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การสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกจิ SME   “กรณศึีกษา แคปหมู” 
  To create a marketing strategy for the business SME "case study cappork." 

บุญฤทธิ ์ พุ่มพร1 

ดร.อรไท ชัว้เจรญิ2 

 
บทคดัย่อ 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแคปหมูและ ศึกษากลยุทธ์ทาง
การตลาด4Ps  ท่ีมีผลต่อความตอ้งการบริโภคแคปหมูของผูบ้ริโภคคือ ประชากรทั้งชายและหญิง ท่ีมี
อายุระหวา่ง 10 – 60 ปี  ท่ีรับประทานแคปหมูเป็นประจ า ในเขตกรุงเทพมหานคร รวมทั้งส้ิน จ านวน 
400 คน  ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์คือ ความถ่ี  ร้อยละ  
ค่าเฉล่ีย  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐานคือ t-test ,  ANOVA  และเปรียบเทียบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวธีิ Least Significant Difference (LSD) 

จากผลการศึกษาพบวา่  ผูบ้ริโภคมีความถ่ีในการซ้ือ นอ้ยกวา่ 2 คร้ัง  คิดเป็นร้อยละ  56.5 โดย

ปริมาณในการซ้ือแคปหมูต่อคร้ัง อยูท่ี่  1- 2 ซอง   ซ่ึงจะซ้ืออยูท่ี่ราคา ไม่เกิน 10 บาท  ส่วนสถานท่ีซ้ือ

ส่วนใหญ่  คือ  ร้านโชวห่์วย   คิดเป็นร้อยละ  33.8  โดยมากผูซ้ื้อให้เหตุในการซ้ือ คือ  ทานคู่กบัอาหาร

อ่ืนๆ   คิดเป็นร้อยละ  45.5  และผูท่ี้มีอิทธิพลในการซ้ือแคปหมู คือ ตนเอ   คิดเป็นร้อยละ  59.8 

  ส าหรับความตอ้งการของผูบ้ริโภคตามกลยุทธ์  4Psในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา่ โดยรวมอยู่

ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาความตอ้งการของผูบ้ริโภคตามกลยุทธ์ 4Ps ในแต่ละดา้นแลว้พบว่าผูต้อบ

แบบสอบถาม ท่ีให้ความส าคญัมาก ประกอบดว้ย  ความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑ์  รองลงมา คือ  ความ

ตอ้งการดา้นราคา  และความตอ้งการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ  อายุ   ระดบัการศึกษา  อาชีพ 
และรายไดส่้วนตวัต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัมีผลท าให้ความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps    
ตางกนั2) พฤติกรรมการบริโภคแคปหมู  ดา้นความถ่ีในการซ้ือ  ดา้นปริมาณในการซ้ือ  ดา้นเหตุผลใน
การซ้ือ  และด้านอิทธิพลในการซ้ือ ท่ีแตกต่างกันมีผลท าให้ความต้องการบริโภคตามกลยุทธ์ทาง
การตลาด 4Ps   ตางกนั  
ค าส าคัญ: พฤติกรรมการบริโภค    แคปหมู 
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2อาจารยท์ีป่รกึษา 
Abstract 

 
The purpose of this research is to study the consumer behavior based on pork and Study of 

marketing strategy 4Ps. On the consumption of pork of consumers is the capital, both male and female, 

who in his international 10 - 60 years at abroad. Good pork biscuit regularly in Bangkok, as well as the 

number of 400  questionnaires were used as a tool in the research statistics. Used in the analysis is the 

frequency, mean and standard deviation were used to test the hypothesis, is t-test ANOVA and 

compared the difference of each pair with the method Least Significant Difference (LSD). 

For the needs of consumers in 4Ps strategy in Bangkok, it was found that the high level. When 

considering the aqua According to consumers 4Ps strategy on each side and found that respondents 

who make efforts to include. Need the products, followed by the price and demand side management, 

distribution channel 

Hypothesis testing, it was found that 1 )  personal factors in gender, age, education level, 

occupation and income the month that TAE. Many different affects the consumption demand according 

to market strategy 4Ps difference, 2 )  consumption of pork on a frequency in the capital Buying in 

quantity to buy the reason to buy and the influence to buy different resulted in need. Consumption based 

on marketing strategy 4Ps Tang. 

