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  A Development of the SME marketing plan : A case study of 
grilled pork business in Nakhonpathom Province was aim that studied operational 
and marketing problems of roasted swine entrepreneur in the community at Nakhon 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความเป�นมาและความสําคัญของป�ญหา 

จังหวัดนครปฐมเป�นจังหวัดปริมณฑล มีพ้ืนท่ีติดกับกรุงเทพมหานครซ่ึงเป�นเมืองหลวงและ
ศูนย(กลางความเจริญของประเทศไทย ทําให.จังหวัดนครปฐมได.รับอิทธิพลความเจริญท้ังทางด.านการ
คมนาคม ขนส1ง  เศรษฐกิจและเทคโนโลยี จังหวัดนครปฐมจึงถือเป�นจังหวัดท่ีมีสภาพเศรษฐกิจท่ีดี 
โดยป6 พ.ศ.2554 มีรายได.เฉลี่ยต1อครัวเรือน 22,955 บาท มีรายจ1ายต1อครัวเรือน เดือนละ 15,981 
บาท เป�นค1าใช.จ1ายในการบริโภคและอุปโภคในครัวเรือน ร.อยละ 90.5 มีรายได.มากกว1าค1าใช.จ1าย 
6,974 บาท (สํานักงานสถิติจังหวัดนครปฐม, 2554)  นอกจากนี้จังหวัดนครปฐมถือเป�นเป�นแหล1ง
ผลิตสุกรท่ีสําคัญของประเทศไทย ทําให.มีเกษตรกรและประชาชนในจังหวัดนครปฐมส1วนหนึ่งนําสุกร
มาแปรรูปเป�นผลิตภัณฑ(ต1าง ๆ โดยผลิตภัณฑ(ท่ีเกษตรกรมีการแปรรูปเพ่ือจําหน1ายเป�นธุรกิจ
ครอบครัวชนิดหนึ่งคือการทําหมูหัน เพ่ือเพ่ิมมูลค1าและสร.างรายได.แทนการเลี้ยงสุกรขายเป�นตัวซ่ึง
บางฤดูกาลมีราคาตกตํ่าเนื่องจากปริมาณสุกรมากกว1าความต.องการของตลาด  เช1น ในป6 2550 ได.
เกิดปHญหาจํานวนสุกรได. มีปริมาณมากทําให.ราคาจําหน1ายสุกรตกตํ่า จังหวัดนครปฐมโดย
คณะกรรมการเพ่ือแก.ไขปHญหาเกษตรกรอันเนื่องมาจากผลิตผลการเกษตรระดับจังหวัด จึงมีมติ
เห็นชอบให.หน1วยราชการท่ีเก่ียวข.องร1วมกับสมาคมผู.เลี้ยงสุกร จังหวัดและสหกรณ(ผู.เลี้ยงสุกรจังหวัด
นครปฐม จัดทําโครงการ “มหกรรมหมูหันนครปฐม สูตรฮ1องกง” ข้ึน เพ่ือให.ปริมาณสุกรลดลงและ
ราคาปรับสูงข้ึนเข.าสู1ภาวะปกติ  

จากการบริหารจัดการหรือการส1งเสริมอาชีพให.ชุมชนของภาครัฐท่ีผ1านมาส1วนใหญ1จะเป�น
การจัดโครงการจากส1วนกลางลงไปให.แก1พ้ืนท่ีแต1มีบางโครงการจะเป�นรูปแบบของการให.งบประมาณ
ลงไปยังหมู1บ.านต1างๆ เช1นเดียวกับชุมชนผู.ประกอบการหมูหัน ตําบลท1าข.าม อําเภอสามพราน จังหวัด
นครปฐม ท่ีมีการประกอบอาชีพจําหน1ายหมูหันมาเป�นระยะเวลานาน แต1ขาดการพัฒนาท่ีน1าจะ
พัฒนามาเป�นกลุ1มอาชีพหรือชุมชนท่ีเข.มแข.งและยั่งยืน ขณะเดียวกันต.องให.ภาครัฐคอยแก.ไขและ
ช1วยเหลืออยู1เนืองๆ จากปHญหาดังกล1าว จึงเกิดแนวทางการดําเนินการพัฒนากระบวนการเรียนรู.ของ
ชุมชนให.สามารถจัดการตนเอง จัดการชุมชน ตลอดจนทัพยากรท่ีมีอยู1ในชุมชน เพ่ือสร.างความ
เข.มแข็ง ทางเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรมในระดับชุมชนได.อย1างยั่งยืนและม่ันคง  
 เพ่ือสนองนโยบายของรัฐบาล คณะผู.วิจัยจึงได.จัดทําการศึกษาเพ่ือการพัฒนาการตลาดของ
กลุ1มผู.ประกอบการหมูหัน ตําบลท1าข.าม อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม  ท้ังนี้เพ่ือส1งเสริมศักยภาพ
ทางด.านการตลาดเพ่ือเป�นแนวทางในการพัฒนาและได.รู.ถึงสภาพปHญหาทางด.านตลาด เพ่ือกําหนด
แนวทางการพัฒนาด.านการตลาดให.สอดคล.องกับยุทธศาสตร(การวิจัยแห1งชาติฉบับท่ี 11 ในด.านการ
พัฒนาวิสาหกิจชุมชน รวมท้ังศึกษาเพ่ือนําผลของการศึกษาไปเป�นแนวทางในการดําเนินงานด.าน
การตลาดของกลุ1มผู.ประกอบการหมูหัน ตําบลท1าข.าม อําเภอสามพราน ชุมชนหมูหัน จังหวัด
นครปฐมเพ่ือให.เป�นท่ียอมรับจากกลุ1มผู.บริโภคต1อไป 
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1.2 วัตถุประสงค!การวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาการดําเนินงาน และสภาพปHญหาด.านการตลาดของวิสาหกิจชุมชนผู.ประกอบการ

หมูหัน จังหวัดนครปฐม  
2. เพ่ือเป�นแนวทางในการพัฒนาด.านการตลาดของวิสาหกิจชุมชนผู.ประกอบการหมูหัน จังหวัด

นครปฐมต1อไป 

1.3 ขอบเขตของการวิจัย 
ศึกษาข.อมูลจากกลุ1มตัวอย1างท่ีเป�นนักท1องเท่ียวท่ีเดินทางไปท1องเท่ียวในจังหวัดนครปฐม และ

กลุ1มตัวอย1างท่ีมีภูมิลําเนาอยู1ในจังหวัดนครปฐม เก็บข.อมูลโดยใช.แบบสอบถามจากกลุ1มตัวอย1าง
จํานวน 400 คนโดยเลือกตัวอย1างแบบบังเอิญ (Accidential sampling) เพ่ือรวบรวมข.อมูลการ
ดําเนินงานและสภาพปHญหาตามสภาพความเป�นจริง  
 
1.4 ประโยชน!ท่ีคาดว+าจะได-รับ 

1. กลุ1มผู.ประกอบการผู.ประกอบการหมูหันท1าข.าม ทราบถึงสภาพปHญหาในการดําเนินงานและ
ทัศนคติของลูกค.าท่ีมีต1อผลิตภัณฑ(  

2. กลุ1มผู.ประกอบการหมูหันท1าข.าม สามารถนําแนวทางในการพัฒนาด.านการตลาดไปปรับใช.ใน
ดําเนินกิจการเพ่ือเพ่ิมยอดขายได.มากข้ึน 
 
1.5 นิยามศัพท!เฉพาะ 

หมูหันท1าข.าม หมายถึง หมูหันท่ีผลิตโดยมีวิธีการทําและส1วนประกอบเฉพาะของ ต.ท1าข.าม      
อ.สามพราน จ.นครปฐม 

นักท1องเท่ียว หมายถึง ผู.ท่ีเข.ามาท1องเท่ียวในพ้ืนท่ี จ.นครปฐม  
ผู.ท่ีมีภูมิลําเนาในจังหวัดนครปฐม หมายถึง ผู.ท่ีอาศัยอยู1ในจังหวัดนครปฐม  
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 บทที่  2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข-อง 

 
แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวข-อง 

หมูหันเป�นอาหารประเภทหนึ่งท่ีหมายถึง ลูกหมูผ1าเอาเครื่องในออก เสียบเหล็กหมุนย1างจน
หนังสุกกรอบ(ราชบัณฑิตยสถาน, 2552) เป�นเมนูอาหารจีนชนิดหนึ่งท่ีมีต.นตําหรับมาจากเมือง
กวางตุ.งประเทศจีน ซ่ึงหมูท่ีทําหมูหันจะเป�นลูกหมูเพ่ิงหย1านม มีขนาดเพียง 2-3 เดือน ผ1าท.องเพ่ือเอา
เครื่องในออกให.หมดจึงจะนํามาปรุงรสชาติก1อนท่ีจะนําไปย1างบนเตาถ1านร.อน เพ่ือทําให.หนังกรอบ  
(วิกิพีเดีย, 2556)  
 ผลิตภัณฑ(หมูหันพ้ืนบ.านเป�นผลิตภัณฑ(ท่ีอยู1คู1กับชุมชน ต.ท1าข.าม อ.สามพราน จ.นครปฐมมา
เป�นเวลานานจากคําบอกเล1าของผู.ใหญ1ในชุมชน แต1ได.รับความนิยมเฉพาะในเขตพ้ืนท่ี ตําบลท1าข.าม
และใกล.เคียง เป�นภูมิปHญญาชาวบ.านเพ่ือทําการประกอบอาหารในเทศกาลงานรื่นเริง มีความ
เฉพาะตัวโดดเด1นกว1าหมูหันปกติท่ัวไป มีความคล.ายคลึงท้ังหมูหันปกติท่ัวไปและหมูย1างเมืองตรัง 
(อุดมศักด์ิ,วีรชน 2556) 

อุดมศักด์ิ และคณะ, (2556) หมูหันพ้ืนบ.านท่ีผลิตและจําหน1ายในเขตพ้ืนท่ี ต.ท1าข.าม อ.สาม
พราน จ.นครปฐม มีข้ันตอนการผลิตโดยนําสุกรมีชีวิตขนาดน้ําหนักประมาณ 20 – 25 กิโลกรัม มา
ทําการฆ1าโดยการแทงคอให.ถึงหัวใจเพ่ือให.เลือดออกจากตัว ผ1าช1วงช1องท.องเพ่ือนําเครื่องในออกแล.ว
แทนท่ีด.วยมัดสมุนไพร (ตะไคร.สด ใบมะกรูดสดและใบตองสด เป�นต.น) ยึดป̀ดท.องท่ีเป̀ดให.สนิท เสียบ
ท1อเหล็กยาวต้ังแต1ปากทะลุทวารหนัก จากนั้นยึดสุกรกับท1อเหล็กให.แน1นเพ่ือไม1ให.รูดขณะทําการหมุน
ย1าง นําท1อเหล็กท่ีเสียบสุกรไปไว.บนถ1านร.อน โดยถ1านจะต.องไม1มีเปลวไฟสีแดง หรือมีน.อย เพ่ือไม1ทํา
ให.หนังสุกรไหม.ขณะย1าง ระหว1างย1างจะต.องหมุนท1อเหล็กไปเรื่อยๆเพ่ือให.สุกรสุกพร.อมกันท้ังตัว และ
เพ่ิมสีสันหนังสุกรด.วยสีผสมอาหาร มักจะใช.สีส.มเป�นหลัก  

การวิเคราะห!ป�จจัยภายใน ป�จจัยภายนอก (SWOT Analysis) 
การวิเคราะห( SWOT หรือ SWOT Analysis เป�นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ(ของ

องค(กรซ่ึงจะช1วยผู.บริหารกําหนดจุดแข็งและจุดอ1อนจากสภาพแวดล.อมภายในโอกาสและอุปสรรค
จากสภาพแวดล.อมภายนอกตลอดจนผลกระทบท่ีมีศักยภาพจากปจจัยเหล1านี้ต1อการทางานของ
องค(กรหรือกล1าวอีกนัยหนึ่งได.ว1าSWOT Analysisหมายความถึงการวิเคราะห(และประเมินว1าองค(กรมี
จุดแข็ง(Strengths)จุดอ1อน(Weakens)โอกาส(Opportunities)และอุปสรรค(Threats)อย1างไร
เพ่ือท่ีจะนาไปใช.ในการวางแผนและกําหนดกลยุทธ(ขององค(กรต1อไป (กิติราช เตชะมโนกุล) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน(, (2550) ได.กล1าวถึง การวิเคราะห( SWOT ว1า เป�นการศึกษาถึงสถานการณ(
ภายในและสถานการณ(ภายนอกขององค(กร อันประกอบด.วย  

การวิเคราะห(จุดแข็ง (Strangths) เป�นการพิจารณาถึงข.อดีเด1นหรือจุดแข็งของผลิตภัณฑ( 
โดยวิเคราะห(จากส1วนประสมการตลาด และสภาพแวดล.อมภายในอ่ืนๆ การทราบถึงจุดแข็งจะ
นําไปใช.ในการกําหนดกลยุทธ(การตลาด 
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การวิเคราะห(จุดอ1อน (Weaknesses) เป�นการวิเคราะห(ข.อเสียหรือปHญหาท่ีเกิดจากส1วน
ประสมการตลาด จะช1วยให.ทราบถึงจุดอ1อนท่ีจะหาวิธีแก.ปHญหานั้นมีหลายบริษัทเปลี่ยนจากจุดอ1อน
เป�นจุดแข็งได. 

การวิเคราะห(โอกาส (Opportunities) เป�นการวิเคราะห(ข.อได.เปรียบหรือปHจจัยท่ีเอ้ืออํานวย
ให.แก1บริษัท โดยวิเคราะห(จากสภาพแวดล.อมภายนอก จะช1วยให.สามารถกําหนดกลยุทธ(ได.สอดคล.อง
กับโอกาสนั้น 

การวิเคราะห(อุปสรรค (Threats) เป�นการวิเคราะห(ข.อจํากัดซ่ึงเนื่องมาจากสภาพแวดล.อม
ภายนอก การทราบถึงอุปสรรคหรือปHญหาท่ีเกิดจะนําไปใช.ปรับปรุงกลยุทธ(การตลาดเพ่ือเอาชนะ
อุปสรรคท่ีคาดว1าจะเกิดข้ึน 

การวิเคราะห!สภาพแวดล-อมภายนอก (PEST Analysis)  
สภาพแวดล.อมภายนอกเป�นปHจจัยภายนอกในระดับกว.างและมีผลกระทบโดยอ.อมต1อการ

ปฏิบัติการขององค(กร ทังท่ีเป�นองค(กรภาคเอกชน และองค(กรภาครัฐบาล ประกอบด.วย 
-ปHจจัยด.านการเมืองและกฎหมาย(Political and Legal Factors) เช1น นโยบายและ

เสถียรภาพของรัฐบาล การแก.ไขกฎหมาย และการปรับปรุงระเบียบต1าง ๆ ท่ีมีผลต1อการปรับเปลี่ยน
วิธีการทางการบริหาร เป�นต.น 

-ปHจจัยด.านเศรษฐกิจ(Economic Factors)เช1น อัตราเงินเฟrอ อัตราดอกเบ้ียอัตราภาษี และ
อัตราการว1างงาน เป�นต.น 

-ปHจจัยด.านสังคมวัฒนธรรม(Socio-Cultural Factors) เช1น โครงสร.างทางเพศและอายุ 
ระดับการศึกษา ค1านิยม ความเชื่อ ขนบธรรมเนียมและประเพณีตลอดจนพฤติกรรมการบริโภค
อุปโภคเป�นต.น 

-ปHจจัยด.านเทคโนโลยี(Technological Factors) เช1น การผลิตคิดค.นทางเทคโนโลยีต1าง ๆ 
เครื่องจักรกลอุตสาหกรรม เครื่องจักรสมองกล และเทคโนโลยีสารสนเทศ เป�นต.น 
 
  แนวคิดเก่ียวกับวิสาหกิจชุมชน 

วิชิต นันทสุวรรณ. (2547) กล1าวว1า “วิสาหกิจชุมชน”  คือ การประกอบการเพ่ือจัดการ 
“ทุน”  ของชุมชนอย1างสร.างสรรค( เพ่ือตอบสนองการพ่ึงตนเอง และความพอเพียงของครอบครัวและ
ชุมชน และกล1าวว1า การประกอบการในลักษณะวิสาหกิจชุมชนเป�นการประกอบการท่ีเชื่อมโยงการ
ผลิตทางการเกษตร การแปรรูป และการตลาดของชุมชน เข.าเป�นกระบวนการเดียวกัน ไม1แยกส1วน 
และแบ1งบทบาทให.กับกลุ1มคนท่ีมีทักษะหรืออาชีพเฉพาะท่ีแตกต1างกัน กิจกรรมทางเศรษฐกิจตาม
แนวทางวิสาหกิจชุมชนมี 3 ระดับ คือ การสร.างผลผลิตหรือผลิตภัณฑ(เพ่ือการพ่ึงตนเองในระดับ
ครัวเรือน สร.างผลผลิตหรือผลิตภัณฑ(เพ่ือเพียงพอกับความต.องการระดับชุมชนและพัฒนาผลิตภัณฑ(
เพ่ือตอบสนองสังคมภายนอกชุมชนเป�นระดับก.าวหน.า ซ่ึงตรงกับนโยบาย  
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การส+งเสริมการตลาด 

