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ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านอาหาร 

ในจังหวัดเชียงใหม่ในการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแช่แข็ง 

Marketing Mix Affecting Restaurant Entrepreneurs in Chiang Mai Province 

Towards Purchasing Frozen Seafood 

กรชญิา  ภูว่ิจิตรวราภรณ*์ และวรัท วินิจ** 

บทคัดย่อ 

การศึกษานี้  มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัด

เชยีงใหม่ในการตัดสนิใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็งและเป็นแนวทางในการวางแผน  เพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ

อาหารทะเลแช่แข็ง โดยเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ ท่ีเลือกซื้ออาหารทะเลแช่แข็ง จ านวน 

100 ราย และน าข้อมูลมาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ซึ่งประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและใช้สถิติเชิง

อนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน  โดยใช้สถิติ F-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งสามารถสรุปผล

การศึกษา ได้ดังนี้ 

ผลจากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 41 – 50 ปี สถานภาพสมรส ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีต าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ ซึ่งบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตัดสินใจซือ้อาหารทะเลแช่แข็งของกจิการ

เป็นเชฟ/พ่อครัว/แม่ครัว  รูปแบบของกิจการส่วนใหญ่เป็นกิจการประเภทสวนอาหาร/ร้านอาหาร มีระยะเวลาท่ีเปิด

ให้บริการ คือ 3 ปีขึ้นไป มีจ านวนโต๊ะท่ีให้บริการ 21 – 40 ตัว  โดยกลุ่มลูกค้าท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นกลุ่มครอบครัว

และรายรับตอ่เดอืนของกิจการท่ีมากที่สุด คือ ช่วง 100,001 – 300,000 บาท 

ผลจากการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการ

ร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีผลอยู่ในระดับมากทุกด้าน เรียงตามล าดับได้

ดังตอ่ไปนี ้ด้านผลิตภัณฑ ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านราคา ตามล าดับ 

ปัจจัยยอ่ยของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการร้านอาหาร

ในจังหวัดเชยีงใหม่ ท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุดในแตล่ะด้าน มีดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ ์(Product) คือ มีการการันตีคุณภาพ (อ.ย.) รองลงมาคือ เก็บรักษาได้นานและรสชาติอร่อย  

ด้านราคา (Price) คือ ราคาเหมาะสมกับปริมาณ รองลงมา คือ ปา้ยบอกราคามคีวามชัดเจน 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) คือ การมีสินค้าพร้อมขาย รองลงมา คือ สินค้ามีการจัดหมวดหมู่เป็น

ระเบียบเรียบร้อย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ ความรู้เกี่ยวกับตัวสนิค้าของพนักงาน รองลงมา คือ การจัดโปรโมช่ัน

ตามเทศกาล 
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ABSTRACT 

The objectives of this independent study were to study marketing mix which affected restaurant 

entrepreneurs in Chiang Mai towards their buying decision of frozen food and to explore planning marketing 

strategies for frozen food business.  The data was collected from 100 restaurant entrepreneurs in Chiang Mai who 

bought frozen food.  The data was then analyzed using descriptive statistics, namely frequency, percentage, and 

mean, as well as F-test. 

 The results of the study showed that most questionnaire respondents were male, 41-50 years old, married, 

with Bachelor’s degree. Their position was business owner. The person who influenced their buying decision was the 

chef.  The type of business they owned was semi-outdoors restaurant/restaurant.  They had been in this business 

for more than 3 years.  The capacity of the restaurant was 21-40 tables.  Their customers were family customers.  

The highest monthly income was 100,001-300,000 baht. 

 The study of marketing mix showed that all marketing mix was ranked at the high level in the following 

order: product, place, promotion, and price. 

 The sub-factors that affected buying decision of frozen food in each category were as follows.  For product, 

the quality was certified; and the shelf-life was long and the taste was good, respectively. 

 For price, the price was reasonable, and the price tag was clear. 

 For place, products were always available, and products were well categorized. 

 For promotion, the sales staff was knowledgeable of the products and sales promotion was done regularly.     

บทน า  

อุตสาหกรรมอาหารทะเลแช่แข็งของไทยในปัจจุบัน มีการเติบโตต่อเนื่อง โดยวัดจากมูลค่าการส่งออกท่ีเพิ่มขึ้น

เร่ือย ๆ ท าให้มีขนาดใหญ่เป็นอันดับ 4 ในเอเชีย รองจาก ญี่ปุ่น จีน และอินเดีย สินค้าท่ีผลิตได้มากกว่าร้อยละ 90 เพื่อ

การส่งออก กุ้งแช่แข็งจากประเทศไทยถือว่ามีคุณภาพมาก และเป็นท่ียอมรับจากลูกค้าท่ัวโลกเพราะผู้ผลิตมีวิธีควบคุม

คุณภาพท่ีได้ตามมาตรฐานสากล โดยเฉพาะความสด คือเมื่อน ามาละลายและรับประทานแล้ว คุณภาพใกล้เคียงกับของ

สดมากและคาดว่าผลผลิตจะเพิ่มขึ้นอีกในปี 2558 (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2557: ออนไลน์) ส่วนทางด้านตลาดใน

ประเทศ อาหารทะเลแช่แข็งก็มีการขยายตัวเนื่องจากธุรกิจค้าปลีก ค้าส่ง รวมถึงร้านอาหารท่ีมีเพิ่มมากขึน้ (ci – tugbarge  

2557: ออนไลน)์ อกีทั้งความตอ้งการบริโภคอาหารทะเลกึ่งแปรรูปของผู้บริโภคก็เพิ่มขึ้นโดยเฉพาะปลา ปลาหมกึ และกุ้ง 

ท่ีน ามาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์อาหารแช่แข็ง จากพฤติกรรมการใช้ชีวิตของคนในปัจจุบันท่ีเร่งรีบแข่งขันกับเวลา รักความ

สะดวกสบาย ท าให้อาหารทะเลแช่แข็งกลายเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีความต้องการในตลาดสูง ตั้งแต่ปีพ.ศ. 2551 – 2556 

อาหารทะเลแช่แข็งมอีัตราการขยายตัวเชงิมูลค่าเฉลี่ยร้อยละ 12.79 ตอ่ปี และปลี่าสุดมีมูลค่าตลาดสูงถึง 2,103 ล้านบาท 

ผลิตภัณฑ์จากเนื้อปลาแช่แข็ง เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมียอดขายสูงสุดในกลุ่มอาหารทะเลแช่แข็ง รองมาคือกุ้งและปลาหมึก      

แช่แข็ง ตามล าดับ (วรรณวสิา โพธิตันติมงคล, 2557: ออนไลน์) 
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เชยีงใหม่เมืองศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจของจังหวัดทางภาคเหนือของประเทศ เป็นเมืองท่องเท่ียวท่ีมชีื่อเสียงเป็นท่ี

รู้จักกันดีท่ัวโลก เป็นศูนย์กลางการพาณิชย์ อุตสาหกรรมและการคมนาคม ท าให้การเดินทางเป็นไปด้วยความสะดวก  

(ระบบฐานข้อมูลสารสนเทศภูมิศาสตร์จังหวัดเชียงใหม่, 2553: ออนไลน์) อีกท้ังยังมีประชากรท้ังสิ้น 1,655,642 คน 

(ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2553: ออนไลน์) ในปี 2554 มีนักท่องเท่ียว เดินทางเข้ามาประมาณ 5.6 ล้านคนและหลายปีท่ี

ผ่านมา นักท่องเท่ียวยอมรับให้จังหวัดเชียงใหม่เป็นหนึ่งในจุดหมายอันดับต้นๆ ของแหล่งท่องเท่ียวระดับโลก โดยอ้างอิง

จากการส ารวจ World Best Award -Top 10 Cities จากผู้อ่าน Travel and Leisure นติยสารท่องเท่ียวของสหรัฐอเมริกา ใน

ปี พ.ศ. 2553 พบวา่ จังหวัดเชยีงใหม่เป็นเมอืงน่าท่องเท่ียวอันดับ 2 ของโลก (การท่องเท่ียวแหง่ประเทศไทย: ออนไลน์)  

