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บทคัดยอ 
 

  การศึกษานี้ เปนการวิจัยเชิงสํารวจ  มีวัตถุประสงคเพื่อ  (1) ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ในการเลือกซื้อสินคา 
ประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทาน (2) ศึกษาปจจัย ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคใน การเลือกซื้อสินคา ประเภท
อาหารแชแข็งพรอมรับประทาน  (3) เปรียบเทียบปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม ในการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็ง
พรอมรับประทาน ของผูบริโภคจําแนกตามขอมูลสวนบุคคล และพฤติกรรมผูบริโภค (4) ศึกษาแนวทาง ในการกําหนดกล
ยุทธทางการตลาด สําหรับสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทาน     โดยใชแบบสอบถาม และการสัมภาษณ เปน
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ การแจกแจงความถี่  รอยละ  คาเฉลี่ย คาสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และ การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว  กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ ไดแก ผูบริโภคท่ีมาซื้อ
สินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทาน ในรานสะดวกซื้อ ซูเปอรมารเก็ต ศูนยจําหนายของผลิตภัณฑ และรานคา
ปลีกขนาดใหญ ท่ีต้ังอยูในกรุงเทพมหานครท้ัง 7 เขต จากกลุมกรุงธนเหนือ  ประกอบดวย  เขตบางพลัด  เขตตลิ่งชัน  เขต
บางกอกนอย  เขตบางกอกใหญ  เขตภาษีเจริญ  เขตหนองแขม และเขตทวีวัฒนา ซึ่งแบงเขตตามการบริหารงานของ
กรุงเทพมหานครจํานวน  400  คน  

 ผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปนกลุมตัวอยาง มากกวารอยละ 80 มีความถี่ในการซื้ออาหารแช
แข็งพรอมรับประทานเฉลี่ยตอสัปดาหอยูระหวาง 1-2 ครั้ง โดยเกือบครึ่งหนึ่งมีคาใชจายโดยเฉลี่ยในการซื้อในแตละครั้งไม
เกิน 100 บาท สวนใหญนิยมเลือกซื้ออาหารกลองแชแข็ง และจะเลือกซื้ออาหารแชแข็งพรอมรับประทานจากรานคาปลีก
ขนาดใหญ และเหตุผลท่ีผูบริโภคสวนใหญเลือกรับประทานอาหารแชแข็งพรอมรับประทาน คือ ความสะดวกสบาย และ
รวดเร็ว โดยเฉพาะสื่อท่ีทําใหผูบริโภคสวนใหญรูจักและสามาถดึงดูดใจใหผูบริโภคตัดสินใจซื้ออาหารแชแข็งพรอม
รับประทาน คือ สื่อทางโทรทัศน  แตอยางไรก็ตาม ผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องของ Food Safety : อาหารท่ีผาน
กระบวนการผลิตท่ีสะอาดและปลดภัย และรสชาติอรอย รวมถึงความสําคัญของมาตรฐานความปลอดภัยของอาหาร   เพื่อ
สรางความม่ันใจใหกับผูบริโภคและใหไดผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพอยางสมํ่าเสมอ  
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Abstract 
 
  This research study had four objectives which were (1) to study the consumer 
behavior in buying the ready-to-eat frozen food.  (2) to study the factors influencing consumer 
behavior in buying the ready-to-eat frozen food.  (3)  to compare all the factors influencing 
behavior in buying the ready-to-eat frozen food of the consumer dividing from personal data 
and consumer behavior.  (4) to study the way to indicate marketing strategy for the ready-to-
eat frozen food.  Questionnaires and interviews were used as research tools to collect data.   
Descriptive statistics, including frequency distribution, percentage distribution, arithmetic 
mean, standard deviation and the one-way analysis of variance were used to analyze data.  
The samples used in this study included 400 consumers who bought the ready-to-eat frozen 
food from the convenient stores, supermarkets, product distribution centers and large retail 
shops located in 7 districts, from north Thonburi group of Bangkok.  Those 7 districts were 
Bangplad district, Talingchan district, Bangkoknoi district, Bangkokyai district, 
Bhasichareon district, Nongkham district and Taweewattana district. 
 The result of this research showed that more than 80% of the samples’ behavior 
bought the ready-to-eat frozen food about 1-2 times per week, and half of them spent for such 
products less than 100 Baht each time.  Moreover, most of them liked to buy a box type of the 
ready-to-eat frozen food and bought it from the large retail shops.  Convenience and fast were 
the main reasons why the majority of the consumers chose to buy the ready-to-eat frozen food. 
Especially, the television was the media that motivated those consumers to decide to buy the 
ready-to-eat frozen food.  However, the importance of Food Safety; the food with the clean 
and safe manufacturing process as well as the good taste, and the importance of Food Safety 
Standard will also be taken into the consideration to assure the consumer the quality of 
product continuously. 
 
Keywords : marketing mix / customer behavior / Ready to eat / Frozen food 
 

1. บทนํา 
อาหารถือเปนปจจัยสี่ของมนุษยไมวาจะยากดีมีจน

ฟาฝนจะเปนอยางไรเศรษฐกิจจะดีหรือไม หรือไมวา จะอยู
สวนไหนของโลก มนุษยทุกคนตองบริโภคอาหารเพื่อให
ชีวิตอยูรอด ฉะนั้นอาหารจึงถือไดวามีความสําคัญมากท่ีสุด
ในปจจัยสี่  ทําใหรูปแบบของอาหารมีการพัฒนาอยางไม
หยุดยั้ง  ต้ังแตอดีตจนถึงปจจุบัน  เม่ือมนุษยมีการผลิต
อาหาร รูปแบบจึงเปนไปตามความนิยมของผูบริโภคใน
ทองถิ่นนั้น ๆ  ซึ่งแนนอนวาสิ่งท่ีตามมาก็คือ จะมีการเก็บ
อาหารอยางไร เพื่อใหอาหารมีอายุในการเก็บ (Shelf Life) 
ไดยาวนานท่ีสุด โดยไมสูญเสียคุณภาพ คุณคาทางอาหาร 
รวมถึงความอรอยและปลอดภัย  ซึ่งความตองการในสี่วนี้
เองท่ีเปนท่ีมาของคําวา “ถนอมอาหาร” ความคิดในการถ
ตอมอาหารเกิดข้ึนมาต้ังแตในอดีต สวนใหญมักใชวิธี
ธรรมชาติเขามาชวย เชน การตากแหง  หรือการดองเค็ม  

 
เปนตน ความจริงแลวสิ่งท่ีคนพบในธรรมชาติคือการหาวา
ทําอยางไรจึงสามาถเก็บอาหารไดยาวนานท่ีสุด ถาเทียกับ
หลักการทางวิทยาศาสตรคือการหยุดการเจริญเติบโตของ
เช้ือแบคทีเรียซึ่งเปนตนเหตุทําใหอาหารเสียนั่นเอง ไมวาจะ
เปนทําใหอาหารไมมีความช้ืนมาก หรือทําใหอาหารอยูใน
สภาพความเปนกรด เพื่อใหสภาพเหลานี้ไมเหมาะตอการ
เจริญเติบโตของเช้ือแบคทีเรีย 