1. กลยุทธ!ด-านการตลาด (Marketing strategies) หมายถึงหลักเกณฑ(ท่ีงานบริการ
การตลาดใช.เพ่ือให.บรรลุวัตถุประสงค(ทางการตลาดในตลาดเปrาหมาย ซ่ึงประกอบไปด.วย การ
ตัดสินใจในค1าใช.จ1ายทางการตลาด ส1วนประสมทางการตลาด และการจัดสรรทรัพยากรทางการตลาด 
(Kotler, 1994: 68) หรือหมายถึงการค.นหาโอกาสทางการตลาดท่ีน1าสนใจและการพัฒนากลยุทธ(ทาง
การตลาดและแผนการตลาดท่ีสามารถสร.างกําไร (Kotler, 1994: 76) จากความหมายนี้จะเห็น
ประเด็นสําคัญของการกําหนดกลยุทธ(ทางการตลาดได.คือ 

1.1. การวิเคราะห(โอกาสทางการตลาด การกําหนดตลาดและพฤติกรรมของตลาด 
1.2. การกําหนดกลยุทธ(ส1วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึงตัว

แปรทางการตลาดท่ีควบคุมได.ซ่ึงบริษัทใช.ร1วมกันเพ่ือสนองต1อความพึงพอใจแก1กลุ1มลูกค.าเปrาหมาย 
2. การวางแผนกลยุทธ!    (Strategic Planning)    หมายถึง     กระบวนการท่ีประสม

ประสานทรัพยากรและความสามารถขององค(กรให.เหมาะสมกับโอกาสทางตลาดในระยะยาว 
(Stanton and Fultrell, 1987: 653) หรือหมายถึงการวางแผนระยะยาวขององค(กรบนรากฐาน
ทางการวิเคราะห(จุดแข็งและจุดอ1อนของกิจการจากการประเมินสภาวะแวดล.อมภายใน ประกอบกับ
การแสวงหาโอกาสอุปสรรคจากการประเมินสภาวะแวดล.อมภายนอก ซ่ึงการวางแผนกลยุทธ(ต.อง
คํานึงถึงการแข1งขันขององค(กรอ่ืนด.วย 

ในการกําหนดกลยุทธ(ทางการตลาดนั้นจําเป�นต.องวิเคราะห(ถึงปHจจัยสิ่งแวดล.อมท้ัง
ภายในและภายนอก เพ่ือศึกษาถึงจุดแข็ง จุดอ1อน โอกาส และข.อจํากัด นอกจากนี้กลยุทธ(การตลาด
จะเข.าไปเก่ียวข.องกับระบบการวางแผนการตลาด ระบบการจัดการองค(กร ระบบการปฏิบัติทาง
การตลาด ระบบควบคุมการตลาด และระบบข.อมูลทางการตลาด ซ่ึงการใช.กลยุทธ(การตลาดนั้นก็เพ่ือ
สนองความต.องการของลูกค.าเปrาหมายให.เกิดความพึงพอใจ 

สิทธิชัย อุยตระกูล, (2540) กล1าวถึงความหมายของการจัดการว1า การจัดการเป�น
กระบวนการท่ีนําไปสู1การบรรลุเปrาหมายขององค(กร โดยผ1านการวางแผน (Planning) การจัด
องค(การ (Organizing) การนํา (Leading) และการควบคุม (Controlling) ท้ังในเรื่องของทรัพยากร
มนุษย( ทรัพยากรทางกายภาพอ่ืนๆ ทรัพยากรทางการเงิน และทรัพยากรทางข.อมูลสารสนเทศของ
องค(การโดยให.เกิดท้ังประสิทธิผล ท้ังยังเป�นกระบวนการของการออกแบบและบํารุงรักษา
สภาพแวดล.อม ซ่ึงมีผลทําให.แต1ละบุคคลและการทํางานร1วมกันภายในกลุ1มของบุคคล สามารถทํางาน
ได.อย1างมีประสิทธิภาพและบรรลุวัตถุประสงค(ตามเปrาหมายท่ีต้ังเอาไว. ซ่ึงหากกล1าวความสําคัญของ
การจัดการแล.ว พอสรุปได.ดังนี้คือ 
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1. กระบวนการจัดการท่ีดีจะเป�นสมองขององค(การในการนําไปสู1เปrาหมายท่ีกําหนดไว. 
2. การจัดการ เป�นแนวทางท่ีทําให.สมาชิกในองค(การ เกิดความต้ังใจเต็มใจร1วมมือกันเพ่ือให. 
องค(กรประสบผลสําเร็จเพราะมีกระบวนการปฏิบัติงานท่ีชัดเจนรวดเร็วแลมีประสิทธิผล 
3. การจัดการลดความซับซ.อนในการทํางาน เพราะได.กําหนดขอบเขตการทํางานของแต1ละ 
บุคคลไว.อย1างละเอียดชัดเจน 
4. การจัดการเป�นวิธีการบริหารท่ีพยายามแสวงหาวิธีการท่ีดีท่ีสุดท่ีเหมาะสมท่ีสุดกับสภาพของ 
แต1ละองค(การ เพ่ือให.งานมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพสูงสุด 
  การจัดการ (Management) เป�นกระบวนการออกแบบและรักษาสภาพแวดล.อม 
ซ่ึงบุคคลจะทํางานร1วมกันในกลุ1มเพ่ือให.บรรลุเปrาหมายท่ีกําหนดไว.อย1างมีประสิทธิภาพ (Weihrich 
and Koontz. 1993:4) ดังนั้นการจัดการจึงหมายถึงกระบวนการเพ่ือให.บรรลุจุดมุ1งหมายของ
องค(การ โดยใช.การวางแผน (Planning) การจัดองค(การ (Organizing) การนํา (Leading) และการ
ควบคุม (Controlling) ศิริวรรณ เสรีรัตน( และคณะ (2542) 

แรงกดดัน 5 ประการจากการแข+งขันในอุตสาหกรรม 

(Five Force Model of Industry Competition) 

 Michael E. Porter, (2547) ได.เสนอแนวคิดว1ามีปHจจัยสําคัญ 5 ประการท่ีส1งผลต1อสภาวะใน
การแข1งขันของแต1ละอุตสาหกรรม ซ่ึงได.กลายเป�นแนวคิดท่ีมีประโยชน(อย1างมากในการวิเคราะห(
สภาวะการแข1งขันในอุตสาหกรรม ความเข.มแข็งของปHจจัยท้ัง 5 ประการนี้ บ1งบอกถึงโอกาสในการได.
กําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรม   ยิ่งปHจจัยเหล1านี้มีความเข.มแข็งมากข้ึนเท1าใดย1อมส1งผลเสียต1อการข้ึน
ราคา นําไปสู1การได.กําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมท่ีน.อยลง ซ่ึงถือเป�นข.อจํากัดของธุรกิจ ใน
ขณะเดียวกันถ.าปHจจัยเหล1านี้มีความอ1อนแอย1อมเป�นโอกาสอันดีต1อธุรกิจในอุตสาหกรรมเนื่องจาก
ธุรกิจสามารถทํากําไรได.มากข้ึน แต1เนื่องจากสภาวะอุตสาหกรรมมีการพัฒนาอยู1เสมอ ดังนั้นผลของ
ปHจจัยท้ัง 5 ประการนี้สามารถท่ีจะเปลี่ยนแปลงได.เสมอ  ซ่ึงสามารถเขียนความเชื่อมโยงของปHจจัย
ดังกล1าวได. ดังแสดงในภาพท่ี 4 และมีรายละเอียด ดังนี้ 
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ภาพท่ี 2.1 โมเดลผลกระทบจากแรงกดดัน 5 ประการของ Michael E.Porter 

บทบาทในการซ้ือของผู-บริโภค 

 การซ้ือสินค.าของแต1ละคนมีความแตกต1างกัน ดังนี้  สําอาง งามวิชา, (2539) 

  1.  ผู.ริเริ่มการซ้ือ (Initiator) คือ บุคคลท่ีช1างคิด ช1างเสนอ ให.มีการซ้ือสิ่งใหม1ๆ เป�น
บุคคลผู.ซ่ึงชี้ให.เห็นว1า ความต.องการบางอย1าง ยังไม1ได.รับการตอบสนองและทําให.เกิดการซ้ือเพ่ือ
ตอบสนองความต.องการท่ีขาดอยู1นั้น 

  2.  ผู.มีอิทธิพล (Influencer) คือ ผู.มีอิทธิพลหรือส1งแรงกดดันให.เกิดการซ้ือได. เป�น
บุคคลผู.ซ่ึงใช.คําพูดหรือการกระทําบางอย1าง อาจโดยไม1ตั้งใจหรือต้ังใจก็ตาม มีอิทธิพลต1อการตัดสินใจ
ซ้ือ การกระทําการซ้ือจริงและ / หรือการใช.สินค.าและบริการ 

  3.  ผู.ตัดสินใจซ้ือ (Decider) คือ ผู.มีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ โดยถ.าบุคคลผู.นั้นไม1
ยอมตัดสินใจซ้ือ การซ้ือก็เกิดข้ึนไม1ได. นับเป�นบุคคลผู.ซ่ึงเป�นผู.พิจารณาในท่ีสุดว1าจะซ้ือหรือไม1ซ้ือ
อะไร ซ้ือวิธีไหน หรือท่ีไหนในกระบวนการตัดสินใจ 

  4. ผู.ซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลผู.ดําเนินการเอาเงินไปแลกซ้ือสินค.ามา หรือเป�นผู.กระทํา
การซ้ือจริงๆ ในข้ันตอนของการซ้ือ 

  5.  ผู.ใช. (User) คือ บุคคลท่ีกระทําการใช.สอยสินค.านั้นด.วยตนเอง ซ่ึงบุคคลนี้นับมี 

อิทธิพลต1อการซ้ือครั้งต1อไปหรือเก่ียวข.องโดยตรงมากท่ีสุดในการบริโภคหรือการใช.ของท่ีสั่งซ้ือ 

ป�จจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลต+อพฤติกรรมผู-บริโภค 

  Kotler (1994) ได.กล1าวว1า ปHจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลสําหรับพฤติกรรมผู.บริโภค มีดังนี้ 
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  1. ปHจจัยด.านวัฒนธรรม (Culture Factors) เป�นปHจจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดท้ัง
ทางด.านกว.างและทางด.านลึกต1อพฤติกรรมผู.บริโภค วัฒนธรรมแบ1งออกเป�น วัฒนธรรมพ้ืนบ.าน ซ่ึง
เป�นวัฒนธรรมพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม เช1น นิสัยของคน วัฒนธรรมย1อย มีความแตกต1างเฉพาะ
กลุ1ม ลักษณะวัฒนธรรมย1อยประกอบด.วย กลุ1มเชื่อชาติ กลุ1มศาสนา กลุ1มสีผิว พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร( 
ชั้นทางสังคม เป�นการแบ1งสมาชิกทางสังคมออกเป�นระดับฐานะท่ีแตกต1างกัน โดยท่ัวไปถือเกณฑ(
รายได. ทรัพย(สิน หรืออาชีพ 

  2. ปHจจัยด.านสังคม (Social Factors) เป�นปHจจัยท่ีเก่ียวข.องในชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลต1อพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมประกอบด.วย กลุ1มอ.างอิง ครอบครัว บุคคลใน
ครอบครัว ถือว1ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต1อทัศนคติ ความคิดเห็น และค1านิยมของบุคคล บทบาทและ
สภาวะ ซ่ึงจะมีความแตกต1างในแต1ละกลุ1ม 

   3. ปHจจัยส1วนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผู.ซ้ือ ได.รับอิทธิพลจาก
ลักษณะส1วนบุคคลของตนเองในด.านต1างๆ ได.แก1 อายุ ข้ันตอน วัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาส
ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวคิดส1วนบุคคล 

  4. ปHจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) เป�นปHจจัยภายในตัวผู.บริโภคท่ีมี
อิทธิพลต1อพฤติกรรมการซ้ือ และการใช.สินค.า ประกอบด.วย การจูงใจ การรับรู. การเรียนรู. ความ
เชื่อถือ และทัศนคติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดของตนเอง ดังแสดงในภาพท่ี 4 

 

 

 

 

 

 

ป�จจัยท่ีเป�นตัวกําหนดพฤติกรรมผู-ซ้ือ 

จากปHจจัยต1างๆ ดังกล1าวข.างต.นนับว1าเป�นตัวกําหนดพฤติกรรมการซ้ือหรือใช.สินค.าของ
ผู.บริโภค   ซ่ึงการซ้ือหรือไม1ซ้ือของผู.บริโภคอาจข้ึนอยู1กับปHจจัยทางวัฒนธรรม ปHจจัยทางสังคม 
ลักษณะส1วนตัวของบุคคล ลักษณะทางจิตวิทยา ปHจจัยใดปHจจัยหนึ่งหรือหลายปHจจัยท่ีเป�นรวมกัน  

ป�จจัยทางวัฒนธรรม 

 

วัฒนธรรม 

 

วัฒนธรรมย1อย 

 

ป�จจัยทางสังคม 

 

กลุ1มอ.างอิง 

ครอบครัว 

บทบาทและ 

ลักษณะตัวบุคคล 

อายุและวงจรชีวิต 

ฐานะทางเศรษฐกิจ 

แบบการดําเนินชีวิต 

และบุคลิกภาพ

ลักษณะทางจิตวิทยา 

การจูงใจ 

การรับรู. 

การเรยีนรู. 

ผู-ซ้ือ 
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กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู-บริโภค 

  อดุลย( จาตุรงคกุล, (2545) กล1าวว1า กระบวนการตัดสินใจของผู.บริโภค แบ1งการ
พิจารณาออกเป�น 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

1. ตระหนักถึงความต.องการ เป�นกระบวนการท่ีผู.บริโภคนึกเห็นความแตกต1าง 
ระหว1างสภาวะท่ีปรารถนาและสถานการณ(เป�นจริง ความแตกต1างนั้นมากพอท่ีจะเร.าและจุดระเบิด
กระบวนการตัดสินใจ 

2. การเสาะแสวงหาข1าวสาร ผู.บริโภคหาข1าวสารจากท่ีเก็บไว.ในความทรงจํา 
หรือหาข1าวสารท่ีเก่ียวข.องกับการตัดสินใจจากสิ่งแวดล.อม 

3. การประเมินค1าทางเลือก ผู.บริโภคทําการประเมินค1าทางเลือกในแง1ของ 
คุณประโยชน(ท่ีคาดหมายไว. และทําให.การเลือกแคบลง จนกระท่ังได.ทางเลือกท่ีตนชอบมากท่ีสุด 

4. การตัดสินในซ้ือผู.บริโภคซ้ือทางเลือกท่ีตนเองชอบมากท่ีสุด หรือ ถ.า 
จําเป�นก็จะซ้ือสิ่งท่ีตนยอมรับว1าทดแทนกันได. 

การวิเคราะห! 5 Forces ของ Michael E Porter  
 

 
ภาพท่ี 2.2  5 Forces Models 

 
 Michael E Porter ได.กําหนดพลังผลักดัน 5 ประการเพ่ือวัดความน1าดึงดูดใจในการทํากําไร
ท่ีแท.จริงในระยะยาวของตลาดหรือส1วนแบ1งตลาด พลังผลักดัน 5 ประการ ได.แก1 
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1)การแข1งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน(Rivalry Among Existing Firms) เป�นการ
วิเคราะห(คู1แข1งขันท้ังหมดท่ีอยู1ในอุตสาหกรรมเดียวกัน ได.แก1 การวิเคราะห(ขนาดคู1แข1ง อัตรากําลัง 
กลยุทธ(การแข1งขัน ส1วนแบ1งการตลาดสินค.า เป�นต.น 

2)อํานาจการต1อรองของลูกค.า(Bargaining Power of Buyers) เป�นการวิเคราะห(เพ่ือให.
ทราบถึงอํานาจการต1อรองของลูกค.าว1าท่ีมากน.อยเพียงใด หากในทางธุรกิจมีการแข1งขันมาก ผู.บริโภค
ก็จะมีอํานาจในการต1อรองมากจะส1งผลกับธุรกิจในด.านของส1วนแบ1งการตลาด 

3)อํานาจการต1อรองของผู.จําหน1วยวัตถุดิบ(Bargaining Power of Supplier) เป�นการ
วิเคราะห(ผู.จําหน1ายวัตถุดิบ หากการผลิตมีผู.จําหน1ายวัตถุดิบน.อยราย ก็จะมีความเสี่ยงสูง เม่ือผู.
จําหน1ายวัตถุดิบไม1สามารถส1งวัตถุดิบให.ได.จะก็ให.เกิดผลกระทบทันที 

4)คู1แข1งรายใหม1(Threat of New Entrants) เป�นการวิเคราะห(ความยากง1ายในการเข.ามา
ของผู.ประกอบการรายใหม1 หากผู.ประกอบการรายใหม1เข.ามาได.ง1ายสะดวก อาจส1งผลกระทบกับธุรกิจ
ได.ง1าย 

5)สินค.าทดแทน(Threat of Substitutes Products or Services) เป�นการวิเคราะห(สินค.า
หรือบริการท่ีมีความคล.ายคลึงกันว1าจะมีโอกาสหรือไม1ท่ีจะเข.ามาทดแทนกันได. 

