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     บทท่ี 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 การศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหงของลูกคา 
บริษัท ฟรีซโก จํากัด จังหวัดสมุทรปราการ ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของใน
การศึกษาดังนี้ 
 1. แนวคิดทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 2. แนวคิดทฤษฎีตลาดองคการ 
 3. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 4. ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง 
 5. ประวัติความเปนมา บริษัท ฟรีซโก จํากัด 
 6. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  
 
แนวคิดทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 
 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 
 Kolter and Armstrong (2006, p.19) กลาวถึงสวนประสมการตลาดวา สวนประสม
การตลาด (marketing mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการ
ผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการ และสรางความพึงพอใจใหแกกลุม
ลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาดประกอบดวยทุกส่ิงทุกอยางท่ีกิจการใชเพ่ือใหมีอิทธิพลโนม
นาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมการตลาดแบงออกเปน 4 กลุม ดังท่ีรูจักกันวา 
4P’s ไดแก ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) การจัดจําหนาย (place or distribution) และการสงเสริม
การตลาด (promotion) 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หนา 52) กลาววา สวนประสมการตลาดเปนองคประกอบท่ี
สําคัญในการตอบสนองตอตลาดไดอยางเหมาะสม โดยเริ่มตนท่ีธุรกิจตองมีส่ิงท่ีจะนําเสนอตอลูกคา
หรือผลิตภัณฑ ทําการตั้งราคาท่ีเหมาะสม และการนําสงถึงลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพดวยการ
บริหารชองทางการจัดจําหนายและหาวิธีส่ือสารเพ่ือท่ีจะแจงขาวสารและกระตุนใหเกิดการซ้ือดวย
การทําการสงเสริมการตลาด ซ่ึงกลยุทธเหลานี้ถือเปนเครื่องมือทางการตลาด 
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 เพลินทิพย โกเมศโสภา (2550, หนา 60) กลาวถึง สวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ชุดของเครื่องมือทางการตลาดซ่ึงองคกรใชเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคใน
ตลาดเปาหมายท่ีกําหนดไว ไดแก  ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) การจัดจําหนาย (place or 
distribution) และการสงเสริมการตลาด (promotion) 
 สมใจ บุญทานนท  (2552, หนา 17) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การกําหนดผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด เพ่ือตอบสนองและ
กระตุนความตองการของลูกคาในตลาดเปาหมายและใหสอดคลองกับปจจัยภายนอกท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงตลอดเวลา เชน สอดคลองกับลักษณะและความเขมขนในการแขงขันของตลาด 
ลักษณะของตลาด เปาหมาย นโยบายของรัฐบาล กฎหมาย ขนบธรรมเนียมประเพณีและวัฒนธรรม 
เทคโนโลยีสมัยใหม ตลอดจนสอดคลองกับนโยบายการตลาดของธุรกิจคูแขง 
 จากความหมายของสวนประสมทางการตลาด สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาดแสดง
ใหเห็นองคประกอบทางการตลาดท่ีจะใชเพ่ิมโอกาสทางการตลาดท้ังทางตรงและทางออม ทําใหเกิด
ความพึงพอใจใหกับผูบริโภคกอนตัดสินใจซ้ือ 
 องคประกอบของสวนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน  (2550, หนา 33) กลาวถึงแนวความคิดสวนประสมทางการตลาดวาเปน
หัวใจสําคัญของการบริหารการตลาด การดําเนินงานของกิจการจะประสบความสําเร็จไดจึงขึ้นอยูกับ
สวนประสมทางการตลาด ซ่ึงจัดเปนปจจัยภายในองคการท่ีสามารถควบคุมได องคกรสามารถ
ปรับปรุงเปล่ียนแปลงใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมตาง ๆ เพ่ือใหกิจการอยูรอดได หรืออาจเรียกได
วาสวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือทางการตลาดท่ีถูกใชเพ่ือตอบสนองความตองการของ
ลูกคากลุมเปาหมาย ทําใหกลุมเปาหมายพอใจ โดยประกอบดวยองคประกอบสําคัญ 4 ประการ 
ไดแก  
 1. ผลิตภัณฑ (product) เปนส่ิงท่ีเสนอขายเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมาย โดยผลิตภัณฑนั้นอาจจะมีตัวตน สามารถมองเห็น จับตอง หรือทดลองชิมได เชน 
สินคา (goods) หรืออาจจะไมมีตัวตน เชน บริการ (service) ความคิด (ideas) เปนตน ผลิตภัณฑท่ีจะ
ประสบความสําเร็จในตลาดจะตองมีรูปแบบ ลักษณะคุณภาพ และคุณสมบัติอ่ืน ๆ ตรงตามความ
ตองการของลูกคากลุมเปาหมาย นอกจากนี้ผลิตภัณฑเปนองคประกอบตัวแรกใน 4P’s หรือสวน
ประสมทางการตลาดท่ีลูกคาจะใหความสนใจในการเลือกซ้ือ 
 2. ราคา (price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตราหรือมูลคาท่ียอมรับ
ในการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑท่ีนําเสนอ ซ่ึงการกําหนดราคาขึ้นอยูกับปจจัยสําคัญหลายประการ คือ 
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ตองใหเหมาะสมกับตนทุนคาใชจายของผูขาย ความสามารถในการซ้ือของลูกคา กลุมเปาหมายและ
ส่ิงแวดลอมตาง ๆ ทางการตลาด เชน คูแขงขัน กฎหมายขอบังคับตาง ๆ เปนตน 
 3. การจัดจําหนาย (place or distribution) เปนกระบวนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิต
ไปสูผูบริโภคหรือตลาดเปาหมาย ซ่ึงมีกิจกรรมตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของในการจัดจําหนายหรือกระจาย
สินคา ไดแก การขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ เปนตน โดย
อาจมีการเคล่ือนยายสินคาและบริการผานสถาบันคนกลางตาง ๆ เชน พอคาปลีก พอคาสง ตัวแทน
จําหนายหรือนายหนา เพ่ือทําใหการจัดจําหนายสินคาดีขึ้น 
 4. การสงเสริมการตลาด (promotion) เปนการติดตอส่ือสารทางการตลาดระหวางผูขายกับ
ผูซ้ือ หรือกลุมลูกคาเปาหมายโดยมีวัตถุประสงคท่ีสําคัญเพ่ือเตือนความทรงจํา แจงขาวสารหรือชัก
จูงใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวยกิจกรรมหลักท่ีสําคัญ 5 
กิจกรรม คือ 
  4.1 การโฆษณา (advertising) เปนการแจงหรือนําเสนอขอมูลขาวสารตาง ๆ ขององคกร
และผลิตภัณฑ โดยผานส่ือ เชน วิทยุ โทรศัพท หนังสือพิมพ นิตยสาร เปนตน และมีผูอุปถัมภจาย
คาใชจายตาง ๆ 
  4.2 การขายโดยใชพนักงาน (personal selling) เปนการแจงขาวสาร ขอมูลและจูงใจ
ตลาดใหเกิดการซ้ือขายสินคา โดยเปนการติดตอซ้ือขายกันแบบเผชิญหนาระหวางผูซ้ือและผูขาย ซ่ึง
จะทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาเร็วขึ้น หรือทราบผลการเจรจาซ้ือขายไดรวดเร็ว 
  4.3 การสงเสริมการขาย (sale promotion) เปนกิจกรรมท่ีชวยกระตุนใหเกิดความสนใจ
ทดลองใช หรือการซ้ือสินคาและบริการในปริมาณท่ีมากขึ้นและรวดเร็วขึ้นไดโดยอาศัยกิจกรรมทาง
การตลาดตาง ๆ  เชน การลดราคา การแจกของแถม การแจกคูปอง การใหชิงโชค การใหสวนลด 
เปนตน 
  4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (publicity and public relations) เปนการแจก
แจงขาวสารขอมูลความเคล่ือนไหวหรือกิจกรรมตาง ๆ ของกิจการ เพ่ือเปนการสรางภาพพจน 
ความรูสึกท่ีดีใหกับกิจการ รวมถึงผลิตภณัฑท่ีกิจการนั้น ๆ ไดผลิตขึ้น เชน การออกขาว การเขารวม
บริจาคเงินใหมูลนิธิตาง ๆ ของกิจการ จะสงผลใหผลิตภัณฑท่ีกิจการผลิตสามารถขายไดดีตามไป
ดวย 
  4.5 การตลาดทางตรง (direct marketing) หมายความถึงชองทางหลักในการจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑเพ่ือใหเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย หรือกลุมลูกคาท่ีคาดหวังโดยตรง และหมายถึงระบบการ
สงเสริมทางการตลาดท่ีใชในการโฆษณาหนึ่ง หรือมากกวาหนึ่งส่ือ เพ่ือใหเกิดการตอบสนอง และ/
หรือการแลกเปล่ียนท่ีสามารถวัดคาได ณ ท่ีใดท่ีหนึ่ง 
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 สมใจ บุญทานนท (2552, หนา 19) กลาวถึงสวนประสมการตลาดวา การกําหนดสวน
ประสมการตลาดของธุรกิจ ตองคํานึงถึงความตองการและความสามารถในการตอบสนองลูกคา คือ 
 1. การกําหนดผลิตภัณฑ ตองคํานึงถึงความสามารถของผลิตภัณฑในการแกไขปญหาท่ี
ลูกคาพบ (customer solution) 
 2. การกําหนดราคา ตองคํานึงถึงตนทุนของลูกคา (customer cost) เพราะรายรับของธุรกิจ
คือรายจายของผูซ้ือ ดังนั้นการกําหนดราคาตองคํานึงถึงรายไดและสภาพเศรษฐกิจในขณะนั้น 
 3.  การกํ าหนดการจัดจําหน าย ตองคํ านึ งถึงความสะดวกในการซ้ือของลูกค า 
(convenience) ดวยการเพ่ิมจุดจําหนาย การสงสินคาถึงบาน และการส่ังซ้ือทางอินเตอรเน็ต เปนตน 
 4. การกําหนดการสงเสริมการตลาด ตองคํานึงถึงการส่ือสารกับลูกคา (communication) 
ดวยการทํากิจกรรมลูกคาสัมพันธอยางสมํ่าเสมอ เพ่ือใหลูกคาไดรับทราบถึงผลประโยชนท่ีพึงจะ
ไดรับและความเปล่ียนแปลงของธุรกิจ 
 Kolter and Armstrong (2006, pp. 68) กลาววา สวนผสมทางการตลาด (4P’s) เปน
เครื่องมือท่ีใชเพ่ือใหการดําเนินงานสามารถบรรลุวัตถุประสงคภายในตลาดเปาหมายไดเปน
ผลสําเร็จประกอบดวย  
 1. ผลิตภัณฑ (products) ท่ีตองมีคุณภาพและรูปแบบดีไซนตรงตามความตองการของ
ลูกคา หรือสินคาหรือบริการท่ีบุคคลและองคกรซ้ือไปเพ่ือใชในกระบวนการผลิตสินคาอ่ืน ๆ หรือ
ในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึง สินคาหรือบริการท่ีผูซ้ือสินคาหรือบริการท่ีผูซ้ือไปเพ่ือ
ใชในการผลิต การใหบริการ หรือดําเนินงานของกิจการหรือแมผลิตภัณฑจะเปนองคประกอบตัว
เดียวในสวนประสมของการตลาดก็ตาม แตเปนตัวสําคัญท่ีมีรายละเอียดท่ีจะตองพิจารณาอีกมากมาย 
ดังนี้ เชนความหลากหลายของผลิตภัณฑ (produce variety) ช่ือตราสินคาของผลิตภัณฑ (brand 
name) คุณภาพ ของผลิตภัณฑ (quality) การรับระกันผลิตภัณฑ (warranties) และการรับคืน
ผลิตภัณฑ (Reverse)  
 2. ราคา (pricing) ตองเหมาะสมกับตําแหนงทางการแขงขันของสินคาและสรางกําไรใน
อัตราท่ีเหมาะสมสูกิจการหรือจํานวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเปนคาสินคาหรือบริการหรืผลรวมของมูล
คาท่ีผูซ้ือทําการแลกเปล่ียนเพ่ือใหไดมาซ่ึงผลประโยชนจากการมีหรือการใชผลิตภัณฑสินคาหรือ
บริการหรือนโยบายการตั้งราคา (pricing policies) หรือมูลคาของสินคาและบริการท่ีวัดออกมาเปน
ตัวเงิน การกําหนดราคามีความสําคัญตอกิจการมาก กิจการไมสามารถกําหนดราคาสินคาเองได
ตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะตองกําหนดตนทุนการผลิต สภาพการแขงขัน กําไรท่ีคาดหมาย 
ราคาของคูแขงขัน ดังนั้นกิจการจะตองเลือกกลยุทธท่ีเหมาะสมในการกําหนดราคาสินคาและ
บริการ  ประเด็นสําคัญจะตองพิจารณาเกี่ยวกับราคาไดแก ราคาสินคาท่ีระบุในรายการหรือราคาท่ี
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ระบุ (list price) ราคาท่ีใหสวนลด (discounts) ราคาท่ีมีสวนยอมให (allowances) ราคาท่ีมีชวง
ระยะเวลาท่ีการชําระเงิน (payment period) และราคาเง่ือนไขใหสินเช่ือ (credit terms) 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (place) ก็เนนชองทางการกระจายสินคาท่ีครอบคลุมและท่ัวถึง 
สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายทุกสวนไดเปนอยางดีหรือเปนชองทางการจัดจําหนายเปนเสนทาง
เคล่ือนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือลูกคา ซ่ึงอาจผานคนกลางหรือไมผานก็ได ในชองทางการ
จัดจําหนายประกอบดวย ผูผลิต ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (industrial user) หรือลูกคาทาง
อุตสาหกรรม (industrial consumer) และคนกลาง (middleman) โลจิสติกสทางการตลาด เปนการวาง
แผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยายสินคาจากจุดเริ่มตนไปยงจุดท่ีตองการ เพ่ือ
ตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงผลกําไร หรือกลยุทธทางการตลาดในการทําใหมี
ผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ แนนอนวาสินคาท่ีมีจําหนาย
แพรหลายและงายท่ีจะซ้ือก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภทของชองทางท่ีนําเสนอก็อาจกอ
อิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ หรือชองทางการจัดจําหนายท่ีเกี่ยวของกับ หนวย
เศรษฐกิจตาง ๆ ท่ีมีสวนรวมในกระบวนการนําพาสินคาจากผูผลิตไปสูมือผูบริโภค ซ่ึงการตัดสินใจ
เลือกชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสม มีความ สําคัญตอกําไรของหนวยธุรกิจ รวมท้ังมีผลกระทบ
ตอการกําหนดสวนผสมทางการตลาดท่ีเกี่ยวของอ่ืนๆเชน การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินคา หรือ 
การกระจายสินคาเปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวสินคา จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือ
ผูใชทางอุตสาหกรรมการขนสงและการเก็บรักษาตัวสินคา ภายในธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งและระบบชอง
ทางการจัดจําหนายของธุรกิจนั้น 
 4. การสงเสริมการตลาด (promotion) ท่ีเนนท้ังการโฆษณา ประชาสัมพันธสงเสริมการขาย
และการตลาดโดยตรง ซ่ึงสามารถเรียกวา 4P’S ซ่ึงนําไปสูการไดครอบครองสวนแบงทางการตลาด
ท่ีเพ่ิมขึ้นตามเปาหมายของกิจการนั่นเอง ระดับท่ีสองคือการตลาดท่ีมุงเนนทางดานของการสราง
ประสบการณท่ีดีนาประทับใจใหกับลูกคา ก็จะนําไปสูการสรางความผูกพันทางดานอารมณท่ีแนบ
แนน ตอผูบริโภคแบบสนิทแนบแนน โดยผลลัพธท่ีคาดหวังจากกิจการในการดําเนินกลยุทธทาง
การตลาดระดับท่ีสองนี ้คือกิจการจะสามารถมีสวนแบงการตลาดในจิตใจของลูกคาสูงขึ้นเม่ือเทียบ
กับคูแขงขันหรือ เปนกิจกรรมติดตอส่ือสารไปยังตลาดเปาหมายเพ่ือเปนการใหคามรู ชักจูง หรือเปน
การเตือน ความจําเปนของตลาดเปาหมายท่ีมีตอตราสินคาและผลิตภัณฑสินคาหรือบริการ การ
โฆษณา การสงเสริมการขาย หรือเปนเครื่องมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึงพอใจตอตราสินคาหรือ
บริการความคิด ตอบุคคลโดยใชเพ่ือจูงใจ ใหเกิดความตองการเพ่ือเตือนความทรงจํา ในผลิตภัณฑ
โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ 
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ภาพท่ี 2.1 สวนประสมทางการตลาด (marketing mix)  
ท่ีมา : Kotler and Armstrong (2006, p.172) 
 