Key words: consumer behavior, as pork. 
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บทน ำ 
           ในปัจจุบนัผลิตภณัฑ์แคปหมูเป็นท่ีนิยมอย่างแพร่หลาย เน่ืองจากแคปหมูเป็นอาหารท่ี
รับประทานไดง่้าย รับประทานเป็ นของวา่ง หรือเป็นเคร่ืองเคียงกบัอาหารต่างๆ  ผลิตภณัฑ์แคปหมูมกั
นิยมซ้ือมาเป็นของฝาก เพราะ สามารถหาซ้ือไดง่้าย   เช่น  ตามร้านของฝากทัว่ไป ห้างสรรพสินคา้ชั้น
น าต่างๆ รวมไปถึงงาน OTOP ท่ีมีจดัข้ึนทุกปี  อย่างไรก็ตามแคปหมูถือว่าเป็นอาหารพื้นบ้านท่ีมี
ช่ือเสียงของภาคเหนือ โดยปัจจุบนัได้มีผูป้ระกอบการจ าานวนมากให้ความสนใจในการผลิตสินคา้
แคปหมูเพื่อจ าหน่าย โดยการท าแคบหมูนั้น ถือเป็นการถนอมอาหารวิธีหน่ึง เพื่อให้สามารถเก็บรักษา
อาหารได้นานยิ่งข้ึน  โดยการท่ีน าหนังหมูมาทอดซ ้ ากันหลายๆคร้ัง  ในน ้ ามันท่ีมีอุณหภูมิสูง
พอประมาณ ซ่ึงวิธีการผลิตแคปหมูของผูป้ระกอบการแต่ละรายจะมีกระบวนการผลิตท่ีแตกต่างกนั
ออกไป ท าใหผ้ลิตภณัฑแ์คปหมูท่ีผลิตออกมานั้นมีความมีแตกต่างกนั  
จากผลงานท่ีผ่านมา  พบว่า คุณลกัษณะของแคปหมูท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจในการเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ 
ราคา บรรจุภณัฑ์ การติดฉลากขา้งผลิตภณัฑ์ เป็นตน้ ซ่ึงส่ิงต่างๆเหล่าน้ีแสดงให้เห็นถึงความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแคปหมู โดยแคปหมูมีจ าหน่ายตามทอ้งตลาดเป็นจ านวนมาก และมีการแข่งขนัทาง
การตลาดค่อนขา้งสูงและเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ  จึงมีจ าหน่ายหลากหลายรูปแบบ เช่น แคบหมูไร้มนั และ
แคปหมูแบบแผน่เกลียว  ในดา้นบรรจุภณัฑ์  อาทิ  ถุงใสซีลปากถุง  ถุงซิปล็อค  เป็นตน้  ส่วนถุงแบบ
สูญญากาศแคปหมูยงัไม่เป็นท่ีนิยม เน่ืองจากตน้ทุนสูงกวา่บรรจุภณัฑ์อ่ืน ในส่วนดา้นการติดฉลากนั้น
ก็มีผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แคปหมูแบบติดฉลาก และไม่ติดฉลากเลยก็มี  ส่วนใหญ่
ผูป้ระกอบการมกัเปล่ียนแปลงคุณลกัษณะ ต่างๆของเขาเอาเอง โดยไม่ทราบแน่ชดัถึงความส าคญัของ
คุณลกัษณะท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือแคปหมูของผูบ้ริโภค จึงท าให้ไม่ สามารถตอบสนองต่อความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  
         การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคมุ์่งเนน้ศึกษาปัจจยัทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อความต้องการกลยุทธ์ทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือแคปหมูของผูบ้ริโภค โดยการวิเคราะห์
องคป์ระกอบรวม ท าใหท้ราบถึงคุณลกัษณะเฉพาะของแคปหมูท่ีผูบ้ริโภคให้ความพอใจในคุณลกัษณะ
ของแคปหมู  
นอกจากน้ียงัใช้การวิเคราะห์การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคแคปหมู ในการพิจารณาในดา้น ปัจจยัส่วนบุคคล 
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคแคปหมู  เพื่อน ามาก าหนดกลยุทธ์ของส่วนประสมทางการตลาดให้
เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคแคปหมู 
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            จากผลการวิจยัในคร้ังน้ีจะใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุง เพื่อพฒันาคุณลกัษณะของแคปหมู
ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็ นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ  และผูท่ี้สนใจในธุรกิจน้ี เพื่อ
น าไปพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสมต่อไป 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคแคปหมูท่ีมีผลต่อความตอ้งการบริโภคแคปหทูของผูบ้ริโภค 

2. เพื่อศึกษากลยทุธ์ทางการตลาด4Ps ท่ีมีผลต่อความตอ้งการบริโภคแคปหทูของผูบ้ริโภค 

 