ปจจุบันรูปแบบการถนอมอาหารเปลี่ยนไปมาก โดย
มีการพัฒนาดานเทคโนโลยีมีการใชเครื่องจักรเขามาชวย 
ซึ่งการถนอมอาหารก็เปนท่ีนิยมอีกวิธีหนึ่ง ไดแก การ
ถนอมอาหารแบบแชแข็ง (Frozen)  โดยผูบริโภคหันมาให
ความสนใจมากข้ึนก็เม่ือ 3-4 ปท่ีผานมานี้เอง ท้ังท่ีความจริง
แลวขอดีของอาหารแชแข็งมีอยูมากมาย ซึ่งเช่ือวาอีกไม
นานอาหารแชแข็งจะเปนอาหารท่ีมีการเจริญเติบโตสูงมาก
ในประเทศไทย และจากการแขงขันท่ีรุนแรงจึงสงผลให



 

 

ผูผลิตอาหารแชแข็งนั้นเพิ่มความหลากหลายท้ังทางดาน
ผลิตภัณฑและดานราคา เพื่อเพิ่มทางเลือกใหผูบริโภคมาก
ยิ่งข้ึน  เ ม่ือคนไทยไดทําความเขาใจถึงคุณสมบัติ และ
ประโยชนท่ีไดรับจากอาหารแชแข็ง ก็อาจจะยอมใหอาหาร
แชแข็งเขามาเปนสวนหนึ่งของชีวิตประจําวันเลยทีเดียว 
(อนุวัฒน โควตาลัย: 2550)1 

อยางไรก็ตามพฤติกรรมการบริโภคของคนไทย
เปลี่ยนแปลงไป เพราะการดําเนินชีวิตและวิถีชีวิตท่ีทําให
ทุกคนตองเรงรีบกับการทํางาน ดวยเวลาท่ีมีอยูอยางจํากัด 
ทําใหผูบริโภคตองผูกติดอยูกับการเลือกซื้ออาหารสําเร็จรูป
ท่ีทําการแชแข็งไว และสามารถนํามาอุนดวยไมโครเวฟ 
เพื่อพรอมสําหรับการรับประทานไมวาจะเปนชวงเชากอน
ไปทํางานหรือไปเรียนหนังสือหรือจะเปนเวลาหลังเลิกงาน
ท่ีเหนื่อยลากับการทํางานมาท้ังวัน  ประกอบกับรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต (Lifestyle) ของคนรุนใหมท่ีเปลี่ยนไป นั่นคือ 
ไมทํากับขาวทานเอง หรืออาจทํากับขาวในความถี่ท่ีนอยลง 
ตองการความสะดวก รวดเร็ว ประกอบกับผูคนในเมือง
เลือกอาศัยอยูในคอนโด ซึ่งไมมีครัวหนักท่ีพรอมสําหรับ
ประกอบอาหาร องคประกอบเหลานี้สงผลใหอาหารแชแข็ง
พรอมรับประทานเติบโตอยางตอเนื่อง  ตลาดรวมอาหารแช
แข็งพรอมปรับประทานเพิ่มข้ึนท้ังมูลคาและปริมาณ การ
วางตําแหนงผลิตภัณฑโดยเนนเรื่องของรสชาติเปนหลัก 
เนื่องจากวาพฤติกรรมผูบริโภคมักตัดสินไวกอน วาอาหาร
แชแข็งพรอมรับประทานไมอรอยจึงจําเปนตองพัฒนา
สินคาเพื่อชนะใจผูบริโภคในจุดนี้  สวนเรื่องราคานั้น
กําหนดใหแขงขันไดซึ่งถูกกวาผูนําตลาดประมาณ 5% และ
เหมาะกับกลุมผูบริโภคระดับ B – C  

ดังนั้นป จจั ยในการผลักดันสูผู นํ าไดลงลึกใน
รายละเอียดอยางชัดเจนในรูปแบบของ Regional Platform 
หรือ การผลิตสินคาเพื่อวางขายไดทันทีท่ัวโลก โดยท่ีไม
ตองมีการปรับแกรสชาติอาหาร รูปลักษณสินคา แผนการ
ตลาดหรือการโฆษณาประชาสัมพันธในทุกประเทศท่ี
สินคาวางขายแตอยางใด (สุพัฒน ศรีธนาธร: 2550)2 ดวย
เหตุนี้จึงเปนท่ีมาของโครงการวิจัยแนวทางในการพัฒนา

ศักยภาพการแขงขันในตลาด สําหรับสินคาประเภทอาหาร
แชแข็งพรอมรับประทาน โดยมีวัตถุประสงคของการทํา
วิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อ
สินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทาน 

2. เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการ
เลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทาน 

3.  เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการ
เลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทานของ
ผูบริโภคจําแนกตามขอมูลสวนบุคคล  และพฤติกรรม
ผูบริโภค 

4.  เพื่อศึกษาแนวทางในการกําหนดกลยุทธทาง
การตลาดสําหรับสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอม
รับประทาน 
 
2. ขอบเขตของการศึกษา 
2.1 ขอบเขตดานสถานที่ศึกษา 
 ทําการศึกษาพื้นท่ีกรุงเทพมหานครท้ัง 7 เขต จาก
กลุมกรุงธนเหนือประกอบดวย เขตบางพลัด เขตตลิ่งชัน 
เขตบางกอกนอย เขตบางกอกใหญ เขตภาษีเจริญ เขตหนอง
แขม และเขตทวีวัฒนา  (ศูนยขอมูลกรุงเทพมหานคร 
www.bangkok.go.th)3 

2.2 ขอบเขตดานเนื้อหา 
 การศึกษานี้มุงศึกษาแนวทางในการพัฒนาศักยภาพ
การแขงขันในตลาดซึ่งประกอบดวยพฤติกรรมผูบริโภค 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาอาหารแชแข็งพรอม
รับประทาน รวมถึงการแนวทางในการกําหนดกลยุทธทาง
การตลาด โดยมีกรอบแนวคิดในการศึกษาดังนี้ 
 

http://www.bangkok.go.th


 

 

 
รูปที่ 1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

2.3  ขอบเขตดานกลุมตัวอยางที่ศึกษา 
กลุมตัวอยางท่ีใหขอมูลไดแก ผูบริโภคท่ีมาซื้อสินคา

ประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทานในรานสะดวกซื้อ 
ซูเปอรมารเก็ต ศูนยจําหนายของผลิตภัณฑ และรานคาปลีก
ขนาดใหญ จํานวน 400 คน ซึ่งทําการรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ  
 

3. ผลการศึกษา 
3.1  พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคาประเภท
อาหารแชแข็งพรอมรับประทาน 