 
 
 
 

ผลิตภัณฑ (product) 
 ความหลากหลาย 
 คุณภาพ 
 รูปแบบ 
 ประโยชนใชสอย 
 รูปรางลักษณะ 
 ตราสินคา 
 บรรจุภัณฑ 
 ขนาด 
 บริการ 

ราคา (price) 
 กําหนดราคา 
 สวนลด 
 สวนยอมให 
 ระยะเวลาชําระเงิน 
 การใหสินเช่ือ 

 
 

การจัดจําหนาย (place) 
 ชองทาง 
 ความครอบคลุม 
 การจัดประเภท 
 ทําเล  
 สินคาคงเหลือ 
 การขนสง 
 โลจิสติกส 

 

การสงเสริมการตลาด 
(promotion) 

 การโฆษณา  
 การสงเสริมการขาย  
 การขายโดยพนักงาน

ขาย 
 การประชาสัมพันธ 
  การตลาดทางตรง  

 

ตลาดเปาหมาย 
(targer 
market) 
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แนวคิดทฤษฎีตลาดองคการ  
 
 นิตยา วงศธาดา และคณะ (2557, หนา 61-62) กลาววา ตลาดองคการ (organizational 
market) คือ บุคคลหรือกลุมบุคคลท่ีซ้ือสินคาหรือบริการ โดยมีเปาหมายเพ่ือขายตอหรือผลิตสินคา
อ่ืน หรือเพ่ือใชในการดําเนินงานประจํา ตลาดองคการอาจเรียกวา ตลาดอุตสาหกรรม (industrial 
market) หรือตลาดธุรกิจ (business market) ตลาดองคการประกอบดวยผูซ้ือทุกประเภทยกเวน
ผูบริโภคขั้นสุดทาย การตลาดองคการอาจเรียกอีกอยางหนึ่งวา การตลาดธุรกิจตอธุรกิจ (business-to-
business marketing)  
 ตลาดองคการ แบงออกไดเปน 4 ประเภท ไดแก  
 1. ตลาดผูผลิต (producer markets) ประกอบดวยบุคคลและองคการท่ีซ้ือสินคาและบริการ
เพ่ือนําเขาสูการผลิตสินคาและบริการอ่ืน ๆ ท่ีจะนําไปขาย ตลาดผูผลิตนับเปนตลาดองคการท่ีมี
ขนาดใหญท่ีสุดและมีความแตกตางมากท่ีสุด เนื่องจากผูผลิตจะอยูในอุตสาหกรรมตาง ๆ ท่ีมีความ
แตกตางกันออกไป 
 2. ตลาดผูขายตอ (reseller markets) ประกอบดวย บุคคลและกลุมบุคคลท่ีซ้ือสินคาโดยมี
วัตถุประสงคเพ่ือขายตอหรือใหเชา ไดแก ผูคาสง (wholesaler) ผูคาปลีก (retailer) ผูขายตอจะซ้ือ
สินคาและบริการไปเพ่ือขายตอและเพ่ือใชในการดําเนินธุรกิจของตน ผูขายตอโดยท่ัวไปมักจะ
จัดเก็บหรือซ้ือสินคาเปนจํานวนมากและมีความแตกตางหลากหลาย 
 3. ตลาดรัฐบาล (government markets) ประกอบดวยหนวยงานตาง ๆ ของรัฐบาลท่ีซ้ือหรือ
เชาสินคาและบริการไปใชในการปฏิบัติหนาท่ีของตน หนวยงานรัฐบาลท้ังในสวนกลางและระดับ
ทองถ่ินจะซ้ือสินคาและบริการเปนจํานวนมากและมีความแตกตางหลากหลาย 
 4. ตลาดสถาบัน (institutional markets) ประกอบดวยองคกรการกุศล สถาบันการศึกษา 
กลุม ชุมชน หรือสถาบันอ่ืน ๆ ท่ีไมไดมีวัตถุประสงคเพ่ือแสวงหากําไร สมาชิกของตลาดสถาบัน 
เชน วัด โรงพยาบาล สถานศึกษา เปนตน สถาบันเหลานี้จะซ้ือสินคาและบริการไปเพ่ือใชในการ
ดําเนินงานของตน 
 ตลาดอุตสาหกรรม (industrial market) 
 ตลาดอุตสาหกรรม หรือตลาดผูผลิต หรือตลาดธุรกิจประกอบดวยกลุมบุคคล และองคการ 
ซ่ึงตองการสินคาหรือบริการ เพ่ือใชในการผลิตสินคาหรือบริการในการนําเสนอขาย หรือเพ่ือ
ใหบริการตอไป ผูซ้ือหรือผูใชในตลาดผูผลิตเรียกวา ผูใชทางอุตสาหกรรม (industrial users) ซ่ึง
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หมายถึง องคการท่ีซ้ือสินคาหรือบริการเพ่ือนําไปใชผลิตสินคาหรือบริการ หรือใชในธุรกิจของ
ตนเอง แบบของอุตสาหกรรมท่ีสําคัญ ๆ ท่ีอยูในตลาดผูผลิตไดแก การเกษตร การปาไม การประมง 
การเหมืองแร การผลิตหรือการอุตสาหกรรม การกอสราง การขนสง การติดตอส่ือสาร การธนาคาร 
การเงิน และการประกันภัย การใหบริการ และสวนราชการและรัฐวิสาหกิจ ความแตกตางระหวาง
ตลาดผูผลิตและตลาดผูบริโภคท่ีเห็นไดชัดเจนคือ จํานวนของผูผลิตในแตละอุตสาหกรรมจะ
แตกตางกัน เชน อาจเปนตลาดผูกขาด ตลาดท่ีมีผูขายนอยราย หรือเปนตลาดท่ีมีการแขงขันอยาง
สมบูรณ แตในตลาดผูบริโภคประกอบดวยผูบริโภคแตละคน หรือครอบครัว จํานวนมากมายกวา
ตลาดผูผลิต  และขนาดของการจําหนายจะแตกตางกัน ตลาดผูผลิตจะมีปริมาณสินคาท่ีซ้ือขาย
มากกวาตลาดผูบริโภคเพราะในตลาดผูผลิตซ้ือไปเพ่ือผลิตตอ 
 ลักษณะที่สําคัญของตลาดอุตสาหกรรมมีดังนี้ 
 1. มีผูซ้ือจํานวนนอยราย (fewer buyers) ผูผลิตหรือผูประกอบอุตสาหกรรมจะมีจํานวน
นอยรายเม่ือเทียบกับจํานวนผูบริโภค 
 2. ผูซ้ือแตละรายเปนผูซ้ือรายใหญ (larger buyers) ผูผลิตจะซ้ือสินคาเพ่ือใชในการผลิต 
การใหบริการหรือการดําเนินงานของกิจการ ซ่ึงการซ้ือแตละครั้งจะซ้ือสินคาคิดเปนจํานวนเงินมาก
เม่ือเทียบกับผูบริโภค เชน โรงงานน้ําตาลซ้ือออยเปนจํานวนมาก เปนตน 
 3. ผู ซ้ือมักจะอยูรวมกันตามสภาพภูมิศาสตร  (geographical concentrated Buyers) 
เนื่องจากแหลงอุตสาหกรรมมักจะอยูตามสภาพภูมิศาสตร ไดแก โรงงานตาง ๆ ตามนิคม
อุตสาหกรรม เชน พระประแดง ชลบุรี หรือรังสิต สมุทรปราการ เปนตน 
 4. มีความสัมพันธระหวางผูขาย และลูกคาอยางใกลชิด (close supplier customer 
relationship) เนื่องจากมีลูกคานอยราย และสวนใหญเปนลูกคารายใหญ ผูขายจึงสามารถสนองความ
ตองการและใหบริการลูกคาไดด ี
 พฤติกรรมการซ้ือของตลาดองคการ 
 พฤติกรรมการซ้ือของตลาดองคการ หมายถึง กระบวนการตัดสินท่ีองคการใชในการสราง
ความตองการสินคาและบริการ โดยรูปแบบท่ีองคการนั้นกําหนดความตองการขึ้น เพ่ือซ้ือผลิตภัณฑ
และบริการ และเปนการแยกแยะ ประเมิน การเลือกระหวางตราสินคา และตัวแทนจําหนายตาง ๆ 
ลักษณะสําคัญของพฤติกรรมการซ้ือขององคการ ดังนี้   
 1. ลักษณะของอุปสงค (demand characteristics) อุปสงคขององคการจะเปนอุปสงค
ตอเนื่อง (derived demand) หมายถึง อุปสงคสินคาและบริการท่ีเกิดจากอุปสงคสินคาหรือบริการของ
ผูบริโภค อุปสงคตอเนื่องมักมีพ้ืนฐานจากการคาดการณถึงอุปสงคของผูบริโภคในอนาคต 
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 2. จํานวนผูมีศักยภาพเปนผูซ้ือ (number of potential buyers) ผูซ้ือองคการจะมีจํานวนนอย
กวาผูซ้ือท่ีเปนผูบริโภคขั้นสุดทาย  
 