 สมมติฐานของการวจัิย 

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคลท่ีต่างกนัจะมีผลท าใหค้วามตอ้งการของผูบ้ริโภคตามกลยทุธ์

ทางการตลาด 4Ps ไม่แตกต่างกนั 

2. พฤติกรรมการบริโภคแคปหมูท่ีแตกต่างกนัจะมีผลท าให้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคตามกล

ยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ไม่ แตกต่างกนั 

 

ขอบเขตของการวจัิย 

   ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 

            ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรทั้งชายและหญิงท่ีท่ีพกัอาศยัในเขต

กรุงเทพมหานคร   

   กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั  

             กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรทั้งชายและหญิง ท่ีมีอายรุะหวา่ง 10 – 60 

ปี ท่ีรับประทานแคปหมูเป็นประจ า ในเขตกรุงเทพมหานคร รวมทั้งส้ิน 400 คนจากสูตรการค านวณ

โดยใชสู้ตรของยามาเน่ (Yamane. 1967)  

 

 



5 
 

 
 

ค านิยามศัพท์เฉพาะ 

1. แคปหมู  คือ  หนงัหมูทอดกรอบท่ีมีทั้งแบบติดมนัและไร้มนั จ าหน่ายตามร้านโชวห่์วยใน

ชุมชนทัว่ๆไป 

2. กลยทุธ์ทางการตลาด  คือ  ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบดว้ย  1. ผลิตภณัฑ ์ 2. ราคา  

3. สถานท่ี  

3. ส่งเสรืมทางการตลาด  ท่ีจะเขา้มาเพิ่มใหค้วามตอ้งการบริโภคแคปหมูของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครเพิ่มกข้ึน 

4. พฤติกรรมการบริโภค   คือ  ลกัษณการบริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคแคปหมู ไดแ้ก่ 

รสชาติ ความกรอบ  ความเหมาะสมต่อราคา  

5. ความตอ้งการ คือ  ผูบ้ริโภคอยากเพิ่มปริมาณการซือผ้ลิตภณัฑแ์คปหมู ตามกลยทุธ์ทาง

การตลาด 4Ps  

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจัิย 

1. เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัผูป้ระกอบการในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด  เพื่อใหส้ามารถตอบ

โจทยต์ลาดของกลุ่มเป้าหมายท่ีชอบรับประทานแคปหมู 

2. เพื่อใหท้ราบถึงความแตกต่างทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคล  ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

แคปหมูหรือไม่เพื่อท่ีผูป้ระกอบการจะไดป้รับปรุง เพื่อใชใ้นการพฒันาให้ตรงใจแก่ผูบ้ริโภค 

 
กำรทบทวนวรรณกรรม 

ความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์แคปหมู 

              แคปหมู  หมายถึง หนงัหมูหรือหมูติดมนัทอดให้พองและกรอบ เป็นอาหารท่ีปรากฏในทุก

ภูมิภาคของโลก ซ่ึงในประเทศไทย แคปหมูมกัใชรั้บประทานเป็นเคร่ืองเคียงอาหารอ่ืน ๆ เช่น น ้าพริก 

ก๋วยเต๋ียว น ้าเง้ียว เป็นตน้  หรือเป็นส่วนผสมประกอบอาหารอ่ืน ๆ เช่น พวกน ้าพริกหรือแกง ถา้ใชห้นงั

สัตวอ่ื์น จะเปล่ียนไปเรียกช่ือตามสัตวป์ระเภทนั้น  เช่น แคปควาย ท าจากหนงักระบือ แต่ถา้ท าจากหนงั

โค จะเรียกวา่ หนงัพอง  
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       การผลิตแคปหมู 