ผูบริโภคมากกวารอยละ  80 มีความถี่ในการซื้อ
อาหารแชแข็งพรอมรับประทานเฉลี่ยตอสัปดาหอยูระหวาง 
1 – 2  ครั้ง  เกือบครึ่งหนึ่งมีคาใชจายโดยเฉลี่ยในการซื้อใน
แตละครั้งไมเกิน 100 บาท  สวนใหญนิยมเลือกซื้ออาหาร
กลองแชแข็ง รูปแบบบรรจุภัณฑท่ีนิยมคือกลองพลาสติก 
สวนใหญเลือกซื้อจากรานคาปลีกขนาดใหญ โดยผูบริโภค 
1 ใน 3 มีวิธีการเลือกซื้อแบบเปลี่ยนท้ังยี่หอและผลิตภัณฑ
ไปเรื่อยๆ   สําหรับเหตุผลท่ีผูบริโภคสวนใหญ เลือก
รั บประทา นอ าหา ร แช แ ข็ งพ ร อ มรั บป ระทาน คื อ
สะดวกสบาย/รวดเร็ว มากกวาครึ่งหนึ่งมีวัตถุประสงคใน
การซื้อเพื่อรับประทานเอง ท้ังนี้สื่อท่ีทําใหผูบริโภคสวน
ใหญรูจักและสามารถดึงดูดใจใหตัดสินใจซื้อคือโทรทัศน   

 
 
 

ตารางที่ 1  เหตุผลท่ีทําใหผูบริโภคเลือกรับประทานอาหาร 
          แชแข็งพรอมรับประทาน 
 
 
 

เหตุผล
a

 จํานวน รอยละ 
มีประเภทอาหารที่หลากหลาย 135      10.8 
สะอาด/ ปลอดภัย 154      12.4 
สะดวกสบาย/ รวดเร็ว 308        24.7 
รสชาติอรอย   92        7.4 
หาซื้องาย  202       16.2 
มีคุณคาทางโภชนาการ   49       3.9 
บรรจุภัณฑงายตอการอุนรับประทาน  105          8.4   
ตองการทดลองอาหารแปลกใหม   82          6.6 
ฉลากมีองคประกอบตางๆครบถวน (เชน 
วันที่ผลิต/หมดอายุ คําแนะนําในการ
บริโภค) 

114          9.2   

อื่นๆ (ชอบรับประทาน ซื้อเก็บไวติดบาน 
สมาชิกครอบครัวสั่งซื้อ) 

   4          0.3   
  

a
เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 
3.2   ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือก
ซ้ือสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทาน 
       ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ    จํ า แ น ก
ตามอาชีพพบวา ทุกกลุมมีความเห็นตรงกันวาปจจัยทางการ
ตลาดดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
อาหารแชแข็งพรอมรับประทานอยูในระดับมาก  โดยกลุม
นัก เ รี ยน  นักศึ กษาใหคว ามสํ า คัญใน เรื่ อ งการผ าน
กระบวนการผลิตท่ีสะอาดและปลอดภัย  กลุมขาราชการ 
รัฐวิสาหกิจในเรื่องการมีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ กลุมพนักงานบริษัทเอกชน และกลุมประกอบ
ธุรกิจสวนตัว คาขายในเรื่องการมีฉลากระบุวันท่ีผลิตและ
วันหมดอายุ  กลุมพอบาน แมบานในเรื่องการมีฉลากระบุ
ช่ือผูผลิต สถานท่ีผลิต วันท่ีผลิตและวันหมดอายุ และการมี
เครื่องหมายรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ สําหรับอาชีพอื่นๆ 
ในเรื่องการผลิตอาหารในรูปแบบใหม ทันสมัย  การมีฉลาก



 

 

ระบุวันท่ีผลิตและวันหมดอายุ  และมีเครื่องหมายรับรอง
มาตรฐานผลิตภัณฑ   
 จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนพบวา เกือบทุกกลุมมี
ความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
การเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทาน
อยูในระดับมาก  ยกเวนกลุมรายได 10,001–15,000 บาท มี
ความเห็นวามีอิทธิพลอยูในระดับปานกลาง  โดยเกือบทุก
กลุมใหความสําคัญในเรื่องการผานกระบวนการผลิตท่ี
สะอาดและปลอดภัย  และฉลากระบุวันท่ีผลิตและวัน
หมดอายุ  ยกเวนกลุมรายได 10,001–15,000 บาท ให
ความสําคัญในเรื่องการบริการจัดสงสินคาตามปริมาณซื้อ
ข้ันตํ่าท่ีกําหนด 
 จําแนกตามรายจายเฉลี่ยตอเดือน พบวา ทุกกลุมมี
ความเห็นตรงกันวาปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมี
อิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอม
รับประทานอยูในระดับมาก  โดยกลุมรายจายตํ่ากวา 5,000 
บาท กลุมรายจาย 5,000 – 10,000 บาท และกลุมรายจาย 
15,001 – 20,000 บาท ใหความสําคัญในเรื่องการมีฉลาก
ระบุวันท่ีผลิตและวันหมดอายุ  กลุมรายจาย  10,001 – 
15,000 บาท ในเรื่องการมีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ และกลุมรายจายมากกวา 20,000 บาทข้ึนไป ใน
เรื่องการผานกระบวนการผลิตท่ีสะอาดและปลอดภัย และ
ฉลากระบุวันท่ีผลิตและวันหมดอายุ   
 จําแนกตามความถี่ ในการซื้อพบวา  ทุกกลุม มี
ความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
การเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทาน
อยูในระดับมาก โดยกลุมท่ีมีความถี่ในการซื้อ 1 – 2 ครั้งตอ
สัปดาห ใหความสําคัญในเรื่องการมีฉลากระบุวันท่ีผลิต
และวันหมดอายุ  กลุมท่ีมีความถี่ในการซื้อ 3 – 4 ครั้งตอ
สัปดาห  ในเรื่องรูปแบบภาชนะท่ีบรรจุอาหารมีความ
สะดวกตอการบริโภค  และฉลากระบุสวนประกอบของ
อาหาร ซึ่งมีคาเทากัน และกลุมท่ีมีความถี่ในการซื้อมากกวา 
4 ครั้งตอ  ในเรื่องการมีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ   

 จําแนกตามประเภทของอาหารท่ีนิยมซื้อพบวา ทุก
กลุมมีความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมี
อิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอม
รับประทานอยูในระดับมาก โดยกลุมท่ีนิยมซื้ออาหารกลอง
แชแข็งใหความสําคัญในเรื่อง การมีเครื่องหมายรับรอง
มาตรฐานผลิตภัณฑ  กลุมท่ีนิยมซื้ออาหารทะเลสําเร็จรูปแช
แข็ง และกลุมท่ีนิยมซื้อเบเกอรี่และขนมหวานแชแข็ง ใน
เรื่องฉลากระบุวันท่ีผลิตและวันหมดอายุ 
 จําแนกตามสถานท่ีซื้อพบวา ทุกกลุมมีความเห็นวา
ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
สินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทานอยูในระดับ
มาก โดยทุกกลุมใหความสําคัญในเรื่องการมีฉลากระบุ
วัน ท่ีผลิตและวันหมดอายุ  การมีเครื่องหมายรับรอง
มาตรฐานผลิตภัณฑ อาหารมีการผานกระบวนการผลิตท่ี
สะอาดและปลอดภัย และรสชาติของอาหาร   
 จําแนกตามวิธีการเลือกซื้อพบวา ทุกกลุมมีความเห็น
วาปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการเลือก
ซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทานอยูใน
ระดับมาก โดยกลุมท่ีเลือกซื้อแบบยี่หอและผลิตภัณฑเดิม  
และกลุมท่ีเลือกซื้อแบบเปลี่ยนท้ังยี่หอและผลิตภัณฑไป
เรื่อยๆ ใหความสําคัญในเรื่องการมีฉลากระบุวันท่ีผลิตและ
วันหมดอายุ สําหรับกลุมท่ีเลือกซื้อแบบยี่หอเดิมแตเปลี่ยน
ผลิตภัณฑไปเรื่อยๆ และกลุมท่ีเลือกซื้อแบบผลิตภัณฑเดิม
แตเปลี่ยนยี่หอไปเรื่อยๆ ในเรื่องการมีเครื่องหมายรับรอง
มาตรฐานผลิตภัณฑ  
 