 3. วัตถุประสงคในการซ้ือขององคการ (organizational buying objectives) องคการจะซ้ือ
สินคาและบริการดวยเหตุผลหลักเพียงประการเดียว คือ เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ 
สําหรับหนวยงานรัฐบาลและองคการท่ีไมแสวงหากําไรจะมีวัตถุประสงคเพ่ือตอบสนองความ
ตองการของบุคคลท่ีตนใหบริการ 
 4. เกณฑการซ้ือขององคการ (organizational buying criteria) ในการซ้ือองคการจะให
ความสําคัญของเกณฑท่ีจะใชในการเลือกผูขาย เกณฑการซ้ือขององคการ คือ คุณสมบัติของสินคา
และบริการของผูขายและความสามารถของผูขาย เกณฑท่ีนิยมใช ไดแก ราคา ความสามารถในการ
รักษาหรือนําเสนอคุณภาพตามท่ีกําหนด ความสามารถในการจัดสงตามเวลา ความสามารถทาง
เทคนิค นโยบายการรับประกันและชดเชยความเสียหายในกรณีเกิดปญหาเกี่ยวกับคุณภาพสินคา ผล
การปฏิบัติงานในอดีต และกําลังการผลิต 
 5. ขนาดของคําส่ังซ้ือ (size of the order of  purchase) ขนาดของการซ้ือขององคการจะ
ใหญกวาการซ้ือของผูบริโภค เนื่องจากการซ้ือขององคการมีขนาดใหญ องคการจึงกําหนดขอจํากัด
แกผูจัดซ้ือในรูปแบบของนโยบายและวิธีการจัดซ้ือ เชน ตองมีผูเสนอราคาอยางนอย 3 ราย ในการ
ส่ังซ้ือท่ีเปนจํานวนเงินสูงตามท่ีกําหนดไว และถาเปนจํานวนเงินท่ีสูงมากจะตองไดรับการอนุมัติ
จากผูบริหารระดับสูง เปนตน 
 6. ความสัมพันธระหวางผูซ้ือและผูขาย (buyer – weller relationship and supply 
partnerships) การซ้ือขององคการมักจะเกี่ยวของกับการเจรจาตอรองท่ีใชเวลาและมีความซับซอนใน
การกําหนดการสง ราคา ขอกําหนดทางเทคนิค การรับประกัน และนโยบายชดเชยความเสียหาย 
นอกจากนี้ยังมีขอตกลงตางตอบแทนในการซ้ือขององคการ การซ้ือตางตอบแทน (reciprocity) คือ 
แนวปฏิบัติในการซ้ือของอุตสาหกรรม ซ่ึงองคการสองแหงตกลงท่ีจะซ้ือสินคาและบริการของกัน
และกัน 
 7. ศูนยกลางการจัดซ้ือ (buying center) ในการซ้ือท่ีเปนงานประจํา ซ่ึงมีมูลคาการซ้ือต่ําผู
จัดซ้ือหรือผูจัดการฝายจัดซ้ือจะเปนผูตัดสินใจเพียงรายเดียว ในหลายสถานการณบุคคลหลายคนใน
องคการจะมีสวนรวมในกระบวนการซ้ือ บุคคลกลุมนี้เรียกวา ศูนยกลางการจัดซ้ือ จะมีเปา
หมายความเส่ียง และความรูท่ีสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือรวมกัน ถากลุมศูนยกลางการจัดซ้ือนี้มี
ลักษณะเปนทางการจะเรียกวา คณะกรรมการจัดซ้ือ (buying committee) กิจการหรือหนวยงาน
ราชการสวนใหญจะใชกลุมท่ีไมเปนทางการหรือจัดประชุมเพ่ือทําการตัดสินใจ ส่ิงสําคัญท่ีนักการ
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ตลาดตองเขาใจ คือ โครงสราง หนาท่ีทางธุรกิจ และเทคนิค รวมถึงพฤติกรรมของกลุมคนเหลานี้ใน
ศูนยกลางการจัดซ้ือ 
 
 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของตลาดองคการ 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2550, หนา 93-93) อธิบายถึงปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือของผูซ้ือตลาดองคการ ประกอบดวย 
 1. ปจจัยดานสภาพแวดลอม (environmental factors) ผูซ้ือทางธุรกิจจะไดรับอิทธิพลอยาง
มากจาปจจัยสภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ (economic environment) ท้ังท่ีเกิดขึ้นในปจจุบันและปจจัย
ท่ีคาดวาจะเกิดขึ้นในอนาคต ปจจัยดังกลาวไดแก ระดับอุปสงคเบ้ืองตน การคาดการณ สภาวะ
เศรษฐกิจ และตนทุนของเงิน หากสภาวะทางเศรษฐกิจมีความไมแนนอนเพ่ิมมากขึ้น ผูซ้ือตลาด
องคการก็จะตัดทอนโครงการลงทุนใหม ๆ ลง ปจจัยสภาพแวดลอมท่ีสําคัญเพ่ิมมากขึ้นในปจจุบัน 
คือ การขาดแคลนวัตถุดิบหลัก นอกจากนี้ ผูซ้ือตลาดองคการยังไดรับผลกระทบจากปจจัยอ่ืน ๆ 
ปจจัยเหลานี้อาจสงผลตอปฏิกิริยาของผูซ้ือตลาดองคการดานพฤติกรรมของนักการตลาดและกล
ยุทธตาง ๆ 
  1.1 การกําหนดสินคาและการบริการโดยส่ิงแวดลอมดานกายภาพ ดานเทคโนโลยี และ
เศรษฐกิจ 
  1.2 กําหนดเง่ือนไขของธุรกิจ เชน อัตราการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ ระดับรายได
ประชาชาติ อัตราดอกเบ้ีย และอัตราการวางงาน การแขงขันท่ีรุนแรงขึ้น โดยส่ิงแวดลอมดาน
การเมือง และเศรษฐกิจ 
  1.3 การกําหนดคานิยมและบรรทัดฐานระหวางองคการ บุคคล โดยส่ิงแวดลอมดาน 
วัฒนธรรมและธรรมเนียมประเพณี  สังคม กฎหมาย และการเมือง 
  1.4 การกําหนดการไหลของสารสนเทศ เขาไปในองคกร โดยส่ิงแวดลอมดานกายภาพ 
 2. ปจจัยดานการจัดองคการ (organizational Factors) คือ องคการในฐานะผูซ้ือแตละแหง
จะมีวัตถุประสงค นโยบาย วิธีปฏิบัติ โครงสรางองคการ และระบบการดําเนินงานตาง ๆ ของตน
แตกตางกันไป จึงจําเปนท่ีนักการตลาดตองทําความเขาใจปจจัยการจัดองคการ โดยคําถามท่ี
จําเปนตองทราบ ไดแก จํานวนผูท่ีเกี่ยวของในการตัดสินใจซ้ือ เกณฑท่ีใชพิจารณาประเมินการ
ส่ังซ้ือ นโยบายการส่ังซ้ือและขอบเขตของการส่ังซ้ือ นอกจากนี้ นักการตลาดตองดูแนวโนมของ
พฤติกรรมของหนวยงานจัดซ้ือ ดังนี้  
  2.1 การเพ่ิมความสําคัญของหนวยงานจัดซ้ือ เนื่องจากแรงผลักดันจากการแขงขันทาง
การตลาดท่ีมากขึ้น ทําใหองคการเพ่ิมความสําคัญและยกฐานะหนวยงานจัดซ้ือ 
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  2.2 การรวบอํานาจการจัดซ้ือ สํานักงานใหญขององคการมักระบุวัสดุท่ีจะซ้ือของแผนก
ตาง ๆ ในองคการ และเปดศูนยกลางเพ่ือทําการซ้ือเพ่ือใหไดสวนลดปริมาณ ทําใหเกิดความ
ประหยัด 
  2.3 สัญญาระยะยาว ผูซ้ือตลาดองคการยอมรับและทําสัญญาระยะยาวกับผูขายท่ีเช่ือถือ
ได เพราะบริษัทตองการผูขายท่ีมีหนวยสงสินคาใกลกับท่ีตั้งขององคการ 
  2.4 การประเมินการปฏิบัติงานในการจัดซ้ือและพัฒนาความเปนมืออาชีพของผูซ้ือ
หลายองคการตั้งระบบจูงใจเพ่ือใหรางวัลแกผูจัดการฝายจัดซ้ือในการปฏิบัติหนาท่ีจัดซ้ือไดดี สราง
ความกดดันตอผูขายท่ีใชระบบการจูงใจเปนอยางดี 
 3. ปจจัยดานปฏิสัมพันธ (interpersonal factors) ศูนยกลางการจัดซ้ือปกติจะมีผูเกี่ยวของ
จํานวนมาก บุคคลมีอิทธิพลตอกันและกัน จึงยากท่ีนักการตลาดจะพิจารณาถึงปฏิสัมพันธระหวาง
บุคคลท่ีเกิดขึ้นวาเปนแบบใด ท้ังยังยากท่ีจะพิจารณาวาอิทธิพลของกลุมมีผลตอกระบวนการซ้ือ
หรือไม ผูท่ีมีตําแหนงสูงสุดในสวนงานท่ีเกี่ยวกับการจัดซ้ืออาจไมมีอิทธิพลตอการซ้ือเสมอไป ผูท่ีมี
สวนเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ืออาจเนื่องมาจากเปนผูควบคุมการใหรางวัลหรือการใหโทษ หรือ
อาจมีความชํานาญพิเศษ หรืออาจมีความสัมพันธเปนพิเศษกับผู มีอํานาจตัดสินใจซ้ือคนสําคัญ 
ดังนั้น นักการตลาดจึงตองพยายามทําความเขาใจและเตรียมกลยุทธในการรับมือปจจัยเหลานี้ใหมาก
ท่ีสุด 
  3.1 ผูใช เปนบุคคลขององคการซ่ึงใชสินคาหรือบริการ ในบางกรณีผูใชผลิตภัณฑเปนผู
ริเริ่มโครงการซ้ือ และแสดงบทบาทท่ีสําคัญในการกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑท่ีใช 
  3.2 ผูมีอิทธิพล เปนบุคคลขององคการซ่ึงมีอิทธิพลทางตรงหรือทางออมในการ
ตัดสินใจซ้ือ ผูมีอิทธิพลจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑและจัดหาขอมูลเพ่ือประเมินผลทางการเลือก
ตาง ๆ ซ่ึงอาจจะเปนเจาหนาท่ีเทคนิคของบริษัท 
  3.3 ผูซ้ือ ผูซ้ือเปนผูท่ีทําการซ้ือสินคา ผูซ้ือจะเลือกผูขายจัดระยะเวลาการซ้ือ กําหนด
คุณสมบัติผลิตภัณฑและเง่ือนไขการซ้ือ 
  3.4 ผูตัดสินใจซ้ือ เปนบุคคลขององคการซ่ึงมีอํานาจอยางเปนทางการหรือไมเปน
ทางการท่ีจะตัดสินใจซ้ือขั้นสุดทายจากผูขายรายใดรายหนึ่ง การซ้ือสินคาประจําหรือสินคา
มาตรฐานอาจกําหนดใหเปนหนาท่ีของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง หรือกําหนดเปนครั้งตอไป 
  3.5 ผูอนุมัติ เปนบุคคลท่ีอนุมัติการตัดสินใจซ้ือและการเบิกจายเงิน ผูอนุมัติจะมีอํานาจ
สูงกวาผูตัดสินใจซ้ือ 
  3.6  ผูควบคุมดูแล ผูควบคุมคือบุคคลขององคการ ซ่ึงทําหนาท่ีควบคุมขบวนการซ้ือ 
เชน ทําหนาท่ีปองกันไมใหพนักงานพบกับผูตัดสินใจซ้ือ เปนตน 
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 4. ปจจัยสวนบุคคล (individual factors) ผูมีสวนเกี่ยวของในกระบวนการตัดสินใจซ้ือแต
ละรายมักมีแรงจูงใจ การรับรูและความชอบสวนตัวเขามารวมตัดสินใจดวย ปจจัยสวนบุคคลนี้มัก
ไดรับผลกระทบมาจากบุคลิกลักษณะของบุคคล เชน อายุ รายได การศึกษา อาชีพ บุคลิกภาพและ
ทัศนคติตอความเส่ียง ผูซ้ือแตละรายยังมีรูปแบบการซ้ือท่ีตางกัน บางรายชอบการวิเคราะหทาง
เทคนิค บางก็วิเคราะหแนวลึกเกี่ยวกับขอเสนอการประกวดราคากอนทําการเลือกผูจัดหาในขณะท่ี
บางรายพยายามเจรจาตอรองผูขายแตละรายจนกวาจะไดขอเสนอท่ีดีท่ีสุด 
 วารุณี ตันติวงศวาณิช และคณะ (2552, หนา 89 – 90) ไดอธิบายถึงพฤติกรรมผูซ้ือตลาด
องคการวา นักการตลาดตองรูวาผูซ้ือตลาดองคการจะตอบสนองตอส่ิงกระตุนทางการตลาดอยางไร 
แบบจําลองพฤติกรรมการซ้ือขององคการเปนส่ิงกระตุนทางการตลาดและส่ิงกระตุนอ่ืนกระทบตอ
องคการ การซ้ือจะกอใหเกิดการตอบสนองท่ีแนนอน ส่ิงกระตุนทางการตลาดสําหรับการซ้ือทาง
ธุรกิจประกอบดวยสวนประสมทางการตลาด 4 ประการ (4P’s) ไดแก ผลิตภัณฑ (product) ราคา 
(price) การจัดจําหนาย (place) และการสงเสริมการตลาด (promotion) เชนเดียวกับการซ้ือของ
ผูบริโภค ส่ิงกระตุนอ่ืนประกอบดวยอิทธิพลทางสภาพแวดลอมท่ีสําคัญ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.2  แบบจําลองพฤติกรรมผูซ้ือตลาดองคการ 
ท่ีมา : วารุณี ตันติวงศวาณิช และคณะ, 2552, หนา 89 
 
