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บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดเพื่อการขยายสาขาของ บริษัท 
แสงเงินนามอาหาร จ ากัด ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยเป็นการวิจัยแบบผสมผสานท่ีเป็น
การเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณ ประชากรท่ีจะใช้ศึกษาในครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น และกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบง่ายและผู้ให้ข้อมูลหลัก 
คือ นางสาวแสงเงิน นามประเสริฐกุล ผู้บริหาร บริษัท แสงเงินนามอาหาร จ ากัด จ านวน 1 คน โดย
ใช้งานวิจัยเชิงคุณภาพใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงเนื้อหา 
 ผลการศึกษา พบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20-30 ปี มีระดับการศึกษา
มัธยมศึกษาตอนต้น มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและมีรายได้ 20,001 – 30,000 บาท 2) กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็ง จ านวน 2-5 ครั้งต่อสัปดาห์ ซื้ออาหารแปรรูป
แช่แข็งในมื้อเย็น (16.00-19.00 น.) ซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็งประเภทก๋วยเต๋ียว มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ
อาหารแปรรูปแช่แข็ง 61-90 บาท เคยรับประทานอาหารแช่แข็งยี่ห้อเอโร่ นิยมซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็ง
ท่ีเก็บไว้ได้นาน และมีวัตถุประสงค์ท่ีซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็ง คือ น าไปรับประทานเอง 3) ผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวมของทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดย
เรียงล าดับความส าคัญ คือ ด้านกระบวนการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา ด้านลักษณะ 
ทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านผลิตภัณฑ์  
 
ค าส าคัญ: อาหารแปรรูปแช่แข็ง, กลยุทธ์การตลาดเพื่อการขยายสาขา 

 
ABSTRACT 

 The study aimed to investigate the marketing strategy for branch expansion of 
Saengngern Namarhan Co. ,Ltd in Muang district, Khon Kaen.  This study was a mixed 
method research, and the population was 400 consumers in Muang district, Khon Kaen. 
The main informant was the Saengngern Namarhan Co. ,Ltd chairperson, and the 
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instruments used were questionnaires and interviews. Data were analyzed using frequency, 
percentage, mean, and content analysis. 
 The results found that: 1) most of the sample were female, aged 20-30 years, 
with lower secondary education. They are employees of private companies and earn 
20,001 – 30,000 baht. 2) most of the sample have a frequency of buying frozen food 
2-5 times a week, buying frozen food for dinner (04.00 - 07.00 p.m.) which are noodles. 
The cost of buying frozen food is 61- 90 baht.  They used to eat frozen food brands 
named Aro and prefer to buy frozen food that holds long- life storage.  The objective 
of purchasing frozen food was their own consumption. 3) consumers pay attention to 
the marketing mix factors, overall it was at a high level.  The most to least significant 
factor were process, channel of sale, prices, physical characteristics, personnel, 
marketing promotion, and products.  
 