การผลิตแคบหมูโดยทัว่ไปจะเร่ิมจากการเปล่ียนคอลลาเจน ซ่ึงเป็นโปรตีน ส่วนใหญ่ในหนงัหมู 
โดยเฉพาะบริเวณหนงัชั้นใน  ใหเ้ป็นเจลาติน  ซ่ึงเป็น โครงสร้าง ท่ีสามารถกกัเก็บความช้ืน
เอาไวภ้ายใน การเปล่ียนคอลลาเจนเป็นเจลาตินน้ี จะตอ้งใชค้วามร้อนช้ืน เช่น การตม้หนงัหมูใน
น ้าเดือดจนหนงัหมูเหล่านั้นสุก ต่อมาจะตอ้งท าใหผ้วิหนา้ของหนงัหมู เกิดความแขง็ข้ึน โดยการ
เค่ียว  หนงัหมูในน ้ามนัท่ีอุณหภูมิไม่สูง นอกจากน้ีการเค่ียวยงัเป็นการลดความช้ืนของหนงัหมู
ลงอยา่งมีประสิทธิภาพ เพื่อท่ีใหห้นงัหมูมีความช้ืนภายใน ท่ีเหมาะสม ส าหรับการพองตวั การ
ท าใหผ้วิหนงัของหนงัหมูมีความแขง็ ท่ีสามารถทนต่อแรงดนัท่ีเกิดข้ึน ในขณะทอดให้พองตวั 
ท าใหโ้ครงสร้างของแคปหมูไม่ยบุตวัลงมากในระหวา่งการทอดใหพ้องตวั นอกจากน้ีการท าให้
ผวิหนา้ของหนงัหมูแขง็ตวัอยา่งพอเหมาะจะมีผลต่อความกรอบของแคปหมูดว้ย ผูผ้ลิตแคปหมู
บางรายอาจน าหนงัหมูท่ีผา่นการตม้สุก แลว้มาผึ่งแดดให้แหง้ก่อนการเค่ียว เพราะเจลาตินท่ี
เกิดข้ึนในระหวา่งการตม้หนงัหมูนั้น มีลกัษณะเหนียวเม่ือมีความช้ืนสูง แต่ความเหนียวของเจ
ลาตินจะลดลงเม่ืออยูใ่นสภาพท่ีมีความช้ืนต ่าและการท าใหห้นงัหมูแหง้ลงก่อนการเค่ียวจะเป็น
การป้องกนัการกระเด็นของน ้ามนัในขณะเค่ียวไดเ้ป็นอยา่งดี เม่ือเค่ียวจนผิวหนา้ของหนงัหมู
แขง็ตวัแลว้จะน าหนงัหมูไปทอดใหพ้องตวัในน ้ามนัร้อน ท่ีร้อนจดั เพราะในขณะทอดจะท าให้
ไอน ้าท่ีถูกกกัไวใ้นเจลาติน เกิดการขยายตวัอยา่งรวดเร็วและเกิดแรงดนัข้ึนภายในหนงัหมูท าให้
หนงัหมูพองตวั  เทคโนโลยกีารทอดหรือท าใหแ้คบหมูพองตวั สามารถแบ่งออกเป็น 

1.    การทอดโดยใชเ้คร่ืองทอดสุญญากาศ 

2.    การใชค้ล่ืนไมโครเวฟ 

3.    อบดว้ยลมร้อน        (สุจิตรา, 2535) 

แนวคิดทฤษฏีเกีย่วกบักลยุทธ์ทางการตลาด 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

                ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, หนา้ 53-55) กล่าววา่ ส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เป็นเคร่ืองมือท่ีประกอบดว้ยส่ิงต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี  
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    ผลติภณัฑ ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ ความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดวย้ ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้ เช่น บรรจุ
ภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้บริการ 
สถานท่ี บุคคลหรือความคิด (เอ็ตเซล วอลค์เกอร์; และ สแตนตน.ั 2001, p. 9) ผลิตภณัฑท่ี์เสนอ
ขาย อาจจะมีตวัคนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้บริการ ความคิด สถานท่ี 
องคกร์ หรือบุคคลผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้
จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณฑัส์ามารถขายได ้

    ราคา (Price) หมายถึง   จ  านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได ้ผลิตภณัฑ์ (เอต็
เซล วอลคเ์กอร์; และ สแตนตน,ั 2001, หนา้7) หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑ์ในรูป ตวเัอง ราคา เป็น P 
ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูง กว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะ
ตดัสินใจซ้ือ 
       การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution)  หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง ประกอบด้วย
สถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน า
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ กระจาย ตวสิันคา้ 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงสิันคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั   
       การส่งเสริมการตลาด (Promotion)   เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ ต่อ ตรา
สินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความ ตอ้งการเพื่อ
เตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความ เช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ (เอต็เซล วอลค์เกอร์; และสแตนตน,ั 2001, p. 10) หรือเป็นการ ติดต่อส่ือสาร เก่ียวกบั
ขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ ติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังาน
ขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal  Selling) เคร่ืองมือ
ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคกา์รอาจใชห้น่ึงหรือหลาย เคร่ืองมือ ซ่ึงตอง้ใชห้ลกัการเลือกใช้
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication หรือ 
IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ 
 
 
 



8 
 

 
 

งำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
       วราลกัษณ์  เขียววาท (2544)  ไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือขนมขบเค้ียวมนัฝร่ังทอดกรอบของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาเหมาะสม
มากท่ีสุด  รองลงมาจะพิจารณาจากขนาดท่ีพอเหมาะต่อการบริโภคแต่ละคร้ัง การเลือกตราสินคา้ พบวา่ 
ยีห่อ้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ 
เคยซ้ือ ไดแ้ก่ เลย ์ เทสโต และมนัมนั การเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือก
ซ้ือสินคา้จากไฮเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซ้ือ ร้านคา้ปลีกทัว่ไป และซุปเปอร์มาร์เก็ต  โดยพิจารณา
สถานท่ีจ าหน่ายท่ีสะดวกใกลบ้า้น สถานท่ีท างาน สถานท่ีศึกษา   หรือท่ีจอดรถสะดวก และมีสินคา้ให้
เลือกซ้ือดว้ยมากท่ีสุด 
   ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ พบวา่ ดา้นสินคา้ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อสินคา้ท่ี
สะอาด ปลอดภยัต่อการบริโภค มีเคร่ืองหมายรับรองจาก อย. ดา้นราคาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญักบัสินคา้ท่ีมีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญักบัท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวกสามารถหาซ้ือสินคา้ไดง่้ายและมีสินคา้ท่ีตอ้งการจ าหน่ายอยูเ่สมอ 
ดา้นส่งเสริมทางการขาย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัการมีกิจกรรมอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม 
กิจกรรมช่วยเหลือสังคม และกิจกรรมลดราคาสินคา้         
         
     ชยากานต ์ ทิพยโ์ภชนา (2543)  ไดศึ้กษาวจิยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคนมเปร้ียวพร้อมด่ืมในเขตเทศบาล 
เมืองมหาสารคาม พบวา่ โดยมากมกัจะเลือกซ้ือจากร้านมินิมาร์ทหรือซุปเปอร์มาร์เก็ต เลือกซ้ือบรรจุใน
ขวดพลาสติกขนาดเล็กและแบบกล่องกระดาษ บริโภคสัปดาห์ละ 2-3 ขวด หรือ กล่อง นิยมนมเปร้ียว
พร้อมด่ืมรสผลไมต่้างๆ 
โดยเฉพาะรสผลไมร้วมมากท่ีสุด รองลงมา คือ รสส้มและตราผลิตภณัฑ์หรือยีห่อ้ท่ีเลือกบริโภคมาก
ท่ีสุด คือ ดชัมิลล ์และยาคูลท ์ประชาชนซ้ือนมเปร้ียวพร้อมด่ืม เน่ืองจากรสธรรมชาติ รองลงมา คือ การ
เสริมคุณค่าทางโภชนาการ การระบุถึงคุณค่าทางโภชนาการขา้งภาชนะบรรจุหาซ้ือไดง่้าย ใชน้มสดใน
การผลิต และมีหลากหลายขนาดเลือกบริโภคตามล าดบั    
 
         ยทุธจกัร์ อุตเจริญ  (2552)  ศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวมนัฝร่ัง

ทอดกรอบของนกัเรียนและนกัศึกษาในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั เชียงใหม่   ผลการทดสอบสมมุติฐาน 

พบวา่ ระดบัการศึกษาไม่มีผลต่อปัจจยัทางการตลาดการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวมนัฝร่ังทอดกรอบ 
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          ธญัญาศิริ สุรพินิจ และ กตญัญู หิรัญสมบูรณ์ ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ ในเขตกรุงเทพมหานคร   ผลการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภค
ท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีหน่ึงคร้ัง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั จากผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี สัปดาห์ละ 2 – 3 คร้ัง และ 6 คร้ัง ข้ึนไป 
ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์เบเกอร่ี 2 – 3 คร้ัง มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ี
มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 6 คร้ังข้ึนไป ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์สัปดาห์ละ 4 
 
วิธีกำรด ำเนินกำรวิจยั 

กรอบแนวคิดการวจิยั 

             จากการศึกษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการบริโภคแคปหมู

ของประชากรชายและหญิง ซ่ึงสามารถน ามาประยกุตแ์บบจ าลองไดด้งัภาพ 

    ตวัแปรอิสระ                                                                                                                          ตวัแปรตาม 

 

                                                                                                       

 

 

 

 

 

 

 

 

ความต้องการของผู้บริโภคตาม
กลยุทธ์ 4Ps 

-ผลติภณัฑ์ 

-ราคา 

-ช่องทางจดัจ าหนา่ย 

-การสง่เสริมทางการตลาด 

ลักษณส่วนบุคคล 

-เพศ 

-อาย ุ

-ระดบัการศกึษา 

-สถานภาพ 

-อาชีพ 

-รายได้สว่นตวัตอ่เดือน 

 