 จากภาพท่ี 2.2  แบบจําลองของพฤติกรรมของผูซ้ือธุรกิจ ตัวกระตุนทางการตลาดและอ่ืน 
ๆ กระทบหนวยงานจัดซ้ือ และทําปฏิกิริยา จากผูซ้ือ เพ่ือท่ีออกแบบกลยุทธทางดานสวนประสมทาง
การตลาดใหมีประสิทธิภาพ กิจกรรมการซ้ือประกอบดวยสวนสําคัญ 2 สวน โดยสวนแรก คือ 
ศูนยกลางการจัดซ้ือ ซ่ึงเปนท่ีรวบรวมของผูท่ีมีหนาท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือ และสวนท่ีสอง 

สภาพแวดลอม การจัดองคการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(อิทธิพลของการจัดองคการ) 
 

การตอบสนองของผูซ้ือ 
- การเลือกผลิตภัณฑหรือ
บริการ 
- การเลือกผูจัดหาร 
- ปริมาณการสั่งซื้อ 
- เง่ือนไขและเวลาการสงมอบ 
- เง่ือนไขการบริการและการ
ชําระเงิน 
- อื่น ๆ 

ศูนยกลางการซื้อ 
 
 
 
 
 
(ปฎิสัมพันธและ
อิทธิพลสวนบุคคล) 

กระบวน 
การซื้อ 

  สิ่งกระตุน          
ทางการตลาด  

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- การจัดจําหนาย 
- การสงเสริม 
การตลาด 