จากข้อมูลจังหวัดเชยีงใหม่ ท่ีเป็นพืน้ท่ีอยูท่างภาคเหนือตอนบน ซึ่งพื้นท่ีสว่นใหญ่เป็นภูเขาและไมม่อีาณาเขตท่ีติด

กับทะเล ( ระบบฐานข้อมูลสารสนเทศภูมิศาสตร์จังหวัดเชยีงใหม่, 2553: ออนไลน์) ท าให้ผู้บริโภคต้องสั่งซื้ออาหารทะเล

ขึ้นมาเพื่อใช้เป็นวัตถุดิบในการประกอบอาหาร เพื่อให้ได้วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพและรสชาติของอาหารถูกปาก อีกท้ังใน

ช่วงเวลาท่ีอาหารทะเลสดขาดตลาด จะส่งผลต่อร้านอาหารส่วนมากในจังหวัดเชียงใหม่  ร้านอาหารต่าง  ๆ จึงเร่ิมมีการ

เพิ่มทางเลือกท่ีท าให้วัตถุดิบมีคุณภาพและปริมาณท่ีเพียงพอต่อการมาน าปรุงอาหาร คือ การใช้อาหารทะเลแช่แข็ง ใน

ปัจจุบันอาหารทะเลแช่แข็งจึงเร่ิมเข้ามามีบทบาทส าคัญ  ซึ่งปกตอิาหารทะเลเป็นอาหารท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการสูง และ

เมื่อใช้กรรมวิธีแช่แข็งในการถนอมอาหาร ยิ่งท าให้รสชาติทางโภชนาการของอาหารคงเดิม ท้ังยังช่วยรักษาคุณค่าของ

อาหาร ท าให้รู้สกึวา่อาหารสดสะอาด ปลอดภัยและสะดวกต่อการใช้เป็นวัตถุดิบในการประกอบอาหาร และชว่ยประหยัด

ทรัพยากรให้แก่ผู้ประกอบการอกีด้วย  (Cheer system international 2555: ออนไลน)์ 

จากข้อมูลข้างต้น ท าให้เราได้ทราบถึงแนวโนม้การขยายตัวของธุรกิจอาหารทะเลแช่แข็ง แตจ่ากการส ารวจและ

สอบถามจากร้านจ าหน่ายอาหารทะเลแช่แข็งท าให้ทราบว่าเนื่องด้วยธุรกิจประเภทนี้เป็นธุรกิจท่ีต้องลงทุนสูง ท าให้

ผู้ประกอบการรายใหญ่ท่ีท าธุรกิจอาหารทะเลแช่แข็งนี้มีจ านวนไมม่าก ซึ่งปัจจุบันในจังหวัดเชียงใหม่ มีสถานท่ีท่ีจ าหน่าย

อาหารทะเลแช่แข็งรายใหญ่เพียงไม่กี่แห่ง อาทิเช่น Makro, P – Mart, CP Freshmart, CM Frozenfood  เป็นต้น ท่ีจ าหน่าย

ให้กับผู้ประกอบการท้ังราคาปลีกและราคาส่ง รวมถึงมีการให้ค าปรึกษาและค าแนะน าดา้นธุรกิจเพ่ิมอกีด้วย 

ดังท่ีกล่าวมาว่าเชยีงใหม ่เป็นเมอืงหลักในด้านธุรกิจท่องเท่ียวและอุตสาหกรรมการบริการ ท าให้นักท่องเที่ยวท้ัง

ชาวไทยและชาวต่างชาติ ต่างสนใจในการมาท่องเท่ียวท่ีเชียงใหม่กันเป็นจ านวนมาก  ด้วยลักษณะความเป็นมติรของผู้คน

ท้องถิ่นเป็นสิ่งตรึงใจนักท่องเท่ียว อีกท้ังอาหารไทยก็เป็นสิ่งท่ีดึงดูดนักท่องเท่ียวเช่นกัน และเมื่อกล่าวถึงร้านอาหาร 

เชียงใหม่ก็มีร้านอาหารเป็นจ านวนมาก มีอาหารหลายประเภท โดยเฉพาะร้านท่ีจ าหน่ายอาหารไทย มีมากมาย

หลากหลาย เมื่อมีผู้ประกอบการร้านอาหารเป็นจ านวนมากจึงก่อให้เกิดการแข่งขันท่ีรุนแรงเพิ่มมากขึ้ น ท้ังด้านคุณภาพ

ของอาหารรวมถึงราคา ซึ่งผู้ประกอบการจะต้องมีการวางแผนตัดสินใจเลือกวัตถุดิบท่ีดี มีคุณภาพสม่ าเสมอ คุ้มค่าคุ้ม

ราคาและประหยัดทรัพยากร เพ่ือไมใ่ห้มีต้นทุนในการท าอาหารท่ีสูงเกินไป 

จากการเตบิโตอย่างตอ่เนื่องของอุตสาหกรรมอาหารทะเลแชแ่ข็ง ผู้ศกึษาจึงต้องการท าการศึกษาว่าส่วนประสม

การตลาดปัจจัยใด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบธุรกิจร้านอาหารในจังหวัด

เชียงใหม่ ท้ังนี้เพื่อเป็นแนวทางให้กับร้านจ าหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแช่แข็งได้น าข้อมูลไปใช้ให้เกิดประโยชน์ใน      

การปรับปรุงธุรกิจของตน เพื่อให้การด าเนนิธุรกิจเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
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กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา  

การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ในการเลือกซื้อ

อาหารทะเลแช่แข็ง มกีารน ากรอบแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องมาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา ดังนี้ 

 ตลาดองค์กร (Organizational Market) 

 ตลาดองค์กร คือ   กลุ่มบุคคลหรือองค์กรท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อการผลิต   การอุตสาหกรรม    การให้บริการ   

การด าเนินงานของกิจการหรือเพื่อขยายต่อพฤติกรรมการซื้อของตลาดองค์การ 2 ตลาด คือ ตลาดอุตสาหกรรมหรือ

ตลาดผูกผลิต และตลาดคนกลางหรอืตลาดผู้ขายต่อ 

ลักษณะผู้ซื้อองค์กร 

ตลาดธุรกิจ (Business Market) หรือ B2B คือ Business-to-Business เป็นตลาดส าหรับการค้าขายระหว่างธุรกิจ

หนึ่งไปยังอีกธุรกิจหนึ่งโดยท่ีธุรกิจท่ีซื้อสินค้าไปนั้นต้องไมใ่ช่ลูกค้าปลายทาง แต่เป็นพวกโรงงานหรือเป็นธุรกิจค้าส่งท่ีรับ

สินค้าเหลา่นั้นไปท าก าไรตอ่ให้กับธุรกิจตัวเอง 

กระบวนการจัดซื้อขององค์กร  (Buying process)  

มกีระบวนการเข้ามาเกี่ยวข้อง 8 ขั้นตอน (Buy phases) ดังนี้ 1) การตระหนกัรูถ้ึงปัญหาที่เกิดกับผู้ซือ้ 2) การระบุ

รายละเอียดความต้องการโดยท่ัวไป 3) การก าหนดรายละเอียดของสินค้าและบริการ 4) การค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับผู้ขาย  

5) การเชิญชวนให้ผู้ขายส่งข้อเสนอการขายและใบเสนอราคา 6) การคัดเลือกผู้ขาย 7) ก าหนดรายละเอียดของ

กระบวนการสั่งซือ้ตามปกติ และ 8) การทบทวนผลการด าเนนิงานท้ังหมดท่ีเกี่ยวกับการจัดซือ้ ผู้ซือ้และผู้ขาย    

ทฤษฎีส่วนผสมการตลาด ( Marketing mix) 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P เป็นการควบคุมการตลาดของตัวแปรท่ีควบคุมได้ ซึ่งองค์กรจะ

ใช้ร่วมกันในการตอบสนองความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยใช้เพื่อก าหนดกลยุทธ์การตลาด  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2552) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

(Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

 การศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ในการเลือกซื้อ

อาหารทะเลแช่แข็ง  ได้แก่ การศึกษาของศริิพร แก้วจันทร์มา  (2555)  และสหัสญา  ตั้งหมั่นกิจ  (2546) แต่ท้ังนี้ยังไม่มี

การศึกษาใดท่ีท าการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ในการเลือกซื้อ