   ปจจัยทางการตลาดดานราคา  จําแนกตามอาชีพ
พบวา เกือบทุกกลุมมีความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดาน
ราคามีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็ง
พรอมรับประทานอยูในระดับมาก ยกเวนกลุมพอบาน 
แมบาน และกลุมอาชีพอื่นๆมีความเห็นวามีอิทธิพลอยูใน
ระดับปานกลาง  โดยกลุมนักเรียน นักศึกษา ใหความสําคัญ
ในเรื่องราคาท่ีมีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับปริมาณ 
กลุมขาราชการ รัฐวิสาหกิจ ในเรื่องราคาท่ีมีความเหมาะสม
กับคุณภาพ กลุมพนักงานบริษัทเอกชนและกลุมอาชีพอื่นๆ 



 

 

ในเรื่องการติดปายแสดงราคาอยางชัดเจน กลุมท่ีประกอบ
ธุรกิจสวนตัว คาขาย ในเรื่องราคาเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขง
ในตลาด  สําหรับพอบาน แมบาน ในเรื่องราคาท่ีมีความ
เหมาะสมกับคุณภาพ  ราคาเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงใน
ตลาด  และการติดปายแสดงราคาอยางชัดเจน   
 จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนพบวา ทุกกลุมมี
ความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานราคามีอิทธิพลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทานอยู
ในระดับมาก โดยกลุมรายไดตํ่ากวา 5,000 บาท และกลุม
รายไดมากกวา 20,000 บาทข้ึนไป ใหความสําคัญในเรื่อง
ราคาท่ีมีความเหมาะสมกับคุณภาพ กลุมรายได 5,000–
10,000 บาท และกลุมรายได 10,001–15,000 บาท ในเรื่อง
การติดปายแสดงราคาอยางชัดเจน และกลุมรายได 15,001–
20,000 บาท  ในเรื่องราคาท่ี มีความเหมาะสมเม่ือ
เปรียบเทียบกับปริมาณ   
 จําแนกตามรายจายเฉลี่ยตอเดือนพบวา เกือบทุกกลุม
มีความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานราคามีอิทธิพลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทานอยู
ในระดับมาก  ยกเวนกลุมรายจาย 15,001–20,000 บาท มี
ความเห็นวามีอิทธิพลอยูในระดับปานกลาง  โดยทุกกลุมให
ความสําคัญในเรื่องราคาท่ีมีความเหมาะสมกับคุณภาพ  
และการติดปายแสดงราคาอยางชัดเจน   
 จําแนกตามความถี่ ในการซื้อพบวา  ทุกกลุม มี
ความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานราคามีอิทธิพลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทานอยู
ในระดับมาก  โดยกลุมท่ีมีความถี่ในการซื้อ 1–2 ครั้งตอ
สัปดาห ใหความสําคัญในเรื่องการติดปายแสดงราคาอยาง
ชัดเจน  กลุมท่ีมีความถี่ในการซื้อ 3–4 ครั้งตอสัปดาห และ
กลุมท่ีมีความถี่ในการซื้อมากกวา 4 ครั้งตอสัปดาห ในเรื่อง
ราคาเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงในตลาด การปรับเพิ่ม/ ลด
ราคาอยางเปนไปตามกลไกตลาด และการติดปายแสดง
ราคาอยางชัดเจน  
 จําแนกตามประเภทของอาหารท่ีนิยมซื้อพบวา ทุก
กลุมมีความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานราคามีอิทธิพล

ตอการเลือกซื้อสินค าประเภทอาหารแชแ ข็งพรอม
รับประทานอยูในระดับมาก  โดย กลุมท่ีนิยมซื้ออาหาร
กลองแชแข็ง และกลุมท่ีนิยมซื้อเบเกอรี่และขนมหวานแช
แข็ง ใหความสําคัญในเรื่องการติดปายแสดงราคาอยาง
ชัดเจน  กลุมท่ีนิยมซื้ออาหารทะเลสําเร็จรูปแชแข็ง ในเรื่อง 
ราคาท่ีมีความเหมาะสมกับคุณภาพ  
 จํา แนกตามสถาน ท่ีซื้ อพบว า  เ กือบทุกกลุ ม มี
ความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานราคามีอิทธิพลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทานอยู
ในระดับมาก  ยกเวนกลุมท่ีนิยมซื้อท่ีศูนยจําหนายของ
ผลิตภัณฑนั้นๆ มีความเห็นวามีอิทธิพลอยูในระดับปาน
กลาง  โดยกลุมท่ีนิยมซื้อท่ีรานสะดวกซื้อ และกลุมท่ีนิยม
ซื้อท่ีซูเปอรมารเก็ต ใหความสําคัญในเรื่องการติดปายแสดง
ราคาอยางชัดเจน  กลุม ท่ีนิยมซื้อ ท่ีศูนยจํ าหนายของ
ผลิตภัณฑนั้นๆ  ในเรื่องราคา ท่ี มีความเหมาะสมเ ม่ือ
เปรียบเทียบกับปริมาณ และกลุมท่ีนิยมซื้อท่ีรานคาปลีก
ขนาดใหญในเรื่อง ราคาท่ีมีความเหมาะสมกับคุณภาพ  
 จําแนกตามวิธีการเลือกซื้อพบวา ทุกกลุมมีความเห็น
วาปจจัยทางการตลาดดานราคามีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
สินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทานอยูในระดับ
มาก  โดย ทุกกลุ มใหค ว ามสํ า คัญใน เ รื่ อ งรา คา เ ม่ื อ
เปรียบเทียบกับคูแขงในตลาด  และการปรับเพิ่ม/ ลดราคา
อยางเปนไปตามกลไกตลาด   
 

    ปจจัยทางการตลาดดานสถานที่จัดจําหนาย จําแนก
ตามอาชีพพบวา ทุกกลุมมีความเห็นวาปจจัยทางการตลาด
ดานสถานท่ีจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคา
ประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทานอยูในระดับมาก 
โดยกลุมนักเรียน นักศึกษา กลุมขาราชการ รัฐวิสาหกิจ และ
กลุมพนักงานบริษัทเอกชน ใหความสําคัญในเรื่องความ
สะอาดของจุดวางขายสินคา กลุมท่ีประกอบธุรกิจสวนตัว 
คาขาย ในเรื่องการจัดจําหนายไดตลอด 24 ช่ัวโมง กลุม
พอบาน แมบาน ในเรื่องสถานท่ีจัดจําหนายอยูในแหลง
ชุมชน ซื้อหาไดงาย และกลุมอาชีพอื่นๆ ในเรื่องการจัดเก็บ
อาหารภายใตอุณหภูมิท่ีเปนไปตามมาตรฐานการเก็บรักษา  