- เศรษฐกจิ 
- เทคโนโลย ี
- การเมือง  
- วัฒนธรรม- -
- การแขงขัน 

สิ่งกระตุนอื่น
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คือ กระบวนการตัดสินใจซ้ือ แบบจําลองแสดงใหเห็นถึงศูนยกลางการซ้ือและกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายในองคการ ปจจัยดานปฏิสัมพันธ  และอิทธิพลส วนบุคคล 
เชนเดียวกับท่ีไดรับอิทธิผลจากปจจัยสภาพแวดลอมภายนอก 
แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หนา 18) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือ
พฤติกรรมการตัดสินใจ การซ้ือ การใชและการประเมินผล การใชสินคาหรือบริการของบุคคลซ่ึงจะ
มีความสําคัญตอการซ้ือสินคาและบริการท้ังในปจจุบันและอนาคต 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550, หนา 9) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค เปนพฤติกรรมท่ีผูบริโภค
ทําการคนหา (searching) การซ้ือ (purchasing) การใช (using) การประเมินผล (evaluating) และการ
ใชจาย (disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา 
 อดุลย จาตุรงคกุล และคณะ (2550, หนา 3) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคเปนปฏิกิริยาของ
บุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการ
ตาง ๆ ของการตัดสินใจ ซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานั้น คําจํากัดความของ
พฤติกรรมผูบริโภค แบงสวนสําคัญออกเปน 3 สวน คือ 
 1. ปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมตาง ๆ เชน การเดินทางไปกลับจากราน การจาย
ของในราน การซ้ือ การขนสินคา การใชประโยชนและการประเมินคาสินคาและบริการท่ีมีจําหนาย
อยูในตลาด 
 2. บุคคลเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ และการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ ซ่ึง
หมายถึง ผูบริโภคคนสุดทาย เรามุงท่ีตัวบุคคลผูซ้ือสินคาและบริการ เพ่ือนําไปใชบริโภคเองและ/
หรือเพ่ือการบริโภคของหนวยบริโภคตาง ๆ ท่ีมีลักษณะคลายคลึงกัน เชน ครอบครัวหรือเพ่ือน เรา
พิจารณาหนวยบริโภควารวมถึงแมบานในฐานะท่ีเปนตัวแทนการจัดซ้ือของครอบครัว และบุคคล
บางคนท่ีซ้ือของขวัญใหกับผูอ่ืนดวย  
 3. รวมถึงกระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง 
ๆ เหลานี้ ซ่ึงรวมถึงการตระหนักถึงความสําคัญของกิจกรรมการซ้ือของผูบริโภค ท่ีกระทบโดยตรง
ตอปฏิกิริยาทางการตลาดท่ีเราสังเกตได เชน การติดตอพนักงานขายกับส่ือโฆษณาและการเปดรับ
ขาวสารโฆษณา การสอบถามอยางไมเปนทางการจากญาติมิตร การสรางความโนมเอียงหรือเกณฑ
การประเมินคาทางเลือกตาง ๆ และปฏิกิริยาตาง ๆ เกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ หลังจากระบุและ
พิจารณาทางเลือกตาง ๆ เปนอยางดีแลว  
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 สมใจ บุญทานนท (2552, หนา 89) กลาวถึงพฤติกรรมผูซ้ือ หมายถึง การกระทําของผูซ้ือท่ี
เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคา การจัดหาสินคา และการใชสินคา ซ่ึงผูซ้ือประกอบดวย ผูซ้ือ
ท่ีซ้ือไปเพ่ือการบริโภค (ultimate user) และผูซ้ือท่ีซ้ือไปเพ่ือการอุตสาหกรรม (original buyer) ผูซ้ือ
ท้ัง 2 ประเภทนี้อาจมีพฤติกรรมบางอยางเหมือนกันแตบางอยางตางกัน 
 สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมในการตัดสินใจของ
ผูบริโภคซ่ึงเปนการกระทําท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคา หรือบริการ  
 วิเชียร วงศณิชชากุล และคณะ (2552, หนา 81) กลาวถึง พฤติกรรมผูบริโภควา พฤติกรรม
ผูบริโภคจะมีลักษณะเปนกระบวนการท่ีจะตอบสนองตอตัวกระตุนตลอดเวลา ตัวกระตุนในท่ีนี้คือ
สวนประสมทางการตลาด และกิจกรรมทางการตลาดดานอ่ืน ๆ เชน สภาพของคูแขงขัน สภาวะ
แวดลอมทางการตลาด เปนตน 
 วิทวัส รุงเรืองผล (2552, หนา 43) กลาววา พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคเปนส่ิงท่ีนักการ
ตลาดตองวเิคราะหโดยเฉพาะในดานท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคตั้งแต
เครื่องมือท่ีใชตอบคําถามงาย ๆ วาผลิตภัณฑและบริการนั้น ใครคือผูซ้ือ ผูซ้ือตองการอะไรจาก
ผลิตภัณฑ ซ้ือทําไม ใครเกี่ยวของกับการซ้ือ ซ้ืออยางไร ซ้ือเม่ือใด และซ้ือท่ีไหน จนถึงเครื่องมือการ
วิเคราะหพฤติกรรมและความตองการของผูบริโภคท่ีมีความซับซอนขึ้น เพ่ือใหสามารถตอบสอนง
ตอความตองการของผูบริโภคใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 ระดับการตัดสินใจซ้ือ 
 ชูชัย สมิทธิไกร (2554, หนา 75) กลาวถึงระดับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ดังนี ้
 1. การตัดสินใจซ้ือตามความเคยชิน (routine response behavior) หมายถึง การตัดสินใจซ้ือ
สินคาหรือบริการ โดยมิไดใชขอมูลหรือความทุมเทพยายามใด ๆ แตเปนการตอบสนองตามความ
เคยชินของตนเอง แมกระท่ังตัวผูบริโภคเองก็อาจไมไดตระหนักถึงการซ้ือของตน จนกระท่ังได
ตรวจตราสินคาท่ีตนไดซ้ือมาภายหลัง และเกิดคําถามภายในใจวา ซ้ือสินคาเหลานั้นมาเพ่ืออะไร 
อยางไรก็ตาม พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือแบบนี้ มักเกิดขึ้นในสถานการณท่ีสินคามีราคาถูก เปน
สินคาท่ีซ้ือเปนประจํา หรือผูบริโภคมีความคุนเคยกับประเภทและตราผลิตภัณฑเปนอยางดี การ
ตัดสินใจซ้ือแบบนี้จึงชวยประหยัดเวลาในการคิด และพลังงานท่ีใชในการซ้ือสินคาหรือบริการ 
 2. การตัดสินใจซ้ือท่ีใชกระบวนการแกไขปญหาแบบงาย (limited problem solving) 
หมายถึง การตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการโดยใชกฎการตัดสินใจแบบงาย (simple decision rules) 
หรือทางลัดในการตัดสินใจ (shortcuts) ซ่ึงชวยใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจไดรวดเร็วขึ้น โดยไม
จําเปนตองใชเวลาหรือพลังงานมากเกินไป เชน การใชราคาหรือประเทศผูผลิตสินคาเปนทางลัดใน
การตัดสินใจวาจะซ้ือสินคายี่หอใด 
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 3. การตัดสินใจซ้ือแบบซับซอน (extensive problem solving) เปนการตัดสินใจซ้ือท่ีมีการ
คิดอยางรอบคอบ ระมัดระวัง และอาศัยขอมูลตาง ๆ มากมาย การตัดสินใจซ้ือแบบนี้มักเกิดขึ้นใน
กรณีท่ีสินคามีราคาแพง เปนสินคาท่ีซ้ือนาน ๆ ครั้ง หรือผูบริโภคไมคุนเคยกับประเภทและยี่หอ
ผลิตภัณฑ นอกจากนั้น การตัดสินใจซ้ือแบบซับซอนยังมักเกิดขึ้นในกรณีท่ีการซ้ือนั้น อาจมี
ผลกระทบตอภาพลักษณตอตนเอง หรือมีความเส่ียงในการซ้ือ 
 สรุปไดวา ระดับการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การใหความสําคัญของผูบริโภคในแตละ
ผลิตภัณฑไมเทากัน หากผลิตภัณฑท่ีมีมูลคานอย คือตองจายนอย ก็จะใหความสําคัญกับรายละเอียด
ตาง  ๆ ในการซ้ือนอยลงไป และหากผลิตภัณฑท่ีมีมูลคามาก คือตองจายในราคาสูงก็จะให
ความสําคัญกับรายละเอียดตาง ๆ ในการซ้ือมากขึ้น แตไมนับรวมกับผลิตภัณฑท่ีมีผลตอภาพลักษณ 
เพราะภาพลักษณเปนส่ิงท่ีตองใหความสําคัญไมแพราคา   
 รูปแบบการตัดสินใจซ้ือ 
 ชูชัย สมิทธิไกร (2554, หนา 84) กลาวถึงการตัดสินใจซอของผูบริโภค (model of 
consumer decision making styles) ประกอบดวย รูปแบบการตัดสินใจจํานวน 8 รูปแบบ ดังนี ้
 1. แบบเนนคุณภาพ (quality consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีคํานึงถึง
คุณภาพของสินคาเปนหลัก ตองการซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพสูง นอกจากนี้ผูบริโภคแบบนี้ยังนิยมความ
สมบูรณแบบ (perfectionism) โดยจะตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาอยางละเอียดถ่ีถวนมากกวาผูบริโภค
กลุมอ่ืน ๆ และมีการเปรียบเทียบสินคาตาง ๆ กอนการตัดสินใจซ้ือ 
 2. แบบเนนตราสินคาท่ีมีช่ือเสียง (brand consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของ
ผูบริโภคท่ีใหความสําคัญกับตราสินคา โดยผูบริโภคจะเลือกตัดสินใจจากความมีช่ือเสียงของตรา
สินคา และมักจะนิยมเลือกซ้ือสินคาท่ีมีราคาแพงหรือมีช่ือเสียง (brand name) เนื่องจากมีความเช่ือวา
ราคาของสินคาเปนส่ิงท่ีบงบอกถึงคุณภาพของสินคานั้น ๆ  คือ ยิ่งสินคามีราคาสูง แสดงวาสินคานั้น
ยิ่งมีคุณภาพดี นอกจากนี้ ผูบริโภคในกลุมนี้ยังนิยมเลือกซ้ือสินคายี่หอท่ีติดอันดับขายดี และมีการ
โฆษณาอีกดวย 
 3. แบบตามแฟช่ัน (fashion consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีให
ความสําคัญกับกระแสความนิยมหรือแฟช่ัน โดยผูบริโภคจะชอบแสวงหาส่ิงใหม ๆ และคอยติดตาม
การเปล่ียนแปลงของแฟช่ันอยูเสมอ เพ่ือทําใหตนเองมีความทันสมัยตลอดเวลา 
 4. แบบเนนความสุข/ความเพลิดเพลิน (hedonistic/recreation consciousness) หมายถึง การ
ตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมุงเนนการซ้ือสินคาเพ่ือความเพลิดเพลิน เนื่องจากรูสึกมีความสุขเม่ือได
จับจายใชสอย และมองวากิจกรรมดังกลาวเปนกิจกรรมท่ีทําใหตนเองมีความสุขและสนุกสนาน โดย
ผูบริโภคในกลุมนี้จะมีความสุขกับการไดเดินดูและเลือกซ้ือสินคาตาง ๆ ดวยตนเองเปนอยางมาก 
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 5. แบบตามใจตนเอง (impulse consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมัก
ตัดสินใจอยางรวดเร็วตามใจของตนเอง โดยปราศจากการคิดไตรตรองอยางละเอียดถ่ีถวน เนื่องจาก
ไมไดวางแผนการซ้ือสินคาของตนเองมากอน ซ่ึงในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาแตละครั้งผูบริโภค
กลุมนี้จะไมสนใจวาตนเองตองจายเงินไปมากนอยเทาไร ดวยเหตุนี้ จึงอาจกลับมารูสึกเสียใจกับการ
กระทําของตนเองในภายหลัง 
 6. แบบเนนราคา (price consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีให
ความสําคัญและคํานึงถึงราคาของสินคาเปนอยางมาก และมักจะเลือกซ้ือสินคาท่ีมีราคาถูกหรือเปน
สินคาท่ีลดราคา โดยผูบริโภคกลุมนี้มีเปาหมายท่ีจะซ้ือสินคาท่ีมีความคุมคากับเงินท่ีจายไปให
ไดมากท่ีสุด 
 7. แบบสับสน (confusion by over choice) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมักจะ
สับสนกับตราสินคาหรือรานคาท่ีมีใหเลือกมากมาย ผูบริโภคกลุมนี้มักไมคอยมีความม่ันใจในตัวเอง 
และตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไดยาก ซ่ึงมีสาเหตุมาจากการท่ีผูบริโภคไดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรือ
รานคาตาง ๆ เขามามากจนเกินไป 
 8. แบบซ้ือตามความเคยชินหรือภักดีตอตราสินคา (habit/brand loyalty) หมายถึง การ
ตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมักซ้ือสินคายี่หอเดิมทุกครั้งจนเปนนิสัย หรือเจาะจงซ้ือเฉพาะตราสินคาท่ี
ตนเองช่ืนชอบเทานั้น 
 สรุปไดวา รูปแบบการตัดสินใจของผูบริโภค หมายถึง ลักษณะวิธีการเลือกซ้ือของ
ผูบริโภคท่ีแตกตางกัน โดยจําแนกการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคออกมาเปน 8 ประเภท แบงตาม
ปจจัยสวนบุคคล และลักษณะนิสัยของผูบริโภคท่ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงทําใหสามารถจําแนก
กลุมเปาหมายสวนใหญไดวาเปนประเภทใด และทําการสงตอสินคาและบริการใหกลุมเปาหมายนั้น
เลือกซ้ือและรับบริการไดตอไป 
 
ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง  
 
 น้ําแข็งแหง ( dry ice ) เปนคารบอนไดออกไซดในสถานะของแข็ง เรียกอีกช่ือหนึ่งวา
คารบอนไดออกไซดแข็ง หรือ Solid Carbon Dioxide เตรียมไดจากการนํากาซคารบอนไดออกไซด
มาผานกระบวนการอัดและทําใหเย็นลง ภายใตความดันสูงกลายเปนคารบอนไดออกไซดเหลว แลว
ลดความดันลงอยางรวดเร็วโดยการพนคารบอนไดออกไซดเหลวสูความดันบรรยากาศ ผลท่ีไดคือ
เกล็ดน้ําแข็งคลายเกล็ดหิมะ แลวจึงนํามาอัดเปนรูปแบบและขนาดตาง ๆ ตามวัตถุประสงคของการ
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นําไปใช ซ่ึงมีท้ังรูปแบบเปนกอน (block) เปนแทง (pellet) ขนาดเสนผาศูนยกลาง 3 มิลลิเมตร เปน
ตน (ท่ีมา: บริษัท ฟรีซโก จํากัด , 2558) 
 

 
 

ภาพท่ี 2.3  กระบวนการผลิตน้ําแข็งแหง 
ท่ีมา : บริษัท ฟรีซโก จํากัด (2558, ออนไลน) 
 
 น้ําแข็งแหงเหมือนหรือแตกตางจากน้ําแข็งธรรมดาทั่วไปอยางไร 
 น้ําแข็งแหงมีความคลายกับน้ําแข็งท่ัวไปคือ เปนของแข็ง ไมมีสี และเปนตัวท่ีทําใหเกิด
ความเย็นไดแตน้ําแข็งแหงแตกตางๆจากน้ําแข็งธรรมดาท่ัวไปคือ 
 1. อุณหภูมิ น้ําแข็งแหงมีอุณหภูมิท่ีต่ํากวาน้ําแข็งธรรมดามาก ซ่ึงเย็นจัดถึง -79° C ในขณะ
ท่ีน้ําแข็งธรรมดาท่ัวไปมีอุณหภูมิประมาณ 0° C 
 2. การเปล่ียนสถานะ เม่ือเอาน้ําแข็งแหงและน้ําแข็งธรรมดามาวางไวท่ีอุณหภูมิหอง พบวา
ท่ีอุณหภูมิหองน้ําแข็งจะระเหิดกลายเปนกาซคารบอนไดออกไซดโดยท่ีไมมีการหลอมละลายเปน
ของเหลว ในขณะท่ีน้ําแข็งธรรมดาท่ัวไปจะละลายเปนน้ํา ซ่ึงก็คอืเกิดการหลอมกลายเปนของเหลว
นั่นเอง จึงเปนเหตุผลวาทําไมเราจึงเรียกวา “ น้ําแข็งแหง “ 
 3. ความเย็น น้ําแข็งแหงจะใหความเย็นมากกวาน้ําแข็งธรรมดาท่ัวไปถึง 2 หรือ 3 เทาเม่ือ
เทียบโดยน้ําหนักหรือปริมาตรท่ีเทากันกับน้ําแข็งธรรมดา 
 คุณสมบัติของน้ําแข็งแหง 
 น้ําแข็งแหงเปนคารบอนไดออกไซดในสถานะของของแข็ง มีสีขาวทึบแสง ไมมีกล่ิน ไมมี
รส หนักกวาอากาศ 1.5 เทา ไมติดไฟ  และเม่ือไดรับความรอนน้ําแข็งแหงจะระเหิดกลายเปนกาซ
คารบอนไดออกไซด โดยท่ีไมมีการหลอมละลายเปนของเหลว สามารถขยายตัวไดถึง 550 เทาใน
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บรรยากาศปกต ิ สามารถายเทความเย็นได 3 เทา  มีอุณหภูมิเย็นจัดถึง –79 C  ใชสําหรับเก็บรักษา
คุณภาพของอาหาร  
 