 
TOWS Matrix 
จตุพร สังขวรรณ, (2553) หลังจากท่ีมีการวิเคราะห( SWOT แล.ว จะต.องนําผลการวิเคราะห(

มาจัดทํากลยุทธ(โดยนํา จุดแข็ง จุดอ1อน โอกาส และ อุปสรรค มาจับคู1กันในรูปของ Matrix และ 
กําหนดเป�นกลยุทธ(ต1างๆ เรียกว1า การทํา TOWS Matrix ซ่ึง TOWS เรียกอีกอย1างได.ว1า SWOT ถอย
หลัง เป�นการสลับตัวอักษรของคําว1า SWOT นั้นเอง ในการจัดคู1สามารถแบ1งออกได.เป�น 4 แบบ 

 
ภาพท่ี 2.3  TOWS Matrix 

 
SO คือ การนําจุดแข็งท่ีองค(การมีอยู1มาเกาะกุมโอกาสจากภายนอกเข.ามาใช.กับองค(การโดยการ
กําหนดกลยุทธ(เชิงรุก 
ST คือ การนําจุดแข็งท่ีมีอยู1เพ่ือหลีกเลี่ยงอุปสรรค ไม1ให.เกิดกับองค(การหรือนํามากําหนดกลยุทธ(ใน
เชิงปrองกัน 
WO คือ การเอาชนะจุดอ1อนขององค(การด.วยโอกาสท่ีเราคว.ามาได. เป�นการกําหนดกลยุทธ(ในเชิง
แก.ไขจุดอ1อนขององค(การ 
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WT คือ การลดจุดอ1อนและหลีกเลี่ยงอุปสรรคต1างๆ ท่ีจะเกิดข้ึนเป�นการกําหนดกลยุทธ(ในเชิงรับ 
ส+วนประสมการตลาด (Marketing Mix 4 P’s) 
อดุลย( จาตุรงคกุล, (2543: 26) กล1าวในเรื่อง ตัวแปรหรือองค(ประกอบของส1วนผสมทาง

การตลาด (4P’s) ว1าเป�นตัวกระตุ.นหรือสิ่งเร.าทางการตลาดท่ีกระทบต1อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดย
แบ1งออกได.ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ( (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ(ของบริษัทท่ีอาจกระทบต1อ
พฤติกรรมการซ้ือของผู.บริโภค คือ ความใหม1 ความสลับซับซ.อนและคุณภาพท่ีคนรับรู.ได.ของ
ผลิตภัณฑ( ผลิตภัณฑ(ท่ีใหม1และสลับซับซ.อนอาจต.องมีการตัดสินใจอย1างกว.างขวาง ถ.าเรารู.เรื่อง
เหล1านี้แล.วในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง1ายกว1า ผู.บริโภคมีความคุ.นเคยเพ่ือให.
ผู.บริโภคท่ีไม1ต.องการเสาะแสวงหาทางเลือกอย1างกว.างขวางในการพิจารณา ส1วนในเรื่องของรูปร1าง
ของผลิตภัณฑ(ตลอดจนหีบห1อและปrายฉลาก สามารถก1ออิทธิพลต1อกระบวนการซ้ือของผู.บริโภค หีบ
ห1อท่ีสะดุดตาอาจทําให.ผู.บริโภคเลือกไว.เพ่ือพิจารณา ประเมินเพ่ือการตัดสินใจซ้ือ ปrายฉลากท่ีแสดง
ให.ผู.บริโภคเห็นคุณประโยชน(ของผลิตภัณฑ(ท่ีสําคัญก็จะทําให.ผู.บริโภคประเมินสินค.าเช1นกัน สินค.า
คุณภาพสูงหรือสินค.าท่ีปรับเข.ากับความต.องการบางอย1างของผู.ซ้ือมีอิทธิพลต1อการซ้ือด.วย 

2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต1อพฤติกรรมการซ้ือก็ต1อเม่ือผู.บริโภคทําการประเมิน
ทางเลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผู.บริโภคชอบผลิตภัณฑ(ราคาตํ่า นักการตลาดจึงควรคิดราคา
น.อย ลดต.นทุนการซ้ือหรือทําให.ผู.บริโภคตัดสินใจด.วยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับการตัดสินใจอย1าง
กว.างขวางผู.บริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเป�นอย1างหนึ่งในลักษณะท้ังหลายท่ีเก่ียวข.อง
สําหรับสินค.าฟุ�มเฟ�อย ราคาสูงไม1ทําให.การซ้ือลดน.อยลง นอกจากนี้ราคายังเป�นเครื่องประเมินคุณค1า
ของผู.บริโภคซ่ึงก็ติดตามด.วยการซ้ือ 

3. ช1องทางการจัดจําหน1าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธ(ของนักการ
ตลาดในการทําให.มีผลิตภัณฑ(ไว.พร.อมจําหน1าย สามารถก1ออิทธิพลต1อการพบผลิตภัณฑ( แน1นอนว1า
สินค.าท่ีมีจําหน1ายแพร1หลายและง1ายท่ีจะซ้ือก็จะทําให.ผู.บริโภคนําไปประเมินประเภทของช1องทางท่ี
นําเสนอก็อาจก1ออิทธิพลต1อการรับรู.ภาพพจน(ของผลิตภัณฑ( เช1น สินค.าท่ีมีของแถมในร.านเสริมสวย
ชั้นดีในห.างสรรพสินค.าทําให.สินค.ามีชื่อเสียงมากกว1านําไปใช.บนชั้นวางของในซุปเปอร(มาร(เก็ต 

4. การส1งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การส1งเสริม
การตลาดสามารถก1ออิทธิพลต1อผู.บริโภคได.ทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ข1าวสารท่ีนัก
ตลาดส1งไปอาจเตือนใจให.ผู.บริโภครู.ว1าเขามีปHญหา สินค.าของนักการตลาดสามารถแก.ไขปHญหาได.และ
มันสามารถส1งมอบให.ได.มากกว1าสินค.าของคู1แข1ง เม่ือได.ข1าวสารหลักการซ้ือเป�นการยืนยันว1าการ
ตัดสินใจซ้ือของลูกค.าถูกต.อง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน( และคณะ, (2552) ได.กล1าวไว.ว1า ส1วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปร
ทางการตลาดท่ีควบคุมได.ซ่ึงบริษัทใช.ร1วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก1กลุ1มเปrาหมายประกอบด.วย
เครื่องมือดังต1อไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ( (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายสู1ตลาดเพ่ือความสนใจ การจัดหา การใช.
หรือการบริโภคท่ีสามารถทําให.ลูกค.าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009 : 616) 
ประกอบด.วยสิ่งท่ีสัมผัสได.และสัมผัสไม1ได. เช1น บรรจุภัณฑ( สี ราคา คุณภาพ ตราสินค.า บริการและ



12 

 

ชื่อเสียงของผู.ขาย ผลิตภัณฑ(อาจจะเป�นสินค.า บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ(ท่ีเสนอ
ขายอาจจะมีตัวตนหรือไม1มีตัวตนก็ได. ผลิตภัณฑ(ต.องมีอรรถประโยชน( (Utility) มีคุณค1า (Value) ใน
สายตาของลูกค.า จึงจะมีผลทําให.ผลิตภัณฑ(สามารถขายได. การกําหนดกลยุทธ(ด.านผลิตภัณฑ(ต.อง
พยายามคํานึงถึงปHจจัยต1อไปนี้ (1) ความแตกต1างของผลิตภัณฑ( (Product Differentiation) หรือ
ความแตกต1างทางการแข1งขัน (Competitive Differentiation) (2) องค(ประกอบ (คุณสมบัติ) ของ
ผลิตภัณฑ( (Product Component) เช1น ประโยชน(พ้ืนฐาน รูปร1างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ( 
ตราสินค.า เป�นต.น (3) การกําหนดตําแหน1งผลิตภัณฑ( (Product Positioning) เป�นการออกแบบ
ผลิตภัณฑ(ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหน1งท่ีแตกต1าง และมีคุณค1าในจิตใจของลูกค.าเปrาหมาย (4) การ
พัฒนาผลิตภัณฑ( (Product Development) เพ่ือให.ผลิตภัณฑ( มีลักษณะใหม1และปรับปรุงให.ดีข้ึน 
(New and Improved) ซ่ึงต.องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต.องการของลูกค.าได.ดี
ยิ่งข้ึน (5) กลยุทธ(เก่ียวกับส1วนประสมผลิตภัณฑ( (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ( (Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนท่ีต.องจ1ายเพ่ือให.ได.ผลิตภัณฑ(/บริการ หรือเป�นคุณค1า
ท้ังหมดท่ีลูกค.ารับรู. เ พ่ือให.ได.ผลประโยชน(จากการใช.ผลิตภัณฑ(/บริการคุ.มกับเงินท่ีจ1ายไป 
(Armstrong and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณค1าผลิตภัณฑ(ในรูปตัวเงิน ราคาเป�น P ตัวท่ี
สองท่ีเกิดข้ึน ถัดจาก Product ราคาเป�นต.นทุน (Cost) ของลูกค.า ผู.บริโภคจะเปรียบเทียบระหว1าง
คุณค1า (Value) ของผลิตภัณฑ(กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ(นั้น ถ.าคุณค1าสูงกว1าราคาผู.บริโภคจะ
ตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผู.กําหนดกลยุทธ(ด.านราคาต.องคํานึงถึง (1) คุณค1าท่ีรับรู.ในสายตาของลูกค.า ซ่ึง
ต.องพิจารณาการยอมรับของลูกค.าในคุณค1าของผลิภัณฑ(ว1าสูงกว1าผลิตภัณฑ(นั้น (2) ต.นทุนสินค.าและ
ค1าใช.จ1ายท่ีเก่ียวข.อง (3) การแข1งขัน (4) ปHจจัยอ่ืน ๆ 

3. การส1งเสริมการตลาด (Promotion) เป�นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร.างความพอใจต1อตรา
สินค.าหรือบริการ หรือความคิด หรือต1อบุคคล โดยใช.จูงใจให.เกิดความต.องการหรือเพ่ือเตือนความ
ทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ( โดยคาดว1าจะมีอิทธิพลต1อความรู.สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซ้ือ 
(Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป�นการติดต1อสื่อสารเก่ียวกับข.อมูลระหว1างผู.ขาย
กับผู.ซ้ือ เพ่ือสร.างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต1อสื่อสารอาจใช.พนักงานขาย (Personal 
selling) ทําการขาย และการติดต1อสื่อสารโดยไม1ใช.คน (Non personal selling) เครื่องมือในการ
ติดต1อสื่อสารมีหลายประการ องค(การอาจเลือกใช.หนึ่งหรือหลายเครื่องมือซ่ึงต.องใช.หลักการเลือกใช.
เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication 
(IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค.า ผลิตภัณฑ(คู1แข1งขันโดยบรรลุจุดมุ1งหมายร1วมกันได. 
เครื่องมือการส1งเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้ 

3.1 การโฆษณา (Advertising) เป�นกิจกรรมในการเสนอข1าวสารเก่ียวกับองค(กร และส1งเสริม
การตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ( บริการ หรือ ความคิด ท่ีต.องมีการจ1ายเงินโดยผู.อุปถัมภ(รายการ 
(Armstrong and Kotler. 2009 : 33) กลยุทธ(ในการโฆษณาจะเก่ียวข.องกับ (1) กลยุทธ(การ
สร.างสรรค(งานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยุทธ(
สื่อ (Media strategy) 

3.2 การขายโดยใช.พนักงานขาย (Personal selling) เป�นการสื่อสารระหว1างบุคคลกับบุคคล
เพ่ือพยายามจูงใจผู.ซ้ือท่ีเป�นกลุ1มเปrาหมายให.ซ้ือผลิตภัณฑ(หรือบริการด.วยการขายแบบเผชิญหน.า



13 

 

โดยตรงหรือใช.โทรศัพท( (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเป�นการเสนอขายโดย
หน1วยงานขายเพ่ือให.เกิดการขาย และสร.างความสัมพันธ(อันดีกับลูกค.า (Armstrong and Kotler. 
2009 : 616) งานในข.อนี้จะเก่ียวข.องกับ (1) กลยุทธ(การขายโดยใช.พนักงานขาย (Personal selling 
strategy) (2) การบริหารหน1วยงานขาย (Sales force management) 

3.3 การส1งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป�นสิ่งจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุ.นให.เกิด
การซ้ือหรือขายผลิตภัณฑ(หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เป�นเครื่องมือกระตุ.น
ความต.องการซ้ือท่ีใช.สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช.พนักงานขาย (Etzel, Walker and 
Stanton. 2007 : 677) ซ่ึงสามารถกระตุ.นความสนใจ การทดลองใช. หรือการซ้ือโดยลูกค.าคนสุดท.าย 
หรือบุคคลอ่ืนในช1องทางการจัดจําหน1าย การส1งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุ.น
ผู.บริโภค เรียกว1า การส1งเสริมการขายท่ีมุ1งสู1ผู.บริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุ.นคน
กลาง เรียกว1า การส1งเสริมการขายท่ีมุ1งสู1คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุ.นพนักงานขาย 
เรียกว1า การส1งเสริมการขายท่ีมุ1งสู1พนักงานขาย (Sales force Promotion) 

3.4 การให.ข1าวและประชาสัมพันธ( (Publicity and Public Relations) มีความหมายดังนี้ 
(1) การให.ข1าวเป�นการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ(หรือบริการ หรือตราสินค.าหรือบริษัทท่ีไม1ต.อง
มีการจ1ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต.องมีการจ1ายเงิน) โดยผ1านการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ( (2) 
ประชาสัมพันธ( (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารท่ีมีการวางแผนโดยองค(กร
หนึ่งเพ่ือสร.างทัศนคติท่ีดีต1อองค(การ ต1อผลิตภัณฑ( หรือต1อนโยบายให.เกิดกับกลุ1มใดกลุ1มหนึ่ง (Etzel, 
Walker and Stanton. 2007 : 677) มีจุดมุ1งหมายเพ่ือส1งเสริมหรือปrองกันภาพพจน(หรือผลิตภัณฑ(
ของบริษัท 

3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา
เพ่ือให.เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการ
โฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มีความหมายต1างกันดังนี้ (1) การตลาดทางตรง (Direct 
Marketing หรือ Direct response marketing) เป�นการติดต1อสื่อสารกับกลุ1มเปrาหมายเพ่ือให.เกิด
การตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต1าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช.ส1งเสริมผลิตภัณฑ(โดยตรงกับผู. 
ซ้ือและ ทําให.เกิดการตอบสนองในทันที ท้ังนี้ต.องอาศัยฐานข.อมูลลูกค.าและใช.สื่อต1าง ๆ เพ่ือสื่อสาร
โดยตรงกับลูกค.า เช1น ใช.สื่อโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพ่ือให.เกิดการตอบสนองโดยตรง 
(Direct response advertising) เป�นข1าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผู.อ1าน ผู.รับฟHง หรือผู.ชม ให.เกิดการ
ตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผู.ส1งข1าวสาร หรือปrายโฆษณา (3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณา
เชื่อมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผ1านสื่ออิเล็กทรอนิกส( (Electronic marketing หรือ 
E-marketing) เป�นการโฆษณาผ1านระบบเครือข1ายคอมพิวเตอร(หรืออินเตอร(เน็ต เพ่ือสื่อสาร ส1งเสริม 
และขายผลิตภัณฑ(หรือบริการโดยมุ1งหวังผลกําไรและการค.า เครื่องมือท่ีสําคัญในข.อนี้ประกอบด.วย 
(1) การขายทางโทรศัพท( (2) การขายโดยใช.จดหมายตรง (3) การขายโดยใช.แคตตาล็อค (4) การขาย
ทางโทรศัพท( วิทยุ หรือหนังสือพิมพ( ซ่ึงจูงใจให.ลูกค.ามีกิจกรรมการตอบสนอง 

4. การจัดจําหน1าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร.างของช1องทางซ่ึง
ประกอบด.วยสถาบันและกิจกรรมใช. เพ่ือเคลื่อนย.ายสินค.าและบริการจากองค(กรไปยังตลาด สถาน
บันท่ีนําผลิตภัณฑ(ออกสู1ตลาดเปrาหมายคือสถาบันการตลาด ส1วนกิจกรรมท่ีช1วยในการกระจายตัว
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สินค.า ประกอบด.วย การขนส1ง การคลังสินค.า และการเก็บรักษาสินค.าคงคลัง การจัดจําหน1ายจึง
ประกอบด.วย 2 ส1วน ดังนี้ 