อาหารทะเลแช่แข็ง   
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วืธีการศึกษา  

 1. ขอบเขตการศึกษา  

 ขอบเขตเนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ จะศึกษาส่วนประสมการตลาด ว่าปัจจัยใดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

อาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย

และการส่งเสริมการตลาด 

2. ขั้นตอนการศึกษา 

ขั้นตอนการศึกษาคร้ังนี้ ได้เก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูม ิ (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูล

จากกลุ่มตัวอย่างเป็นกลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชยีงใหม่ท่ีเป็นผู้เลอืกซือ้อาหารทะเลแช่แข็งมาใชเ้ป็นวัตถุดิบ

จ านวน 100 ราย น ามาวิเคราะห์ โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วยความถี่ (Frequency) ร้อย

ละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) ส าหรับการวัดระดับความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของส่วนประสมตลาด

บริการแต่ละด้าน  สถิติเชิงอนุมานโดยใช้สถิติ T-Test  ส าหรับเปรียบเทียบทดสอบหาความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยตัว

แปร 2 กลุ่ม ได้แก่ ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการ 

ประกอบด้วย ประเภทของธุรกิจ ระยะเวลาท่ีเปิดให้บริการและปริมาณในการซื้อแต่ละคร้ังเทียบกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาด 

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาครัง้นี้ คือ กลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชยีงใหม่ท่ีเป็นผู้เลอืกซือ้อาหารทะเลแช่

แข็งมาใช้เป็นวัตถุดิบ โดยก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 ตัวอย่าง  ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ผู้วิจัยจึงเลือก

กลุ่มตัวอยา่ง จากตารางขนาดตัวอย่าง ซึ่งใชห้น่วยตัวอย่างเป็นประเภทสถาบันในท้องถิ่นและไม่มกีลุ่มย่อย ของ Seymour 

Sudman (อา้งในกุณฑล ีรื่นรมณ์, 2551) 

4. วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล   

 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูม ิคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลท่ัวไปของธุรกิจ ประกอบด้วย กลุ่มลูกค้า รายได้ ประเภทของ

อาหารทะเลแช่แข็งท่ีซือ้บ่อย จ านวนครัง้ท่ีซือ้ต่อเดอืน ปริมาณในการซื้อแตล่ะครัง้  

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ข้อมูลปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของ

ผู้ประกอบการ ประกอบด้วย ประเภทของอาหารทะเลแชแ่ข็งท่ีนิยมซื้อ ความถี่ในการซื้อ ปริมาณในการซื้อตอ่คร้ัง มูลค่า

จากการซื้อตอ่คร้ังและเหตุผลในการตัดสนิใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็ง 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของ

ผู้ประกอบการ โดยการวัดระดับความส าคัญ โดยใชม้าตรประมาณค่า (Rating Scale) 

ส่วนท่ี 4 ปัญหาและข้อเสนอแนะของกลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ท่ีเป็นผู้เลือกซื้อ

อาหารทะเลแช่แข็งมาใชเ้ป็นวัตถุดิบ 

เครื่องมือท่ีใชใ้นการศึกษานี ้ได้ท าการทดสอบ (Pretest) จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 15 ราย และได้ท าการวเิคราะห์

ความเชื่อถือ (Reliability) ของแบบสอบถาม ได้ค่าความเชื่อถือเท่ากับ 0.939 ซึ่งมีความเท่ียงตรงอยู่ในระดับดีมาก 
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เนื่องจากค่าแอลฟามีค่ามากกว่า 0.8 (George & Paul, 2006: 231) ดังนัน้ กล่าวได้วา่แบบสอบถามท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ 

มคีวามนา่เช่ือถืออยู่ในระดับสูง 

ผลการศึกษา  

การศกึษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชยีงใหมใ่นการเลือกซื้ออาหาร

ทะเลแช่แข็ง จากการวเิคราะห์ขอ้มูลสามารถสรุปผลการศึกษาออกได้เป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและของธุรกจิ  

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม โดยส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 53  มีอายุ 41 – 50 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 48 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 59 การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 65  มีต าแหน่งเป็นเจ้าของ

กิจการ คิดเป็นร้อยละ 45 มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของกิจการเป็นเชฟ/พ่อครัว/แม่ครัว 

คิดเป็นร้อยละ 43 รูปแบบของกิจการส่วนใหญ่เป็นกิจการประเภทสวนอาหาร/ร้านอาหาร คิดเป็นร้อยละ 59 ระยะเวลาท่ี

เปิดให้บริการ คือ 3 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 63 มจี านวนโต๊ะท่ีให้บริการ 21 – 40 ตัว  คิดเป็นร้อยละ 53 กลุ่มลูกค้าที่มาใช้

บ ริการส่ วน ใหญ่ เป็นกลุ่ มครอบค รัว  คิ ด เป็น ร้อยละ 93 และรายรับต่อ เดือนของกิ จการท่ีมาก ท่ีสุ ด  คื อ  

ชว่ง 100,001 – 300,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 51 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการ 

จากการศึกษาพบว่า ประเภทของอาหารทะเลแช่แข็งท่ีกิจการนิยมซื้อมากท่ีสุด คือ กุ้งขนาดต่างๆ คิดเป็นร้อยละ 

85 ความถี่ในการเลอืกซือ้อาหารทะเลแช่แข็งของกิจการส่วนใหญ่ คือ 2 – 3 คร้ัง / สัปดาห ์คิดเป็นร้อยละ 55  ปริมาณใน

การซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของกิจการในแต่ละคร้ัง ส่วนใหญ่ คือ 21 – 50 กิโลกรัม คิดเป็นร้อยละ 43  มูลค่าในการซื้อ

อาหารทะเลแช่แข็งของกิจการในแต่ละค ร้ัง ส่วนใหญ่ มีมูลค่า 1,000 – 4,999 บาท คิดเป็นร้อยละ 46  เหตุผลท่ี

ผู้ประกอบการใชใ้นการเลอืกซือ้อาหารทะเลแช่แข็งมากที่สุด คือ เก็บรักษาไว้ได้นาน คิดเป็นร้อยละ 81   

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

จากการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ในการเลือกซื้อ

อาหารทะเลแช่แข็ง  โดยรวมมีผลอยู่ในระดับมากทุกด้าน  เรียงตามล าดับได้ดังต่อไปนี้ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านช่องทาง   

การจัดจ าหนา่ย ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านราคา ตามล าดับ  โดยมีระดับของการมอีทิธิพลตอ่การเลอืกซือ้อาหาร

ทะเลของผู้ประกอบการโดยรวมของปัจจัยย่อยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย 10 อันดับแรก สรุปได้ดังตารางที่ 1 
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ตารางที่ 1 แสดงระดับของการมีอทิธิพลต่อการเลือกซื้ออาหารทะเลของผู้ประกอบการโดยรวมของปัจจัยยอ่ยเรียงล าดับ 

               จากมากไปหาน้อย 10 อันดับแรก 

ปัจจัยย่อย ปัจจัยหลัก ค่าเฉลี่ย แปลผล ล าดับที ่

มกีารการันตคีุณภาพ (อ.ย.) ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.03 มาก 1 

เก็บรักษาได้นาน ด้านผลิตภัณฑ ์ 3.98 มาก 2 

รสชาติอร่อย ด้านผลิตภัณฑ ์ 3.98 มาก 3 

มสีินค้าพร้อมขาย 
ด้านช่องทาง 

การจัดจ าหนา่ย 
3.89 มาก 4 

มกีารแยกขนาดของวัตถุดิบ (size) ด้านผลิตภัณฑ ์ 3.88 มาก 5 

ความสดใหม่ของผลิตภัณฑ ์ ด้านผลิตภัณฑ ์ 3.86 มาก 6 

สินค้ามีการจัดหมวดหมู่ 

เป็นระเบียบเรียบร้อย 

ด้านช่องทาง 

การจัดจ าหนา่ย 
3.86 มาก 7 

บอกวันผลิตและวันหมดอายุชัดเจน ด้านผลิตภัณฑ ์ 3.83 มาก 8 

ราคาเหมาะสมกับปริมาณ ด้านราคา 3.83 มาก 9 

สะดวกในการเดินทางมาใชบ้ริการ 
ด้านช่องทาง 

การจัดจ าหนา่ย 
3.82 มาก 10 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามระบุระดับการมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของ

ผู้ประกอบการในระดับมาก คือ มกีารการันตคีุณภาพ (อ.ย.) เก็บรักษาได้นานและรสชาติอร่อย  

2) ด้านราคา (Price) 

 ปัจจัยด้านราคา ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามระบุระดับการมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของ

ผู้ประกอบการ ในระดับมาก คือ ราคาเหมาะสมกับปริมาณ ปา้ยบอกราคามคีวามชัดเจนและมีราคาหลากหลาย ท้ังราคา

ปลีกและราคาส่ง 

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามระบุระดับการมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล 

แช่แข็งของผู้ประกอบการ ในระดับมาก คือ การมีสินค้าพร้อมขาย รองลงมา คือ สินค้ามีการจัดหมวดหมู่เป็นระเบียบ

เรียบร้อยและสะดวกในการเดินทางมาใชบ้ริการ 

4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ที่ผู้ตอบแบบสอบถามระบุระดับการมผีลตอ่การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชแ่ข็ง

ของผู้ประกอบการ ในระดับมาก คือ ความรู้เกี่ยวกับตัวสินค้าของพนักงาน การจัดโปรโมชั่นตาม เทศกาลและการมอบ

ของขวัญให้ลูกค้าในช่วงเทศกาล 
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ส่วนที่ 4 การทดสอบสมมุติฐานจ าแนกตามระยะเวลาทีเ่ปดิบริการ ประเภทของกจิการและปริมาณการซื้อ

ต่อครั้ง ที่แตกต่างกันมรีะดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัด

เชียงใหม ่ ในการเลือกซื้ออาหารทะเลแช่แข็ง 

จากการทดสอบสมมุติฐานระหวา่งตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามและพฤตกิรรมการ

ซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการ ประกอบด้วย  ระยะเวลาท่ีเปิดให้บริการ ประเภทของธุรกิจและปริมาณในการ

ซื้อแต่ละคร้ัง กับตัวแปรตาม ได้แก่ ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดท้ัง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน

ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด เพื่อให้ทราบวา่ปัจจัยส่วนบุคคลและพฤตกิรรมการซื้อ

อาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านต่าง ๆ แตกต่างกันหรือไม ่โดยมี

ผลการวเิคราะห์ ดังนี้ 

ความแตกต่างระหว่างระยะเวลาที่เปิดให้บริการ 

จากการทดสอบสมมุติฐานระหวา่งปัจจัยส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ด้าน กับระยะเวลาท่ีเปิดให้บริการของกิจการ 

เพื่อให้ทราบว่าระยะเวลาท่ีเปิดให้บริการท่ีแตกต่างกันจะส่งผลต่อความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดอย่างไร 

โดยสรุปได้ดังนี้ 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ผู้ประกอบการท่ีกิจการท่ีมีระยะเวลาเปิดบริการไม่เกิน 3 ปี ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านรสชาติอร่อย (4.49) 

แต่ผู้ประกอบการท่ีกิจการมีระยะเวลาเปิดบริการ 3 ปีขึ้นไป ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านการเก็บรักษาไว้ได้นาน 

(3.86) 

2) ด้านราคา (Price) 

กิจการท้ัง 2 กลุ่ม ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านราคาเหมาะสมกับปริมาณ เช่นเดียวกัน  ซึ่งผู้ประกอบการท่ี

กิจการท่ีมีระยะเวลาเปิดบริการไม่เกิน 3 ปี ให้ค่าเฉลี่ยความส าคัญ 4.22  แต่ผู้ประกอบการท่ีกิจการมีระยะเวลาเปิด

บริการ 3 ปีขึน้ไป ให้คา่เฉลี่ยความส าคัญ 3.60 

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

ผู้ประกอบการท่ีกิจการท่ีมีระยะเวลาเปิดบริการไม่เกิน 3 ปี ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านความสะดวกในการ

เดินทางมาใชบ้ริการ (4.14) แต่ผู้ประกอบการท่ีกิจการมรีะยะเวลาเปิดบริการ 3 ปีขึ้นไป ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้าน

การมสีินค้าพร้อมขาย (3.79) 

4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ผู้ประกอบการท่ีกิจการท่ีมีระยะเวลาเปิดบริการไมเ่กิน 3 ปี ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านการจัดโปรโมช่ันตาม

เทศกาล (ลด, แลก, แจก, แถม) (4.08) แต่ผู้ประกอบการท่ีกิจการมีระยะเวลาเปิดบริการ 3 ปีขึ้นไป ให้ความส าคัญกับ

ปัจจัยย่อยดา้นความรู้เกี่ยวกับตัวสนิค้าของพนักงาน (3.70) 
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ความแตกต่างระหว่างประเภทของกจิการ 

จากการทดสอบสมมุติฐานระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดท้ัง 4 ด้าน กับประเภทของกิจการ เพื่อให้ทราบ

ประเภทของกิจการท่ีแตกต่างกันจะส่งผลต่อความส าคัญของปัจจัยสว่นประสมการตลาดอย่างไร โดยสรุปได้ดังนี้ 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  

ผู้ประกอบการท่ีด าเนินกิจการประเภทสวนอาหาร/ร้านอาหาร ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านการมีการการันตี

คุณภาพ (อ.ย.) (4.00)  ผู้ประกอบการท่ีด าเนินกิจการประเภทโรงแรม / ภัตตาคาร ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยดา้นการมี

การการันตีคุณภาพ (อ.ย.) (4.14) เช่นเดียวกันกับกิจการประเภทสวนอาหาร/ร้านอาหาร ส่วนผู้ประกอบการท่ีด าเนิน

กิจการประเภทร้านหมูกระทะ ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านรสชาติอร่อย (4.18) และผู้ประกอบการท่ีด าเนินกิจการ

ประเภทร้านอาหารตามสั่ง ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านรสชาติอร่อย (4.75) และการแยกขนาดของวัตถุดิบ (size)  

ให้ตรงตามความตอ้งการ (4.75)  

2) ด้านราคา (Price) 

ผู้ประกอบการท่ีด าเนินกิจการประเภทสวนอาหาร/ร้านอาหาร ให้ความส าคัญกับปัจจัยยอ่ยด้านราคาเหมาะสมกับ

ปริมาณ (3.69) ผู้ประกอบการท่ีด าเนินกิจการประเภทโรงแรม / ภัตตาคาร ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านราคา

เหมาะสมกับปริมาณ (4.05) เช่นเดียวกันกับกิจการประเภทสวนอาหาร/ร้านอาหาร ส่วนผู้ประกอบการท่ีด าเนินกิจการ

ประเภทร้านหมูกระทะ ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านการช าระผ่านบัตรเครดิตได้โดยไม่คิดค่าธรรมเนียมเพิ่ม  (4.00) 

และผู้ประกอบการท่ีด าเนินกิจการประเภทร้านอาหารตามสั่ง ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านป้ายบอกราคามี 

ความชัดเจน (4.50) 

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

ผู้ประกอบการท่ีด าเนินกิจการประเภทสวนอาหาร / ร้านอาหาร ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านการมีสินค้า

พร้อมขาย (3.81)     ผู้ประกอบการท่ีด าเนินกิจการประเภทโรงแรม / ภัตตาคาร    ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้าน 

ความสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ (4.00) ส่วนผู้ประกอบการท่ีด าเนนิกิจการประเภทร้านหมูกระทะ ให้ความส าคัญ

กับปัจจัยย่อยด้านสินค้ามีการจัดหมวดหมู่เป็นระเบียบเรียบร้อย (3.91) และผู้ประกอบการท่ีด าเนินกิจการประเภท

ร้านอาหารตามสั่ง ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านมีตะกร้าและรถเข็นไว้บริการและมีเคาน์เตอร์ช าระเงินหลายช่อง

เพื่อให้เกิดวามรวดเร็ว 2 ปัจจัยเท่ากัน (4.50) 
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4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ผู้ประกอบการท่ีด าเนินกิจการประเภทสวนอาหาร / ร้านอาหาร ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านความรู้เกี่ยวกับ