Keywords: Frozen food, The Marketing strategy for Branch Expansion 
 
บทน า 
 ในปัจจุบันอาหารแปรรูปและอาหารแช่แข็งเป็นท่ีนิยมของผู้บริโภคในประเทศไทย โดย
สังเกตได้จากร้านอาหารต่าง ๆ ท่ีใช้อาหารแปรรูปและอาหารแช่แข็งเป็นวัตถุดิบกันมากขึ้น เช่น ร้าน
หมูกระทะ ร้านอาหารปิ้งย่างต่าง ๆ เป็นต้น ส่งผลให้ผู้ผลิตและจ าหน่ายอาหารแปรรูปและอาหารแช่แข็ง 
ต้องตอบสนองให้ทันต่อความต้องการของผู้ซื้อท่ีเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ และวิธีการหนึ่งท่ีใช้ในการตอบสนอง
ความต้องการเหล่านั้นคือ การขยายสาขาเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อท่ีอยู่ในพื้นท่ีห่างไกล 
ผู้ผลิตจึงจ าเป็นต้องศึกษาถึงแนวทางและวิธีการในการขยายสาขา ไปยังพื้นท่ีต่าง ๆ เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้อย่างท่ัวถึง (อภิสิทธิ์ หลังโส๊ะ และ ฉันทนา ปาปัดถา, 2562) 
 บริษัท แสงเงินนามอาหาร จ ากัด เป็นผู้ประกอบการซึ่งด าเนินธุรกิจประเภทซื้อมาขายไปใน
ผลิตภัณฑ์เนื้อสุกรจ าหน่ายเนื้อสุกรแปรรูป และอาหารแช่แข็งประเภทอื่น ๆ  โดยเป็นผู้ติดต่อและหา
แหล่งของสินค้าและติดต่อสินค้าด้วยตัวเองโดยมีการจ าหน่ายสินค้าดังกล่าวให้แก่ผู้ประกอบธุรกิจ
ร้านอาหารในจังหวัดอุดรธานีและพื้นท่ีใกล้เคียง เช่น จังหวัดหนองคาย รวมถึงผู้ซื้อในประเทศลาวด้วย 
จากประสบการณ์ในการติดต่อผู้ซื้อและผู้ขายท าให้ทราบว่าหากจะด าเนินธุรกิจเนื้อสุกรเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า ท าให้ประสบผลส าเร็จและเกิดความพึงพอใจต่อลูกค้า การมีแหล่งผลิตเอง 
จะท าให้สามารถควบคุมคุณภาพการผลิตและต้นทุนของสินค้าได้ ต่อมาเนื่องจากมีความต้องการของ
กลุ่มลูกค้าท่ีเพิ่มมากขึ้น ซึ่งลูกค้าบางคนไม่ได้อยู่ในระแวกใกล้เคียง เช่น ลูกค้าในจังหวัดมหาสารคาม 
ซึ่งมีปริมาณการขายประมาณ 2 ตันต่อสัปดาห์ ลูกค้าจังหวัดขอนแก่น ซึ่งมีปริมาณการขาย 3 ตัน ต่อ
สัปดาห์ เป็นต้น โดยลูกค้าไม่สามารถมาซื้อสินค้าได้ด้วยตนเองและทางบริษัทไม่สามารถจัดส่งสินค้า
ให้ได้ เนื่องด้วยระยะทางท่ีไกลเกินไป ท าให้ค่าใช้จ่ายในการจัดส่งมีมากขึ้นท าให้เกิดเป็นภาระจาก
ต้นทุนท่ีสูงขึ้น ท าให้ก าไรท่ีควรได้น้อยลงท้ังผู้ซื้อและผู้ขาย ท าให้ไม่สามารถขายสินค้าแก่กลุ่มลูกค้า
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ดังกล่าวได้ ดังนั้นทางบริษัทจึงคิดท่ีจะขยายสาขาไปยังจังหวัดอื่น ๆ ท่ีใกล้เคียงกับกลุ่มลูกค้าในจังหวัด
ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือท่ีมีความต้องการซื้อสินค้ากับทางบริษัท จึงมีความต้องการในการขยาย
สาขาไปยังจังหวัดขอนแก่น โดยเฉพาะในพื้นท่ีเขตเทศบาลนครขอนแก่น เนื่องจากเป็นเป็นพื้นท่ีท่ีมี
ลูกค้าของทางบริษัทอยู่แล้ว และเป็นศูนย์กลางทางธุรกิจการค้า ได้แก่ อาชีพค้าขาย ธุรกิจบริการมี
การขยายตัวทางเศรษฐกิจและสังคม เป็นแหล่งรวมธุรกิจหลายประเภท อาทิเช่น ตลาดกลางศรีเมือง
ทองขายผักและผลไม้ ตลาดสดเทศบาลขอนแก่น ตลาดบางล าภูท่ีเป็นแหล่งซื้อสินค้าอุปโภค บริโภค
และยังต้ังอยู่ใกล้เคียงกับหน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ หรือ ห้างสรรพสินค้า และเป็นพื้นท่ีท่ีกลุ่ม
ลูกค้าในจังหวัดมหาสารคามและจังหวัดอื่น ๆ ท่ีใกล้เคียงจะนิยมมาซื้อสินค้าเพื่อไปจ าหน่ายได้สะดวก 
(บริษัท แสงเงินนามอาหาร จ ากัด, 2564) 
     ดังนั้น บริษัทจึงสนใจท่ีจะขยายสาขาและเพิ่มปริมาณการผลิตแปรรูปอาหารแช่แข็ง ลดระยะทางใน
การจัดส่ง และมารับส่งสินค้าของกลุ่มลูกค้าท่ีไม่สามารถมาซื้อสินค้าท่ีจังหวัดอุดรธานีหรือกรณีท่ีจัดส่งสินค้า
ไม่ได้ โดยต้องการจัดต้ังสาขาของบริษัทท่ีพื้นท่ีเขตเทศบาลนครขอนแก่น เพื่อให้สะดวกต่อกลุ่มลูกค้าท่ีไม่
สามารถมาซื้อสินค้าท่ีจังหวัดอุดรธานีได้ โดยการศึกษานี้จะท าการศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็ง 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด รวมไปถึงก าหนดแนวทางการตลาดเพื่อสนับสนุนการขยายสาขาเพิ่มอย่างเช่น
ในจังหวัดขอนแก่น อีกท้ังยังต้องการศึกษาแนวทางในการขยายสาขาเพื่อให้สามารถขยายสาขาและเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าในการประกอบกิจการของบริษัท 
  