4.1 ช1องทางการจัดจําหน1าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ1มของบุคคลหรือธุรกิจท่ี
มีความเก่ียวข.องกับการเคลื่อนย.ายผลิตภัณฑ(หรือบริการสําหรับการใช.หรือบริโภค (Kotler and 
Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เส.นทางท่ีผลิตภัณฑ( และกรรมสิทธิ์ท่ีผลิตภัณฑ(ถูกเปลี่ยนมือไปยัง
ตลาด ในระบบช1องทางการจัดจําหน1ายจึงประกอบด.วย ผู.ผลิต คนกลาง ผู.บริโภค หรือผู.ใช.ทาง
อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช.ช1องทางตรง (Direct channel) จากผู.ผลิตไปยังผู.บริโภค หรือผู.ใช.ทาง
อุตสาหกรรม และใช.ช1องทางอ.อมจากผู.ผลิต ผ1านคนกลางไปยังผู.บริโภค หรือผู.ใช.ทางอุตสาหกรรม 

4.2 การกระจายตัวสินค.า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค.าสู1ตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวข.องกับการวางแผน การปฏิบัติการตาม
แผน และการควบคุมการเคลื่อนย.ายวัตถุดิบ ปHจจัยการผลิต และสินค.าสําเร็จรูป จากจุดเริ่มต.นไปยัง
จุดสุดท.ายในการบริโภคเพ่ือตอบสนองความต.องการของลูกค.าโดยมุ1งหวังกําไร (Kotler and Keller. 
2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข.องกับการเคลื่อนย.ายตัวผลิตภัณฑ( จากผู.ผลิตไปยัง
ผู.บริโภคหรือผู.ใช.ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค.าท่ีสําคัญมีดังนี้ (1) การขนส1ง (2) การเก็บ
รักษาสินค.า และการคลังสินค.า (3) การบริหารสินค.าคงเหลือ 
 
2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวข-อง 

อุดมศักด์ิและวีรชน, ( 2556) ผลิตภัณฑ(หมูหันพ้ืนบ.านยังได.รับความนิยมในวงจํากัดเนื่องจาก
หลายส1วนเช1น ระยะทางท่ีไกลเกินไปจะทําให.หมูหันพ้ืนบ.านไม1ร.อนเม่ือไปถึงสถานท่ีจําหน1าย และยิ่ง
ทําให.เกิดการติดเชื้อได.มากข้ึนจากการขนส1งด.วยระยะทางไกล จากการสํารวจและสังเกตลักษณะการ
จําหน1ายท่ีเป̀ดโล1งของผู.จําหน1ายหมูหันพ้ืนบ.าน เพ่ือเพ่ิมการดึงดูดผู.ซ้ือและยังทําให.หนังของหมูหัน
พ้ืนบ.านมีลักษณะกรอบตามความนิยมของผู.ซ้ือในขณะจําหน1าย ดังนั้นการวางหมูหันเพ่ือจําหน1ายทาง
ผู.ประกอบการให.ความเห็นว1า ถ.าวางหมูหันพ้ืนบ.านในสถานท่ีป̀ดขณะจําหน1าย มีข.อดีในเรื่องแมลง
รบกวน ฝุ�น ลม แต1มีข.อเสียท่ีถือว1ามากกว1าข.อดีคือจะทําให.หนังของหมูหันพ้ืนบ.านมีลักษณะเหนียวไม1
กรอบ ทําให.ผู.ซ้ือมีความสนใจซ้ือน.อยลงหรือเห็นว1านําหมูหันพ้ืนบ.านเก1ามาขาย ทางผู.วิจัยจึงปรึกษา
และให.ความเห็นว1า สามารถปรับเปลี่ยนได.โดยการทําโครงหุ.มพลาสติกใสหุ.มประมาณครึ่งหนึ่งตาม
แนวหน.าร.าน และเป̀ดไว.ในส1วนผู.จําหน1าย เพ่ือลดการถ1ายเชื้อจากผู.ซ้ือเช1น น้ําลายขณะสนทนา หรือ
การสัมผัสจากผู.ซ้ือ 

ดวงใจ หทัยวิวัฒน(กุล, (2554) ได.ศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออาหารสําเร็จรูปของผู.บริโภคใน
จังหวัด สุราษฎร(ธานี พบว1า ปHจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต1อพฤติกรรมการซ้ืออาหารสําเร็จรูปของผู.
บริโภคในจังหวัดสราษฎร(ธานี โดยรวมอยู1ในระดับการตัดสินใจมากเรียงตามลําดับ คือ ด.านผลิตภัณฑ( 
รองลงมาคือด.านการส1งเสริมการตลาด ด.านสิ่งแวดล.อมทางกายภาพ ด.านกระบวนการให.บริการ ด.
านช1องทางการจัดจําหน1ายด.าน พนักงาน/บุคลากร และด.านราคาตามลําดับ ความสัมพันธ(ระหว1างปH
จจัยส1วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารสําเร็จรูป พบว1า เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได.ต1อเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพันธ(กับพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารสําเร็จรูปของผู.บริโภค ในจังหวัดสุราษฎร(ธานี 
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 อเนก ทาป̀น, (2544) ได.ศึกษาวิจัยเรื่อง ปHจจัยท่ีมีอิทธิ พลต1อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค.าไทย
ประเภทสินค.า   บริโภคในเขตเทศบาล  ัเมืองตาก จากผลการศึกษาพบว1าผู.บริโภคมีพฤติกรรมในการ
ซ้ือและมีความคิดเห็นท่ีแตกต1างกันตามลักษณะประชากรศาสตร( มีปHจจัยด.าน อายุและอาชีพ ปHจจัย
ด.านผลิตภัณฑ(ในเรื่องตราสินค.า ความน1าเชื่อถือของผู.ผลิตและการส1งเสริมการตลาด ท่ีมีระดับ
ความสําคัญและมีอิทธิ พลต1อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค.าไทยประเภทสินค.าบริโภค 

นภาพรรณ ชูเอียดและคณะ, (2551) พบว1ากลุ1มผลิตภัณฑ(อาหารพ้ืนบ.านประเภทเนื้อสัตว(ท่ี
มีความรู.ความสามารถท่ีต1างกันการบริหารจัดการให.เกิดผลสําเร็จย1อมแตกต1างกัน รัฐและองค(การ
บริหารส1วนท.องถ่ิน ต.องมี บทบาทในการพัฒนาบุคคลในหน1วยงานอาชีพกลุ1มย1อย ให.มีความรู.
ความสามารถในการดําเนินงานทุกด.าน ถ.าสามารถทําให.สมาชิกภายในกลุ1มมีคุณภาพและศักยภาพใน
การดําเนินงานในหน.าท่ีของตนแล.ว กลุ1มอาชีพผลิตสินค.าเหล1านี้ย1อมเกิดผลสําเร็จอย1างแน1นนอน การ
ช1วยดําเนินงานให.มีคุณภาพอย1างเต็มกําลังแบบมุ1งผลสําเร็จ จะสามารถพัฒนากลุ1มอาชีพเพ่ือสร.าง
เสริมรายได.ให.กับสมาชิกแบบยั่งยืนได.ต1อไป 

กมลวรรณ ขําจิตร(, (2554) ได.ศึกษาถึงการส1งเสริมการตลาดของร.านอาหารไทยสําหรับ
นักท1องเท่ียวชาวไทย : กรณีศึกษา จังหวัดพิษณุโลก ผลจากการศึกษาสามารถสรุปได.ว1า นักท1องเท่ียว
มีความคิดเห็นว1า ปHจจัยส1วนประสมการส1งเสริมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต1อการเลือกใช.ร.านอาหาร
ไทยสําหรับนักท1องเท่ียวชาวไทยในจังหวัดพิษณุโลก มากท่ีสุด คือ ด.านการให.บริการและสถานท่ี 
โดยเฉพาะอย1างยิ่งบุคลิกภาพและมารยาทของพนักงานผู.ให.บริการ อันดับท่ี 3คือ ด.านราคา 
โดยเฉพาะอย1างยิ่งราคาท่ีเหมาะสมมีความสําคัญต1อการเลือกใช.เป�นอย1างมากท่ีสุด อันดับท่ี 4 คือ 
ด.านการโฆษณา โดยสื่อบุคคลมีอิทธิพลสูงสุดต1อนักท1องเท่ียว และสุดท.าย คือ ด.านกิจกรรมและ
โปรโมชั่นส1งเสริมการตลาด นักท1องเท่ียวให.ความสําคัญกับบัตรส1วนลดราคามากท่ีสุด รองลงมาคือ 
โปรโมชั่นลุ.นของสมนาคุณ 

บุญส1ง มหัจฉริยะธีระ, (2546) ได.ศึกษากรณีศึกษาทางอุตสาหกรรมและกลยุทธ(ทางธุรกิจ 
เรื่อง ร.านค.าปลีกหรือร.านโชว(ห1วย จําหน1ายสินค.าอุปโภคบริโภคท่ัวไป จากการศึกษาเบ้ืองต.นพบว1า
ยอดขายของร.านหงส(หยกลดลงเรื่อยๆอย1างต1อเนื่อง ต้ังแต1ป6 พ.ศ. 2543 – 2545 ร.านหงส(หยกทราบ
ว1าสาเหตุของปHญหา คือ ราคาส1วนใหญ1มีราคาแพงกว1าคู1แข1งขัน สินค.าเก1าหมดอายุและไม1มีการ
ประชาสัมพันธ(ร.านค.า ร.านหงส(หยกจึงวิเคราะห(สาเหตุของปHญหาโดยใช.แผนภูมิก.างปลา (Ishikawa 
Diagram) แบบสํารวจความคิดเห็นของลูกค.ากลุ1มตัวอย1าง Five Forces Model , SWOT Analysis 
การวางแผนกลยุทธ(ทางการตลาด ดังนั้นร.านหงส(หยกจึงได.หาแนวทางแก.ปHญหา โดยใช.ทฤษฎีกลยุทธ(
ส1วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) และกลยุทธ(การสร.างความสัมพันธ(อันดีกับลูกค.า 
(Customer relationship strategy) จากการติดตามและสรุปผลดําเนินการพบว1าร.านหงส(หยก
สามารถเพ่ิมยอดขายได.ตามเปrาหมายท่ีกําหนด  

ธีรพงศ( ลําพาย, (2546)  รายงานกรณีศึกษานี้เป�นเรื่องเก่ียวกับ “กลยุทธ(เพ่ือเพ่ิมยอดขาย
ร.าน K.J MART” ซ่ึงเป�นร.านค.าส1งแห1งหนึ่งใน ต. เทิดไทย ก่ิง อ. ทุ1งเขาหลวง จ. ร.อยเอ็ด 
ผู.ประกอบการพบว1าผลประกอบการจากยอดขายมีแนวโน.มลดลงอย1างต1อเนื่อง เนื่องจากมีคู1แข1งท่ี
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เพ่ิมเข.ามาในตลาด ทําให.เกิดการแข1งขันทางด.านราคา ดังนั้น จึงได.ศึกษาหาข.อมูลต1างๆ เพ่ือนํามา
วางแผนกลยุทธ(เพ่ือรักษาและเพ่ิมส1วนแบ1งทางการตลาดของร.าน โดยการวิเคราะห(ส1วนผสมทาง
ตลาด วิเคราะห(คู1แข1งขัน และสํารวจความต.องการและความพึงพอใจของลูกค.าโดยใช.แบบสอบถาม 
จากนั้นก็หาแนวทางแก.ไขโดยกําหนดเป�นโปรแกรมในการปฏิบัติท้ังสิ้น 3 โปรแกรม โดยเน.นเรื่องการ
ส1งเสริมการขาย โดยใช.งบประมาณท้ังสิ้น 37,875 บาท และคาดว1าจะสามารถเพ่ิมยอดขายได.จาก ป6 
พ.ศ. 2545 ร.อยละ 32.06 คิดเป�น 4,061,100 บาท 

ยุพาภรณ( มาแสวง, (2546) ทําการค.นคว.าอิสระ กรณีศึกษาทางอุตสาหกรรมและกลยุทธ( 
เรื่อง การวางแผนกลยุทธ(ของร.านประเวชเม่ือเผชิญปHญหายอดขายตก ซ่ึงร.านต้ังอยู1ในเขตจังหวัด
ร.อยเอ็ด ก1อต้ังเม่ือ พ.ศ. 2520 ซ่ึงผลการดําเนินงานของกิจการยอดขายได.ลดลงอย1างต1อเนื่องต้ังแต1ป6 
2543 จึงได.ทําการศึกษาและวิเคราะห(โดยใช. SWOT ANALYSIS และ ISIKAWA DIAGRAM เพ่ือหา
แนวทางในการแก.ปHญหา โดยการวางแผนกลยุทธ(ทางการตลาด และจัดกิจกรรมส1งเสริมการขายเพ่ือ
เพ่ิมยอดขายของร.านประเวช ในจังหวัดร.อยเอ็ดได.ตามเปrาหมายท่ีตั้งไว.ในป6 2546 

พรทิพย( ตันติบัณฑิต, (2547) ได.ศึกษาผลกระทบของธุรกิจขนาดใหญ1ต1อธุรกิจขนาดเล็ก 
กรณีศึกษาร.านป̀งพาณิชย( จังหวัดขอนแก1น จากผลการศึกษาพบว1า ร.านป̀งพาณิชย(ได.รับผลกระทบ
อย1างมากต1อยอดขายของกิจการ โดยกิจการมียอดขายลดลง จากการแข1งขันในการประกอบธุรกิจกับ
ผู.ประกอบธุรกิจค.าปลีกต1างๆภายในอําเภอเมือง จังหวัดขอนแก1น อีกท้ังการเข.ามาของธุรกิจค.าปลีก
สมัยใหม1 จึงได.ทําการศึกษาถึงตัวแปรท่ีมีผลกระทบต1อยอดขายของกิจการซ่ึงพบว1ากลุ1มตัวอย1างส1วน
ใหญ1ในปHจจุบัน ธุรกิจค.าปลีกท่ีมีอยู1มากมายมีการแข1งขันกันส1งผลกระทบต1อยอดขายของร.านป̀ง
พาณิชย( ท้ังนี้ตัวแปรท่ีส1งผลกระทบซ่ึงได.แก1 กลยุทธ(ทางด.านการตลาดท่ีแตกต1างกันไป เช1น ราคาของ
คู1แข1งขัน ระยะเวลาในการเป̀ดทําการ อํานาจการต1อรองกับซัพพลายเออร( กลยุทธ(ทางด.านผลิตภัณฑ( 
ด.านราคา ด.านช1องทางการจัดจําหน1าย และการส1งเสริมการขาย อีกท้ังในปHจจุบัน พบว1ารสนิยมของ
ผู.บริโภคเปลี่ยนแปลงไป มีการต.องการความแปลกใหม1 การให.บริการท่ีทันสมัย การเรียนรู.เทคโนโลยี
ใหม1ๆ จึงทําให.ผู.บริโภคนิยมใช.บริการธุรกิจค.าปลีกสมัยใหม1เป�นอย1างมาก ปHจจัยเหล1านี้ล.วนแต1สร.าง
ผลกระทบต1อยอดขายของธุรกิจค.าปลีกโดยท่ัวไปและร.านป̀งพาณิชย(แทบท้ังสิ้น 
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บทที่  3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
การศึกษาวิจัยครั้งนี้เป�นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใช.วิธีการวิจยัเชิง

สํารวจ (Survey Research) ท่ีทําการศึกษาการดําเนินงาน สภาพปHญหาด.านการตลาด และแนวทาง
ในการพัฒนาด.านการตลาดของผู.ประกอบการหมูหันรายย1อย จังหวัดนครปฐม โดยใช.วิธแีจก
แบบสอบถาม ระเบียบวิธีวิจัยมีรายละเอียด ดังนี้ 

1. ประชากรและกลุ1มตัวอย1าง 
2. เครื่องมือท่ีใช.ในการวิจัย 
3. วิธีการเก็บรวบรวมข.อมูล 
4. การวิเคราะห(ข.อมูลและสถิติท่ีใช. 
 