ตัวสินค้าของพนักงาน (3.83) ผู้ประกอบการท่ีด าเนนิกิจการประเภทโรงแรม / ภัตตาคารให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยดา้น

ความรู้เกี่ยวกับตัวสนิค้าของพนักงาน (3.91)  ส่วนผู้ประกอบการท่ีด าเนนิกิจการประเภทร้านหมูกระทะ ให้ความส าคัญกับ

ปัจจัยย่อยด้านการมบัีตรสะสมแตม้ส าหรับสมาชกิและปัจจัยย่อยดา้นมกีารแจกของขวัญให้ลูกค้าในช่วงเทศกาล 2 ปัจจัย

เท่ากัน (3.82) และผู้ประกอบการท่ีด าเนนิกิจการประเภทร้านอาหารตามสั่ง ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านการโฆษณา

ผ่านช่องทางโซเชียลเน็ตเวร์ิคและสื่อสิ่งพมิพแ์ละปัจจัยย่อยดา้นการจัดโปรโมช่ันตามเทศกาล 2 ปัจจัยเชน่เดียวกัน (4.25) 

  ความแตกต่างระหว่างปริมาณในการซื้อแต่ละครั้ง 

จากการทดสอบสมมุติฐานระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดท้ัง 4 ด้าน กับปริมาณในการซื้อแต่ละคร้ัง เพื่อให้

ทราบว่าปริมาณในการซื้อแต่ละคร้ังท่ีแตกต่างกันจะส่งผลต่อความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดอย่างไร โดย

สรุปได้ดังนี้ 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  

ผู้ประกอบการท่ีกิจการท่ีมีปริมาณการซื้อต่อคร้ังไม่เกิน 50 กก. ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านรสชาติอร่อย 

(4.04) แต่ผู้ประกอบการท่ีกิจการท่ีมีปริมาณการซื้อต่อคร้ังมากกว่า 51 กก.  ขึ้นไป ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้าน

คุณภาพใกล้เคียงกับอาหารทะเลสด (ใชแ้ทนกันได้) (4.12) 

2) ด้านราคา (Price) 

กิจการท้ัง 2 กลุ่ม ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านราคาเหมาะสมกับปริมาณ เช่นเดียวกัน ซึ่งผู้ประกอบการท่ี

กิจการท่ีมีปริมาณการซื้อต่อคร้ังไม่เกิน 50 กก. ให้ค่าเฉลี่ยความส าคัญ 3.77 แต่ผู้ประกอบการท่ีกิจการท่ีมีปริมาณการ

ซื้อตอ่คร้ังมากกวา่ 51 กก.ขึน้ไป ให้คา่เฉลี่ยความส าคัญ 4.12 

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

ผู้ประกอบการท่ีกิจการท่ีมีปริมาณการซื้อต่อคร้ังไม่เกิน 50 กก. ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านสินค้ามีการจัด

หมวดหมู่เป็นระเบียบเรียบร้อย (3.87) แต่ผู้ประกอบการท่ีกิจการท่ีมีปริมาณการซื้อต่อคร้ังมากกว่า 51 กก.ขึ้นไป ให้

ความส าคัญกับปัจจัยย่อยดา้นความสะดวกในการเดินทางมาใชบ้ริการ (4.35) 

4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

กิจการท้ัง 2 กลุ่ม ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านความรู้เกี่ยวกับตัวสินค้าของพนักงานเช่นเดียวกัน  ซึ่ง

ผู้ประกอบการท่ีกิจการท่ีมปีริมาณการซื้อต่อคร้ังไม่เกิน 50 กก. ให้ค่าเฉลี่ยความส าคัญ 3.75 แตผู่้ประกอบการท่ีกิจการ

ท่ีมีปริมาณการซื้อตอ่คร้ังมากกวา่ 51 กก.ขึน้ไป ให้คา่เฉลี่ยความส าคัญ 4.12 
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การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

อภปิรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการร้านอาหาร

ในจังหวัดเชยีงใหม่ สามารถอภปิรายผลการศึกษาได้ดังนี้ 

 ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสินใจซือ้อาหารทะเลแชแ่ข็งของผู้ประกอบการร้านอาหารใน

จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก 

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ

ศิริพร แก้วจันทร์มา (2555) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของโรงแรมในอ าเภอเมือง จังหวัด

เชยีงใหม ่พบว่า กลุ่มตัวอยา่งให้ความส าคัญกับส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ ์ให้ระดับการมีผลตอ่การตัดสินใจอยู่

ในระดับมาก ซึ่งมคี่าเฉลี่ยสูงเป็นล าดับแรก รองลงมา คือ ด้านราคาและด้านชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย ให้ระดับการมผีลต่อ

การตัดสินใจอยูใ่นระดับมาก ตามล าดับ และเป็นปัจจัยท่ีส าคัญในการตัดสนิใจเลอืกซือ้วัตถุดิบมากที่สุด และยังสอดคล้อง

กับผลการศึกษาของสหัสญา  ตั้งหมั่นกิจ (2546) ที่ศึกษาเร่ือง ทัศนคติของคนกลางต่อการขายอาหารส าเร็จรูปแช่เยือก

แข็งของบริษัท แพ็คฟู้ด จ ากัด (มหาชน) พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านช่อง

ทางการจัดจ าหนา่ยสูงท่ีสุดโดยให้ระดับการมผีลตอ่การตัดสินใจอยูใ่นระดับมาก รองลงมา คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และ

ปัจจัยดา้นราคา ซึ่งให้ระดับการมผีลตอ่การตัดสนิใจอยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน  

1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีค่าเฉลี่ยการมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชแ่ข็งของผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม ่อยู่ใน 3 ล าดับแรก ซึ่งอยู่ในระดับมากทัง้หมด คือ 

ปัจจัยการการันตีคุณภาพ รองลงมาคือ การเก็บรักษาไว้ได้นานและรสชาติอร่อย ตามล าดับ ซึ่งมีความสอดคล้องกับ

การศึกษาของศิริพร แก้วจันทร์มา (2555) ที่ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของโรงแรมในอ าเภอ

เมอืง จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งพบวา่ ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นปัจจัยย่อยท่ีมผีลสูงสุด ให้ระดับการมีผลตอ่การ

ตัดสินใจอยู่ในระดับมาก คือ ปัจจัยยอ่ยด้านสินค้ามีหลากหลายให้ลูกค้าได้เลือก ที่สอดคล้องเพราะปัจจัยย่อยด้านการมี

สินค้าหลากหลายก็เป็นหนึ่งในปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยในการตัดสินใจอยู่ในระดับมากเชน่เดียวกัน และยังสอดคล้องกับผล

การศึกษาของสหัสญา  ตั้งหมั่นกิจ (2546) ที่ศกึษาเร่ือง ทัศนคติของคนกลางตอ่การขายอาหารส าเร็จรูปแช่เยือกแข็งของ

บริษัท แพ็คฟูด้ จ ากัด (มหาชน) ที่พบวา่ ปัจจัยทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑท่ี์เป็นปัจจัยย่อยท่ีมีผลสูงสุด  โดยให้ระดับการ

มผีลตอ่การตัดสนิใจอยู่ในระดับมากเช่นกัน คือ มาตรฐานดา้นรสชาติ 

2) ด้านราคา (Price) พบวา่ ปัจจัยทางการตลาดดา้นราคา ที่มีค่าเฉลี่ยการมผีลตอ่การตัดสนิใจซือ้อาหารทะเล

แช่แข็งของผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ อยู่ใน 3 ล าดับแรก ซึ่งอยู่ในระดับมากท้ังหมด คือ ปัจจัยราคา

เหมาะสมกับปริมาณ รองลงมา คือ ป้ายบอกราคามีความชัดเจนและมีราคาหลากหลาย ท้ังราคาปลีกและราคาส่ง 

ตามล าดับ ซึ่งมคีวามสอดคล้องกับการศึกษาของศิริพร แก้วจันทร์มา (2555) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤตกิรรมการเลอืกซื้ออาหาร

ทะเลแช่แข็งของโรงแรมในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่  ซึ่งพบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านราคาท่ีเป็นปัจจัยย่อยท่ีมีผล