 

พฤติกรรมการบริโภค
แคปหมู 

-ความถ่ีในการซือ้ 

-ปริมาณในการซือ้ 

-คา่ใช้จ่ายในการซือ้ 

--สถานท่ีในการซือ้ 

-เหตผุลในการซือ้ 

-ผู้มีอิทธิพลในการซือ้ 
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3. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.1  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา (Population) 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มประชากรชายและหญิงท่ีพกัอาศยัในกรุงเทพมหานคร ท่ี

เคยซ้ือและรับประทานแคปหมู  จ  านวน 5,682,415 คน (ขอ้มูลจาก 

http://stat.dopa.go.th/stat/statnew/upstat_age_disp.php ,สืบคน้เม่ือ กนัยายน 2561) 

3.2 กลุ่มตวัอยา่ง 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัน้ี คือ กลุ่มประชากรชายและหญิงท่ีพกัอาศยัในกรุงเทพมหานคร ท่ี
เคยซ้ือและรับประทานแคปหมู  จ  านวนกลุ่มตวัอย่างก าหนดได้โดยการค านวณจากสูตร Yamane ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และก าหนดใหเ้กิดความคลาดเคล่ือนไม่เกินร้อยละ 5 
 
4. วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 

การสุ่มตวัอยา่งใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามน่าจะเป็น (Probability Sampling) แบบการสุ่ม

ตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling)  

ขั้นแรก  ท  าการเลือกตวัอยา่งแบบกลุ่ม (Cluster Sampling) ก่อน เพื่อเลือกประชากรท่ีพกัอาศยัใน

กรุงเทพมหานคร  

ขั้นท่ีสอง   เลือกการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้

แบบสอบถามท่ีเตรียมไว ้น าไปเก็บขอ้มูลบริเวณร้านสะดวกซ้ือเซเวน่อิเลเวน่ สาขาต่างๆ จนครบตาม

จ านวนท่ีตอ้งการ 

 

ในงานวจิยัน้ี คณะผูว้ิจยัจะใชแ้แบบสอบถามออนไลน์ในการสอบถามและเก็บรวบรวมขอ้มูล  

โดยท าการแจกแบบสอบเป็นลิงคต์ามเพจต่างๆ ใหก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ีพกัอาศยัในกรุงเทพมหานคร ท่ีเคย

ซ้ือและรับประทานอาหารแคปหมูท    จ  านวน 400  คน  

http://stat.dopa.go.th/stat/statnew/upstat_age_disp.php
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5. เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บขอ้มูล 

 งานวจิยัน้ีจะใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล โดยแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 

3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นขอ้มูลดา้นละกษระส่วนบุคคลของผูต้อบ

แบบสอบถาม จะเป็นการสอบถามลกัษณะของการท าแบบสอบถามรายการ (Check List)  

ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคแคปหมู   เป็นการสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภค

ของกลุ่มตวัอยา่ง จะเป็นการสอบถามลกัษณะของการท าแบบสอบถามรายการ (Check List)  

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลความตอ้งการของผูบ้ริโภคตามกลยทุธ์ 4Ps  เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 4 ดา้น ท่ีมีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นแบบสอบถามชนิดมาตราส่วน

ประมาณค่า (Rating Scale) มี 5 ระดบั ดงัน้ี 

 5  หมายถึง มีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ในระดบัมากท่ีสุด 

4  หมายถึง มีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ในระดบัมาก 

3  หมายถึง มีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ในระดบัปานกลาง 

2  หมายถึง มีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ในระดบันอ้ย 

1  หมายถึง มีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ในระดบันอ้ยท่ีสุด 

6. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 การวจิยัคร้ังน้ี คณะผูจ้ดัท าไดท้  าการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมประมวลผลส าเร็จรูปทาง

สถิติ SPSS for Windows ซ่ึงอาศยัหลกัสถิติในการวเิคราะห์ออกเป็น 2 ส่วน คือ 
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ผลกำรวิจยั 
สมมุติฐานท่ี 1  สรุปไดว้า่  เพศ  ระดบัการศึกษา และรายได ้ส่วนตวัต่อเดือน ไม่มีผลต่อความ

ตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps หรือสรุปตามสมมุติฐานไดว้า่  ลกัษณะส่วนบุคคลต่างกนั

จะมีผลท าให้ความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps ไม่ต่างกนั  ส่วน  อายุ กบัอาชีพ   มีผล

ต่อความตอ้งการบริโภคตามกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps  หรือสรุปตามสมมุติฐานได้ว่า  ลกัษณะส่วน