3.1 ประชากรและกลุ+มตัวอย+าง 
 ประชากรท่ีศึกษาในครั้งนี้ คือ ผู.ท่ีเข.ามาท1องเท่ียวใน อ.สามพราน จ.นครปฐม ท่ีซ้ือหมูหัน   
ต.ท1าข.ามบริโภค และผู.ท่ีมีภูมิลําเนาพ้ืนท่ี อ.สามพราน จ.นครปฐม 

วิธีการกําหนดขนาดตัวอย1างในกรณีไม1ทราบจํานวนประชากรท่ีแน1นอน (Infinite 
population) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% ซ่ึงสามารถคํานวณขนาดตัวอย1างได.จากสูตรในกรณีท่ีไม1
ทราบจํานวนประชากรดังนี้  ธานินทร( ศิลป�จารุ, (2557) 
 

 

 

 

 

เม่ือ     ..   n = ขนาดของกลุ1มตัวอย1าง 

              P = ค1าเปอร(เซ็นต(ท่ีต.องการสุ1มจากประชากรท้ังหมด ( กําหนดท่ี 50%) 

 e = ค1าเปอร(เซ็นต(ความคลาดเคลื่อนจากการสุ1มตัวอย1าง 

 Z = ระดับความเชื่อม่ัน 95%  Z มีค1าเท1ากับ 1.96 

 

คํานวณโดย n =  

 

 

       n  =   

 

P(1-P)(Z)
2
 

e
2
 

(0.50)(1-0.50)(1.96)2 

0.052 
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  n =  

 

  n =  

 

  n =          384.16                หรือ 384 ตัวอย1าง 

ขนาดตัวอย1างท่ีได.จากการคํานวณเท1ากับ 384 ตัวอย1างเพ่ือเป�นการปrองกันความผิดพลาดท่ี
อาจเกิดข้ึนหรือกรณีท่ีผู.ตอบแบบสอบถามกรอกข.อมูลไม1สมบูรณ( ดังนั้น ผู.วิจัยจึงได.ทําการเก็บ
ตัวอย1างท้ังหมดจํานวน 400 ตัวอย1าง 
 จากนั้นใช.การเลือกตัวอย1างแบบไม1อาศัยความน1าจะเป�น (Non-probability sampling) ใน
ลักษณะ แบบบังเอิญ (Accidential sampling) โดยสุ1มจากกลุ1มตัวอย1างท่ีเป�นใครก็ได.ท่ีสามารถให.
ข.อมูลได.โดยไม1มีหลักเกณฑ(ท่ีแน1นอน  
 
3.2 เครื่องมือท่ีใช-ในการวิจัย 
 การเก็บข.อมูลโดยใช.แบบสอบถามซ่ึงประกอบด.วย 3 ส1วนคือ 
 ส1วนท่ี 1 ข.อมูลส1วนตัวของผู.ตอบแบบสอบถาม ประกอบด.วยข.อมูลเก่ียวกับ เพศ, อายุ, 
อาชีพ, รายได. 
 ส1วนท่ี 2 ข.อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการบริโภคหมูหันของผู.ตอบแบบสอบถาม ประกอบด.วย
ข.อมูลเก่ียวกับ จํานวนบุคคลท่ีบริโภค, ความสัมพันธุ(ของกลุ1มคนท่ีมาบริโภค, ช1วงเวลาในการบริโภค, 
จํานวนครั้งในการบริโภค 
 ส1วนท่ี 3 ข.อมูลเก่ียวกับความคิดเห็นด.านอิทธิพลของปHจจัยทางการตลาดท่ีมีต1อการเลือกซ้ือ
หมูหันนครปฐม ลักษณะคําถามเป�นการให.คะแนนเรียงตามระดับความสําคัญโดย 1 = น.อยท่ีสุด, 2 = 
น.อย, 3 = ปานกลาง, 4 = มาก และ 5 = มากท่ีสุด 
 
3.3 วิธีการเก็บรวบรวมข-อมูล 
 การเก็บข.อมูลโดยผู.วิจัยให.ผู.ตอบแบบสอบถามท่ีเป�นนักท1องเท่ียว และผู.ท่ีมีภูมิลําเนาใน
จังหวัดนครปฐม กรอกคําตอบในแบบสอบถามโดยนําแบบสอบถามให.ผู.ตอบกรอกด.วยตนเอง ซ่ึง
ผู.วิจัยจะทําการอธิบายส1วนต1างๆของแบบสอบถามให.ผู.ตอบเข.าใจก1อนดําเนินการตอบแบบสอบถาม 
 

(0.50)(0.50)(3.8416) 

0.0025 

0.9604 

0.0025 
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3.4 การวิเคราะห!ข-อมูลและสถิติท่ีใช- 
 นําข.อมูลท่ีได.จากแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกต.องสมบูรณ( จากนั้นทําการเข.ารหัสโดย
ใช.โปรแกรม SPSS for Window (Statistic Package for Special Science) เพ่ือคํานวณค1าทาง
สถิติและประมวลผลการวิจัยโดยใช.สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ใช.ในการอธิบายข.อมูล
ของผู.ตอบแบบสอบถาม  
 

ภาพในการดําเนินงานเก็บข.อมูลงานวิจัย 
 

 
 

ภาพท่ี 3.1  คณะวิจัยเข.าพบอุตสาหกรรมจังหวัดนครปฐม เพ่ือเก็บข.อมูล 
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ภาพท่ี 3.2  คณะวิจัยเข.าพบอุตสาหกรรมจังหวัดนครปฐม เพ่ือเก็บข.อมูล 
 

 
 

ภาพท่ี 3.3  คณะวิจัยเข.าพบอุตสาหกรรมจังหวัดนครปฐม เพ่ือเก็บข.อมูล 
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ภาพท่ี 3.4  อุปกรณ(ท่ีใช.ในการหันหมู 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัยและวิเคราะห!ธุรกิจ 

 
4.1 ผลการวิจัย 

งานวิจัยเรื่อง การพัฒนาการตลาดของกลุ1มผู.ประกอบการหมูหัน ตําบลท1าข.าม อําเภอเมือง 
จังหวัดนครปฐม เป�นงานวิจัยท่ีมุ1งศึกษาการดําเนินงาน และสภาพปHญหาด.านการตลาดของ
ผู.ประกอบการ หมูหัน และเพ่ือเป�นแนวทางในการพัฒนาด.านการตลาดของผู.ประกอบการหมูหันราย
ย1อย จังหวัดนครปฐม ต1อไป โดยทําการศึกษาเก่ียวกับกลุ1มตัวอย1าง คือ ผู.บริโภคท่ีเป�นนักท1องเท่ียว
และผู.ท่ีอาศัยอยู1ในพ้ืนท่ีจังหวัดนครปฐม จํานวน 400 คน ซ่ึงผลการวิเคราะห(ข.อมูลประกอบด.วย 

ส1วนท่ี 1 ข.อมูลส1วนตัวของผู.ตอบแบบสอบถาม ประกอบด.วยข.อมูลเก่ียวกับ เพศ อายุ อาชีพ 
รายได. 
 ส1วนท่ี 2 ข.อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการบริโภคหมูหันของผู.ตอบแบบสอบถาม ประกอบด.วย
ข.อมูลเก่ียวกับ จํานวนบุคคลท่ีบริโภค, ความสัมพันธ(ของกลุ1มคนท่ีมาบริโภค, ช1วงเวลาในการบริโภค, 
จํานวนครั้งในการบริโภค 
 ส1วนท่ี 3 ข.อมูลเก่ียวกับความคิดเห็นด.านอิทธิพลของปHจจัยทางการตลาดท่ีมีต1อการเลือกซ้ือ
หมูหันนครปฐม ลักษณะคําถามเป�นการให.คะแนนเรียงตามระดับความสําคัญโดย 1 = น.อยท่ีสุด 2 = 
น.อย 3 = ปานกลาง 4 = มาก และ 5 = มากท่ีสุด 
 
ส1วนท่ี 1 ข.อมูลส1วนตัวของผู.ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4.1 จํานวนกลุ1มตัวอย1างจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน  ร-อยละ 

ชาย 269  67.2 

หญิง 131  32.8 

รวม 400  100 

   

จากตารางท่ี 4.1 พบว1ากลุ1มตัวอย1างท่ีเป�นเพศชาย จํานวน 269 คน คิดเป�นร.อยละ 67.2 
และกลุ1มตัวอย1างท่ีเป�นเพศหญิง จํานวน 131 คน คิดเป�น ร.อยละ 32.8 
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ตารางท่ี 4.2 จํานวนกลุ1มตัวอย1างจําแนกตามอายุ 
อายุ (ปd) จํานวน ร-อยละ 

ตํากว1า 20 ป6 

20-30 

31-40 

41-50 

51-60 

60 ป6ข้ึนไป 

0 

54 

195 

77 

62 

12 

0 

13.5 

48.8 

19.3 

15.5 

3.0 

รวม  400 100 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบว1ากลุ1มตัวอย1างท่ีมีอายุ ตํ่ากว1า 20 ป6 จํานวน 0 คน คิดเป�นร.อยละ 0 

อายุ 20-30 ป6 จํานวน 54 คน คิดเป�นร.อยละ 13.5 อายุ 31-40 ป6 จํานวน 195 คน จํานวน คิดเป�น
ร.อยละ 48.8 อายุ 41-50 ป6 จํานวน 77 คน คิดเป�นร.อยละ 19.3 อายุ 51-60 ป6 จํานวน 62 คน คิด
เป�นร.อยละ 15.5 อายุ 60 ป6ข้ึนไป จํานวน 12 คน คิดเป�นร.อยละ 3 
 
ตารางท่ี 4.3 จํานวนกลุ1มตัวอย1างจําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน ร.อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 

รับราชการ 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

พนักงานบริษัทเอกชน 

ธุรกิจส1วนตัว 

อ่ืนๆ 

54 

73 

73 

84 

104 

12 

13.5 

18.3 

18.3 

21.0 

26.0 

3.0 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 4.3 พบว1าอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 54 คน คิดเป�นร.อยละ 13.5 รับ
ราชการ จํานวน 73 คนคิดเป�นร.อยละ 18.3 พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 73 คน จํานวน 18.3 
พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 84 คิดเป�นร.อยละ 21 ธุรกิจส1วนตัว จํานวน 104 คน คิดเป�นร.อยละ 
26.0 อ่ืนๆ จํานวน 12 คน คิดเป�นร.อยละ 3.0 
 
ตารางท่ี 4.4 จํานวนกลุ1มตัวอย1างจําแนกตามรายได.เฉลี่ยต1อเดือน 

รายได-เฉล่ียต+อเดือน(บาท) จํานวน ร-อยละ 

น.อยกว1า 10,000 

10,000-20,000 

20,001-30,000 

30,001-40,000 

40,001-50,000 

มากกว1า 50,000 

84 

70 

61 

161 

24 

0 

21.0 

17.5 

15.3 

40.2 

6.0 

0.0 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.4 พบว1ารายได.น.อยกว1า 10,000 บาท จํานวน 84 คน คิดเป�นร.อยละ 21.0 

รายได. 10,000-20,000 จํานวน 70 คน คิดเป�นร.อยละ 17.5 รายได. 20,001-30,000 จํานวน 61 คน 
คิดเป�นร.อยละ 15.3 รายได. 30,001-40,000 จํานวน 161 คน คิดเป�นร.อยละ 40.2 รายได. 40,001-
50,000 จํานวน 24 คน คิดเป�นร.อยละ 6.0 รายได.มากกว1า 50,000 ไม1พบในกลุ1มตัวอย1าง 
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ตอนท่ี 2 ข.อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคหมูหันท1าข.าม 
ตารางท่ี 4.5 จํานวนคนท่ีไปรับประทานหมูหัน 

จํานวนคนท่ีบริโภค/ครั้ง(คน) จํานวน ร-อยละ 

ทานคนเดียว 

2-3 

4-5 

มากกว1า 5  

42 

93 

115 

150 

10.5 

23.3 

28.7 

37.5 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบว1าจํานวนคนท่ีบริโภคหมูหันต1อครั้งเพียงคนเดียวจํานวน 42 คน คิดเป�น

ร.อยละ 10.5 บริโภคต1อครั้ง 2-3 คน จํานวน 93 คน คิดเป�นร.อยละ 23.3 จํานวนคนท่ีบริโภคต1อครั้ง 
4-5 คน จํานวน 115 คน คิดเป�นร.อยละ 28.7 จํานวนคนท่ีบริโภคต1อครั้งมากกว1า 5 คน จํานวน 150 
คน คิดเป�นร.อยละ 37.5 
 
ตารางท่ี 6 ความสัมพันธ(ของกลุ1มคนท่ีมาบริโภคหมูหัน 

ความสัมพันธ! จํานวน ร-อยละ 

บริโภคคนเดียว 

เพ่ือน 

ครอบครัว 

แฟน 

12 

183 

205 

0 

3.0 

45.8 

51.2 

0 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.6 พบว1าการซ้ือหมูหันเพ่ือไปบริโภคคนเดียว จํานวน 12 คน คิดเป�นร.อยละ 
3.0 เพ่ือน จํานวน 183 คน คิดเป�นร.อยละ 45.8 ครอบครัว จํานวน 205 คน คิดเป�นร.อยละ 51.2 
แฟน ไม1พบในกลุ1มตัวอย1าง 
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ตารางท่ี 4.7 ช1วงเวลาในการบริโภค 

ช+วงเวลาในการบริโภค จํานวน ร-อยละ 

วันทํางาน 

วันเสาร(-อาทิตย( 

วันหยุดนักขัตฤกษ( 

39 

190 

171 

9.8 

47.5 

42.7 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบว1าช1วงเวลาในการบริโภควันทํางาน จํานวน 39 คน คิดเป�นร.อยละ 9.8 

วันเสาร(-อาทิตย( จํานวน 190 คน คิดเป�นร.อยละ 47.5 วันหยุดนักขัตฤกษ( จํานวน 171 คน คิดเป�น
ร.อยละ 42.7 
 
ตารางท่ี 4.8 จํานวนครั้งในการบริโภคต1อเดือน 
จํานวนครั้งในการบริโภคต+อ

เดือน 
จํานวน ร-อยละ 

น.อยกว1า 1  

1-2 

2-3 

มากกว1า 3 

11 

209 

141 

39 

2.8 

52.3 

35.3 

9.8 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 8 พบว1าจํานวนครั้งท่ีบริโภคหมูหันต1อเดือนน.อยกว1า 1 ครั้ง จํานวน 11 คน คิด

เป�นร.อยละ 2.8 บริโภค 1-2 ครั้ง จํานวน 209 ครั้ง คิดเป�นร.อยละ 52.3 บริโภค 2-3 ครั้ง จํานวน 
141 คน คิดเป�นร.อยละ 35.3 บริโภคมากกว1า 3 ครั้ง จํานวน 39 คน คิดเป�นร.อยละ 9.8 
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ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นด.านอิทธิพลของปHจจัยการตลาดท่ีมีต1อการเลือกซ้ือหมูหันนครปฐม 
  
ตารางท่ี 4.9 ความมีชื่อเสียงและความน1าเชื่อถือของร.าน  

ระดับความสําคัญ จํานวน ร-อยละ 

มากท่ีสุด (5) 

มาก (4) 

 ปานกลาง (3) 

น.อย (2) 

น.อยท่ีสุด (1) 

250 

138 

12 

0 

0 

62.5 

34.5 

3.0 

0 

0 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.9 พบว1าในด.านความมีชื่อเสียงและความน1าเชื่อถือของร.านผู.บริโภคให.ระดับ

ความสําคัญ มากท่ีสุด จํานวน 250 คน คิดเป�นร.อยละ 62.5 ระดับมาก จํานวน 138 คน คิดเป�นร.อย
ละ 34.5 ระดับปานกลาง 12 คน คิดเป�นร.อยละ 3  
 
ตารางท่ี 4.10 ความสะดวกของการเดินทาง 

ระดับความสําคัญ จํานวน ร-อยละ 

มากท่ีสุด (5) 

มาก (4) 

ปานกลาง (3) 

น.อย (2) 

น.อยท่ีสุด (1) 

113 

51 

119 

117 

0 

28.2 

12.8 

29.8 

29.3 

0 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 4.10 พบว1าในด.านความสะดวกของการเดินทางผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด จํานวน 113 คน คิดเป�นร.อยละ 28.2 ระดับมาก จํานวน 51 คน คิดเป�นร.อยละ 12.8 ระดับ
ปานกลาง จํานวน 119 คน คิดเป�นร.อยละ 29.8 ระดับน.อย จํานวน 117 คน คิดเป�นร.อยละ 29.3 
 
ตารางท่ี 4.11  รสชาติ/ความกรอบของหนัง 

ระดับความสําคัญ จํานวน ร-อยละ 

มากท่ีสุด (5) 

มาก (4) 

 ปานกลาง (3) 

น.อย (2) 

น.อยท่ีสุด (1) 

196 

192 

12 

0 

0 

49.0 

48.0 

3.0 

0 

0 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 11 พบว1าในด.านรสชาติ/ความกรอบของหนังผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญมาก

ท่ีสุด 196 คน คิดเป�นร.อยละ 49 ระดับมาก จํานวน 192 คน คิดเป�นร.อยละ 48 ระดับปานกลาง 
จํานวน 12 คน คิดเป�นร.อยละ 3 
 
ตารางท่ี 4.12 ราคาถูกกว1าเม่ือเทียบกับหมูหันของท่ีอ่ืน 

ระดับความสําคัญ จํานวน ร-อยละ 

มากท่ีสุด (5) 

มาก (4) 

 ปานกลาง (3) 

น.อย (2) 

น.อยท่ีสุด (1) 

14 

184 

202 

0 

0 

3.5 

46.0 

50.0 

0 

0 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 4.12 พบว1าในด.านราคาถูกกว1าเม่ือเทียบกับหมูหันของท่ีอ่ืนผู.บริโภคให.ระดับ
ความสําคัญ มากท่ีสุด จํานวน 14 คน คิดเป�นร.อยละ 3.5 ระดับมาก 184 คน คิดเป�นร.อยละ 46 
ระดับปานกลาง 202 คน คิดเป�นร.อยละ 50  

 
ตารางท่ี 4.13 ราคาคุ.มค1ากับคุณภาพของหมูหัน 

ระดับความสําคัญ จํานวน ร-อยละ 

มากท่ีสุด (5) 

มาก (4) 

 ปานกลาง (3) 

น.อย (2) 

น.อยท่ีสุด (1) 

163 

157 

80 

0 

0 

40.8 

39.3 

20.0 

0 

0 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.13 ราคาคุ.มค1ากับคุณภาพของหมูหันผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญ มากท่ีสุด 

จํานวน 163 คน คิดเป�นร.อยละ 40.8 ระดับมาก จํานวน 157 คน คิดเป�นร.อยละ 39.3 ระดับปาน
กลาง จํานวน 80 คนคิดเป�นร.อยละ 20 
 
ตารางท่ี 14 ราคารวมค1าใช.จ1ายตลอดการเดินทาง 

ระดับความสําคัญ จํานวน ร-อยละ 

มากท่ีสุด (5) 

มาก (4) 

 ปานกลาง (3) 

น.อย (2) 

น.อยท่ีสุด (1) 

0 

153 

158 

89 

0 

0 

38.3 

39.5 

22.3 

0 

รวม 400 100 



30 

 

จากตารางท่ี 4.14 ราคารวมค1าใช.จ1ายตลอดการเดินทางผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญ มาก 
จํานวน 153 คน คิดเป�นร.อยละ 38.3 ระดับปานกลาง จํานวน 158 คนคิดเป�นร.อยละ 39.5 ระดับ
น.อย จํานวน 89 คน คิดเป�นร.อยละ 22.3 
ตารางท่ี 15 ร.านจําหน1ายหมูหันต้ังอยู1ในทําเลท่ีเดินทางสะดวก 

ระดับความสําคัญ จํานวน ร-อยละ 

มากท่ีสุด (5) 

มาก (4) 

 ปานกลาง (3) 

น.อย (2) 

น.อยท่ีสุด (1) 

84 

32 

187 

97 

0 

21.0 

8.0 

46.8 

24.3 

0 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.15 พบว1าร.านจําหน1ายหมูหันต้ังอยู1ในทําเลท่ีเดินทางสะดวกผู.บริโภคให.ระดับ

ความสําคัญ มากท่ีสุด จํานวน 84 คน คิดเป�นร.อยละ 21.0 ระดับมาก จํานวน 32 คน คิดเป�นร.อยละ 
8.0 ระดับปานกลาง จํานวน 187 คนคิดเป�นร.อยละ 46.8 ระดับน.อยจํานวน 97 คน คิดเป�นร.อยละ 
24.3 
 
ตารางท่ี 16 สามารถสั่งซ้ือผ1านทางอินเตอร(เน็ตได. 