 

 

สถานท่ีจัดจําหนายอยูในแหลงชุมชน ซื้อหาไดงาย  และ
ความสะอาดของจุดวางขายสินคา  
 จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนพบวา ทุกกลุมมี
ความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานสถานท่ีจัดจําหนายมี
อิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอม
รับประทานอยูในระดับมาก   โดยเกือบทุกกลุมให
ความสําคัญในเรื่องความสะอาดของจุดวางขายสินคา 
ยกเวนกลุมรายไดมากกวา 20,000 บาทข้ึนไป ในเรื่องการ
วางขายในรานคา/ จุดวางขายมีทําเลท่ีสะดวก หางาย   
 จําแนกตามรายจายเฉลี่ยตอเดือนพบวา ทุกกลุมมี
ความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานสถานท่ีจัดจําหนายมี
อิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอม
รับประทานอยูในระดับมาก  โดยกลุมรายจายตํ่ากวา 5,000 
บาท ใหความสําคัญในเรื่องความสะอาดของจุดวางขาย
สินคา กลุมรายจาย 5,000–10,000 บาท และกลุมรายจาย 
10,001–15,000 บาท ในเรื่องความสะอาดของจุดวางขาย
สินคา  กลุมรายจาย 15,001–20,000 บาท ในเรื่องการจัดเก็บ
อาหารภายใตอุณหภูมิท่ีเปนไปตามมาตรฐานการเก็บรักษา 
และกลุมรายจายมากกวา 20,000 บาทข้ึนไป ในเรื่องการ
วางขายในรานคา/ จุดวางขายมีทําเลท่ีสะดวก หางาย และ
สถานท่ีจัดจําหนายอยูในแหลงชุมชน ซื้อหาไดงาย   
   จําแนกตามความถี่ ในการซื้อพบวา  ทุกกลุม มี
ความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานสถานท่ีจัดจําหนายมี
อิทธิพลตอการเลอืกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอม
รับประทานอยูในระดับมาก  โดยกลุมท่ีมีความถี่ในการซื้อ 
1 – 2 ครั้งตอสัปดาห ใหความสําคัญในเรื่องความสะอาด
ของจุดวางขายสินคา กลุมท่ีมีความถี่ในการซื้อ 3 – 4 ครั้ง
ตอสัปดาห ในเรื่องการจัดเก็บอาหารภายใตอุณหภูมิท่ี
เปนไปตามมาตรฐานการเก็บรักษา  และความสะอาดของ
จุดวางขายสินคา  และกลุมท่ีมีความถี่ในการซื้อมากกวา 4 
ครั้งตอสัปดาห ในเรื่องสถานท่ีจัดจําหนายอยูในแหลง
ชุมชน ซื้อหาไดงาย   
 จําแนกตามประเภทของอาหารท่ีนิยมซื้อพบวา ทุก
กลุมมีความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานสถานท่ีจัด

จําหนายมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแช
แข็งพรอมรับประทานอยูในระดับมาก  โดยกลุมท่ีนิยมซื้อ
อาหารกลองแชแข็ง ใหความสําคัญในเรื่องการวางขายใน
รานคา/ จุดวางขายมีทําเลท่ีสะดวก หางาย  และกลุมท่ีนิยม
ซื้ออาหารทะเลสําเร็จรูปแชแข็ง และกลุมท่ีนิยมซื้อเบเกอรี่
และขนมหวานแชแข็ง ในเรื่องความสะอาดของจุดวางขาย
สินคา   
   จําแนกตามสถานท่ีซื้อพบวา ทุกกลุมมีความเห็นวา
ปจจัยทางการตลาดดานสถานท่ีจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทานอยู
ในระดับมาก  โดยทุกกลุมใหความสําคัญในเรื่องความ
สะอาดของจุดวางขายสินคา และกลุมท่ีนิยมซื้อท่ีศูนย
จําหนายของผลิตภัณฑนั้นๆ ยังใหความสําคัญในเรื่องการ
วางขายในรานคา/ จุดวางขายมีทําเลท่ีสะดวก หางาย  และ
สถานท่ีจัดจําหนายอยูในแหลงชุมชน ซื้อหาไดงาย   
 จําแนกตามวิธีการเลือกซื้อพบวา เกือบทุกกลุมมี
ความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานสถานท่ีจัดจําหนายมี
อิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอม
รับประทานอยูในระดับมาก  ยกเวนกลุมท่ีเลือกซื้อแบบ
ผลิตภัณฑเดิมแตเปลี่ยนยี่หอไปเรื่อยๆมีความเห็นวามี
อิทธิพลอยู ในระดับปานกลาง   โดยเกือบทุกกลุมให
ความสําคัญในเรื่องความสะอาดของจุดวางขายสินคา 
ยกเวนกลุมท่ีเลือกซื้อแบบเปลี่ยนท้ังยี่หอและผลิตภัณฑไป
เรื่อยๆ ในเรื่องสถานท่ีจัดจําหนายอยูในแหลงชุมชน ซื้อหา
ไดงาย และความสะอาดของจุดวางขายสินคา   
  

 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด 
จําแนกตามอาชีพพบวา เกือบทุกกลุมมีความเห็นวาปจจัย
ทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลตอ
การเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทาน
อยูในระดับมาก  ยกเวนกลุมพอบาน แมบาน และกลุม
อาชีพอื่นๆ มีความเห็นวามีอิทธิพลอยูในระดับปานกลาง 
โดยกลุมนักเรียน นักศึกษา และกลุมขาราชการ รัฐวิสาหกิจ 
ใหความสําคัญในเรื่องการเปดโอกาสใหลูกคาไดชิมสินคา
กอนการตัดสินใจซื้อ กลุมขาราชการ รัฐวิสาหกิจในเรื่อง



 

 