บุคคลต่างกันจะมีผลท าให้ความต้องการบริโภคตามกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps    ตางกัน และเม่ือ

พิจารณาความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  เป็นรายดา้น สรุปไดด้งัน้ี 

เพศ  ไม่มีผลต่อ ความต้องการบริโภคตามกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps ด้านผลิตภณัฑ์  ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แต่เพศ มีผลต่อความตอ้งการบริโภคตามกล

ยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ดา้นราคา 

อาย ุ    มีผลต่อความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้น

ราคา   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

ระดบัการศึกษา  ไม่มีผลต่อ ความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  และด้านการส่งเสริมทางการตลาด  แต่ ระดบัการศึกษา มีผลต่อความ

ตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ดา้นราคา 

อาชีพ   มีผลต่อความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้น

ราคา   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

รายไดส่้วนตวัต่อเดือน  ไม่มีผลต่อ ความตอ้งการบริโภคตามกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps  ดา้น

ราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แต่รายไดส่้วนตวัต่อเดือน  มีผลต่อความตอ้งการบริโภคตามกล

ยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ ์ และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด                

สมมุติฐานท่ี 2   สรุปไดว้า่  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  และสถานท่ีในการซ้ือ  ไม่มีผลต่อความ

ตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps หรือสรุปตามสมมุติฐานไดว้า่  พฤติกรรมการบริโภค

แคปหมูต่างกนัจะมีผลท าใหค้วามตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps ไม่ต่างกนั   ส่วน

ความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณในการซ้ือ  เหตุผลในการซ้ือ  และอิทธิพลในการซ้ือ  มีผลต่อความตอ้งการ
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บริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps     สรุปตามสมมุติฐานไดว้า่  พฤตืกรรมการบริโภคแคปหมู

ต่างกนัจะมีผลท าใหค้วามตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ต่างกนั  และเม่ือพิจารณาความ

ตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  เป็นรายดา้น สรุปไดด้งัน้ี 

ความถ่ีในการซ้ือ  ไม่มีผลต่อ ความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps ดา้นราคา แต่ 

ความถ่ีในการซ้ือ มีผลต่อความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย   และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด     

 ปริมาณในการซ้ือ  มีผลต่อความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ไดแ้ก่  ดา้น

ผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด            

   ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  ไม่มีผลต่อความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ไดแ้ก่  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   แต่ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ มีผลต่อความ

ตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

     สถานท่ีในการซ้ือ  ไม่มีผลต่อความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ไดแ้ก่  

ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

เหตุผลในการซ้ือ  มีผลต่อความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ไดแ้ก่  ดา้น

ผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

อิทธิพลในการซ้ือ  มีผลต่อความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  ไดแ้ก่  ดา้น

ผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด           

อภิปรายผล 

 จากผลการศึกษา ผูว้จิยัน าประเด็นท่ีน่าสนใจมาอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

1.  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีผลท าให้ความตอ้งการบริโภคตามกลยุทธ์ทางการตลาด 
4Ps ต่างกนั คือ  ดา้น ราคา เนืองจาก  เพศหญิงส่วนใหญ่จะใส่ใจรายละเอียดและให้ความส าคญักบั
ราคาของแคปหมู ซึงขดัแยง้กบังานวจิยั ของ สมสมร ตนัเสรีสกุล. (2550:บทคดัยอ่ )   ศึกษาเร่ือง ปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ เบเกอร่ีตลาดระดบับน ท่ีมีร้านจ าหน่ายภายในห้างสรรพสินคา้
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ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบว่า  เทศ  ไม่มีผลต่อปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีตลาดระดบับน ท่ีมีร้านจ าหน่ายภายในหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.   ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีผลท าใหค้วามตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทาง

การตลาด 4Ps ต่างกนั คือ  ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี มีความตอ้งการ

บริโภคตามกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี ทั้งน้ีอาจ

เป็นเพราะ ผูบ้ริโภคระดบัปริญญาตรีอยูใ่นช่วงวยัรุ่น จึงท าใหนิ้ยมรับประทานอารคบเค้ียวในการท า

กิจกรรมต่างๆ ซ่ึงขดัแยง้ กบัแนวคิดของ ยทุธจกัร์ อุตเจริญ  (2552) ศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวมนัฝร่ังทอดกรอบของนกัเรียนและนกัศึกษาในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั 

เชียงใหม่   ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ ระดบัการศึกษาไม่มีผลต่อปัจจยัทางการตลาดการตดัสินใจ