สูงสุด โดยให้ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก คือ ราคาสินค้าปรับตามฤดูกาล ท่ีสอดคล้องเนื่องมาจาก

ปัจจัยย่อยด้านราคาสินค้ามคีวามผันผวนก็เป็นหนึ่งในปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยของการตัดสินใจอยู่ในระดับมากเชน่กัน และ
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ยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของสหัสญา  ตั้งหมั่นกิจ (2546) ท่ีศึกษาเร่ือง ทัศนคติของคนกลางต่อการขายอาหาร

ส าเร็จรูปแช่เยือกแข็งของบริษัท แพ็คฟู้ด จ ากัด (มหาชน) ท่ีพบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านราคาท่ีเป็นปัจจัยย่อยท่ีมีผล

สูงสุด ซึ่งให้ระดับการมผีลตอ่การตัดสนิใจอยู่ในระดับมาก คือ ความหลากหลายของระดับราคา 

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย ท่ีมคี่าเฉลี่ย

การมผีลตอ่การตัดสนิใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชยีงใหม ่อยูใ่น 3 ล าดับแรก ซึ่งอยู่

ในระดับมากทั้งหมด คือ ปัจจัยมสีินค้าพร้อมขาย รองลงมา คือ สินคา้มีการจัดหมวดหมู่เป็นระเบียบเรียบร้อย และสะดวก

ในการเดินทางมาใช้บริการ ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของศิริพร แก้วจันทร์มา (2555) ท่ีศึกษา เร่ือง 

พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของโรงแรมในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ่ซึ่งพบวา่ ปัจจัยทางการตลาดด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีเป็นปัจจัยย่อยท่ีมีผลสูงสุด โดยให้ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก คือ ผู้จัด

จ าหน่ายมีอัธยาศัยดี ไม่มีความสอดคล้องอาจมาจากกลุ่มตัวอย่างท่ีต่างกันโดยกลุ่มตัวอย่างท่ีคัดมา มีแค่ประเภทของ

โรงแรมเพียงประเภทเดียว แต่การศึกษาคร้ังนี้กลุ่มตัวอย่างเป็นหน่วยงานหรือองค์กรหลากหลาย ท าให้มีความคิดเห็นท่ี

แตกต่างกันอาจเนื่องมาจากปัจจัยด้านอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อขององค์กรธุรกิจ  แต่ยังสอดคล้องกับผลการศึกษา

ของสหัสญา  ตั้งหมั่นกิจ (2546) ท่ีศึกษาเร่ือง ทัศนคติของคนกลางต่อการขายอาหารส าเร็จรูปแช่เยือกแข็งของบริษัท 

แพ็คฟู้ด จ ากัด (มหาชน) ท่ีพบวา่ ปัจจัยทางการตลาดด้านชอ่งทางการจัดจ าหน่ายท่ีเป็นปัจจัยยอ่ยท่ีมผีลตอ่การตัดสินใจ 

ซึ่งให้ระดับการมผีลตอ่การตัดสนิใจอยู่ในระดับมาก คือ สะดวกในการซื้อ 

4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบวา่ ปัจจัยทางการตลาดดา้นการสง่เสริมการตลาด ท่ีมีคา่เฉลี่ย

การมผีลตอ่การตัดสนิใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชยีงใหม ่อยูใ่น 3 ล าดับแรก ซึ่งอยู่

ในระดับมากท้ังหมด คือ ปัจจัยความรู้เกี่ยวกับตัวสินค้าของพนักงาน รองลงมา คือ การจัดโปรโมชั่นตามเทศกาลและมี

การแจกของขวัญให้ลูกค้าในช่วงเทศกาล ตามล าดับ ซึ่งไมม่คีวามสอดคล้องกับการศึกษาของศิริพร แก้วจันทร์มา (2555) 

ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของโรงแรมในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งพบว่า ปัจจัยทาง

การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีเป็นปัจจัยย่อยท่ีมีผลสูงสุด โดยให้ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก 

คือ มีส่วนลดเมื่อซื้อในปริมาณมาก เหตุไม่สอดคล้อง เนื่องมาจากกลุ่มตัวอย่างท่ีแตกต่างกันท าให้มีความคิดเห็นท่ี

แตกต่างกัน เป็นผลมาจากปัจจัยด้านอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อขององค์กรธุรกิจ เชน่ กิจการประเภทร้านอาหารตามสั่ง

กิจการเล็กๆ ไมส่ามารถสั่งสินค้าในปริมาณท่ีเยอะเทียบเท่ากับโรงแรมกิจการใหญ่ๆได้ แต่ก็ต้องการราคาถูกเชน่เดียวกัน 

เป็นตน้  จึงเนน้ในเร่ืองของการมโีปรโมช่ันเพื่อให้ได้ราคาถูกโดยไม่จ าเป็นตอ้งสั่งซื้อในปริมาณมาก แต่ยังสอดคล้องกับผล

การศึกษาของสหัสญา  ตัง้หมั่นกิจ (2546) ท่ีศกึษาเร่ือง ทัศนคติของคนกลางตอ่การขายอาหารส าเร็จรูปแชเ่ยอืกแข็งของ

บริษัท แพ็คฟู้ด จ ากัด (มหาชน)     ท่ีพบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีเป็นปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อ   

การตัดสินใจ ซึ่งให้ระดับการมผีลตอ่การตัดสนิใจอยู่ในระดับมาก คือ การแนะน าสินค้าจากเจ้าหน้าท่ีของบริษัท 

ข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่ผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ในการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแช่แข็ง ในคร้ังนี้  พบว่า  จากวัตถุประสงค์ ท่ีจัดท าขึ้นเพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ในการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็ง  สามารถน าข้อมูลท่ีได้จากการศึกษา
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มาใช้เป็นแนวทางในการวางแผนและพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแช่แข็งได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

จากแนวโนม้การเพิ่มขึ้นของปริมาณการซื้อสินค้าประเภทอาหารทะเลแชแ่ข็ง ท าให้เกิดคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมนี้เพิ่มมาก

ขึ้นงานวิจัยในคร้ังนี้จึงได้ท าแบบสอบถามขึ้นเพื่อสอบถามส่วนประสมการตลาดท่ีแท้จริง ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัดเชียงใหม่  และข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาเมื่อจ าแนกตาม

ระยะเวลาเปิดบริการ ประเภทของกิจการและปริมาณการซื้อต่อคร้ังของกิจการ มาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง

กลุ่ม จะเห็นได้วา่มีค่าเฉลี่ยท่ีใกล้เคียงกันและเป็นไปในทิศทางเดียวกันเฉพาะในด้านของผลิตภัณฑ์ แต่ยังมีความแตกต่าง

กันในปัจจัยสว่นประสมการตลาดด้านอื่นๆ ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 ดังนัน้ ผู้ประกอบการควรเก็บข้อมูลความต้องการของ

กลุ่มลูกค้าให้แมน่ย าท่ีสุด เพื่อให้ทราบถึงสิ่งท่ีต้องการอยา่งแท้จริงต่อปัจจัยในด้านผลิตภัณฑ์ เพื่อน ามาใชใ้นการก าหนด

กลยุทธ์ให้สอดคล้องเหมาะสมกับความต้องการซือ้อาหารทะเลแช่แข็งของกิจการ 

ข้อเสนอแนะในภาพรวมโดยแบ่งตามหัวข้อส่วนประสมการตลาด ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

จากการศึกษาพบว่าส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มปัีจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมผีลใน

ระดับมาก คือ ปัจจัยย่อยด้านมีการการันตีคุณภาพ แสดงให้เห็นวา่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับคุณภาพของวัตถุดิบ

เป็นอย่างมาก ดังนั้น ผู้จ าหน่ายอาหารทะเลแช่แข็งควรคัดสรรวัตถุดิบท่ีมีมาตรฐาน มีขนาดและคุณภาพท่ีตรงกับความ

ตอ้งการของผู้ประกอบการ ตัวผลิตภัณฑ์ตอ้งได้รับการผลิตท่ีมมีาตรฐานมาจากโรงงาน บนบรรจุภัณฑ์จะตอ้งมีตรายี่ห้อ / 

