
 
บทที ่2  

แนวคดิ  ทฤษฎ ีและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎ ี
 ในการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดฟาร์มไก่
ไข่เกรียงศกัด์ิ มีแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 
 

แนวคิดความพงึพอใจของลูกค้า 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ได้กล่าวถึงแนวความคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจไวว้่า 

ความพึอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) เป็นความรู้สึกของลูกคา้วา่พึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ 
ซ่ึงเป็นผลลพัธ์จากการเปรียบเทียบระหวา่งการรับรู้ในการท างานของผลิตภณัฑ์กบัความคาดหวงั
ของลูกคา้ ถ้าผลการท างานของผลิตภณัฑ์ต ่ากว่าความคาดหวงัลูกคา้ก็จะไม่พึงพอใจ ถ้าผลการ
ท างานของผลิตภณัฑ์เท่ากบัความคาดหวงัลูกค้าจะเกิดความพึงพอใจและถ้าผลการท างานของ
ผลิตภัณฑ์สูงกว่าความคาดหวงัมากลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจอย่างมาก ซ่ึงการท างานของ
ผลิตภณัฑ์มีความแตกต่างทางการแข่งขนัของผลิตภณัฑ์ (Product Competitive Differentiation) ซ่ึง
เป็นการออกแบบลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ์ให้แตกต่างจากคู่แข่งขนั ความแตกต่างนั้นจะตอ้งมี
คุณค่าในสายตาของลูกคา้และสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ละคุณค่าผลิตภณัฑ์รวม
ในสายตาของลูกคา้ (Total Customer Value) เป็นการรับรู้ในรูปของตวัเงินทางดา้นเศรษฐกิจ หนา้ท่ี 
และผลประโยชน์ทางด้านจิตวิทยาท่ีลูกค้าคาดหวงัท่ีจะได้รับจากตลาด หรือเป็นผลรวมของ
ผลประโยชน์ หรืออรรถประโยชน์(Utility) ท่ีเกิดจากการได้รับบริการใดบริการหน่ึง ซ่ึงคุณค่า
ผลิตภณัฑ์พิจารณาจาก ความแตกต่างทางการแข่งขนัของผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วยความแตกต่าง
ด้านผลิตภัณฑ์ ความแตกต่างด้านบริการ ความแตกต่างด้านบุคลากร และความแตกต่างด้าน
ภาพลกัษณ์ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดก้ล่าวถึงเคร่ืองมือในการติดตามและการวดัความพึง
พอใจของลูกค้า (Tool for Tracking and Measuring) เป็นวิธีการท่ีจะติดตาม วดัและค้นหาความ
ตอ้งการของลูกคา้โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ บริษทัท่ียึดปรัชญาหรือ
แนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) มีจุดมุ่งหมายเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ 
ซ่ึงการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้มีปัจจยัท่ีตอ้งค านึงถึง คือ 1. การสร้างความพึงพอใจโดยการ
ลดตน้ทุนของลูกคา้ (ลดราคา) หรือการเพิ่มบริการ ซ่ึงจะมีผลต่อก าไรของบริษทั 2. บริษทัจะตอ้ง
สามารถสร้างก าไรโดยวิธีใดวิธีหน่ึง เช่น การวจิยัและพฒันา (R&D) ส่ิงเหล่าน้ีถึงวา่มีผลกระทบทั้ง
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รายได้ของบริษทัและตน้ทุนของสินคา้ 3. การเพิ่มความพึงพอใจให้กบัลูกคา้จะมีผลกระทบต่อ
ความพึงพอใจของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษทัประกอบด้วย ผูถื้อหุ้น ผูข้ายปัจจยัการผลิตและคน
กลาง ซ่ึงวธีิการติดตามและวดัความพึงพอใจของลูกคา้ สามารถท าได ้4 วธีิ ดงัน้ี 

1. ระบบการติเตียนและข้อเสนอแนะ (Complaint and Suggestion System) เป็นการหา
ขอ้มูลทศันคติของลูกคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการท างานของบริษทั ปัญหาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และ
การท างาน รวมทั้ งข้อเสนอแนะต่างๆ ท่ี ธุรกิจนิยมใช้ ได้แก่  ธนาคาร โรงแรม ภัตตาคาร 
หา้งสรรพสินคา้ ฯลฯ ธุรกิจเหล่าน้ีจะจดัเตรียมกล่องรับความคิดเห็นจากลูกคา้ 