ระดับความสําคัญ จํานวน ร-อยละ 

มากท่ีสุด (5) 

มาก (4) 

 ปานกลาง (3) 

น.อย (2) 

น.อยท่ีสุด (1) 

0 

67 

116 

197 

20 

0 

16.8 

29.0 

49.3 

5.0 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 4.16 พบว1าสามารถสั่งซ้ือผ1านทางอินเตอร(เน็ตได.ผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญ 
มาก จํานวน 67คน คิดเป�นร.อยละ 16.8 ระดับปานกลาง จํานวน 116 คนคิดเป�นร.อยละ 29 ระดับ
น.อยจํานวน 197 คน คิดเป�นร.อยละ 49.3 ระดับน.อยท่ีสุด จํานวน 20 คน คิดเป�นร.อยละ 5 

ตารางท่ี 17 สามารถสั่งซ้ือผ1านทางโทรศัพท(ได. 
ระดับความสําคัญ จํานวน ร-อยละ 

มากท่ีสุด (5) 

มาก (4) 

 ปานกลาง (3) 

น.อย (2) 

น.อยท่ีสุด (1) 

72 

141 

48 

139 

0 

18.0 

35.3 

12.0 

34.8 

0 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.17 พบว1าสามารถสั่งซ้ือผ1านทางโทรศัพท(ได.ผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญมาก

ท่ีสุด จํานวน 72 คน คิดเป�นร.อยละ 18 ระดับมาก จํานวน 114 คน คิดเป�นร.อยละ 35.3 ระดับปาน
กลาง จํานวน 48 คนคิดเป�นร.อยละ 12.0 ระดับน.อยจํานวน 139 คน คิดเป�นร.อยละ 34.8  
 
 
ตารางท่ี 4.18  มีการโฆษณา/การจัดเทศกาลประจําป6 

ระดับความสําคัญ จํานวน ร-อยละ 

มากท่ีสุด (5) 

มาก (4) 

 ปานกลาง (3) 

น.อย (2) 

น.อยท่ีสุด (1) 

33 

83 

146 

112 

26 

8.3 

20.8 

36.5 

28.0 

6.5 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 4.18 พบว1ามีการโฆษณา/การจัดเทศกาลประจําป6ผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด จํานวน  33 คน คิดเป�นร.อยละ 8.3 ระดับมาก จํานวน 83 คน คิดเป�นร.อยละ 20.8 ระดับ
ปานกลาง จํานวน 146 คนคิดเป�นร.อยละ 36.5 ระดับน.อยจํานวน 112 คน คิดเป�นร.อยละ 28.0 
ระดับน.อยท่ีสุด จํานวน 26 คน คิดเป�นร.อยละ 6.5 

 
ตารางท่ี 4.19 มีส1วนลดราคา 

ระดับความสําคัญ จํานวน ร-อยละ 

มากท่ีสุด (5) 

มาก (4) 

 ปานกลาง (3) 

น.อย (2) 

น.อยท่ีสุด (1) 

15 

27 

148 

185 

25 

3.8 

6.8 

37.0 

46.3 

6.3 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.19 พบว1าการมีส1วนลดราคาผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญ มากท่ีสุด จํานวน  

15 คน คิดเป�นร.อยละ 3.8 ระดับมาก จํานวน 27 คน คิดเป�นร.อยละ 6.8 ระดับปานกลาง จํานวน 
148 คนคิดเป�นร.อยละ 37.0 ระดับน.อย จํานวน 185 คน คิดเป�นร.อยละ 46.3 ระดับน.อยท่ีสุด 
จํานวน 25 คน คิดเป�นร.อยละ 6.3 
ตารางท่ี 4.20  การสะสมแต.ม/บัตรสมาชิก 

ระดับความสําคัญ จํานวน ร-อยละ 

มากท่ีสุด (5) 

มาก (4) 

ปานกลาง (3) 

น.อย (2) 

น.อยท่ีสุด (1) 

15 

27 

100 

156 

102 

3.8 

6.8 

25.0 

39.0 

25.5 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 20 พบว1ามีการสะสมแต.ม/บัตรสมาชิกผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญ มากท่ีสุด 
จํานวน  15 คน คิดเป�นร.อยละ 3.8 ระดับมาก จํานวน 27 คน คิดเป�นร.อยละ 6.8 ระดับปานกลาง 
จํานวน 100 คนคิดเป�นร.อยละ 25.0 ระดับน.อย จํานวน 156 คน คิดเป�นร.อยละ 39.0 ระดับน.อย
ท่ีสุด จํานวน 102 คน คิดเป�นร.อยละ 25.5 

 
4.2 การวิเคราะห!ธุรกิจกลุ+มผู-ประกอบการหมูหันท+าข-าม 

4.2.1 SWOT Analysis 
วิเคราะห!สภาพแวดล-อมภายใน 

 วิเคราะห(หาจุดแข็ง จุดอ1อน ธุรกิจกลุ1มผู.ประกอบการหมูหันท1าข.ามจากส1วนประสมทาง
การตลาด (4 P’s) 
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ตารางท่ี 4.21 การวิเคราะห( จุดแข็ง จุดอ1อน 
 

จุดแขง็ จุดอ่อน

1. ผูป้ระกอบการส่วนใหญเ่ป็นเจา้ของปัจจยัการผลิต 1. การคดัเลือกสุกรยงัใชว้ธีิเลือกจากประสบการณ์ไม่มีมาตรฐาน

2. ผูผ้ลิตมีความชาํนาญและเป็นวิธีผลิตเฉพาะทอ้งถิ<น     ที<แน่นอน

ด้านผลติภัณฑ์ 3. ผลิตภณัฑมี์เอกลกัษณ์เฉพาะตวัที<โดดเด่น 2. ยงัไม่สามารถควบคุณคุณภาพของสินคา้ เช่น รักษาความกรอบของ

4. มีการใชส้มุนไพรมาประกอบการผลิตซึ<งแตกต่างจากคู่แข่ง     ส่วนหนงั ให้คงอยูร่ะยะเวลานานได ้

3. ยงัไม่มีบรรจุภณัฑที์<มีเอกลกัษณ์หรือช่วยในการรักษาความ

    หอมสมุนไพรและกรอบ

4. ยงัไม่มีการทาํมาตรฐานการผลิตที<มีความเหมาะสมมากที<สุด

    เพื<อให้คุณภาพสินคา้มีความใกลเ้คียงกนัมากที<สุด เช่น ระยะ

    เวลาการหนั อุณหภูมิไฟ ต่อขนาดของหมู

1. มีการแบ่งขายเป็นกิโล 1. เนื<องจากหมูมีขนาดใหญ่กรณีที<ลูกคา้ตอ้งการซืDอทัDงตวัจะมี

    ราคาสูง กวา่คู่แข่ง

2. ไม่มีการแสดงราคา ที<ชดัเจนทาํให้ลูกคา้ที<ไม่เคยรับประทาน

ด้านราคา     แต่อยากทดลอง อาจเขา้ใจวา่ขายเป็นตวั

1. มีช่องทางในการขายเหมาตามงานต่าง ๆ และงานโรงแรม 1. หนา้ร้านอยูใ่นซอยในชุมชน ตอ้งเป็นผูที้<อยูใ่นทอ้งถิ<นจึงจะทราบ

    ทาํใหป้ริมาณการจาํหน่ายแต่ละงานมีจาํนวนมาก 2.  แต่ละร้านจะมีระยะเวลาการขายจาํกดัตอ้งมาซืDอตามเวลาขาย

     เท่านัDนซึ<งจะมีเฉพาะผูที้<อยูใ่นทอ้งถิ<นทราบ

ด้านช่องทาง 3. ช่องทางการจาํหน่ายมีเพียงทางโทรศพัทแ์ละหนา้ร้านเท่านัDน

การจัดจําหน่าย 4. เป็นการขายแบบซืDอกลบับา้นเท่านัDน ทาํใหมี้ขอ้จาํกดัในการซืDอโดย

    เฉพาะนกัท่องเที<ยวที<ตอ้งการชิมอาหารทอ้งถิ<น

1. มีส่วนลดกรณีที<มีการสั<งปริมาณมาก 1. มีการใชสื้<อประชาสมัพนัธ์ในช่องทางต่าง ๆ นอ้ยมาก

2. มีการแนะนาํสินคา้เพียงแค่การแจกนามบตัรเท่านัDน ทาํใหเ้ขา้ถึง

การส่งเสริมการตลาด     กลุ่มลูกคา้ไดน้อ้ยมาก

Product

Price

Place

Promotion

 
 

วิเคราะห!สภาพแวดล-อมภายนอก 
 วิเคราะห(หาโอกาสและอุปสรรคโดยใช.รูปแบบ PEST Analysis  
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ตารางท่ี 4.22 การวิเคราะห! โอกาส อุปสรรค 
 

โอกาส อุปสรรค

1. รัฐบาลให้ความสําคญักบัสินคา้ชุมชน 1. ประเทศอยูใ่นช่วงที<มีรัฐบาลที<มาจากการยดึอาํนาจทาํใหส่้งผล

2. กระทรวงการคลงัมีนโยบายใหส้ถาบนัการเงินของรัฐให้     กระทบต่อจาํนวนนกัท่องเที<ยวต่างชาติ

การเมืองและกฎหมาย     สินเชื<อแก่ผูป้ระกอบการรายยอ่ย 2. ยงัไม่มีหน่วยงานภาครัฐที<มาช่วยถ่ายทอดความรู้ดา้นการผลิตและ

3. ภาครัฐมีการกิจกรรมที<ส่งเสริมสินคา้ชุมชนอยา่งสมํ<าเสมอ     การจดัจาํหน่ายแก่ผูป้ระกอบการอยา่งจริงจงั

3.  อปท.และส่วนราชการในจงัหวดัยงัไม่ใหก้ารสนบัสนุน 

    ส่งเสริมผลิตภณัฑเ์ท่าที<ควร

1. ราคานํDามนัลดลงทาํให้ตน้ทุนการผลิตลดลงไปดว้ย 1. ราคาผลผลิตทางการเกษตรตกตํ<าอาจกระทบต่อความสามารถในการ

2. รัฐมีนโยบายกระตุน้การใชจ้่ายภาคครัวเรือน เช่น การขึDน     ใชจ้่ายของผูบ้ริโภคที<ไดรั้บผลกระทบ

    เงินเดือนขา้ราชการ ทาํใหมี้กาํลงัซืDอมากขึDน 2. เศรษฐกิจประเทศไทยมีการชะลอตวัเมื<อเทียบกบัเพื<อนบา้นเนื<องจาก

เศรษฐกิจ 3. เป็นจงัหวดัปริมณฑลทาํให้ไดรั้บอิทธิพลความเจริญ     ปัญหาภายใน

    ทางเศรษฐกิจจากกรุงเทพฯ

4. เป็นจงัหวดัที<มีศกัยภาพทางการท่องเที<ยวสูง

    

1. นกัท่องเที<ยวใน กทม. สามารถเดินทางไปกลบัในวนัเดียวได1้. ค่านิยมในปัจจุบนัที<นิยมทาํงานประจาํทาํใหก้ารสืบทอดวิธีการผลิต

2. นกัท่องเที<ยวจะมีค่านิยมในการรับประทานอาหารพืDนบา้น     ตามแบบดัDงเดิมมีขอ้จาํกดั

    ที<มีชื<อเสียง 2. ปัจจุบนัมีการรณรงคเ์รื<องการทานอาหารเพื<อสุขภาพอยา่งมาก

สังคม วัฒนธรรม 3. มีมหาวทิยาลยัและสถานประกอบการจาํนวนมากทาํใหมี้

     กลุ่มผูบ้ริโภคมากขึDนจากประชากรแฝง

4. จงัหวดัมีคนไทยเชืDอสายจีนอาศยัเป็นจาํนวนมากซึ<งชาวจีน

     ถือวา่หมูหนัเป็นอาหารมงคล

1. มีช่องทางการสื<อสารที<รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 1. อุปกรณ์มีราคาสูง 

2. มีเทคโนโลยทีี<สามารถช่วยในขัDนตอนการผลิต และจดั 2. ทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสินคา้คู่แข่งและสินคา้ทดแทนไดง่้าย

     จาํหน่ายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ

เทคโนโลยี

P

E

S

T

 
4.2.2 การวิเคราะห!สภาพแวดล-อมในการแข+งขัน 

 ใช.รูปแบบการวิเคราะห( 5 force model ของ Michael Porter 
 1. ภัยคุกคามจากคู+แข+งภายในธุรกิจเดียวกัน การแข1งขันในธุรกิจหมูหันจังหวัดนครปฐม มี
การแข1งขันระดับปานกลางไม1ถึงข้ันรุนแรง เนื่องจากแม.ว1าจะมีผู.ประกอบการหลายรายแต1เนื่องจา
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จังหวัดนครปฐมมีสถานท่ีท1องเท่ียวจํานวนมาก ระยะทางอยู1ไม1ไกลจากกรุงเทพมหานคร มี
สถานศึกษาและสถานประกอบการหลายแห1ง ทําให.จํานวนกลุ1มลูกค.ามีมากเช1นกัน 
 2. ภัยคุกคามจากคู+แข+งรายใหม+ ผู.ท่ีจะเข.าสู1ตลาดหมูหันจังหวัดนครปฐม จะมีกําแพงการ
เข.าสู1ธุรกิจระดับปานกลางเนื่องจากจังหวัดนครปฐมเป�นแหล1งผลิตสุกรท่ีใหญ1ท่ีสุดแห1งหนึ่งของ
ประเทศไทยทําให.ค1อนข.างสะดวกในด.านปHจจัยการผลิต แต1จําเป�นต.องใช.ต.นทุนสูงเพ่ือสร.าง
ภาพลักษณ(ให.สามารถสู.กับผู.ประกอบการท่ีอยู1ในตลาดท่ีได.รับการยอมรับจากผู.บริโภคอยู1แล.ว 
 3. ภัยคุกคามจากสินค-าทดแทน อยู1ในระดับปานกลางเนื่องจากข้ึนอยู1กับความต.องการของ
ผู.ซ้ือว1ามีวัตถุประสงค(ใดหากผู.ซ้ือมีความต.องการบริโภคหมูหันโดยตรงเนื่องจากมีความชอบในรสชาติ
และต.องการทดลองอาหารประจําท.องถ่ินจะทําให.การทดแทนของสินค.ามีศักยภาพตํ่า แต1หากผู.ซ้ือมี
วัตถุประสงค(เพ่ือนําไปประกอบงานพิธี หรืองานเลี้ยงสังสรรค( ก็จะทําให.สิค.าทดแทนมีศักยภาพสูง 
เช1น ในงานอาจใช.เป�ดปHกก่ิง แทนการใช.หมูหันก็ได. 
 4. ภัยคุกคามจากการเพ่ิมอํานาจต+อรองของผู-ซ้ือ อยู1ในระดับปานกลางเนื่องจากผลิตภัณฑ(
แต1ละร.านก็จะมีรสชาติท่ีเป�นเอกลักษณ(ของตนเอง ส1วนใหญ1การบริโภคหมูหันของกลุ1มลูกค.าจะให.
ความสําคัญกับรสชาติ และบริการ มากกว1าราคา 
 5. ภัยคุกคามจากการเพ่ิมอํานาจต+อรองของ Suppliers ถือว1าอยู1ในระดับค1อนข.างตํ่า
เนื่องจากเป�นแหล1งผลิตสุกรซ่ึงถือเป�นปHจจัยการผลิตหลักรายใหญ1ท่ีสุดแห1งหนึ่งของประเทศ รวมท้ัง
จังหวัดใกล.เคียงก็เป�นแหล1งผลิตท่ีใหญ1เช1นกัน นอกจากนี้ผู.ประกอบการบางรายยังเป�นเจ.าของปHจจัย
การผลิตเองอีกด.วย 
 จากการวิเคราะห(สภาพแวดล.อมในการแข1งขันของธุรกิจหมูหันในจังหวัดนครปฐมแล.วถือว1า
อยู1ในระดับปานกลาง ยังเป�นธุรกิจท่ีมีความน1าสนใจสําหรับผู.ประกอบการ 