วันเดอืนปีท่ีผลิตและหมดอายุ / มาตรฐานการผลิตอาหาร (อ.ย.) ที่ระบุไว้อยา่งชัดเจน เพื่อแสดงถึงมาตรฐานดา้นคุณภาพ 

ด้านราคา (Price) 

จากการศกึษาพบวา่ส่วนประสมการตลาดด้านราคา มปัีจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลในระดับ

มาก คือ ปัจจัยย่อยด้านราคาเหมาะสมกับปริมาณ จะเห็นได้ว่าผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับคุณภาพท่ีควบคู่ไปกับ

ความคุ้มค่า  ดังนั้น ผู้จ าหน่ายอาหารทะเลแช่แข็งจึงควรพิจารณาถึงต้นทุนของสินค้าท่ีรับมา  รวมถึงส ารวจราคาตาม

ท้องตลาดเพื่อการตั้งราคาให้เหมาะสมและมีการติดป้ายราคาให้ชัดเจน ทั้งราคาปลีกและราคาส่งรวมถึงก าหนดปริมาณ

ของราคาส่งด้วย  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

จากการศึกษาพบว่าส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้

ระดับการมีผลในระดับมาก คือ ปัจจัยย่อยด้านการมีสินค้าพร้อมขาย สินค้ามีการจัดหมวดหมู่เป็นระเบียบเรียบร้อยและ

ความสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ แสดงให้เห็นว่าผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับความสะดวกรวดเร็วและความ

คุ้มค่าเป็นหลัก     ดังนัน้ ผู้จ าหน่ายอาหารทะเลแชแ่ข็งจึงควรมีสินค้าวางจ าหนา่ยให้ครบถ้วนทุกรายการตลอดเวลา เน้น

การจัดวางเป็นหมวดหมู่และตัง้อยู่ท่ีเดิมเป็นประจ า ไมย่า้ยโซนบ่อย ๆ รวมถึงท่ีต้ังท าเลของร้านค้า ตอ้งสามารถเดินทางไป

ถึงได้สะดวกและมีท่ีจอดรถไวใ้ห้บริการเพื่ออ านวยความสะดวก  

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

จากการศกึษาพบวา่ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับ

การมผีลในระดับมาก คือ ปัจจัยยอ่ยด้านความรู้เกี่ยวกับตัวสนิค้าของพนักงาน การจัดโปรโมช่ันตามเทศกาลและการแจก
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ของขวัญให้ลูกค้าในชว่งเทศกาล จะเห็นได้วา่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับการได้รับค าแนะน า การมสี่วนร่วมระหว่าง

กัน ดังนั้น ผู้จ าหน่ายอาหารทะเลแช่แข็งจึงควรมีการอบรมพนักงาน ให้สามารถแนะน าได้ว่าสินค้าชนิดนี้เหมาะท่ีจะ

น าไปใช้ใช้ในการปรุงอาหารประเภทใดได้บ้าง      และสามารถตอบทุกข้อสงสัยให้กับผู้ประกอบการได้ รวมถึงต้องมี   

การจัดโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถมให้ลูกค้าได้มีสว่นร่วมเพื่อคนืก าไรให้ลูกค้า  

 

ข้อเสนอแนะส าหรับกิจการจ าแนกตามระยะเวลาการเปิดให้บริการ  ตามหัวข้อส่วนประสมการตลาด ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

กลุ่มผู้ประกอบการท่ีมีระยะเวลาเปิดบริการไม่เกิน 3 ปีให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านมีการการันตีคุณภาพ 

(อ.ย.) ความสดใหมข่องผลิตภัณฑ์  ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ เก็บรักษาไวไ้ด้นาน  สะดวกตอ่การน ามาปรุงอาหาร  

รสชาติอร่อย มีแหล่งวัตถุดิบมาจากหลายแห่ง เช่น ปลาซาบะจากญี่ปุ่น ปลาซาบะจากนอร์เวย์  ระบุท่ีตั้งในการผลิต  มี

วัตถุดิบเพยีงพอตอ่ความตอ้งการของลูกค้า  บอกวันผลิตและวันหมดอายุชัดเจนมากกว่ากลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ี

เปิดบริการเกิน 3 ปีขึ้นไปดังนั้น ผู้จ าหน่ายอาหารทะเลแช่แข็งสามารถท าตามค าแนะน าในหัวข้อภาพรวมด้านผลิตภัณฑ์ 

ควรจะมสีินค้าหลากหลากครบครันและเพยีงพอต่อการจ าหน่ายไว้ให้ผู้ประกอบการหาซือ้ได้ในท่ีเดียว  

ด้านราคา (Price) 

 กลุ่มผู้ประกอบการท่ีมีระยะเวลาเปิดบริการไม่เกิน 3 ปีและกลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีเปิดบริการเกิน 3 ปี

ขึ้นไป ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านราคาเหมาะสมกับปริมาณและป้ายบอกราคามีความชัดเจน แสดงให้เห็นว่าผล

การศึกษาคล้ายกับภาพรวมดา้นราคา ดังนัน้ ผู้จ าหนา่ยอาหารทะเลแช่แข็งสามารถท าตามค าแนะน าในหัวขอ้ภาพรวมดา้น

ราคา 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

 กลุ่มผู้ประกอบการท่ีมีระยะเวลาเปิดบริการไม่เกิน 3 ปีให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านสะดวกในการเดินทาง

มาใช้บริการ มีท่ีจอดรถให้บริการ สินค้ามีการจัดหมวดหมู่เป็นระเบียบเรียบร้อยและมีอ่างล้างมือ /ห้องสุขาให้บริการ

มากกว่ากลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีเปิดบริการเกิน 3 ปีขึน้ไป แสดงให้เห็นวา่ผลการศึกษาคล้ายกับภาพรวมด้านชอ่ง

ทางการจัดจ าหน่าย ดังนั้น ผู้จ าหน่ายอาหารทะเลแช่แข็งสามารถท าตามค าแนะน าในหัวข้อภาพรวมด้านช่องทาง         

การจัดจ าหนา่ย 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

กลุ่มผู้ประกอบการท่ีมีระยะเวลาเปิดบริการไม่เกิน 3 ปีให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านโฆษณาผ่านช่องทาง

โซเชียลเน็ตเวิร์คและสื่อสิ่งพิมพ์  แนะน าผลิตภัณฑ์โดยการท าเป็นเมนูอาหารมาให้ชมิและจัดโปรโมชั่นตามเทศกาล (ลด, 

แลก, แจก, แถม) มากกวา่กลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีเปิดบริการเกิน 3 ปีขึน้ไป ดังนั้น ผู้จ าหนา่ยอาหารทะเลแชแ่ข็ง

จึงควรท าการส่งเสริมการตลาดกระจายไปยังผู้ประกอบการรายย่อยให้มากขึ้น ดึงดูดให้กิจการเล็ก  ๆ มีส่วนร่วมกับ 

ผู้จ าหนา่ยเพิ่มขึ้น 

 

 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 3 (กรกฎาคม – กันยายน  2559) 

 

Vol. 2 No. 3 (July – September 2016)   59 

 

ข้อเสนอแนะส าหรับกิจการจ าแนกตามประเภทของกจิการ  แบ่งตามหัวข้อส่วนประสมการตลาด ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

จากการศกึษากลุ่มผู้ประกอบการท่ีจ าแนกตามประเภทของกิจการ  พบว่าปัจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 

มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการร้านอาหารประเภทร้านอาหารตามส่ังมากกว่ารา้นหมูกระทะ 

ดังนั้น ผู้จ าหนา่ยอาหารทะเลแช่แข็งจึงควรมอีาหารทะเลแชแ่ข็งท่ีหลากหลายภายในร้านเพื่อให้กจิการประเภทร้านอาหาร

ตามสั่งได้มวีัตถุดบิท่ีในการน าไปใช้ปรุงอาหารได้ครบถ้วนตามความตอ้งการ 

ปัจจัยดา้นการแยกขนาด (size) วัตถุดิบให้ตรงตามความตอ้งการ มผีลตอ่การตัดสินใจซือ้อาหารทะเลแช่แข็งของ

ผู้ประกอบการประเภทร้านอาหารตามส่ังมากกว่าโรงแรม/ภัตตาคารและร้านอาหาร / สวนอาหาร ดังนัน้ ผู้จ าหนา่ยอาหาร