วัตถุประสงค์  
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
 2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 
 3. เพื่อเสนอกลยุทธ์การตลาดเพื่อการขยายสาขา 
 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค  
 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผู้บริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหาซื้อใช้ 
ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภัณฑ์บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซึ่งผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถ
ตอบสนอง ความต้องการของตนได้ เป็นการศึกษาการตัดสินใจของผู้บริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ 
ท้ังเงิน เวลา และก าลังเพื่อบริโภคสินค้าและบริการต่าง ๆ อันประกอบด้วย ซื้ออะไร ท าไมจึงซื้อ ซื้อ
เมื่อไร อย่างไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน (Kotler & Keller, 2021) 
 แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดท่ีธุรกิจต้องใช้เพื่อให้
บรรลุวัตถุประสงค์เป้าหมายทางการตลาด ประกอบด้วย ปัจจัย 7 ตัว (7Ps) คือ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 2) 
ด้านราคา 3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 5) ด้านกระบวนการ 6) ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ และ 7) ด้านบุคคล (Kotler & Keller, 2021)  
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2554) ได้สรุปเกี่ยวกับแนวคิดกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจ
การบริการ (Marketing Mix) ผู้บริโภคผ่านกระบวนการ 7 ข้ันตอน คือ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซึ่งสนองความต้องการและความจ าเป็นของมนุษย์ได้คือ 
ส่ิงท่ีผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ โดยท่ัวไป
แล้วผลิตภัณฑ์แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องได้และผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องไม่ได้ 
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปแบบตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า 
ลูกค้าจะได้เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ผลิตภัณฑ์นั้นถ้าคุณค่าสูง
กว่าราคาเขาจะตัดสินใจซื้อ 
 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ด้านสถานท่ีให้บริการในส่วนแรกคือ เลือก
ท าเลท่ีต้ัง (Location) ของธุรกิจบริการส าคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผู้บริโภคต้องไปรับบริการ
จากผู้ให้บริการ ดังนั้นสถานท่ีให้บริการต้องสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการให้บริการกลุ่มเป้าหมาย
ได้มากท่ีสุดและค านึงถึงท าเลท่ีต้ังของคู่แข่งขันด้วย 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความส าคัญในการติดต่อส่ือสาร
เกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายและผู้ให้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิด
ทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า 
 5. บุคคล (People) หริอพนักงาน (Employee) หมายถึง บุคคลท่ีท าหน้าท่ีรับผิดชอบใน
การติดต่อแสวงหาลูกค้า การเสนอขายเพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้ังใจและตัดสินใจซื้อ 
 6. ลักษณทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมหรือต้อง
แสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดยผ่านการใช้หลักฐานการมองเห็นได้กับลูกค้าไม่ว่าจะเป็นด้านความ
สะอาด ความรวดเร็วในการจ าหน่ายหรือคุณประโยชน์อื่น ๆ 
 7. กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบ วิธีการและงานท่ีปฏิบัติใน
ด้านการบริการ ท่ีน าเสนอกับลูกค้าเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง รวดเร็วและท าให้ลูกค้าเกิด
ความประทับใจ 
 
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 เชียน ไป๋ (2556) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารแช่แข็งของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการท่ีจะบริโภคอาหารแช่แข็งเป็นประจ า 
เพราะอาหารแช่แข็งสามารถน าไปแช่ในตู้เย็นได้ และสามารถเก็บไว้ได้นาน และคิดว่ามีความต้องการ
ท่ีจะบริโภคอาหารแช่แข็งท่ีมีคุณค่าของสารอาหารต่างอย่างครบถ้วน วิถีการด ารงชีวิตในสังคม
ปัจจุบันนี้เป็นสังคมท่ีมีความเร่งรีบ อาหารแช่งแข็งจึงเหมาะกับคนท่ีเร่งรีบ และปัจจัยทางด้าน
การตลาด 4P คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่ายหรือสถานท่ี และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารแช่แข็ง  
 วิโรจน์ ตระกูลสุขสันต์ และ อิทธิกร ข าเดช (2556) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
อาหารส าเร็จรูปแช่แข็งจากร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบว่า ผู้
ท่ีตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งจากร้านสะดวก ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี 
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มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี มีสถานภาพโสด ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
ซึ่งมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 1) ปัจจัยส่วน
บุคคลด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งจากร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 
2) ปัจจัยด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งจาก
ร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังวัตถุประสงค์ในการซื้อ เหตุผลในการซื้อ 
ประเภทของอาหารท่ีซื้อ ยี่ห้อในการซื้อ สถานท่ีในการซื้อ ความถี่ในการซื้อ ปริมาณในการซื้อและ
ช่วงเวลาในการซื้อ 3) ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกัน มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งจากร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ยกเว้น 
ด้านราคา ท่ีแตกต่างกัน ไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งจากร้านสะดวก
ซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 อภิสิทธิ์ หลังโส๊ะ และฉันทนา ปาปัดถา (2562) ได้ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารแช่แข็ง
ของบุคลากรและนักศึกษามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย ผลการวิจัยพบว่า 1) พฤติกรรม
การบริโภคอาหารแช่แข็ง ได้แก่ ข้าวกล่อง ร้อยละ 41.25 บริโภคอาหารแช่แข็งเป็นอาหารว่าง ร้อยละ 
35.00 บริโภคอาหารแช่แข็ง 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ ร้อยละ 68.33 ซื้ออาหารแช่แข็ง จากร้านสะดวกซื้อ 
ร้อยละ 76.67 2) ปัจจัยทางการตลาดของอาหารแช่แข็ง อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.91 3) การ
ตัดสินใจบริโภคอาหารแช่แข็งของบุคลากรและนักศึกษาของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย
อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.72 4) ระดับการศึกษา และรายได้ต่างกันมีการตัดสินใจบริโภคอาหาร
แช่แข็งแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และ 5) ปัจจัยทางการตลาดส่งผลต่อการ
ตัดสินใจบริโภคอาหารแช่แข็งของบุคลากรและนักศึกษาของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ร้อยละ 44.50 และด้านส่งเสริมการตลาด ร้อยละ 32.50  

