของลูกคาท่ีมีผลตอแนวคิดสินคาเกษตร (ปศุสัตว) 

ปลอดภัยภายใตมาตรฐาน“Q” 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

d4.1.1 65.83 19.454 .772 .926 

d4.1.2 65.73 19.720 .797 .925 

d4.1.3 65.83 19.799 .684 .928 

d4.1.4 65.73 19.651 .816 .925 

d4.1.5 65.70 20.148 .721 .927 

d4.2.1 65.80 20.441 .543 .932 

d4.2.2 65.67 20.713 .606 .930 

d4.2.3 65.80 20.166 .613 .930 

d4.2.4 66.00 19.586 .689 .928 

d4.2.5 66.10 19.748 .667 .929 
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Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

d4.3.1 65.67 20.230 .755 .927 

d4.3.2 65.63 20.447 .762 .927 

d4.3.3 65.67 20.161 .777 .926 

d4.3.4 65.80 20.579 .509 .933 

d4.3.5 66.03 20.447 .489 .934 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.933 15 

 

 



ภาคผนวก ค 

หนังสือเชิญผูเช่ียวชาญตรวจเครื่องมือวิจัย
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ประวัติผูวิจัย 

 

ชื่อ-สกุล นางสาวเนตรชนก  มะลิงาม 

ท่ีอยู 58/64 หมู 9 ตําบลลาดสวาย อําเภอลําลูกกา  จังหวัดปทุมธานี 

  

 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2545  สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี  

  สาขาวิชาวิทยาศาสตรสุขภาพสัตว  

  สถาบันเทคโนโลยีราชมงคล (มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล

ตะวันออก) 

 พ.ศ. 2557 ศึกษาตอระดับปริญญา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

  คณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาประกอบการ 

 มหาวิทยาลัยศิลปากร 

 

ประวัติการทํางาน 

 พ.ศ. 2545 บริษัท อกริไทยแอนดคอนซัลแทรนต จํากัด  

  ตําแหนงผูแทนฝายขายเขตตะวันตก 

 พ.ศ. 2547 บริษัท โนวารตี(ประเทศไทย) จํากัด  

  ตําแหนงผูแทนฝายขายเขตตะวันตก, หัวหนาเขตตะวันตก 

  และภาคใต และผูจัดการเขตตะวันตกและภาคใต 

 พ.ศ. 2558 บริษัท อิแลนโค (ประเทศไทย) จํากัด   

  ตําแหนงผูจัดการเขตตะวันตกและภาคใต 

 ปจจุบัน บริษัท อิแลนโค (ประเทศไทย) จํากัด   

  ตําแหนงผูจัดการฝายขาย  
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