การลดราคาสินคาตามเทศกาลตางๆ กลุมท่ีประกอบธุรกิจ
สวนตัว คาขาย ในเรื่องการจัดกิจกรรมออกรานเพื่อแนะนํา
สินคาใหม  และกลุมพอบาน แมบาน และกลุมอาชีพอื่นๆ 
ในเรื่องการโฆษณาสินคาทางสื่อประเภทตางๆ   
     จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนพบวา ทุกกลุมมี
ความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมทาง
การตลาดมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแช
แข็งพรอมรับประทานอยูในระดับมาก  โดยทุกกลุมให
ความสําคัญในเรื่องการลดราคาสินคาตามเทศกาลตางๆ 
และการเปดโอกาสใหลูกคาไดชิมสินคากอนการตัดสินใจ
ซื้อ และกลุมรายไดเฉลี่ยมากกวา 20,000 บาทข้ึนไป ยังให
ความสําคัญในเรื่องการโฆษณาสินคาทางสื่อประเภทตางๆ   
 จําแนกตามรายจายเฉลีย่ตอเดือนพบวา เกือบทุกกลุม
มีความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมทาง
การตลาดมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแช
แข็งพรอมรับประทานอยูในระดับมาก ยกเวนกลุมรายจาย 
15,000– 0,000 บาท และกลุมรายจายเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 
20,000 บาทข้ึนไปมีความเห็นวามีอิทธิพลอยูในระดับปาน
กลาง  โดยกลุมรายจายตํ่ากวา 5,000 บาท กลุมรายจายเฉลี่ย
ตอเดือนอยูระหวาง 5,000–10,000 บาท ในเรื่องการลดราคา
สินคาตามเทศกาลตางๆ การโฆษณาสินคาทางสื่อประเภท
ตางๆ และการเปดโอกาสใหลูกคาไดชิมสินคากอนการ
ตัดสินใจซื้อ กลุมรายจาย 10,001–15,000 บาท ในเรื่องการ
โฆษณาสินคาทางสื่อประเภทตางๆ กลุมรายจาย 15,001–
20,000 บาท ในเรื่องการลดราคาสินคาตามเทศกาลตางๆ 
และกลุมรายจายมากกวา 20,000 บาทข้ึนไป ในเรื่องการ
เปดโอกาสใหลูกคาไดชิมสินคากอนการตัดสินใจซื้อ  
 จําแนกตามความถี่ ในการซื้อพบวา  ทุกกลุม มี
ความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมทาง
การตลาดมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแช
แข็งพรอมรับประทานอยูในระดับมาก  โดยกลุมท่ีมีความถี่
ในการซื้อ 1 – 2 ครั้งตอสัปดาห ใหความสําคัญในเรื่องการ
โฆษณาสินคาทางสื่อประเภทตางๆ  และการเปดโอกาสให
ลูกคาไดชิมสินคากอนการตัดสินใจซื้อ กลุมท่ีมีความถี่ใน

การซื้อ 3 – 4 ครั้งตอสัปดาห ในเรื่องการลดราคาสินคาตาม
เทศกาลตางๆ และกลุมท่ีมีความถี่ในการซื้อมากกวา 4 ครั้ง
ตอสัปดาห ในเรื่องการโฆษณาสินคาทางสื่อประเภทตางๆ   
 จําแนกตามประเภทของอาหารท่ีนิยมซื้อพบวา ทุก
กลุมมีความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมทาง
การตลาดมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแช
แข็งพรอมรับประทานอยูในระดับมาก  โดยกลุมท่ีนิยมซื้อ
อาหารกลองแชแข็งในเรื่องการลดราคาสินคาตามเทศกาล
ตางๆ  กลุมท่ีนิยมซื้ออาหารทะเลสําเร็จรูปแชแข็ง ในเรื่อง
การเปดโอกาสใหลูกคาไดชิมสินคากอนการตัดสินใจซื้อ 
และกลุมท่ีนิยมซื้อเบเกอรี่และขนมหวานแชแข็ง ในเรื่อง
การโฆษณาสินคาทางสื่อประเภทตางๆ  
 จํา แนกตามสถาน ท่ีซื้ อพบว า  เ กือบทุกกลุ ม มี
ความเห็นวาปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมทาง
การตลาดมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารแช
แข็งพรอมรับประทานอยูในระดับมาก  ยกเวนกลุมท่ีนิยม
ซื้อท่ีศูนยจําหนายของผลิตภัณฑนั้นๆมีความเห็นวา มี
อิทธิพลอยูในระดับปานกลาง  โดยกลุมท่ีนิยมซื้อท่ีราน
สะดวกซื้อ และกลุมท่ีนิยมซื้อท่ีศูนยจําหนายของผลิตภัณฑ
นั้นๆ ใหความสําคัญในเรื่องการโฆษณาสินคาทางสื่อ
ประเภทตางๆ กลุมท่ีนิยมซื้อท่ีซูเปอรมารเก็ต ในเรื่องการ
ลดราคาสินคาตามเทศกาลตางๆ และกลุมท่ีนิยมซื้อท่ีรานคา
ปลีกขนาดใหญ ในเรื่องการเปดโอกาสใหลูกคาไดชิมสินคา
กอนการตัดสินใจซื้อ  
 จําแนกวิธีการเลือกพบวา เกือบทุกกลุมมีความเห็นวา
ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาดมีอิทธิพล
ตอการเลือกซื้อสินค าประเภทอาหารแชแ ข็งพรอม
รับประทานอยูในระดับมาก  ยกเวนกลุมท่ีเลือกซื้อแบบ
ผลิตภัณฑเดิมแตเปลี่ยนยี่หอไปเรื่อยๆมีความเห็นวามี
อิทธิพลอยูในระดับปานกลาง  โดยกลุมท่ีเลือกซื้อแบบยี่หอ
และผลิตภัณฑเดิม และกลุมท่ีเลือกซื้อแบบยี่หอเดิมแต
เปลี่ยนผลิตภัณฑไปเรื่อยๆ  ใหความสําคัญในเรื่องการ
โฆษณาสินคาทางสื่อประเภทตางๆ กลุมท่ีเลือกซื้อแบบ
ผลิตภัณฑเดิมแตเปลี่ยนยี่หอไปเรื่อยๆ  ในเรื่องการเปด



 

 

โอกาสใหลูกคาไดชิมสินคากอนการตัดสินใจซื้อ และกลุม
ท่ีเลือกซื้อแบบเปลี่ยนท้ังยี่หอและผลิตภัณฑไปเรื่อยๆ ใน
เรื่องการลดราคาสินคาตามเทศกาลตางๆ  
 
ตารางที่ 2   ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
   ผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาประเภทอาหาร 
            แชแข็งพรอมรับประทาน  
 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด x  S.D. 
ดานสินคาและบริการ 3.86 0.48 
ดานราคา 3.73 0.71 
ดานสถานที่จัดจําหนาย 3.98 0.67 
ดานการสื่อสารทางการตลาดและ 
การสงเสริมทางการตลาด 

3.60 0.77 

 
3.3 การเปรียบเทียบปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการ
เลือกซ้ือ สินคาประเภทอาหารแชแข็งพรอมรับประทาน
ของผูบริโภค 

ผูบริโภคจําแนกตามขอมูลสวนบุคคล และพฤติกรรม
ผูบริโภค พบวา ผูบริโภคท่ีมีอาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
รายจายเฉลี่ยตอเดือน ความถี่ในการซื้อ ประเภทของอาหาร
ท่ีนิยมซื้อ สถานท่ีซื้อ และวิธีการเลือกซื้อตางกัน มีปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมในการเลือกซื้อไมแตกตางกัน   
 