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องผู้วิจัยจึงก าหนดกรอบแนวคิดได้ดังแสดงในภาพท่ี 1  
 
 
 
 

   
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดงานวิจัย 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 การด าเนินการวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (quantitative Research) โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 

พฤติกรรมการซื้ออาหารแปรรูปแชแ่ข็ง 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการซื้อ

อาหารแปรรูปแช่แข็ง 
- ด้านผลิตภัณฑ์ 
- ด้านราคา 
- ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด 
- ด้านกระบวนการ 
- ด้านบุคลากร 
- ด้านลักษณะทางกายภาพ 

 

กลยุทธ์การตลาดเพื่อการขยายสาขาของ
บริษัท แสงเงินนามอาหาร จ ากัด  

ในเขตอ าเภอเมอืง จังหวัดขอนแก่น 
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 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย 
  ประชากรและกลุ่มตัวอย่างส าหรับวิจัยเชิงปริมาณ คือ คุณแสงเงิน นามประเสริฐกุล
จ านวน 416,285 คน และ กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ านวน 
400 คน โดยใช้วิธีการก าหนดขนาดตัวอย่าง ด้วยวิธีการค านวณจากสูตรการค านวณขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่าง ในกรณีท่ีทราบจ านวนประชากร โดยใช้สูตรของ Taro Yamane (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2557) 
โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple random sampling)  
 
 2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
  เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยนี้ ได้แก ่แบบสอบถาม ซึ่งแบบสอบถาม 19 ข้อ แบ่งออกเป็น 
4 ส่วน ชุดท่ี 1 แบบสอบถาม ส่วนท่ี 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ อาชีพ จ านวน 5 ข้อ ส่วนท่ี 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ
อาหารแปรรูปแช่แข็ง จ านวน 6 ข้อ ส่วนท่ี 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซื้อ
อาหารแปรรูปแช่แข็ง 7 ด้าน แบ่งเป็น ด้านผลิตภัณฑ์มี 5 ข้อ ด้านราคามี 4 ข้อ ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายมี 4 ข้อ ด้านการส่งเสริมการตลาดมี 6 ข้อ ด้านกระบวนการมี 4 ข้อ ด้านบุคลากรมี 5 ข้อ 
และด้านลักษณะทางกายภายมี 4 ข้อ ส่วนท่ี 4 ความสนใจท่ีมีต่อร้านอาหารแปรรูปแช่แข็ง โดยน า
แบบสอบถามไปเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ านวน 30 
ชุด เพื่อหาค่าความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม ส่วนแบบสัมภาษณ์ มีค าถาม 1 ข้อ ค าถามเกี่ยวกับ
ข้อมูลความเป็นมาของบริษัท แสงเงิน นามอาหาร จ ากัด  ได้แก่ บริษัท แสงเงินนามอาหาร จ ากัด มี
ความเป็นมาอย่างไรบ้าง โดยลักษณะของแบบการสัมภาษณ์เป็นแบบการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 
 3. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  การวิเคราะห์ข้อมูลข้อมูลเชิงปริมาณโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการวิเคราะห์ข้อมูล 
เพื่อหาค่าสถิ ติของระดับความคิดเห็น น ามาวิ เคราะห์หาค่าความถี่  ( Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) S.D. (Standard Deviation) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมการซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็ง ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็ง และความสนใจท่ีมีต่อร้านอาหารแปรรูปแช่แข็ง) ส าหรับกระบวน
การวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) นั้น ผู้ศึกษาได้น าข้อมูลท่ีได้ 
มาใช้ในวิเคราะห์และประมวลผลข้อมูล ร่วมกับการรวบรวมข้อมูลจากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลจาก
เอกสาร (Documentary Research) 
 