 ประโยชนของน้ําแข็งแหง 
 จากคุณสมบัติของน้ําแข็งแหงท่ีมีอุณหภูมิเย็นจัดถึง -79°  C และไมเกิดการหลอมเหลวจึง
ทําใหมีการนําน้ําแข็งมาใชประโยชนหลาย ๆ ดาน โดยเฉพาะดานอุตสาหกรรมท่ีตองการอุณหภูมิต่ํา 
เชน 
 1. ในอุตสาหกรรมอาหาร เปนการถนอมอาหารในขั้นตอนการผลิตและการขนสง
ตัวอยางเชน ใชในการแชแข็งปลา หรือเนื้อสัตวอ่ืน ๆ ใชในการแชแข็งไอศกรีม นม เบเกอรี่ ไส
กรอก ใชในการแชแข็งผักและผลไม เพ่ือใหมีความสดเปนระยะเวลานาน ๆ หรือเพ่ือยืดอายุสินคา 
นอกจากนี้ยังใชเพ่ือการเก็บอาหารสําหรับเสิรฟบนเครื่องบินอีกดวย ซ่ึงน้ําแข็งแหงจะรักษาความสด
ไดดี และไมมีการหลอมเหลวเปนน้ําท่ีเปยกแฉะเหมือนน้ําแข็งท่ัวไปดวย 
 2. ดานการแพทย ใชในการรักษาสภาพของซากสัตว หรือศพของมนุษยจากเหตกุารณคล่ืน
ยักษภาคใต เพ่ือชวยใหศพคงสภาพไดนานท่ีสุด หรือเพ่ือปองกันการเจริญเติบโตของเช้ือจุลินทรีย
ตาง ๆ 
 3. ใชในการขนสงเวชภัณฑตาง ๆ เชน ยา วัคซีน หรือสารเคมีบางชนิด ท่ีตองควบคุม
อุณหภูมิ 
 4. ใชในอุตสาหกรรมดานการทําความสะอาดเครื่องจักร แบบหลอ หรือแมพิมพ 
 5. ใชในการบดเย็นวัสดุเคราะหท่ีแตกยาก เนื่องจากท่ีอุณหภูมิต่ํามาก ๆ จะทําใหวัสดุเกิด
การแข็งและกรอบมากขึ้น ทําใหบดไดงายขึ้น เหมาะสําหรับการจัดวัสดุสังเคราะห 
 6. ใชในการแชเหล็กใหหดตัว สําหรับถอด-สวมประกอบช้ินงาน 
 7. ใชในการทําหมอก ควัน ในคอนเสิรตการถายทําภาพยนตรหรือการแสดงตาง  ๆ
 8. ใชในการทําฝนเทียมใน ขั้นตอนเล้ียงใหอวน และขั้นโจมตีเมฆอุนดวยสารเคมีสูตรเย็น
จัดท่ีอุณหภูมิ –79°C จะทําใหอุณหภูมิของมวลอากาศใตฐานเมฆลดลง และความช้ืนสัมพัทธสูงขึ้น 
จะยิ่งทําใหฐานเมฆลดระดับลง ปริมาณฝนก็จะหนาแนนขึ้น  
 9. นอกจากนี้ ตัวกาซ CO2 เองก็ใชในอุตสาหกรรมน้ําอัดลมและเครื่องดื่ม อุตสาหกรรม
อาหารแชแข็ง 
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 เปรียบเทียบน้ําแข็งแหงกับสารใหความเย็นทั่วไป 
ตารางท่ี 2.1 การเปรียบเทียบน้ําแข็งแหงกับสารใหความเย็นท่ัวไป 
 

ประเภท 
ทําความเย็น 

อุณหภูมิ
ต่ําสุด 

°C 

คาซอม
บํารุง 

ระยะเวลา 
ใหความเย็น 

การให
ความเย็น 

การ
เตรียม 
กอนใช

งาน 

มีสาร
อันตราย 
ปนเปอน 

น้ําแข็งแหง -79°C ไมมี มากกวา 48 ช่ัวโมง คงท่ี ไมตอง ไมมี 

น้ําแข็งเปยก 0°C ไมมี นอยกวา 24 
ช่ัวโมง คงท่ี ไมตอง มี 

แผนเจลใหความ
เย็น -2 ถึง -8°C มี 1-2 ช่ัวโมง ไมคงท่ี เตรียม มี 

แผนเพลทให
ความเย็น 

-26 ถึง -
28°C มี 12 ช่ัวโมง ไมคงท่ี เตรียม มี 

ตูแชแข็ง -18°C มี ตลอด 24 ช่ัวโมง คงท่ี ไมตอง ไมมี 
 
ท่ีมา : บริษัท ฟรีซโก จํากัด (2558, ออนไลน) 

 
 เพราะอะไรน้ําแข็งแหง จึงเหมาะสมกับอาหาร เพราะน้ําแข็งแหงระเหิดเปนไอไมเหมือน
น้ําแข็งเปยกทีละลายเปนน้ํา จึงอาจสรางความเสียหายกับอาหารไดอีกท้ังยังชวยหยุดยั้งแบคทีเรียใน
อาหาร และยังชวยเพ่ิมระยะเวลาการเก็บรักษาอาหารใหนานยิ่งขึ้น 
 - ใชในการแชแข็งไอศครีมและน้ํานมท่ีตองอาศัยความเย็นจัดตลอดเวลา 
 - เบเกอรี่เพ่ือควบคุมอุณหภูมิในการนวดแปงระหวางขบวนการผลิตขนมปงรูปแบบตาง ๆ 
 - ไสกรอกและลูกช้ินในกระบวนการบดท่ีมีความรอนจึงใชน้ําแข็งแหงไปชวยไมให เนื้อ
สุกและไมละลายเปนน้ําปนลงไปในเนื้อสัตวทําใหเสียรถชาต ิ
 - เนื้อสัตวและผลไมเพ่ือใหสดอยูเสมอ สะดวกและลดตนทุนการขนสงเพ่ือยืดอายุสินคา
ใหนานยิ่งขึ้น 
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 เพราะอะไรน้ําแข็งแหงจึงเหมาะกับการขนสง เพราะน้ําแข็งแหงใหความเย็นคงท่ีและ
น้ําหนักเบาเม่ือเทียบกับตัวนําความเย็นอ่ืน ๆ 
 - เพ่ืมพ้ืนท่ีในการบรรทุกสินคา 
 - รถขนสงสามารถใชความเย็นแบบแชแข็งไดภายในตูเก็บเดียวกัน 
 - เงินลงทุนต่ํา เม่ือเทียบกับระบบขนสงใหความเย็นแบบอ่ืนอีกท้ังยังไมมีคาซอม
บํารุงรักษา 
 นอกจากนี้ยังใชเพ่ือการเก็บรักษาอาหารสําหรับเสิรฟบนเครื่องบินอีกดวยซ่ึงน้ําแข็งแหง
จะรักษาความสดไดดี ใชงานสะดวก ไมละลายเปนน้ําเปยกเลอะเทอะ ใหความเย็ดจัดคงท่ีได
ยาวนานคุมคา 
 การใชน้ําแข็งแหงในลักษณะตาง ๆ 

 
ภาพท่ี 2.4  การใชน้ําแข็งแหงในลักษณะตาง ๆ 
ท่ีมา : บริษัท ฟรีซโก จํากัด (2558, ออนไลน) 
 
 ถึงแมน้ําแข็งแหงจะมีประโยชนนานาประการ หากการใชโดยขาดความระมัดระวังหรือ
รูเทาไมถึงการณก็อาจกอใหเกิดโทษ ไดเชนกัน ผลกระทบท่ีอาจเกิดขึ้นไดจากน้ําแข็งแหง ไดแก  
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 1. หากหยิบจับน้ําแข็งแหงดวยมือเปลาหรือผิวหนังสวนใดสวนหนึ่งสัมผัสกับน้ําแข็งแหง
โดยตรงจะทําใหผิวหนังบริเวณนั้นไหมจาก ความเย็นจัดของน้ําแข็งแหงได   
 
 2. น้ําแข็งแหงจะระเบิดได ซ่ึงเกิดจากการบรรจุน้ําแข็งแหงในภาชนะปดสนิทไมมีชอง
ระบาย เชนขวดฝาเกลียว ดังนั้นในการขนสงน้ําแข็งแหงปริมาณมาก ๆ จะตองเก็บในภาชนะบรรจุ
น้ําแข็งแหงโดยเฉพาะ และมีชองระบายอากาศ ซ่ึงนอกจากจะเปนการปองกันการระเบิดแลวยังชวย
ลดอัตราการระเหิดของน้ําแข็งได ผลกระทบอีกอยางท่ีจะเกิดขึ้นไดก็คือ การเก็บน้ําแข็งแหงปริมาณ
มากในหองแคบ ๆ หรือหองเพดานต่ําท่ีการระบายอากาศไมดีพอ กาซคารบอนไดออกไซดท่ีระเหิด
ออกมาจะแทนท่ีออกซิเจนท่ีทําใหขาดอากาศหายใจ ได ดังนั้นหองท่ีใชหรือเก็บรักษาน้ําแข็งแหง 
หรือหองแสดงคอนเสิรตท่ีตองใชน้ําแข็งแหงในปริมาณมาก ๆ จึงควรท่ีจะจัดใหมีท่ีระบายอากาศ
อยางเพียงพอ โดยปกติกาซคารบอนไดออกไซดจะหนักกวาอากาศ 1.5 เทา จึงมักจะลอยอยูในระดับ
ต่ํา ดังนั้นการระบายอากาศท่ีดีจึงควรมีการระบายอากาศทางดานลาง 
 การปองกันอันตรายสวนบุคคล 
 การระบายอากาศ  สถานท่ีปฏิบัติงานจะตองมีการถายเทของอากาศอยางเพียงพอ เพ่ือ
ไมใหเกิดสภาวะการขาดออกซิเจน และไมใหเกิดการสะสมตัวของคารบอนไดออกไซด  
 ผิวหนัง  หลีกเล่ียงการสัมผัสน้ําแข็งแหงโดยตรง ควรสวมถุงมือท่ีมีฉนวนกันความเย็นใน
การหยิบจับน้ําแข็งแหง 
 ตา ใหสวมแวนตานิรภัยปองกันน้ําแข็งแหงเขาตาขณะใชงานน้ําแข็งแหง 
 ขอควรระวังในการใชงานน้ําแข็งแหง 
 1. ไม สัมผัสน้ําแข็งแหงดวยมือเปลา 
 2. ไม ขนสงน้ําแข็งแหงโดยบรรทุกไวในหองโดยสาร 
 3. ไม ใชน้ําแข็งแหงในท่ีอากาศถายเทไมสะดวกหรือท่ีอับอากาศ 
 4. ไม ใสน้ําแข็งแหงในภาชนะท่ีมีการ ปดผนึกจนอากาศถายเทไมได 
 5. ไม นําน้ําแข็งแหงมาเปนอุปกรณในการ เลนสนุก และหามรับประทาน 
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ตอง สวมถุงมือปองกันทุก
ครั้งท่ีสัมผัสน้ําแข็งแหง 
Handle only with 
protective gloves or mltts  

ไม สัมผัสน้ําแข็งแหง
ดวยมือเปลา 
Do not Handle dry ice 
with bars hands, it can 
cause froost bite 

 

ตอง ขนสงน้ําแข็งแหงในตูท่ี
แยกออกจากหองโดยสาร
โดยเด็ดขาด 
Transportation in 
compleat isolation from 
dirve 

 

ไม ขนสงน้ําแข็งแหง
โดยบรรทุกไวในหอง
โดยสาร 
Do not transport dry 
ice in the cap of a lorry 
or in the passenger 

 

ตอง ใชงานบริเวณท่ีมีการ
ถายเทอากาศดานลาง 
Use only with proper 
ventilation down to the 
floor  

ไม ใชน้ําแข็งแหงในท่ี
อากาศถายเทไมสะดวก
หรือท่ีอับอากาศ 
Do not store or use dry 
ice in callars or small 
unventilated rooms 

 

ตอง เก็บรักษาในภาชนะท่ี
ระบุไวเทานั้น 
User only proper dry ice 
storage containers  

ไม ใสน้ําแข็งในภาชนะ
ท่ีมีการปดผนึกจน
อากาศถายเทไมได 
Do not place dry ice in 
hermatically sealed 
containers 