4. อภิปรายผล 
 ผูบริโภคสวนใหญ เลือกซื้ออาหารแชแข็งพรอม
รับประทานเนื่องจากวิถีชีวิตผูบริโภคท่ีมีความเรงรีบ 
ประกอบกับความสะดวกรวดเร็วในการจัดเตรียมและ
รับประทาน โดยในการเลือกซื้อสินคาอาหารแชแข็งนั้น 
ผูบริโภคจะคํานึงถึง คุณภาพ ราคา ความสด อยางไรก็ตาม
สิ่งท่ีดึงดูดใจผูบริโภค  คือ  ความปลอดภัยของอาหาร    

จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญนิยมเลือกซื้อ
อาหารแชแข็ง  ในรูปแบบบรรจุภัณฑของกลองพลาสติก 
ซึ่งเปนสิ่งบงบอกถึงลักษณะของตัวผลิตภัณฑท่ีนํามาเสนอ
ขาย ซึ่งสอดคลองกับศิริวรรณ เสรีรัตน (2541)4 กลาววา

บรรจุภัณฑมีประโยชนในการหอหุมผลิตภัณฑใหมีรูปทรง
และคุณภาพไวดังเดิมและยังชวยใหเกิดประโยชนตอการ
แบงขนาด ปริมาณบรรจุใหเปนไปตามระดับราคา และการ
ใชงานของตัวสินคา  รวมถึงเหตุผลท่ีผูบริโภคสวนใหญ
เ ลื อ ก รั บประทา นอ าหา รแช แ ข็ ง  เ นื่ อ ง จ า กคว า ม
สะดวกสบาย ซึ่งก็สอดคลองกับผลการศึกษาของ ศูนยวิจัย
กสิกรไทย (2550)5 ท่ีพบวา เหตุผลท่ีผูบริโภคสวนใหญ
รับประทานอาหารพรอมปรุง  คือ  ความสะดวกและ
ประหยัดเวลา แตอยางไรก็ตามการท่ีผูบริโภครับรูขาวสาร
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ และบริการ ซึ่งผูบริโภคเขาใจเขาใจถึง
อาหารสําเร็จรูปแชแข็ง (Ready to Eat) วาเปนผลิตภัณฑท่ี
เกิดจากความกาวหนาดานเทคโนโลยีการเก็บรักษาคุณภาพ
อาหารใหคงความสด สีสัน กลิ่น และคุณคาทางโภชนาการ 
ประกอบกับความสะดวกรวดเร็วในการจัดเตรียมและ
รับประทาน ซึ่งสอดคลองกับ อดุลย จาตุรงคกุล (2543)6 
กลาวถึง  องคประกอบท่ีเกี่ ยวกับความรูความเข าใจ 
(Cognitive Element)  

ความหลากหลายของสินคาท่ีจําหนายและบริการมีผล
ตอพฤติกรรมในการซื้อสินคาผูบริโภคมากท่ีสุด ท้ังนี้
ผูประกอบการเองตองคํานึงถึงผลิตภัณฑหรือสินคาท่ีจะ
นํามาเสนอขายตอผูบริโภค นอกจากนี้พบวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  ท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุดเชนกันในเรื่องของ  
Food Safety : อาหารท่ีผานกระบวนการผลิตท่ีสะอาดและ
ปลอดภัย และรสชาติอรอย ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ 
ชาญณรงค  รอสูง เนิน  ( 2 54 6 ) 7  พบว า  ผู บริ โภคให
ความสํา คัญด านผลิตภัณฑ ในเรื่องความสะอาด  ถูก
สุขลักษณะ และในดานมาตรฐานความปลอดภัยของอาหาร 
ผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องการมีเครื่องหมาย อย .
รับรองคุณภาพ การมีฉลากระบุวันเดือนป ท่ีผลิต และวัน
หมดอายุ ซึ่งสอดคลองกับ สํานักงานคณะกรรมการอาหาร
และยา กระทรวงสาธารณสุข (2549)8 กลาววา มาตรฐาน
ความปลอดภัยของอาหารมีวัตถุประสงคเพื่อใหผูบริโภค
เกิดความม่ันใจถึงความปลอดภัยของอาหรและคุณภาพของ
ผลิตภัณฑข้ันสุดทาย  สําหรับปจจัยดานราคา พบวาราคามี



 

 

ความเหมาะสมกับคุณภาพ ซึ่งสอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรี
รัตน (2541)9 กลาววา ปจจัยท่ีมีผลตอการกําหนดราคา มี
หลายปจจัยดวยกัน โดยเฉพาะการกําหนดราคาโดยคํานึงถึง
ตําแหนงผลิตภัณฑ ตองใกลเคียงกับคุณภาพสินคาและ
สินคาท่ีอยูในตําแหนงเดียวกัน และยังพบวา การติดผาย
แสดงราคาท่ีชัดเจน มีหลายราคาใหเลือก (ข้ึนอยูกับปริมาณ
ของอาหาร) มีความสําคัญมากเชนกัน ซึ่งสอดคลองกับ 
ชาญณรงค  รอสูง เนิน  (25 48) 1 0  พบวา  ผุบริโภคให
ความสําคัญกับเรื่องการมีปายราคาติดไวชัดเจน มีหลาย
ราคาใหเลือก และราคาถูก สําหรับสถานท่ีจัดจําหนายนั้น 
ผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องการหาซื้อไดงาย สะดวก มี
จํานายท่ัวไป ใกลบาน ใกลท่ีทํางาน ซุปเปอรมารเก็ต อื่น ๆ 
ซึ่งสอดคลองกับ บุปผา คําแปง (2541)11 พบวา ผูบริโภค
ตองการซื้ออาหารสําเร็จรูปท่ีสะดวก สามารถรับประทาน
ได ทันที  มีสถานประกบการหลายแหง ซื้อหาไดง าย 
ประหยัดเวลาในการบริโภค มีการบริการสะดวกมีความงาย
ในการปรุง ไมตองใชอุปกรณหลายชนิด และสามารถ
รับประทานไดทุกโอกาส   สวนปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอการลดราคา
สินคาตามเทศกาลตาง ๆ และเปดโอกาสใหลูกคาไดชิม
สินคากอนการตัดใจซื้อ ซึ่งสอดคลองกับ นันทนา เจริญ
พิบูล  (2546)1 2  พบวา  เ ม่ือวิ เคราะหด านการสง เสริม
การตลาด การลดราคา การใหของแถมของอาหารกลอง
สําเร็จรูปแชแข็งทําใหผูบริโภคสนใจซื้อมาบริโภค แต
อย างไรก็ตามการศึกษาครั้ งนี้ ยั งพบวา  ผูบริโภคให
ความสําคํญตอการโฆษณาสินคาทางสื่อประเภทตาง ๆ ของ
สินคามีเชนกัน 
 

5. ขอเสนอแนะ 
5.1 ขอเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช 

ผูประกอบการธุรกิจอาหารแชแข็ง  ควรทําการตลาด
ใหเหมาะสมกับลักษณะของผูบริโภค เพื่อตอบสนองความ
ตองการของกลุมเปาหมายและใหผูบริโภคมีความพึงพอใจ
สูงสุด 