ซ้ือขนมขบเค้ียวมนัฝร่ังทอดกรอบ 

           3.   ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั จะมีผลท าให ้ความตอ้งการบริโภคตามกลยทุธ์ทาง

การตลาด 4Ps ต่างกนั ประกอบดว้ย   ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้น

การส่งเสริมทางการตลาด โดยผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ นอ้กวา่ 2 คร้ัง  มีความตอ้งการบริโภคตาม

กลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps โดยรวม  นอ้ยกวา่  ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 2 – 3 คร้ัง  4 – 5 คร้ัง เน่ือ

จาก ราคาของแคปหมูราคาไม่แพง ประกอบกบั นิยมซ้ือเป็นของฝาก ซ่ึงสอดคล้องกบั แนวคิดของ 

ธัญญาศิริ สุรพินิจ และ กตญัญู หิรัญสมบูรณ์  ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ ในเขตกรุงเทพมหานคร   ผลการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภค

ท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีหน่ึงคร้ัง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

โดยรวมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกนั 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จำกกำรวิจยั 

ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

 1. จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลมีผลท าให้ความต้องการบริโภคตามกลยุทธ์ทาง

การตลาด 4Ps ท่ีแตกต่างกนั  ดงันั้นควรมีการจดัปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือแคปหมู  ใหต้รงตาม
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ความตอ้งการของบุคคลแต่ละกลุ่มท่ีมีความแตกต่างกนัไปตามขอ้มูลส่วนบุคคล อยา่งเหมาะสม โดยให้

ความส าคญักบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีเพศหญิง อายุ 26 35  ปี  การศึกษาระดบัปริญญาตรี พนักงาน

บริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท เน่ืองจากเป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีซ้ือ

แคปหมู  ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคเป้าหมายหลกัในการวางแผนพฒันากลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถสร้างความพึง

พอใจใหก้บัผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือแคปหมู 

 2. จากการศึกษาพบวา่ ความตอ้งการบริโภคตามกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps ทั้ง 4 ส่วนใหญ่อยู่

ในระดบัมาก ซ่ึงอยูใ่นเกณฑ์ท่ีมาก  แต่ยงัเกิดความแตกต่างของความตอ้งการทางกลยทุธ์ทางการตลาด 

ระหว่างกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัด้านพฤติกรรมการซ้ือต่างกัน  ดังนั้นเพื่อให้

ผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มมีทศันคติท่ีดีในการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารฮาลาลส าเร็จรูป  ผูป้ระกอบการควรมี

การพฒันากยลยทุธ์ทางการตลาดทั้ง 4 ดา้นดงัน้ี 

2.1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ควรออกแบบผลิตภณัฑข์องสินคา้ให้มีความหลากหลาย อาทิ เช่น เพิ่มแคปไก่ หรือ 

แคปเน้ือ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีนิยมรับประทานเน้ือ และนบัถือศาสนาอิสลาม ถือ

เป็นการเพิ่มกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพิ่มข้ึน  

2.2. ดา้นราคา  เน่ืองจากแคปหมูมีราคาท่ีค่อนขา้งอ่อนไหวง่าย นัน่หมายถึงหากราคาเพิ่มข้ึน ก็อาจจะท า

ให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนไปซ้ือกบัร้านอ่ืนแทน ดงันั้น ระดบัราคาควรอยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสมต่อปริมาณของ

สินคา้ 

2.3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   ควรมีการจ าหน่ายผา่นหลายช่องทาง ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะหาซ้ือ

แคปหมูไดต้ามร้านก๋วยเต๋ียว หรือตามร้านโชวห่์วยทัว่ๆไป  เพื่อให้มีช่องทางในการขายสินคา้มากข้ึน  

ควรท าเพจ หรือ เวบ็ไซตท์างออนไลน์  เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคในการจดัส่งสินคา้ถึงหนา้

บา้น 

2.4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  เน่ืองจาก  แคปหมูเป็นสินคา้ประเภทขนมขบเค้ียวทานเล่น ซ่ึงคู่แข่ง

ในตลาดมีอยูจ่  านวนมาก ดงันั้นเพื่อเป็นการรักษาส่วนแบ่งตลาด ทางผูป้ระกอบการควรท่ีจะมีการ จดั

โปรโมชัน่ อาทิ เช่น มีการให้สิทธพิเศษส าหรับผูท่ี้ซ้ือแคปหมู โดยการเก็บคะแนนสะสม เพื่อและซ้ือ

แคปหมูในราคาท่ีถูกกวา่ปกติ 
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