 

ตอง เก็บรักษาใหพนมือเด็ก 
Keep dry ice out of reach 
of children 

 

ไม นําน้ําแข็งแหงมาเปน
อุปกรณในการเลน 
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ภาพท่ี 2.5  ขอควรระวังและการใชน้ําแข็งแหง  
ท่ีมา : บริษัท ฟรีซโก จํากัด (2558, ออนไลน) 
ประวัติความเปนมา บริษัท ฟรีซโก จํากัด 
 
         สถานท่ีตั้งอยูท่ี 170 หมู16 ถ.เทพารักษ อ.บางเสาธง  ต.บางเสาธง จ.สมุทรปราการ10540 
โทร. 02-706-1888  แฟกซ. 02-706-1771 
 

 
 
ภาพท่ี 2.6  สถานท่ีตั้งบริษัท ฟรีซโก จํากัด 
ท่ีมา : บริษัท ฟรีซโก จํากัด (2558, ออนไลน) 
 
 บริษัท ฟรีซโก จํากัด เปนผูผลิตและจําหนายน้ําแข็งแหงรายใหญท่ีสุดในประเทศไทยมี
กําลังการผลิตท่ีมากเปนอันดับ1 อีกท้ังยังมีตัวแทนจําหนายอยูตามจังหวัดท่ีสําคัญ ๆ  ทางเศรษฐกิจท่ัว
ประเทศเรามีทีมบริการขนสงน้ําแข็งแหงท่ัวกรุงเทพและปริมณฑล โดยไมเคยหยุดใหบริการแมจะ
เปนวันเสาร-อาทิตย หรือวันหยุดนักขัตฤกษตางๆดวยทีมบริการท่ีพรอมท่ีสุด 
 นอกจากนี้ เรายังมีความภาคภูมิใจเปนอยางยิ่งท่ีไดรวมเปนสวนหนึ่งในการชวยรักษาช้ัน
บรรยากาศของโลก โดยการนําเอากาซคารบอนไดออกไซดจากแหลงธรรมชาติเพ่ือนํามาใชใน
กระบวนการผลิตของลูกคา เปนการชะลอการปลดปลอยออกสูบรรยากาศจากแหลงกําเนิด
คารบอนไดออกไซด 
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 บริษัท ฟรีซโก  เริ่มกอตั้งขึ้นโดยจดทะเบียนใชช่ือวา บริษัท ฟรีซโก จํากัด เปนนิติบุคคล
ประเภท บริษัทจํากัด  เม่ือวันท่ี 24 กรกฎาคม 2549 ดวยทุนจดทะเบียน 25 ลานบาท และบริษัทถือ
ครองหุน 100% ของทุนจดทะเบียนโดยมี  
 1. คุณโกมล  อ้ึงอราม  ดํารงตําแหนง ประธานกรรมการผูจัดการ 
 2. คุณ ฐชยพงศ  อ้ึงอราม ดํารงตําแหนง  รองประธานกรรมการผูจัดการ 
 บริษัทฯ ไดดําเนินธุรกิจโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือการใหบริการน้ําแข็งแหงภายในประเทศ 
และตางประเทศ ดังนี ้
 - ประกอบกิจการจัดจําหนาย น้ําแข็งแหง และคารบอนไดออกไซดเหลว ,กาซออกซิเจน 
ออกซิเจนเหลว ,กาซไนโตรเจน ไนโตรเจนเหลว 
 - ประกอบกิจการสงออก น้ําแข็งแหง และคารบอนไดออกไซดเหลว , กาซออกซิเจน 
ออกซิเจนเหลว, , กาซไนโตรเจน ไนโตรเจนเหลว 
 - ประกอบกิจการใหบริการเชาเครื่องทําความสะอาดน้ําแข็งแหง 
 ณ  ปจจุบันเราไดรับความไววางใจจากลูกคาใหผลิตสินคา เพ่ือตอบสนองความตองการ
ของลูกคาในดานตางๆโดยมีลูกคาท่ีสําคัญอยูท่ัวประเทศ เชน การบินไทย ,ไทยบริดจสโตน ,สยามมิ
ชลิน ,อาซาฮ ีเทค อลูมิเนียม ,เอนไก , การไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย ,กูด เยียร (ประเทศไทย) , 
ยางโอตาน ิ,ส.ขอนแกนฟูดส  ,ซีพีเอฟ (ประเทศไทย) ,องคการเภสัชกรรม ,ซิลลิค ฟารมา ,เมอรค ,
เดอะมอลล กรุป  ฯลฯ 
 วิสัยทัศนของบริษัทฯ 
 เราจะเปน…”บริษัทช้ันนําในการใชประโยชนจากความเย็นไดอยางแตกตางและเขากับ
กระแสโลก ในระดับสากล” 
 ภารกิจของบริษัทฯ 
 - สรางคุณคาใหกับความเย็นไดอยางแตกตางและสามารถนําไปใชประโยชนได 
 - มุงเนนการพัฒนาองคกร ใหทันสมัยและเขากับกระแสโลกในระดับสากล โดยให
ความสําคัญกับการพัฒนาและการมีสวนรวมของบุคลากร 
 - มองหาโอกาสทางธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับความเย็นอยางสรางสรรคจากกระแสโลกท่ี
เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา 
 - บุคลากรทุกตําแหนงรวมไปจนถึงองคกรตองดําเนินธุรกิจตามหลักธรรมาภิบาลและ
สรางประโยชนใหกับลูกคาและสังคมเพ่ือการพัฒนาท่ียั่งยืน 
 นโยบายของบริษัทฯ 
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 บริษัทดําเนินการปฏิวัติการใชความเย็นอยางแตกตางและสรางสรรค เพ่ือตอบสนอง
ความตองการของลูกคาและพยายามมองหาโอกาสในการดําเนินธุรกิจอยูตลอดเวลา เพราะฉะนั้น
บริษัทจึงตองคัดสรรบุคคลท่ีมีความรูความสามารถ กระตือรือลนพรอมท่ีจะพัฒนาเรียนรูอยางไม
หยุดยั้ง 
 
 บริษัท ฟรีซโก จํากัด เรามุงม่ันพัฒนาคุณภาพของสินคารวมท้ังบริการ จนเปนท่ียอมรับ
ของลูกคา และยังไดใหบริการจัดจําหนายน้ําแข็งแหงออกไปสูธุรกิจสายการบิน อาหารแชแข็ง 
ไอศครีม และอุตสาหกรรมโลหะ รวมถึงธุรกิจ  อ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของโดย บริษัท ฟรีซโก จํากัด สามารถ
จัดจําหนายไดเปนอันดับ 1 ในเอเชีย บริษัท ฟรีซโก จํากัด มีความพรอมในดานการสํารองและการ
จัดสงน้ําแข็งแหงใหแกลูกคาไดทันที โดยไมเกิดความเสียหายแกลูกคาดวยการขนสงท่ีมีคุณภาพ 
และตรงตอเวลา นอกจากนี้แลว บริษัท ฟรีซโก จํากัด ไดมีบริการเสริมสรางความรูในผลิตภัณฑ 
และความปลอดภัยในการใชงานของน้ําแข็งแหงใหลูกคาและผูสนใจ  
 เราภูมิใจท่ีไดทําหนาท่ีตอบสนองความตองการของธุรกิจตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับการใช
น้ําแข็งแหงเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ ประหยัดตนทุน พลังงานและตรงตามมาตรฐานส่ิงแวดลอม ฟรีซ
โก จะไมหยุดยั้งในการเพ่ิมและรักษาประสิทธิภาพ เพ่ือตอบสนองความตองการในการใช
น้ําแข็งแหง 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
 กฤษณะ ฐานวรกูล (2550, หนา 1) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาของผูบริโภค 
ในเขตอําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาของ
ผูบริโภค และเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาของผูบริโภค จําแนกตามคุณลักษณะสวนบุคคล
ของผูบริโภค ในการศึกษาครั้งนี้ใชวิธีการศึกษาเชิงสํารวจ โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีใชใน
การศึกษา คือ ผูบริโภคยา ในเขตอําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหมจํานวน 397 คน ใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือ สถิติท่ีใชไดแก รอยละ และไคสแควร  
 ผลการศึกษาพบวา  
 1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 257 คน คิดเปนรอยละ 64.74 อายุ 
21 ถึง 30 ป จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.46 ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลายลงมา 
จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.53 อาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.70 
รายไดสวนตัว 3,000 ถึง 5,000 บาท จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.22  
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 2. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีพฤตกิรรมการเลือกซ้ือยา ในประเภทยาท่ีซ้ือบอย คือ 
ลดไข ปวดหัว ตัวรอน เปนหวัด คัดจมูก น้ํามูกไหล มีอาการไอ วัตถุประสงคท่ีทําใหตองซ้ือยา 
เพราะ เจ็บไขไดปวย รักษาโรค รักษาแผลตาง ๆ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือยามากท่ีสุด คือตัวผู
ซ้ือเอง โอกาสท่ีจะไปเลือกซ้ือยา นั้นไมแนไมนอน สถานท่ีท่ีนิยมไปซ้ือยาคือ รานขายยาใกลบาน 
ส่ือท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ คําแนะนําจากพนักงานขาย รองลงมาคือ โทรทัศน ลักษณะของการซ้ือยา
คือ อานฉลากเปรียบเทียบสรรพคุณของแตละยี่หอกอนตัดสินใจซ้ือ เหตุผลท่ีเห็นวาสําคัญท่ีสุดใน
การตัดสินใจเลือกซ้ือยาคือ สถานท่ีขาย ตองสะดวกและอยูใกล ปจจัยท่ีคิดวาสําคัญท่ีสุดสําหรับตัว
ผลิตภัณฑยาคือ ประสิทธิภาพในการรักษาและบรรเทาอาการ ปจจัยท่ีชอบท่ีสุดในดานราคายาคือ 
สินคามีราคาสมเหตุสมผลอาการ ปจจัยท่ีชอบท่ีสุดสําหรับสถานท่ีขายยาคือ ความสะอาด วิธีการท่ี
ชอบท่ีสุดในดานสงเสริมการตลาดคือ การแจงขอมูล ขาวสาร, ใบปลิว, การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ ถา
หากรานขายยามีการจัดรายการสมนาคุณ ลด แลก แจก แถม วิธีการท่ีชอบมากท่ีสุดคือ ลดราคาเปน
เงินสด ปจจัยท่ีคิดวาสําคัญท่ีสุดท่ีพนักงานขายยาพึงมีตอลูกคาคือ ความเอาใจใสและสนใจตอลูกคา 
 3. ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูบริโภคท่ีมีคุณลักษณะสวนบุคคลแตกตางกันมี
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือยา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ทุกดาน   
 กิ่งมณี  เกรียงไกรพิพัฒน (2552, หนา 1) ศึกษาเรื่องสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารแปรรูปของนักทองเท่ียวชาวไทยในพ้ืนท่ีจังหวัดชลบุรี และจังหวัด
ระยอง การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา (1) ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ี
มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารแปรรูป (2) พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลิตภัณฑอาหาร
แปรรูป (3) ความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล สวนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบริโภค ท่ี
มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารแปรรูป กลุมตัวอยางเปนนักทองเท่ียวชาวไทยในพ้ืนท่ี
จังหวัดชลบุรีและจังหวัดระยองจากการเลือกแบบโควตาจํานวน 421 คน เครื่องมือในการวิจัยเปน
แบบสอบถาม สวนสถิติท่ีใชในการวิจัยคือ คาความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ียเลขคณิต การทดสอบความ
เปนอิสระดวยไค-สแควร ท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 
 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุสูงกวา 20 – 30 ป การศึกษา
ปริญญาตรี รายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีสมาชิกในครอบครัว 3-5 คน 
ภูมิลําเนาอยูภาคกลาง และทองเท่ียวในจังหวัดท้ังสอบปละ 1- 2 ครั้ง พบวา 

1. ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารแปรรูปในภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมาก เรียงจากคาเฉล่ียมากไปหานอย ไดแก ดาน
ราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานผลิตภัณฑ ขอยอยท่ีมีคาระดับ
ความสําคัญเฉล่ียสูงสุดในแตละดาน ไดแก ราคาท่ีไมแพงเม่ือเทียบกับคุณภาพและปริมาณ มีการ
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ตอนรับและบริการท่ีดีจากพนักงานขาย ควรมีการจัดรานท่ีมีรูปแบบสะดวกในการเลือกซ้ือ และ
รสชาติดี ตามลําดับ 

2. พฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารแปรรูปเปนดังนี้ ผลิตภัณฑท่ีถูกเลือกซ้ือ
บอยคือผลิตภัณฑท่ีผลิตจากสัตวทะเล ไดแก สัตวทะเลตากแหง ปลาเสน/ปลาหมึกรีด/ฉีก และกะป 
โดยซ้ือทุกครั้งท่ีมาทองเท่ียวกอนจะกลับใชจายในการซ้ือเฉล่ีย 301 – 500 บาทตอครั้ง นิยมซ้ือจาก
ตลาดรวมของฝากท่ีเปนแหลงใหญท่ีบานเพและตลาดหนองมน เนื่องจากมีสินคาใหเลือกมากจะซ้ือ
จากรานเดียวกันถามีผลิตภัณฑท่ีตองการครบเพ่ือประหยัดเวลาเหตุผลท่ีซ้ือคือเพ่ือบริโภคเปนของ
วาง 
 3.  ผลการทดสอบความสัมพันธ ท่ี มีนัยสําคัญทางสถิติ มีดังนี้  ระดับการศึกษามี
ความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาด ดานราคาและดานชองทางการจัดจําหนาย รายไดเฉล่ีย
ตอเดือนมีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด และสวนประสมทางการตลาดในภาพรวม เพศและอายุมีความสัมพันธกับประเภทของ
ผลิตภัณฑอาหารแปรรูปท่ีชอบ และคาใชจายโดยเฉล่ียในการเลือกซ้ือ รายไดเฉล่ียตอเดือนมี
ความสัมพันธกับคาใชจายโดยเฉล่ียในการเลือกซ้ือและสถานท่ีซ้ือ ภูมิลําเนามีความสัมพันธกับ
ความถ่ีในการซ้ือ ความถ่ีในการทองเท่ียวมีความสัมพันธกับความถ่ีในการซ้ือและคาใชจายโดยเฉล่ีย
ในการเลือกซ้ือ และสถานท่ีซ้ือมีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาด 
 สุรัตนา กัวตระกูล (2555, หนา 1) ศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกคาธุรกิจตอสวน
ประสมการตลาดของโรงงานน้ําแข็งสากล ในจังหวัดเชียงราย มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความพึง
พอใจของลูกคาธุรกิจตอสวนประสมการตลาดของโรงงานน้ําแข็งสากลในจังหวัดเชียงราย โดยเก็บ
ขอมูลจาก ประชากรของลูกคาธุรกิจของโรงงานน้ําแข็งสากลในจังหวัดเชียงราย จํานวน 185 ราย 
โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล และนํามาวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
ไดแก คาความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย ซ่ึงสรุปผลการศึกษาไดดังนี ้
 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายและเพศหญิง เทา ๆ กัน มี
ตําแหนงเปนหัวหนาฝายจัดซ้ือ สวนใหญอายุ 31 – 40 ป มีรูปแบบของธุรกิจเปนบริษัทจํากัด ยอด
ส่ังซ้ือน้ําแข็งโดยเฉล่ียตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท ประเภทของธุรกิจเปนรานมินิมารท/รานขาย
ของชํา ระยะเวลาท่ีเปดดําเนินธุรกิจ 6-10 ป ซ้ือน้ําแข็งจากโรงงานน้ําแข็งสากล ทุกวัน ชนิดของ
น้ําแข็งท่ีส่ังซ้ือ คือน้ําแข็งหลอดใหญ ส่ังซ้ือน้ําแข็งมากกวา 4 กระสอบ/วัน ตัวผูตอบแบบสอบถาม
เอง มีผลตอการตัดสินใจมากท่ีสุด สาเหตุในการเลือกซ้ือน้ําแข็งจากโรงงานน้ําแข็งสากล เนื่องจาก
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น้ําแข็งใสสะอาดปราศจากตะกอนและส่ิงปนเปอน และลูกคาธุรกิจสวนใหญ ไมมีการซ้ือน้ําแข็งจาก
ท่ีอ่ืน (ซ้ือจากโรงงานน้ําแข็งสากลเปนหลัก) 
 สิทธินนท ชนะสูงเนิน (2555, หนา 1) ศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของเกษตรกรจากรานขายเคมีภัณฑทางการเกษตร : กรณีศึกษา ตลาด
ศรีเมือง จังหวัดราชบุรี การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของเกษตรกรจากรานขายเคมีภัณฑทางการเกษตร : กรณีศึกษาตลาดศรี
เมือง จังหวัดราชบุรี โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล กลุมตัวอยางท่ี
ศึกษา คือ เกษตรกรท่ีซ้ือสินคาจากรานขายเคมีภัณฑทางการเกษตรในตลาดศรีเมืองจํานวน 365 คน 
สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแกความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานและการ
วิเคราะหจําแนกประเภท (Discriminant Analysis) ผลการศึกษาพบวา  
 เกษตรกรสวนใหญเลือกซ้ือเคมีภัณฑทางการเกษตรหลากหลายประเภทรวมกัน ไดแก 
สารเคมีกําจัดวัชพืช กําจัดแมลง ปุยและฮอรโมนเรงการเจริญเติบโตโดยพิจารณาการเลือกซ้ือจาก
ยี่หอท่ีใชเปนประจํา ซ่ึงผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของเกษตรกรมากท่ีสุด คือ เจาของรานและ
พนักงานขาย โดยจะซ้ือเคมีภัณฑทางการเกษตรเม่ือมีความจําเปนตองใช และเลือกซ้ือสินคามากกวา 
1 ครั้งตอเดือน มีคาใชจายในการซ้ือตอครั้งมากกวา 2,000 บาท โดยชําระเปนเงินสด ท้ังนี้เกษตรกร
สวนใหญมักเลือกซ้ือสินคาในชวงบาย (12.01 – 16.00 น.) จากรานเกษตรสมบูรณ  
 ผลการศึกษาระดับความสําคัญของกลยุทธ พบวา เกษตรกรใหความสําคัญตอกลยุทธทาง
การตลาดดานกระบวนการมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ดานบุคคล ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนาย ดานราคา และ ดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ  
 ผลการวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของเกษตรกร จากราน
ขายเคมีภัณฑทางการเกษตร เม่ือจําแนกออกเปน 2 กลุม คือ กลุมท่ีเลือกซ้ือสินคาจากรานเกษตร
สมบูรณ และกลุมท่ีเลือกซ้ือสินคาจากรานอ่ืน ๆ โดยศึกษาปจจัยสวนบุคคลและกลยุทธทาง
การตลาด (7P’s) พบวา กลยุทธทางการตลาดดานกระบวนการมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคาของเกษตรกรจากรานขายเคมีภัณฑทางการเกษตรอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05โดย
สามารถทํานายการเปนสมาชิกกลุมไดถูกตองรอยละ 85.50 
 สาริศา ทิตยวงษ (2557, หนา 1) ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคมีภัณฑ
ทางการเกษตรจากรานคาเคมีภัณฑทางการเกษตรของเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดสุพรรณบุรี การ
วิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือเคมีภัณฑทางการเกษตรจากรานคา
เคมีภัณฑทางการเกษตรของเกษตรกร จําแนกตามปจจัยประชากรศาสตร และเพ่ือศึกษาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ปจจัยกลุมอางอิง สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเคมีภัณฑทางการเกษตรจากรานคา
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เคมีภัณฑทางการเกษตรของเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดสุพรรณบุรี เครื่องมือท่ีใช เปน
แบบสอบถาม จากกลุมตัวอยางจํานวน 395 ชุด โดยใชสถิติวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ีย t-test และ 
One-Way ANOVA สถิติวิเคราะหถดถอยพหุคูณและสถิติวิเคราะหถดถอยอยางงายในการทดสอบ
สมมติฐาน 
 ผลการวิจัยพบวา ปจจัยประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ ระดับการศึกษา ระยะเวลาใน
การประกอบอาชีพ จํานวนพ้ืนท่ีเพาะปลูก และลักษณะการถือครองพ้ืนท่ีเพาะปลูกท่ีตางกัน มีการ
ตัดสินใจซ้ือเคมีภัณฑทางการเกษตร ไมแตกตางกัน สวนอายุ จํานวนรอบในการเพาะปลูก และ
รายไดจากการเพาะปลูกตอ 1 รอบการเพาะปลูกท่ีตางกัน มีการตัดสินใจซ้ือเคมีภัณฑทางการเกษตร
ท่ีแตกตางกัน สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
จําหนาย พนักงาน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเคมีภัณฑทางการเกษตร สวนการสงเสริมการตลาด 
ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบริการ ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเคมีภัณฑทางการ
เกษตร นอกจากนั้นยังพบวาปจจัยกลุมอางอิง สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเคมีภัณฑทางการเกษตร ผล
การศึกษาจะเปนแนวทางในการปรับปรุง พัฒนา เพ่ือสรางกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการ
รานคาเคมีภัณฑทางการเกษตรและเปนประโยชนตอเกษตรกรผูปลูกขาวในการซ้ือเคมีภัณฑทางการ
เกษตรไดเปนอยางด ี  
 พันธวิรา ชูสกุล (2558, หนา 1) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและสวนประสมการตลาดในการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในจังหวัดนครปฐม การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) 
ศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร ของผูบริโภคในจังหวัดนครปฐม 2) ศึกษา
ระดับสวนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร และ 3) เปรียบเทียบการให
ความสําคัญกับสวนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําแนกตามปจจัยสวน
บุคคล กลุมตัวอยางไดแก ผูบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในจังหวัดนครปฐม จํานวน 400 คน ซ่ึง
ไดมาโดยการสุมแบบแบงช้ันตามสัดสวนโดยกระจายตามอําเภอ เครื่องมือ ท่ีใชในการวิจัย ไดแก 
แบบสอบถามท่ีสรางขึ้นโดยผูวิจัย วิเคราะหขอมูลโดยการหาคารอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การทดสอบคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหเนื้อหา  
 ผลการวิจัย พบวา 
 1. พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร สวนมากผูบริโภคเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
เสริมอาหารในกลุมบํารุงสุขภาพ คาใชจายในการซ้ือตอเดือนระหวาง 1,001 – 3,000 บาท สถานท่ีซ้ือ
ไดแกรานตัวแทนจําหนาย เหตุผลท่ีซ้ือเพราะผลิตภัณฑมีคุณภาพ ส่ือท่ีเปนแรงจูงใจในการตัดสินใจ
ซ้ือคือขอมูลจากนักธุรกิจอิสระ ความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1-2 ครั้ง โดยมีการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง  
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 2. ผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริม
อาหาร ภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายดานอยูในระดับมากท่ีสุด 2 ดานคือ ดาน
ผลิตภัณฑ และดานการจัดจําหนาย และอยูในระดับมาก 2 ดานคือ ดานราคา และดานสงเสริม
การตลาด  
 3. ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และพฤติกรรมการออกกําลัง
กายตางกันใหความสําคัญกับสวนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร แตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผูบริโภคท่ีมีอายุ และสถานภาพการสมรสตางกัน ให
ความสําคัญกับสวนประสมการตลาดไมแตกตางกัน ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกัน ใหความสําคัญกับ สวน
ประสมการตลาด ในดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวนในดานอ่ืนไมแตกตางกัน 
 
 