4.2.3 การวิเคราะห!ในรูปแบบความสัมพันธ!แบบแมตริกซ! 
จากการวิเคราะห( SWOT ของผู.ประกอบการหมูหันท1าข.าม ทําให.สามารถนําข.อมูลท้ังหมดมา

วิเคราะห(ในรูปแบบความสัมพันธ(แบบแมตริกซ(โดยใช.ตารางท่ีเรียกว1า TOWS Matrix เพ่ือนําข.อมูลท่ี
วิเคราะห(ได.ไปกําหนดกลยุทธ( 
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ตารางท่ี 4.24 TOWS Matrix 
 

จุดแขง็ จุดอ่อน

1. ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นเจา้ของปัจจยัการผลติ 1. ยงัไม่สามารถควบคุณคุณภาพของสินคา้ เช่น รักษาความกรอบของ

2. ผูผ้ลติมีความชาํนาญและเป็นวธีิผลติเฉพาะทอ้งถิ<น     ส่วนหนงั ให้คงอยูร่ะยะเวลานานได ้

3.  ผลติภณัฑมี์เอกลกัษณเ์ฉพาะตวัที<โดดเด่น 2. ยงัไม่มีบรรจุภณัฑที์<มีเอกลกัษณห์รือช่วยในการรักษาความ

4. มีการแบ่งขายเป็นกโิล     หอมสมุนไพรและกรอบ

5.  มีช่องทางในการขายเหมาตามงานต่าง  ๆและงานโรงแรม 3.  หนา้ร้านอยูใ่นซอยในชุมชน ตอ้งเป็นผูที้<อยูใ่นทอ้งถิ<นจงึจะทราบ

4.  แต่ละร้านจะมีระยะเวลาการขายจาํกดัตอ้งมาซืDอตามเวลาขายเท่านัDน

     ซึ<งจะมีเฉพาะผูที้<อยูใ่นทอ้งถิ<นทราบ

5. ช่องทางการจาํหน่ายมีเพยีงทางโทรศพัทแ์ละหนา้ร้านเท่านัDน

6. เป็นการขายแบบซืDอกลบับา้นเท่านัDน ทาํให้มีขอ้จาํกดัในการซืDอโดย

    เฉพาะนกัท่องเที<ยวที<ตอ้งการชิมอาหารทอ้งถิ<น

7.  มีการใชสื้<อประชาสัมพนัธ์ในช่องทางต่าง ๆ  นอ้ยมาก

โอกาส SO WO

1.  เป็นจงัหวดัปริมณฑลทาํใหไ้ดรั้บอทิธิพลความเจริญ 1. ขยายช่องทางจดัจาํหน่ายไปตามสถานที<สาํคญั 1. สร้างพนัธมิตรทางการคา้เพื<อเพิ<มช่องทางการจดัจาํหน่าย

    ทางเศรษฐกจิจากกรุงเทพฯ 2. ส่งเสริมเอกลกัษณ์ของความเป็นสินคา้ในทอ้งถิ<น 2. พฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายเพื<อใหล้กูคา้สามารถเขา้ถงึไดง้า่ย

2. เป็นจงัหวดัที<มีศกัยภาพทางการท่องเที<ยวสูง 3. จดัทาํการส่งเสริมการขายใหส้ามารถสื<อสารกบัลกูคา้ได้ 3. พฒันาบรรจุภณัฑข์องสินคา้

3. นกัท่องเที<ยวจะมีค่านิยมในการรับประทานอาหารพืDนบา้น     ครอบคลมุ 4. จดัทาํการส่งเสริมการขายใหส้ามารถสื<อสารกบัลกูคา้ได้

    ที<มีชื<อเสียง 4. สร้างตราสินคา้ใหล้กูคา้สามารถจดจาํไดแ้ละมีความจงรัก     ครอบคลมุ

4. มีมหาวทิยาลยัและสถานประกอบการจาํนวนมากทาํให้มี     ภกัดีต่อสินคา้ 5. พฒันาแนวทางการควบคุมคุณภาพสินคา้ในแต่ละขัDนตอน

     กลุม่ผูบ้ริโภคมากขึDนจากประชากรแฝง 5. นาํเทคโนโลยมีาช่วยเพิ<มความสามารถในการแข่งขนั 6. ส่งเสริมเอกลกัษณ์ของความเป็นสินคา้ในทอ้งถิ<น

5. มีเทคโนโลยทีี<สามารถช่วยในขัDนตอนการผลติ และจดั

     จาํหน่ายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ

อุปสรรค ST WT

1. ยงัไม่มีหน่วยงานภาครัฐที<มาช่วยถา่ยทอดความรู้ดา้นการผลติและ

    การจดัจาํหน่ายแกผู่ป้ระกอบการอยา่งจริงจงั 1. สร้างการมีส่วนร่วม พร้อมถา่ยทอดความรู้ ให้แกผู่ที้<สนใจ 1. เพิ<มช่องทางการจดัจาํหน่าย

2.  อปท.และส่วนราชการในจงัหวดัยงัไม่ใหก้ารสนบัสนุน     ในชุมชนและเพิ<มจาํนวนแรงงานที<มีฝีมือ 2. จดัทาํการส่งเสริมการขายใหส้ามารถสื<อสารกบัลกูคา้ได้

    ส่งเสริมผลติภณัฑเ์ท่าที<ควร 2. ส่งเสริมเอกลกัษณ์ของความเป็นสินคา้ในทอ้งถิ<น     ครอบคลมุ

3. ค่านิยมในปัจจุบนัที<นิยมทาํงานประจาํทาํให้การสืบทอดวธีิการผลติ 3. สร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้ที<มีส่วนประกอบของสมุนไพร 3. สร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้ที<มีส่วนประกอบของสมุนไพร

    ตามแบบดัDงเดิมมีขอ้จาํกดั 4. พฒันารูปแบบการบริการสําหรับลกูคา้ประจาํ 4. พฒันารูปแบบการบริการสําหรับลกูคา้ประจาํ

4. ปัจจุบนัมีการรณรงคเ์รื<องการทานอาหารเพื<อสุขภาพอยา่งมาก 5. นาํเทคโนโลยมีาช่วยเพิ<มความสามารถในการแข่งขนั

22222น/ 2, ,2

222222/ 2, , 2,

 
 
จากข.อมูลท่ีวิเคราะห(ตามแบบ TOWS Matrix ผู.วิจัยเห็นควรใช.กลยุทธ(ในเชิงการแก.ไข

ปHญหา  
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บทที่ 5 
สรุปผล การประยุกต!ใช- และข-อเสนอแนะ 

 
การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค(เพ่ือศึกษาถึงการดําเนินงาน และสภาพปHญหาด.านการตลาด 

และแนวทางในการพัฒนาด.านการตลาดของผู.ประกอบการหมูหันรายย1อย จังหวัดนครปฐม การวิจัย
ครั้งนี้เป�นการวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative research) โดยใช.วิธีวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research 
Method) เก็บข.อมูลจากกลุ1มตัวอย1างท่ีได.จากการเลือกตัวอย1างแบบไม1อาศัยความน1าจะเป�น ( Non-
probability sampling) ในลักษณะแบบบังเอิญ (Accidential sampling) โดยสุ1มจากกลุ1มตัวอย1างท่ี
เป�นใครก็ได.ท่ีสามารถให.ข.อมูลได.โดยไม1มีหลักเกณฑ(ท่ีแน1นอน โดยใช.แบบสอบถามเป�นเครื่องมือใน
การเก็บข.อมูล ซ่ึงการสรุปผลข.อมูลประกอบด.วย 3 ส1วน คือ 

5.1 สรุปผลการวิจัย แบ1งเป�น 
 5.1.1 สรุปข.อมูลส1วนตัวของผู.ตอบแบบสอบถาม คือ เพศ อายุ อาชีพ รายได. 

5.1.2 สรุปข.อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการบริโภคหมูหันของผู.ตอบแบบสอบถาม
ประกอบด.วยข.อมูลเก่ียวกับ จํานวนบุคคลท่ีบริโภค ความสัมพันธ(ของกลุ1มคนท่ีมาบริโภค ช1วงเวลาใน
การบริโภค จํานวนครั้งในการบริโภค 

5.1.3 สรุปข.อมูลเก่ียวกับความคิดเห็นด.านอิทธิพลของปHจจัยทางการตลาดท่ีมีต1อ
การเลือกซ้ือหมูหันนครปฐม ลักษณะคําถามเป�นการให.คะแนนเรียงตามระดับความสําคัญโดย 1 = 
น.อยท่ีสุด 2 = น.อย   3 = ปานกลาง   4 = มาก และ 5 = มากท่ีสุด 
 5.2 การประยุกต(ใช. 
 5.3 ข.อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต1อไป 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 5.1.1 สรุปข-อมูลส+วนตัวของผู-ตอบแบบสอบถาม คือ เพศ อายุ อาชีพ รายได- 
 กลุ1มตัวอย1างส1วนใหญ1เป�นเพศชายมากท่ีสุด จํานวน 269 คน คิดเป�นร.อยละ 67.2 
 กลุ1มตัวอย1างส1วนใหญ1มีอายุท่ี 31-40 ป6มากท่ีสุด จํานวน 195 คน คิดเป�นร.อยละ 48.8 

กลุ1มตัวอย1างส1วนใหญ1ประกอบอาชีพธุรกิจส1วนตัว จํานวน 104 คน คิดเป�นร.อยละ 26.0 
กลุ1มตัวอย1างส1วนใหญ1มีรายได.มีรายได.ระหว1าง 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 161 คน คิด

เป�นร.อยละ 40.2 
5.1.2 สรุปข-อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการบริโภคหมูหันท+าข-าม 
จํานวนคนท่ีไปรับประทานหมูหันท1าข.ามต1อครั้งส1วนใหญ1มีจํานวน มากกว1า 5 คนข้ึนไป 

รองลงมาคือจํานวน 4-5 คน ตามด.วย 2-3 คน อาจเป�นเพราะว1าเป�นการซ้ือกลับไปรับประทานท่ีบ.าน
เพราะส1วนใหญ1ร.านจําหน1ายหมูหันท1าข.ามจะมีเฉพาะหน.าร.าน ไม1มีท่ีสําหรับให.นั่งรับประทานทําให.ไม1
สะดวกสําหรับผู.บริโภค หรือเป�นการเดินทางมาเท่ียวเป�นครอบครัวแล.วซ้ืออกลับไปรับประทานท่ีบ.าน 
และมีน.อยมากท่ีผู.บริโภคจะไปรับประทานหมูหันท1าข.ามคนเดียว 

ความสัมพันธ(ของกลุ1มคนท่ีมาบริโภคหมูหันท1าข.ามส1วนใหญ1จะเป�นคนในครอบครัว ตามด.วย
กลุ1มเพ่ือน ซ่ึงอาจจะเป�นกลุ1มผู.บริโภคท่ีมีภูมิลําเนาในตําบลท1าข.าม เพราะถ.าเป�นผูบริโภคท่ีไม1ใช1คน
ในพ้ืนท่ีจะไม1ทราบเวลาในการจําหน1ายหมูหันเนื่องจากร.านท่ีจําหน1ายหมูหันจะเป̀ดในช1วงบ1าย และมี
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บางร.านท่ีนํา  หมูหันไปขายท่ีตลาดนัดซ่ึงตลาดนัดจะไม1มีทุกวันถ.าผู.บริโภคท่ีเป�นนักท1องเท่ียวดินทาง
ไปครั้งแรกอาจจะหาร.านจําหน1ายหมูหันไม1เจอ ส1วนผู.บริโภคท่ีเป�นแฟนหรือคู1รักจะไม1พบในกลุ1ม
ผู.ตอบแบบสอบถามอาจเป�นเพราะเส.นทางการท1องเท่ียวนครปฐมไม1เป�นท่ีนิยมของกลุ1มนี้หรืออาจจะ
เป�นเพราะผู.บริโภคกลุ1มนี้ไม1นิยมรับประทานหมูหัน 

ช1วงเวลาในการบริโภคส1วนใหญ1จะใช.เวลาในช1วงวันเสาร(-อาทิตย( และวันหยุดนักขัตฤกษ( 
ตามลําดับ เนื่องจาก อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐมระยะทางไม1ไกลจากกรุงเทพมหานครและการ
เดินทางสะดวกทําให.ผู.บริโภคท่ีเดินทางจากกรุงเทพมหานครและจังหวัดใกล.เคียงสามารถเดินทางไป
ท1องเท่ียวท่ีจังหวัดนครปฐมในช1วงวันเสาร(-อาทิตย( และวันหยุดนักขัตฤกษ(ได.ถึงแม.จะมีเวลาเพียงแค1 
1-2 วันซ่ึงก็เป�นโอกาสท่ีดีของกลุ1มผู.ผลิตและจําหน1ายหมูหันท1าข.าม 

จํานวนครั้งในการบริโภคต1อเดือนพบว1าปริมาณการบริโภคหมูหันของผู.บริโภคส1วนใหญ1อยู1ท่ี 
1-2 ครั้งต1อเดือนตามด.วย 2-3 ครั้งต1อเดือน ซ่ึงถือได.ว1าเป�นการบริโภคท่ีค1อนข.างบ1อยสําหรับอาหารท่ี
มีไขมันสูงอาจจะเป�นเพราะว1ากลุ1มผู.บริโภคส1วนใหญ1จะเป�นกลุ1มเดิมท่ีอาศัยอยู1ในพ้ืนท่ีจังหวัด
นครปฐมและพ้ืนท่ีใกล.เคียงท่ีสามารถเดินทางมาซ้ือหมูหันท1าข.ามได.สะดวก 

5.1.3 สรุป ข-อมูลเก่ียวกับความคิดเห็นด-านอิทธิพลของป�จจัยทางการตลาดท่ีมีต+อการ
เลือกซ้ือหมูหันท+าข-าม 

ด.านความมีชื่อเสียงและความน1าเชื่อถือของร.าน ผู.บริโภคส1วนใหญ1ให.ระดับความสําคัญมาก
ท่ีสุดในเรื่องความมีชื่อเสียงและความน1าเชื่อถือของร.าน อาจจะเนื่องมาจากหมูหันท1าข.ามยังไม1เป�นท่ี
รู.จักของบุคคลท่ัวไป ผู.บริโภคส1วนใหญ1อาจจะรับรู.จากการบอกต1อ 

ด.านความสะดวกของการเดินทางผู.บริโภคส1วนใหญ1ให.ระดับความสําคัญอยู1ท่ีระดับปานกลาง 
และน.อย สําหรับผู.บริโภคท่ีเดินทางด.านรถยนต(ส1วนตัวจะมีความสะดวกในการเดินทาง แต1สําหรับ
ผู.บริโภคท่ีเดินทางโดยรถประจําทางจะค1อนข.างไม1สะดวกเนื่องจากร.านจําหน1ายหมูหันค1อนข.างท่ีจะ
หายากไม1มีปrายท่ีสามารถมองเห็นได.ชัดเจน  

ด.านรสชาติและความกรอบของหนัง ผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญมากท่ีสุดซ่ึงก็เป�นธรรมดา
ของผู.บริโภคหมูหันท่ีจะต.องการหมูหันท่ีมีหนังกรอบ รสชาติอร1อยไม1มีกลิ่นสาบ ซ่ึงหมูหันท1าข.ามจะมี
จุดเด1นคือ จะใช.หมูสดท่ีเอาเครื่องในออกแล.วล.างทําความสะอาด จากนั้นจะหมักและนําเอาสมุนไพร
อัดเข.าไปในตัวหมูก1อนท่ีจะนําไปหันท้ังตัวจนหนังกรอบซ่ึงถือได.ว1าเป�นเอกลักษณ(พิเศษของหมูหันท1า
ข.าม ซ่ึงหมูหันส1วนใหญ1จะแผ1หมูให.แบนก1อนจะนําไปหัน 

ด.านราคาเม่ือเทียบกับหมูหันท่ีอ่ืน ผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญท่ีระดับปานกลางซ่ึงผู.บริโภค
อาจจะมองว1าราคาจําหน1ายหมูหันอยู1ในระดับราคาท่ีใกล.เคียงไม1แตกต1างกันมากนัก 