ป จ จั ย ด า นผลิ ตภัณฑ  ผู ป ร ะกอบก า รต อ ง ใ ห
ความสําคัญดาน Food Safety ซึ่งตองเนนกระบวนการผลิต
ท่ีสะอาดและปลอดภัยโดยการควบคุมกระบวนการผลิตใน
ทุกข้ันตอน ซึ่งจะนําไปสูการจัดการดานสุขลักษณะ เพื่อ
สรางความม่ันใจใหกับผูบริโภค 

ปจจัยดานราคา ผูประกอบการ ควรกําหนดความ
เหมาะระหวางราคา  คุณภาพและปริมาณของอาหาร โดย
ผลิตภัณฑในแตละยี่หอมีคุณภาพและปริมาณของอาหาร
เทากันหรือใกลเคียงกัน ผูบริโภคจะเลือกซื้ผลิตภัณฑท่ีมี
ราคาตํ่ากวา โดยมิไดคํานึงถึงสวนลดท่ีผูจําหนายใหสวนลด
เม่ือซื้อผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย ผูประกอบการควรเนน
การวางจําหนายผลิตภัณฑอาหารแชแข็งให ท่ัวถึงและ
ครอบคลุมกลุมผูบริโภคใหมาก เพื่อลดปญหาในเรื่องการ
หาซื้อยาก และไมมีวางจําหนายในรานคาท่ัวไป และยังคง
ตองเพิ่มความสะดวกในการสั่งซื้อสินคา ใหมีรูปแบบมาก
ข้ึน เชน การสั่งซื้อทางอินเตอรเน็ต การมีโทรศัพทสายตรง 
และใชเลขหมายท่ีจดจําไดงาย สะดวกในการสั่งซื้อ 

ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด ผูประกอบการ
ควรจัดกิจกรรมการลดราคาสินคาตามเทศกาลตาง ๆ เพื่อ
เปนขอได เปรียบทางการแขงขัน  อีก ท้ังยังตองมีการ
ประชาสัมพันธกิจกรรม  การให คําแนะนํา  และการ
สนับสนุนกิจกรรม ชวยเหลือสังคม เพื่อเปนการสราง
ภาพลักษณ ท่ีดีใหกับผลิตภัณฑ  และผูบริโภคจะรู จัก
ผลิตภัณฑอาหารแชแข็งมากยิ่งข้ึน แตอยางไรก็ตาม การรับ
คืนหรือเปลี่ยนผลิตภัณฑ  ทางผูประกอบการและผูจัด
จําหนายควรมีการเช็คอุณหภูมิและคุณภาพของผลิตภัณฑ
ในตูแชควบคุมอุณหภูมิอยางสมํ่าเสมอ เพื่อลดปญหาดาน
คุณภาพของผลิตภัณฑท่ีไมไดตามมาตรฐาน  และหาก
ผลิตภัณฑหมดอายุความมีการคัดแยกออกจากตูแชเพื่อ
ปองกันการรองเรียนของผูบริโภค  และยังคงตองสราง
ความสัมพันธอันดีกับผูบริโภคอยางตอเนื่อง 

 

 



 

 

5.2 ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 
ในการศึกษานี้ คณะผูวิจัย ไดมุงการวิจัยในสวนของ

พฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยสวนประสมทางการตลาด  
โดยคณะผูวิจัยมีความเห็นวา การศึกษาครั้งนี้เปนประโยชน
ตอผูประกอบการท่ีทําธุรกิจด านอาหรแชแข็งพรอม
รับประทาน ซึ่งแนวโนมการบริโภคของผูบริโภคท่ีจะเพิ่ม
มากข้ึน  เนื่องจากวิถีชีวิตผูบริโภคท่ีมีความเรงรีบ และ
ตองการความสะดวกสบายในการรับประทาน ซึ่งนับเปน
โอกาสทางการตลาดของผูประกอบการ  แตอยางไรก็ตาม 
ควรมีการศึกษาในครั้งตอไป ทางดานการศึกษาทัศนคติของ
ผูบริโภคตอการเลือกซื้อสินคาอาหารแชแข็งพรอม
รับประทาน โดยเลือกตราสินคาเปนสําคัญ เพื่อศึกษาถึง 
แนวทางของผูบริโภคท่ีเลือกซื้อสินคาอาหารแชแข็งท่ีจะ
มุงเนนตราสินคา วามีทัศนคติตอสินคาแตละตราสินคาเปน
อยางไร  

 
กิตติกรรมประกาศ 
    งานวิจัยนี้ไดรับการสนับสนุนจากมหาวิทยาลัยธนบุรี  
สัญญาหมายเลข. 12 / 2550 
 

เอกสารอางอิง 
[1]   อนุวัฒน  โควคาลัย .ประธานเจาหนาท่ีบริหารและ

ปฏิบัติการ บริษัท ยูเนียนโฟรเซน โปรดักส กรุป จํากัด 
,บิสิเนสไทย 7 พฤศจิกายน 2550. 

[2]   สุพัฒน  ศรีธนาธร. รองกรรมการผูจัดการอาวุโส ดาน
การตลาด   บริษัท  เจริญโภคภัณฑอาหาร  จํากัด 
(มหาชน) ,กรุงเทพธุรกิจออนไลน 25 มิถุนายน 2550.   

[3]  ศูนยขอมูลกรุงเทพมหานคร www.bangkok.go.th 
[4]   ศิริวรรณ  เสรีรัตน .การบริหารการตลาดยุคใหม . ธีระ

ฟลมและไซเทกซ. 2541. 
 
 
 
 

[5]  ศูนยวิจัยกสิกรไทย .  สํารวจความคิดเ ห็น  คน
กรุงเทพมหานครเกี่ยวกับอาหารพรอมปรุง .2550. 

[6] อดุลย  จตุรงคกุล. การบริหารการตลาด กลยุทธและ
ยุทธวิธี ฉบับปรับปรุงครั้งท่ี 2 กรุงเทพมหานครศูนย
หนังสือมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 2543. 

[7]  ชาญณรงค รอสูงเนิน. ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมี
ผลตอ การตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร .  คนควาแบบอิสระบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม. 2548. 

[8]  สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยากระทรวง
สาธารณสุข. กองควบคุมอาหาร.” อย.กับงานในความ
รั บ ผิ ด ช อ บ  ภ า ร กิ จ ด า น อ า ห า ร ”   แหล ง ท่ี ม า  
www.tda.moph.go.th 15 กันยายน 2549 

[9]  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, หลักการตลาด. กรุงเทพ, 
สํานักพิมพดวงกมล. 2540. 

[10]  ชาญณรงค รอสูงเนิน. ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร. คนควาแบบอิสระบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม. 2548. 

[11] นันทนา  เจริญพิบูล . ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอทัศนคติ
และพฤติกรรมการบริโภคอาหารกลองสําเร็จรูปแช
แข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร .ปริญญา
นิพนธ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 2546. 

[12] บุปผา  คําแปง.   การรับรูของผูบริโภคเกี่ยวกับอาหาร
สําเร็จรูปท่ีพรอมบริโภคทันทีในเขตอํา เภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม.วิทยานิพนธศึกษาศาสตรมหาบัณฑิต 
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยเชียงใหม. 2541. 

 
 
    
 
       
 
 
 
 

http://www.bangkok.go.th
http://www.tda.moph.go.th