 
ผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคท่ีซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็งผู้บริโภคในจังหวัด
ขอนแก่น พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 272 คน (ร้อยละ 68.13) และเป็น
เพศชาย จ านวน 128 คน (ร้อยละ 32.30) มีอายุ 20-30 ปี จ านวน 196 คน (ร้อยละ 42.30) รองลงมาคือ 
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อายุ 31-40  ปี จ านวน 119 คน (ร้อยละ 29.80) ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนต้น 
จ านวน 172 คน (ร้อยละ 43.23) รองลงมาคือ มัธยมศึกษาตอนปลาย จ านวน 88 คน  (ร้อยละ 22.10) 
ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 132 คน (ร้อยละ 33.01) รองลงมาคือ อาชีพรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 70 คน (ร้อยละ 17.50) ส่วนใหญ่มีรายได้ 20,001 – 30,000 บาท 
จ านวน 114 คน (ร้อยละ 28.52) รองลงมาคือ รายได้ มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป จ านวน 97 คน 
(ร้อยละ 24.30)  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็ง พบว่า ส่วนใหญ่มีความถี่ใน
การซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็ง จ านวน 2-5 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 143 คน (ร้อยละ 35.81) รองลงมา
คือ สัปดาห์ละครั้ง จ านวน 126 คน (ร้อยละ 31.52) ส่วนใหญ่ซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็งในมื้อเย็น 
(16.00-19.00 น.) จ านวน 141 คน (ร้อยละ 35.23) รองลงมาคือ มื้อกลางวัน (11.00 - 15.00 น.) 
จ านวน 136 คน (ร้อยละ 34.01) ส่วนใหญ่ซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็งประเภทก๋วยเต๋ียว จ านวน 143 คน 
(ร้อยละ 35.70) รองลงมาคือ ประเภทข้าวราด จ านวน 100 คน (ร้อยละ 25.04) ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่าย
ในการซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็ง 61-90 บาท จ านวน 179 คน (ร้อยละ 44.80) รองลงมาคือ 31-60 บาท 
จ านวน 132 คน (ร้อยละ 33.00) ส่วนใหญ่เคยรับประทานอาหารแช่แข็งยี่ห้อเอโร่ จ านวน 176 คน 
(ร้อยละ 44.00) รองลงมาคือ สหนนท์ฟู้ด จ านวน 68 คน (ร้อยละ 17.00) ส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีซื้อ
อาหารแปรรูปแช่แข็ง คือ เก็บไว้ได้นาน จ านวน 109 คน (ร้อยละ 27.20) รองลงมาคือ มีให้เลือก
หลากหลาย จ านวน 86 คน (ร้อยละ 21.50) ส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ท่ีซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็ง คือ 
น าไปรับประทานเอง จ านวน 165 คน (ร้อยละ 41.30) รองลงมาคือ ซื้อไปฝาก จ านวน 103 คน (ร้อยละ 
25.70) 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการซื้ออาหารแปรรูป
แช่แข็งของผู้บริโภคจังหวัดขอนแก่น  
 
ตารางที่ 1 ค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซื้อ
 อาหารแปรรูปแช่แข็งของผู้บริโภค 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 𝐱̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 3.90 0.71 มาก 
2. ด้านราคา  4.17 0.81 มาก 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.19 0.80 มาก 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.97 0.97 มาก 

 
ตารางที่ 1 (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 𝐱̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
5. ด้านกระบวนการ 4.22 0.81 มาก 
6. ด้านบุคลากร 4.09 0.86 มาก 
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7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.16 0.89 มาก 
 
 จากตารางท่ี 1 พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็งของผู้บริโภคจังหวัดขอนแก่น ในภาพรวมของทุกด้านในระดับมาก โดย
สามารถเรียงล าดับความส าคัญอันดับแรก คือ ด้านกระบวนการ มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
(x̅ = 4.22, S.D. = 0.97) รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
(x̅  = 4.19, S.D = 0.80) ด้านราคา มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก (x̅  = 4.17, S.D = 0.81) 
ด้านลักษณะทางกายภาพ มีระดับความส าคัญอยูใ่นระดับมาก (x̅ = 4.16, S.D = 0.89) ด้านบุคลากร 
มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.09, S.D = 0.97) ด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับ
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก (x̅ =3.97, S.D = 0.97) และล าดับสุดท้าย คือ ด้านผลิตภัณฑ์ มีระดับ
ความส าคัญอยูใ่นระดับมาก (x̅ = 3.90, S.D = 0.71) ตามล าดับ 
 ผลการสัมภาษณ์ผู้บริหารของบริษัท แสงเงินนามอาหาร จ ากัด 
 ผลการสัมภาษณ์ คุณแสงเงิน นามประเสริฐกุล ผู้บริหาร บริษัท แสงเงินนามอาหาร จ ากัด 
พบว่า คุณแสงเงิน ได้เริ่มก่อตั้งบริษัทจากแต่ก่อนท่ีบ้านล้มละลายประสบภาวะขาดทุน ต่อมาได้แยก
ครอบครัวออกมาเป็นแม่บ้านไม่ได้มาโดยเริ่มขายสินค้าให้โรงงานลูกช้ิน จนเป็นคนท่ีขายวัตถุดิบเนื้อ
เศษให้โรงงานลูกช้ิน ท าให้ร้านเป็นร้านอันดับหนึ่งในจังหวัดอุดรธานี โดยลูกค้าได้มีการแนะน ากัน
แบบปากต่อปาก ท าให้ฐานลูกค้าขยายออกไปยังพื้นท่ีใกล้เคียง เช่น จังหวัดขอนแก่น สกลนคร 
หนองคาย และประเทศลาว ต่อมาตลาดเนื้อสัตว์ในช่วงนั้นมาได้มีเนื้อท่ีมาจากต่างประเทศเข้ามา ท า
ให้ตลาดเนื้อสดภายในประเทศซบเซาลง ขายได้น้อยลง จึงได้คิดค้นหากลยุทธ์ใหม่ๆ เพื่อแก้ไขปัญหา
ในธุรกิจ โดยการขายให้กับโรงงานผู้ผลิตหมูกระทะ แต่ต่อมาก็มีหมูหมักท่ีส่งมาจากกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งถูกน ามาขายในราคาถูกแต่เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพต่ ากว่า ท าให้ลูกค้าท่ีเคยซื้อหมูหมักวันละ 100 
กิโลกรัมเหลือเพียงวันละ 50 กิโลกรัม จึงลองผลิตหมูหมักคุณภาพรองลงมาจากท่ีเคยรับจากผู้ผลิต
เดิม ซึ่งเป็นเกรดเดียวกับสินค้าจากกรุงเทพมหานครท่ีเข้ามาตีตลาดนั่นเอง ผลิตมาเรื่อย ๆ จากการ
ขายหมูหมักเกรดรอง เมื่อลูกค้าพึงพอใจและหันมาซื้อเกรดรองเพิ่มขึ้นเพราะว่าราคาต่างกัน และมี
การรักษาคุณภาพของสินค้า ท าให้ยอดขายหมูหมักจากโรงงานของซัพพลายเออร์ค่อยๆ ลดลงไป เป็น
การขายหมูหมักเป็น 2 เกรด ต่อมาได้คิดค้นหากลยุทธ์ใหม่ๆ เพื่อแก้ไขปัญหาในธุรกิจจนมาถึงปัจจุบัน
เป็นผู้จ าหน่ายอาหารแช่แข็ง ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักในพื้นท่ีภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
 