ด.านราคาคุ.มค1ากับคุณภาพของหมูหัน ผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญมากท่ีสุดเนื่องจากหมูหัน
ท1าข.ามจําหน1ายในราคาท่ีไม1ได.แพงมากและจําหน1ายแบบชั่งเป�นกิโลกรัม ซ่ึงหมูหันท่ีอ่ืนจะจําหน1าย
ท้ังตัว 

ด.านราคารวมค1าใช.จ1ายตลอดการเดินทาง ผู.บริโภคให.นะดับความสําคัญท่ีระดับปานกลาง ซ่ึง
ใกล.เคียงกับระดับมาก ผู.บริโภคอาจจะคิดว1าสถานท่ีจําหน1ายหมูหันอยู1ใกล.ไม1ต.องเดินทางไกลท่ีทําให.
เสียเวลาและค1าใช.จ1ายสูง เพราะส1วนใหญ1เป�นผู.บริโภคท่ีอาศัยอยู1ในพ้ืนท่ีอําเภอสามพราน จังหวัด
นครปฐม 
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ด.านร.านจําหน1ายหมูหันต้ังอยู1ในทําเลท่ีเดินทางสะดวก ผู.บริโภคให.ความสําคัญท่ีระดับปาน
กลาง รองลงมาคือระดับน.อย เนื่องจากร.านจําหน1ายหมูหันต้ังอยู1ในตลาดสด และตลาดนัด ซ่ึงถ.าเป�น
ผู.บริโภคท่ีมีภูมิลําเนาในพ้ืนท่ีจะหาได.ง1ายแต1สถานท่ีจอดรถค1อนข.างท่ีจะไม1สะดวก สําหรับผู.บริโภคท่ี
เป�นนักท1องเท่ียวถ.าเป�นการเดินทางไปครั้งแรกค1อนข.างท่ีจะลําบากในการหาร.านจําหน1ายหมูหัน
เนื่องจากไม1มีปrายท่ีบอกชัดเจน 

ด.านสามารถสั่งซ้ือผ1านทางอินเตอร(เน็ตได. ผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญท่ีระดับน.อย อาจ
เนื่องมาจากหมูหันเป�นอาหารท่ีผู.บริโภคมีความต.องการท่ีจะไปเลือกซ้ือด.วยตนเองเพ่ือให.เกิดความ
แน1ใจว1าหมูหันสดใหม1 ประกอบกับผู.ผลิตและจําหน1ายหมูหันท1าข.ามเป�นชาวบ.านท่ีอยู1ในชุมชนตําบล
ท1าข.ามท่ียังไม1รู.จักวิธีท่ีจะจําหน1ายหมูหันผ1านทางอินเตอร(เน็ตหรือลงข.อมูลเก่ียวกับร.านของตนเองบน
อินเตอร(เน็ต  

ด.านสามารถสั่งซ้ือผ1านทางโทรศัพท(ได. ผู.บริโภคให.ระดับความสําคัญท่ีระดับมากเพราะว1า
การติดต1อทางโทรศัพท(เป�นการติดต1อท่ีสะดวก ดังนั้นทางร.านผู.จําหน1ายหมูหันจึงควรมีเบอร(ท่ีติดต1อ
ได.และสามารถท่ีจะให.ผู.บริโภคสั่งซ้ือทางโทรศัพท(ได.อาจจะเป�นการโทรมาสั่งหรือสอบถามท่ีร.านให.
เตรียมไว.แล.วผู.บริโภคจึงเดินทางมารับหมูหันท่ีร.าน หรือจะเป�นการโทรมาสอบถามการเดินทางไปท่ี
ร.านเพ่ือเป�นการอํานวยความสะดวกให.ผู.บริโภคด.วย 

ด.านมีการโฆษณาหรือการจัดงานเทศกาลประจําป6ผู.บริโภคให.ความสําคัญอยู1ท่ีระดับปาน
กลาง ซ่ึงผู.บริโภคอาจจะมองว1าจะมีหรือไม1มีการประชาสัมพันธ(ก็ได. แต1เนื่องจากหมูหันท1าข.ามยังขาด
การประชาสัมพันธ(ให.บุคคลภายนอกพ้ืนท่ีได.รับรู. ซ่ึงหน1วยงานของรัฐบาลอาจจะต.องเข.ามาให.ความ
ช1วยเหลือในด.านการประชาสัมพันธ(หรือจัดส1งเสริมให.เป�นของดีจังหวัดนครปฐมและอาจจะต.องมีการ
จัดเป�นงานประจําป6ทุกๆป6 ซ่ึงจะทําให.กลุ1มผู.ผลิตหมูหันได.มีโอกาสออกมาพบกับผู.บริโภค และถือเป�น
การประชาสัมพันธ(ด.วย 

ด.านการมีส1วนลดราคา การสะสมแต.มหรือบัตรสมาชิก ผู.บริโภคให.ความสําคัญอยู1ท่ีระดับ
เดียวกันคือ ระดับน.อย ซ่ึงจะเห็นได.ว1าผู.บริโภคไม1ได.ให.ความสําคัญกับการมีส1วนลดราคา การสะสม
แต.ม หรือการมีบัตรสมาชิกมากนัก แสดงให.เห็นว1าผู.บริโภคยินดีท่ีจะซ้ือหมูหันท1าข.ามในราคาท่ี
จําหน1ายอยู1ในปHจจุบัน 
 
5.2 การประยุกต!ใช- 

ผู.วิจัยได.รวบรวมข.อมูลท้ังหมดมากําหนดกลยุทธ(ทางการตลาด ของกลุ1มผู.ประกอบการหมูหัน
ท1าข.าม โดยใช.กลยุทธ(ทางส1วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เพ่ือเป�นแนวทางในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ(และการจัดจําหน1าย ดังนี้ 

5.2.1ด-านผลิตภัณฑ! (Product)  
- ทําการพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ( เพ่ือให.รักษาคุณภาพของสินค.าไว.ตามท่ีลูกค.าต.องการ โดย

การกําหนดมาตรฐานของการผลิตในแต1ละข้ันตอน เพ่ือให.ได.ผลผลิตท่ีดีท่ีสุดและมีคุณภาพใกล.เคียง
กัน เช1น การคัดเลือกพันธุ(สุกร อายุ น้ําหนัก ระยะเวลาการหัน การรักษาควากรอบของหนัง การเก็บ
รักษาให.ผลิตภัณฑ(คงสภาพ สด ใหม1 ให.นานท่ีสุด เป�นต.น  
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- สร.างบุคลิกภาพของสินค.า หมูหันท1าข.ามท่ีมีความเป�นเอกลักษณ(เฉพาะท.องถ่ิน มีการใช.
วัตถุดิบท่ีมีความแตกต1างจากหมูหันท่ัวไป  

- เลือกใช.บรรจุภัณฑ(ให.เหมาะกับผลิตภัณฑ(และช1วยรักษาคุณภาพของสินค.า พร.อมมีรูปแบบ
ท่ีช1วยดึงดูดความต.องการของลูกค.าต1อผลิตภัณฑ( สะดวกต1อการเคลื่อนย.าย 

5.2.2 ด-านราคา (Price) 
- ปรับกลยุทธ(วิธีการจําหน1ายจากการจําหน1ายเป�นกิโลกรัม และจําหน1ายเป�นตัว โดยเพ่ิมการ

จําหน1ายเป�นขีด เพ่ือเพ่ิมกลุ1มลูกค.าท่ีรับประทานคนเดียวหากซ้ือสินค.ามากเกินไป จะทําให.เสีย
ค1าใช.จ1ายสูงเกินจําเป�น 
 5.2.3 ด-านช+องทางการจัดจําหน+าย (Place) 
 - จัดหาสถานท่ีจําหน1ายสินค.าท่ีสามารถเข.าถึงได.ง1าย เห็นได.ชัดจากเส.นทางหลัก มีปrายแสดง
เส.นทาง สามารถจอดรถซ้ือได. เพ่ือรองรับนักท1องเท่ียวและผู.ท่ีไม1ใช1คนในพ้ืนท่ี เพ่ือขยายฐานลูกค.า 
 - เพ่ิมช1องทางการสื่อสารและจัดจําหน1ายสินค.าผ1านระบบอินเตอร(เน็ต ผ1านแอปพลิเคชั่นใน
โทรศัพท(มือถือ อุปกรณ(สื่อสารอ่ืน  
 - เป�นพันธมิตรกับร.านอาหารท่ีมีชื่อเสียง เพ่ือจัดจําหน1ายสินค.า รองรับกลุ1มลูกค.าท่ีเป�น
นักท1องเท่ียว กลุ1มลูกค.าท่ีต.องการรับประทานอาหารนอกบ.าน ซ่ึงเป�นกลุ1มลูกค.าท่ีไม1ต.องการซ้ือ
กลับไปรับประทาน ซ่ึงเม่ือมีการเป�นพันธมิตรกันแล.วจะทําให.รายการอาหารมีความหลากหลายมาก
ยิ่งข้ึนตอบสนองความต.องการของลูกค.าได.เป�นอย1างดี และประหยัดต.นทุน 
 
 5.2.4 ด-านส+งเสริมการตลาด (Promotion) 
 - มีช1องทางประชาสัมพันธ(และสื่อสารกับลูกค.าผ1านระบบสังคมออนไลน( ซ่ึงสามารถเข.าถึง
กลุ1มลูกค.าได.เป�นจํานวนมาก รวดเร็ว และประหยัดต.นทุน 
 - ประชาสัมพันธ(ความเป�นเอกลักษณ(ของหมูหันท1าข.าม ท่ีมีความแตกต1างจากหมูหันท่ัวไป 
โดยจัดทําสื่อให.มีเรื่องราว เพ่ือเสริมภาพลักษณ(ความเป�นอาหารพ้ืนบ.าน เป�นการนําอาหารและ
วัฒนธรรมในท.องถ่ินมาประกอบกันเพ่ือสร.างความน1าสนใจ 
 - เข.าร1วมจําหน1ายสินค.าในงานแสดงสินค.าชุมชนต1างๆ ท่ีมีการจัดข้ึนเพ่ือเป�นการ
ประชาสัมพันธ(ผลิตภัณฑ(อีกทางหนึ่ง 

- ใช.ช1องทางการสื่อสารผ1านรายการโทรทัศน(ให.ช1วยประชาสัมพันธ(ผลิตภัณฑ(ของท.องถ่ิน เช1น 
รายการข1าวเช.า รายการท1องเท่ียว  เพ่ือให.กลุ1มลูกค.าสามารถรับรู.สินค.าได.กว.างข้ึน 
 
5.3 ข-อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต+อไป 
 ควรมีการวิจัยเรื่องการพัฒนาคุณภาพในการผลิตหมูหันท1าข.ามและการรักษาความกรอบของ
หนังซ่ึงเป�นปHจจัยสําคัญของผลิตภัณฑ(ท่ีผู.บริโภคหมูหันใช.ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ ซ่ึงควร
ศึกษาต้ังแต1ข้ันตอนการเลือกสายพันธุ( ขนาด การชําแหละ ปริมาณเชื้อเพลิงท่ีใช. ระยะเวลาการหัน 
บรรจุภัณฑ( รวมถึงการนําเทคโนโลยีมาช1วยในการพัฒนาและรักษาคุณภาพผลิตภัณฑ( เพ่ือเป�นการ
สร.างมาตรฐานของผลิตภัณฑ(ให.ยั่งยืน และประสบความสําเร็จในระยะยาวต1อไป 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง  การพัฒนาการตลาดของวิสาหกิจชุมชน  กรณีศึกษา ชุมชนกลุ1มผู.ผลิตหมูหัน จ.นครปฐม 
 
คําชี้แจง   แบบสอบถามแบ1งออกเป�น 3 ส1วนคือ 
 
ส1วนท่ี 1  ข.อมูลส1วนตัวของผู.ตอบแบบสอบถาม 
ส1วนท่ี 2  ข.อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการบริโภคหมูหันของผู.ตอบแบบสอบถาม 
ส1วนท่ี 3 แบบสอบถามความคิดเห็นด.านอิทธิพลของปHจจัยทางการตลาดท่ีมีต1อการเลือกซ้ือหมูหัน
นครปฐม 
  
คําแนะนํา โปรดทําเครื่องหมาย / ลงใน        โดยเลือกคําตอบท่ีเป�นจริงและตรงกับความคิดเห็นของ
ท1านมากท่ีสุด 
 
 
ท1านจัดอยู1ในประชากรกลุ1มใดดังต1อไปนี้ 
 
                     นักท1องเท่ียว 
 
                     มีภูมิลําเนาอยู1ท่ี จังหวัดนครปฐม 
 
 
 
ตอนท่ี 1 ข-อมูลส+วนตัวของผู-ตอบแบบสอบถาม 
คําแนะนํา : กรุณาตอบแบบสอบถามโดยเลือกตัวเลือกท่ีตรงกับคําตอบ และความคิดเห็นของท+าน
มากท่ีสุด 
 
1. เพศ 
                     ชาย                                     หญิง 
 
2. อายุ 
 
                     ตํ่ากว1า 20 ป6                          41-50 ป6 
 
                     20-30 ป6                               51-60 ป6 
 

ข

ข

ข ข

ข

ข
ข

ข
ข

ชดุที� 

ข
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                     31-40 ป6                               มากกว1า 60 ป6 
 
 
3. อาชีพ 
 
                     นักเรียน/นักศึกษา                    พนักงานบริษัทเอกชน 
 
                     รับราชการ                              ธุรกิจส1วนตัว 
 
                     พนักงานรัฐวิสาหกิจ                  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) …………………….... 
 
4. รายได.เฉลี่ยต1อเดือน 
 
                     น.อยกว1า 10,000   บาท              30,001-40,000    บาท 
 
                     10,000-20,000    บาท              40,001-50,000    บาท 
 
                     20,001-30,000    บาท              มากกว1า 50,000   บาท 
 
 
 
 
 
ตอนท่ี 2 ข-อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการบริโภคหมูหันของผู-ตอบแบบสอบถาม 
 
5. จํานวนคนท่ีไปบริโภค 
  
 ทานคนเดียว                     2-3 คน 
 
                    4-5 คน                                   มากกว1า 5 คน 
 
6. ความสําพันธุ(ของกลุ1มคนท่ีมาบริโภค 
 
                     บริโภคคนเดียว                         เพ่ือน 
 

ข

ข

ข

ข ข

ข

ข ข

ข

ข ข

ข

ข ข
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                    ครอบครัว(พ1อ แม1 พ่ี น.อง)           แฟน      
 
7. ช1วงเวลาในการบริโภค 
 
                   วันทํางาน( วันจันทร(-ศุกร()          วันหยุดนักขัตฤกษ( (วันหยุดยาว)        วันเสาร(-
วันอาทิตย(   
8. จํานวนครั้งในการบริโภคต1อเดือน 
 
                     น.อยกว1า 1 ครั้ง                        2-3 ครั้ง 
 
                   1-2 ครั้ง                                 มากกว1า 3 ครั้ง 
 
 
ตอนท่ี 3  แบบสอบถามความคิดเห็นด-านอิทธิพลของป�จจัยทางการตลาดท่ีมีต+อการเลือกซ้ือหมู
หันนครปฐม 
 
คําแนะนํา: กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกคําตอบ ตามลําดับความสําคัญ ท่ีตรงกับความเห็น
ของท+านโดยทําเครื่องหมาย / ในช+องท่ีตรงกับความคิดเห็นของท+าน 

ท1านคิดว1าปHจจัยทางการตลาดต1อไปนี้มีความสําคัญมากน.อยเพียงใดในการตัดสินใจเลือกซ้ือหมูหัน
นครปฐม 

 

ป�จจัย 

ระดับความสําคัญ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น-อย น-อย
ท่ีสุด 

ด-านผลิตภัณฑ! (Product) 5 4 3 2 1 
     9. ความมีชื่อเสียงและความน1าเชื่อถือของร.านหมูหัน
นครปฐม 

     

    10. ความสะดวกของการเดินทาง      
    11. รสชาติ/ความกรอบของหนังหมูหันนครปฐม      
ด-านราคา (Price)      
    12. ราคาถูกกว1าเม่ือเทียบกับหมูหันของท่ีอ่ืน      
    13. ราคาคุ.มค1ากับคุณภาพของหมูหัน      
    14. ราคารวมค1าใช.จ1ายตลอดการเดินทาง      

ข ข

ข

ข

ข

ข



49 

 

ด-านช+องทางการจัดจําหน+าย (Place)      
    15. ร.านจําหน1ายหมูหันต้ังอยู1ในทําเลท่ีเดินทางไปมาสะดวก      
    16. สามารถสั่งจอง/สั่งซ้ือผ1านเว็บไซด(/อีเมล(/MSNได.       
    17. สามารถสั่งจอง/สั่งซ้ือทางโทรศัพท(/แฟ�กซ(/SMS      
ด-านการส+งเสริมการตลาด (Promotion)      
    18. มีการโฆษณา/การจัดงานเทศกาลหมูหันนครปฐม      
    19. มีส1วนลดราคา      
    20. มีคะแนนสะสมแต.มแทนเงินสด      
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