ทะเลแช่แข็งจึงควรมีขนาดท่ีหลากหลายเพื่อให้กิจการประเภทร้านอาหารตามสั่งได้มีวัตถุดิบท่ีหลากหลายในการน าไปใช้

ปรุงอาหาร 

ด้านราคา (Price) 

จากการศึกษากลุ่มผู้ประกอบการท่ีจ าแนกตามประเภทของกิจการ  พบว่า ปัจจัยราคาถูกกวา่ยี่ห้ออื่น ๆ มผีลต่อ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการร้านอาหารประเภทโรงแรม/ภัตตาคารและร้านอาหาร/สวนอาหาร

มากกว่าร้านอาหารตามสั่ง ดังนั้น ผู้จ าหน่ายอาหารทะเลแช่แข็งจึงควรมีราคาส่งท่ีถูกกว่าท่ีขายหน้าร้านให้กับ

ผู้ประกอบการร้านอาหารประเภทโรงแรม/ภัตตาคารและร้านอาหาร/สวนอาหาร เนื่องจากลูกค้ากลุ่มนี้จะสั่งซือ้ในปริมาณ

มาก จึงควรเนน้การขายด้วยปริมาณมากกว่าจ าหน่ายราคาสูง  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

จากการศึกษากลุ่มผู้ประกอบการท่ีจ าแนกตามประเภทของกิจการ  พบว่า ปัจจัยการมีตะกร้าและรถเข็นไว้

บริการ มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช่แข็งของผู้ประกอบการร้านอาหารประเภทร้านอาหารตามสั่งมากกว่า

ร้านอาหาร / สวนอาหาร ดังนั้น ผู้จ าหน่ายอาหารทะเลแช่แข็งจึงควรมีตะกร้าและรถเข็นไว้เพื่อให้บ ริการกับกลุ่ม

ผู้ประกอบการร้านอาหารตามส่ังใชใ้นการซื้อสินค้า 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

จากการศึกษากลุ่มผู้ประกอบการท่ีจ าแนกตามประเภทของกิจการ  จะเห็นได้ว่าผลการศึกษาเช่นเดียวกันกับ

ภาพรวม ดังนัน้ ผู้จ าหนา่ยอาหารทะเลแช่แข็งจึงสามารถท าตามค าแนะน าได้ในหัวขอ้ภาพรวมดา้นการสง่เสริมการตลาด 

 

ข้อเสนอแนะส าหรับกิจการจ าแนกตามปรมิาณการซื้อต่อครั้ง ตามหัวข้อส่วนประสมการตลาด ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

จากการศกึษากลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีมีปริมาณการซื้อตอ่คร้ังมากกว่า 51 กก. ขึน้ไป ให้ความส าคัญกับ

ปัจจัยย่อยด้านมีการการันตีคุณภาพ ความสดใหม่ของผลิตภัณฑ์ แพ็คเกจเป็นแบบเก็บรักษาได้ง่าย  ความสวยงามของ

บรรจุภัณฑ์  มีการแยกขนาดของวัตถุดิบให้ตรงตามความต้องการ มีแหล่งวัตถุดิบมาจากหลายแห่ง และวิธีการละลาย

ก่อนน าไปบริโภคและวิธีเก็บรักษามากกว่ากลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีมีปริมาณการซื้อต่อคร้ังน้อยกว่า 50 กก.จะ

เห็นได้วา่มีผลคล้ายกับภาพรวม ดังนัน้ ผู้ประกอบการสามารถท าตามค าแนะน าในหัวข้อภาพรวมดา้นผลิตภัณฑ์ 
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 ด้านราคา (Price) 

 จากการศกึษากลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีมีปริมาณการซื้อตอ่คร้ังมากกว่า 51 กก.ขึ้นไป ให้ความส าคัญกับ

ปัจจัยย่อยดา้นราคาเหมาะสมกับปริมาณ ราคาสามารถตอ่รองได้  มีราคาหลากหลายท้ังราคาปลีกและราคาส่งและราคา

มคีวามผันผวนมากกวา่กลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีมปีริมาณการซื้อต่อครั้งนอ้ยกว่า 50 กก. เนื่องจากผู้ประกอบการ

ร้านอาหารท่ีซื้อของจ านวนมากเป็นประจ าจะมีช่วงราคาในการซื้อ หากราคาเปลี่ยนแปลงไปมากจะส่งผลต่อการซื้อของ

ผู้ประกอบการ ดังนัน้ ผู้จ าหนา่ยอาหารทะเลแช่แข็งจึงควรหาแหล่งซื้อสินค้าท่ีมรีาคาถูกและซื้อสินค้าไวใ้ห้เพยีงพอตอ่การ

จ าหนา่ย เพราะหากถึงชว่งท่ีสนิค้าขาดตลาดจะท าให้ราคาผันผวน 

 จากการศึกษากลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีมีปริมาณการซื้อต่อคร้ังน้อยกว่า 50 กก.จะให้ความส าคัญกับ

ปัจจัยย่อยด้านการช าระผ่านบัตรเครดิตได้โดยไม่คิดค่าธรรมเนียมเพิ่มมากกว่ากลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีมีปริมาณ

การซือ้ต่อครัง้มากกว่า 51 กก. ขึ้นไป เนื่องจากกิจการเล็กจะมีเงินทุนหมุนเวยีนนอ้ย ท าให้ต้องอาศัยการกู้ยืมมาหมุนเวยีน

ในกิจการ ดังนั้น ผู้จ าหน่ายอาหารทะเลแช่แข็งจึงควรท่ีจะมีบริการรับช าระผ่านบัตรเครดิตได้โดยไม่คิดค่าธรรมเนียมเพิ่ม 

เพื่อจูงใจให้ผู้ประกอบการรายย่อยได้เข้ามาซื้อสินค้าได้เพิ่มมากขึ้น 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

จากการศกึษากลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีมีปริมาณการซื้อตอ่คร้ังมากกว่า 51 กก.ขึ้นไป ให้ความส าคัญกับ

ปัจจัยย่อยด้านความสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ มีท่ีจอดรถให้บริการ สามารถดูและสั่งสินค้าผ่านทางเฟสบุ๊ค

และไลนไ์ด้ มอีา่งล้างมือและห้องสุขาให้บริการและมกีารบริการส่งถึงท่ีมากกว่ากลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีมีปริมาณ

การซื้อต่อคร้ังนอ้ยกว่า 50 กก. เนื่องมาจากผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีซื้อของเป็นจ านวนมาก จะเนน้ความความรวดเร็ว

เพราะต้องซื้อของหลายอยา่งและซื้อปริมาณมาก ดังนั้น ผู้จ าหน่ายอาหารทะเลแช่แข็งจึงควรมกีารเลือกท าเลท่ีสะดวกต่อ

การขนส่ง สามารถสั่งสินค้าออนไลน์ได้เพื่อความรวดเร็วและมีสิ่งอ านวยความสะดวกให้ตรงตามความต้องการของ

ผู้ประกอบการ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 จากการศกึษากลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีมีปริมาณการซื้อตอ่คร้ังมากกว่า 51 กก. ขึน้ไป ให้ความส าคัญกับ

ปัจจัยย่อยด้านการจัดโปรโมชั่นตามเทศกาล (ลด, แลก, แจก, แถม) และมีการแจกของขวัญให้ลูกค้าในช่วงเทศกาล

มากกว่ากลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารท่ีมีปริมาณการซื้อต่อคร้ังน้อยกว่า 50 กก. เนื่องมาจากการซื้อขายกันมาอย่าง

ตอ่เนื่อง ซือ้ในปริมาณที่เยอะและบอ่ยคร้ังท าให้ผู้ประกอบการหวังท่ีจะได้รับการคืนก าไร ดังนัน้ ผู้จ าหนา่ยอาหารทะเลแช่

แข็งจึงควรมีการส่งมอบของขวัญในช่วงเทศกาลให้กับผู้ประกอบการหรืออาจมอบเป็น Gift Voucher เพื่อคืนก าไรให้กับ

ผู้ประกอบการเพื่อเป็นการสร้างความสัมพันธ์ท่ีด ีสรา้ง Royalty ตอ่ไปในอนาคต 
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