 
การอภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาในงานวิจัยนี้สามารถอภิปรายผลได้ ดังนี้ ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็งของผู้บริโภคจังหวัดขอนแก่น 
ในภาพรวมของทุกด้านในระดับมาก โดยสามารถเรียงล าดับความส าคัญอันดับแรก คือ ด้าน
กระบวนการ รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้าน
บุคลากร ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านผลิตภัณฑ์ ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ



 
วารสารวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุดรธานี 
ปีที่ 4 ฉบับที่ 6 (พฤศจิกายน – ธันวาคม 2565)             
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อภิสิทธิ์ หลังโส๊ะ และฉันทนา ปาปัดถา (2562) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารแช่แข็งของ
บุคลากรและนักศึกษามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งสามารถอภิปรายผลปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในแต่ละด้าน ได้ดังนี้ ด้านกระบวนการ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญใน
ระดับมาก โดยให้ความส าคัญในด้านความรวดเร็วในด้านการให้บริการเป็นส่ิงท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญ
เป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ด้านการช าระเงินท่ีสะดวก ด้านมีการบริการท่ีได้มาตรฐานเหมือนกันทุกครั้ง 
และด้านสามารถเปล่ียนคืนสินค้าได้ หากสินค้าหมดอาย ุตามล าดับ สอดคล้องกับงานวิจัยของ หทัยทิพย์ 
พนาวงศ์ และกิตติพงศ์ คงธนาทรัพย์ (2563) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อม
รับประทานจากร้านสะดวกซื้อ กรณีศึกษา อ าเภอเมืองจังหวัดนครสวรรค์ พบว่า ปัจจัยส่วนประสม
การตลาดบริการ ด้านกระบวนการ อยู่ในระดับมาก 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมาก โดยให้ความส าคัญ
ในด้านผู้จัดจ าหน่ายท่ีมีบริการท่ีจอดรถเพียงพอต่อลูกค้า เป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ด้านการ
ตกแต่งร้านค้า โชว์สินค้าดึงดูดให้น่าสนใจ ด้านเวลาเปิด-ปิดเหมาะสมท่ีจะใช้บริการ และด้านร้าน
ต้ังอยู่ในท่ีท่ีสะดวกต่อการเดินทาง เข้าถึงได้ง่าย สอดคล้องกับงานวิจัยของอภิสิทธิ์ หลังโส๊ะ และ
ฉันทนา ปาปัดถา (2562) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารแช่แข็งของบุคลากรและนักศึกษา
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสม
การตลาดบริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก สอดคล้องกับงานวิจัยของ นิธิดา 
พระยาลอ และล าปาง แม่นมาตย์ (2558) ท่ีศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าประเภท
ผลิตภัณฑ์อาหาร ในโครงการหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค ท่ีผลิตในจังหวัดขอนแก่น พบว่า 
ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับช่องทางการจัดจ าหน่าย ในด้านสามารถเข้าถึงได้สะดวก และมีท่ีจอดรถท่ี
เพียงพอ 
 ด้านราคา พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมาก โดยให้ความส าคัญในด้านอาหารแปรรูป
แช่แข็งท่ีสามารถต่อรองราคาได้ มีความส าคัญเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ด้านอาหารแปรรูปแช่แข็ง
มีป้ายแสดงราคาชัดเจน ด้านอาหารแปรรูปแช่แข็งมีการลดราคาในราคาสมาชิก และด้านอาหารแปรรูป
แช่แข็งมีคุณภาพคุ้มค่ากับราคา สอดคล้องกับงานวิจัยของนิธิดา พระยาลอ และล าปาง แม่นมาตย์ 
(2558) ท่ีศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าประเภทผลิตภัณฑ์อาหาร ในโครงการหนึ่ง
ต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค ท่ีผลิตในจังหวัดขอนแก่น พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากใน
เรื่องราคามีความเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพและราคาผลิตภัณฑ์สามารถต่อรองได้ 
 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า โดยให้ความส าคัญในด้านการตกแต่งร้านสวยงาม ทันสมัย 
มีความส าคัญเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ด้านมีดนตรีบรรเลงในร้าน ด้านภายในร้านมีความสะอาด 
และด้านมีการแบ่งร้านเป็นสัดส่วน และจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่  สอดคล้องกับงานวิจัยของหทัย
ทิพย์พนาวงศ์และกิตติพงศ์ คงธนาทรัพย์ (2563) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็ง
พร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อ กรณีศึกษา อ าเภอเมืองจังหวัดนครสวรรค์ พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมาก 
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 ด้านบุคลากร พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมาก โดยให้ความส าคัญในด้านการมี
พนักงานท่ีมีความรู้เกี่ยวกับอาหารแปรรูปแช่แข็งเป็นอย่างดี สามารถแนะน าได้ มีความส าคัญเป็น
อันดับแรก รองลงมาคือ ด้านพนักงานยิ้มแย้มแจ่มใส มีมนุษย์สัมพันธ์ดี เป็นกันเองกับลูกค้า มี
มารยาทและสุภาพ อ่อนน้อม ด้านพนักงานดูแลเอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดี และด้านมีพนักงาน
ให้บริการอย่างเพียงพอ และด้านพนักงานแต่งกายเรียบร้อย สะอาดและสวยงาม สอดคล้องกับ
งานวิจัยของหทัยทิพย์พนาวงศ์และกิตติพงศ์ คงธนาทรัพย์ (2563) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหาร
ส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อ กรณีศึกษา อ าเภอเมืองจังหวัดนครสวรรค์ 
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านบุคลากร อยู่ในระดับมาก 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมาก โดยให้ความส าคัญ
ในด้านการเป็นระบบสมาชิกเพื่อรับส่วนลด ด้านมีการสะสมแต้มเพื่อแลกของรางวัล และมีพนักงาน
ขายแนะน า ณ จุดขาย เป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ด้านร้านมีการติดป้าย หรือมีการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ อย่างต่อเนื่อง และด้านมีการจัดโปรโมช่ันในวันส าคัญต่าง ๆ สอดคล้อง
กับงานวิจัยของวิโรจน์ ตระกูลสุขสันต์ และอิทธิกร ข าเดช (2556) ท่ีศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูป แช่แข็งจากร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก 
สอดคล้องกับงานวิจัยของกมลรัตน์ สะดวกการ (2561) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออาหาร
ส าเร็จรูปแช่แข็งในร้านซีพีเฟรชมาร์ทของผู้บริโภคในเขตฝ่ังธนบุรี พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาด
บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก และให้ความส าคัญกับส่วนลดราคาเป็นอันดับแรก 
 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมาก โดยให้ความส าคัญในด้านการท่ี
ฉลากของอาหารแปรรูปแช่แข็งมีข้อมูลรายละเอียดชัดเจน มีความส าคัญเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ
อาหารแปรรูปแช่แข็งมีให้เลือกหลากหลาย ด้านยี่ห้อของอาหารแปรรูปแช่แข็งท่ีน่าเช่ือถือ ด้าน
ลักษณะของบรรจุภัณฑ์อาหารแปรรูปแช่แข็งท่ีดูดีและปลอดภัย และด้านอาหารแปรรูปแช่แข็งมี
คุณภาพและมาตรฐาน สอดคล้องกับงานวิจัยของอภิสิทธิ์ หลังโส๊ะ และฉันทนา ปาปัดถา (2562) ท่ี
ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารแช่แข็งของบุคลากรและนักศึกษามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล
ศรีวิชัย พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ใน
ระดับมาก 
 
 
ข้อเสนอแนะ 
 บริษัทควรมุ่งเน้นการก าหนดกลยุทธ์แนวทางการตลาดในด้านกระบวนการเป็นอันดับแรก 
โดยการมีการบริการท่ีได้มาตรฐานเหมือนกันทุกครั้ง มีความรวดเร็วในการให้บริการมีความสะดวก
ในการช าระเงิน และสามารถเปล่ียนคืนสินค้าได้ หากสินค้าหมดอายุ รองลงมาคือ ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ท าได้โดยการมีท่ีจอดรถเพียงพอต่อลูกค้า การตกแต่งร้านค้าโชว์สินค้าดึงดูดให้น่าสนใจมี
เวลาเปิด-ปิดเหมาะสมท่ีจะใช้บริการ เป็นต้น  



 
วารสารวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุดรธานี 
ปีที่ 4 ฉบับที่ 6 (พฤศจิกายน – ธันวาคม 2565)             
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 ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อน าไปก าหนดแนวทางการตลาดของบริษัท แสงเงิน
นามอาหาร จ ากัด ในจังหวัดขอนแก่น ผลการก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) ได้ดังนี้  
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product:  P1) ผลจากการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เน้นบริโภคหมูหมัก
แบ่งออกเป็น 6 แบบ คือ หมูหมักนุ่ม หมูหมักงา หมูหมักเกาหลี หมูหมักพริกไทย หมูหมักน้ าผ้ึง หมู
หมักบาร์บีคิว หมูหมักหม่าล่าและสามช้ันหมักน้ ามันงา 
 2. ราคา (Price: P2) การตั้งราคาเกิดจากการเปรียบเทียบราคาของคู่แข่งขัน โดยใช้กลยุทธ์
ราคาต่ า และศึกษาราคาท่ีผู้บริโภคยอมจ่าย คือ จ านวน 61-90 บาท โดยสินค้าแบ่งการบรรจุ
ออกเป็น 2 แบบ คือ 1 กิโลกรัม และ 5 กิโลกรัม ราคากิโลกรัมละ 77 บาท ซึ่งเป็นราคาท่ีต่ ากว่า
คู่แข่งและอยู่ในเกณฑ์ท่ีผู้บริโภคยอมจ่าย 
 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place: P3) บริษัทแสงเงินนามอาหาร จ ากัด มีช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 2 ช่องทาง คือ 1) ช่องทางร้านค้าปลีก-ส่ง 2) ช่องทางออนไลน์ผ่านทาง เฟสบุ๊ค, ไลน์ 
เป็นต้น 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion: P4) เกี่ยวข้องกับการส่ือสารข้อมูล ท่ีจ าเป็นต่อ
การโน้มน้าวผู้บริโภค เพื่อให้ผู้บริโภคหันมาสนใจและซื้อสินค้า โดยมีเครื่องมือท่ีส าคัญ ดังนี้ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) จัดให้มีการโฆษณาผ่านทางวิทยุท้องถิ่น การติดป้าย
ประกาศ การโฆษณาผ่านทาง เฟสบุ๊ค  
  4.2 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีส าคัญเพราะเป็นการ
กระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความต้องการซื้อสินค้า จนถึงสามารถท าให้ซื้อในปริมาณท่ีมากขึ้น เช่น แจก
คูปองส่วนลด แจกรางวัลชิงโชค เป็นต้น เช่น โปรโมช่ันซื้อหมูแปรรูปแช่แข็งต้ังแต่ 100 กิโลกรัม 
ราคากิโลกรัมละ 75 บาท และหากซื้อหมูแปรรูปแช่แข็ง 1000 กิโลกรัม ราคากิโลกรัมละ 73 บาท 
เป็นต้น 
 5. บุคคล (People: P5) ประกอบด้วยบุคคลทุกคนในองค์กร โดยเฉพาะผู้ท่ีมีปฏิสัมพันธ์
โดยตรงกับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นผู้รักษาความปลอดภัยหน้าประตูบริษัทและโรงงาน พนักงานรับ
โทรศัพท์เมื่อลูกค้าติดต่อขอเป็นตัวแทนการจัดจ าหน่าย ซึ่งหมายความว่าบุคลากรเหล่านี้ นอกจาก
ท าหน้าท่ีในการให้บริการลูกค้า ยังต้องท าหน้าท่ีในการแก้ปัญหากับกลุ่มผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลา โดย
บริษัทจะมีการฝึกอบรมปีละ 2 ครั้ง เพื่อสร้างบุคคลากรท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจและการจูงใจ
ให้กับผู้บริโภคเพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ดีและได้เปรียบเหนือคู่แข่งขัน 
 6. การสร้างและเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence: P6) จะต้องมีการศึกษา
ข้อมูลว่าผู้บริโภคอาหารแปรรูปแช่แข็ง ส่วนใหญ่อายุประมาณเท่าไหร่ ด าเนินชีวิตอย่างไร ชอบสี
อะไรเพื่อออกแบบสี รูปทรง แพ็คเกจสินค้า ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค เป็นการจูงใจโดย
ใช้ภาพลักษณะทางกายภาพของสินค้า รวมถึงเป็นการสร้างเอกลักษณ์ของสินค้า 
 7. กระบวนการ (Process: P7) จะต้องมีการควบคุมกระบวนการผลิตอาหารแปรรูปแช่
แข็งรวมไปถึงการวางต าแหน่งของเครื่องจักรในโรงงานให้ไม่เกิดความเสียเวลาหรือความวุ่นวายใน
สายการผลิต อีกท้ังยังต้องมีการควบคุมของเสียท่ีเกิดจากการผลิตให้น้อยท่ีสุดเพื่อไม่ให้เกิดเป็น
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ต้นทุนของสินค้า และสุดท้ายการส่งสินค้าอย่างรวดเร็วและถูกต้อง จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความ
ประทับใจ 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยคร้ังต่อไป  
 1. ควรมีการขยายพื้นท่ีการศึกษาแบบเก็บข้อมูลในพื้นท่ีจังหวัดใกล้เคียงจังหวัดขอนแก่น 
เพื่อจะได้ทราบพฤติกรรมของผู้บริโภคในจังหวัดใกล้เคียงและเป็นประโยชน์ในการวางกลยุทธ์
การตลาดส าหรับการขยายสาขาในพื้นท่ีจังหวัดใกล้เคียงได้ 
 2. ควรมีการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลและความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซื้ออาหารแปรรูปแช่แข็ง แบบเชิงลึก เพื่อจะได้ทราบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดในด้าน
ใดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดและมีมากน้อยเพียงใด เพื่อผลท่ีได้จะสามารถใช้ในการพยากรณ์การขาย
อาหารแปรรูปแช่แข็งได้ 
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