2. การส ารวจความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction Survey) ในกรณีน้ีจะเป็น
การส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงดีกว่าวิธีแรกท่ีมกัพบปัญหาว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่ค่อยให้
ความร่วมมือและมกัเปล่ียนไปซ้ือสินคา้จากผูข้ายรายอ่ืนแทน เป็นผลใหบ้ริษทัตอ้งสูญเสียลูกคา้ไป 
เคร่ืองมือท่ีนิยมใชม้ากคือการวิจยัตลาด วิธีน้ีบริษทัจะตอ้งเตรียมแบบสอบถามเพื่อคน้หาความพึง
พอใจของลูกคา้ เทคนิคต่างๆ ท่ีใชใ้นการส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ มีดงัน้ี 1. การให้คะแนน
ความพึงพอใจของลูกคา้ (Rating Customer Satisfaction) ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์หรือบริการ โดยอยูใ่นรูป
ของการใหค้ะแนน เช่น ไม่พอใจอยา่งยิง่ ไม่พอใจ ไม่แน่ใจ พอใจ พอใจอยา่งยิง่ 2. การถามวา่ลูกคา้
ไดรั้บความพอใจในผลิตภณัฑห์รือบริการหรือไม่อยา่งไร 3. การถามใหลู้กคา้ระบุปัญหาจากการใช้
ผลิตภณัฑ์และเสนอแนะประเด็นต่างๆ ท่ีจะแกไ้ขปัญหานั้นเรียกวา่ การวิเคราะห์ปัญหาของลูกคา้ 
(Problem Analysis) 4. เป็นการถามลูกค้าเพื่อให้คะแนนคุณสมบัติต่างๆ และการท างานของ
ผลิตภณัฑ์ เรียกวา่ เป็นการให้คะแนนการท างานของผลิตภณัฑ์ (Product Performance Rating) วธีิน้ี
จะช่วยให้ทราบถึงจุดอ่อน จุดแข็งของผลิตภณัฑ์ 5. เป็นการส ารวจความตั้งใจในการซ้ือซ ้ าของ
ลูกคา้ (Repurchase Intention) 

3. การเลือกซ้ือโดยกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นเป้าหมาย (Ghost Shopping) วิธีน้ีจะเชิญบุคคลท่ีคาดวา่
จะเป็นผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพ ให้วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนในการซ้ือสินคา้ของบริษทัและคู่แข่งขนั 
พร้อมทั้งระบุปัญหาเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการของบริษทั 

4. การวิเคราะห์ถึงลูกคา้ท่ีสูญเสียไป (Lost Customer Analysis) ในกรณีน้ีจะวิเคราะห์หรือ
สัมภาษณ์ลูกคา้เดิมท่ีเปล่ียนไปใชต้ราสินคา้อ่ืน เช่น บริษทั IBM ไดใ้ชก้ลยุทธ์น้ีเพื่อทราบถึงสาเหตุ
ต่างๆ ท่ีท าให้ลูกคา้เปล่ียนใจ เช่น ราคาสูงเกินไป บริการไม่ดีพอ ผลิตภณัฑ์ไม่น่าเช่ือถือ รวมทั้ง
อาจจะศึกษาถึงอตัราการสูญเสียลูกคา้ดว้ย 
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ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปร

ทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่ อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้
หรือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Kotler and Armstrong. 2009 : 616) 
ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัได้และสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ
และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ี
เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจัยต่อไปน้ี  (1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์  (Product 
Differentiation) หรือความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) (2) องค์ประกอบ 
(คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ 
การบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ เป็นตน้ (3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็น
การออกแบบผลิตภณัฑ์ของบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้า
เป้าหมาย (4) การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ มีลักษณะใหม่และ
ปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกค้าได้ดียิ่งข้ึน (5) กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสาย
ผลิตภณัฑ ์(Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่า
ทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ/์บริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป (Kotler 
and Armstrong. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ี
เกิดข้ึน ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจ
ซ้ือ ดังนั้น ผูก้  าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึง (1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกค้า ซ่ึงต้อง
พิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์วา่สูงกวา่ผลิตภณัฑ์นั้น (2) ตน้ทุนสินคา้และ
ค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง (3) การแข่งขนั (4) ปัจจยัอ่ืนๆ 

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตรา
สินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความ
ทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ
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ซ้ือ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้าย
กบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal 
selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้หลักการ
เลื อกใช้ เค ร่ืองมือการ ส่ือส ารการตลาดแบบประสมประสานกัน  [Integrated Marketing 
Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร 
และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์
รายการ (Kotler and Armstrong. 2009 : 33) กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การ
สร้างสรรคง์านโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยุทธ์
ส่ือ (Media strategy) 

3.2 การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล
กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการดว้ยการขายแบบ
เผชิญหนา้โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท์ (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเป็นการเสนอขาย
โดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Kotler and Armstrong. 
2009 : 616)  

3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้ น ท่ี
กระตุ้นให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Kotler and Armstrong. 2009 : 617) เป็น
เคร่ืองมือกระตุ้นความตอ้งการซ้ือท่ีใช้สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือ
โดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 
(1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) (2) 
การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้
พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion) 

3.4 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย
ดงัน้ี (1) การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทั
ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการกระจายเสียงหรือส่ือ
ส่ิงพิมพ ์(2) ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผน
โดยองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกบักลุ่มใด
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กลุ่มหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์
หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การ
โฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรง
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกันดังน้ี (1) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้
เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรง
กบัผูซ้ื้อ และท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อ
ส่ือสารโดยตรงกับลูกค้า เช่น ใช้ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง 
หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือม
ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง  (Online advertising) ห รือการตลาดผ่าน ส่ืออิ เล็กทรอนิกส์ 
(Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรือ
อินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยมุ่งหวงัผลก าไรและการค้า 
เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์(2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3) 
การขายโดยใช้แคตตาล็อค (4) การขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มี
กิจกรรมการตอบสนอง 

4. การจัดจ าห น่ าย  (Place ห รือ  Distribution) หมายถึง  โครงส ร้างของช่องทางซ่ึ ง
ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินค้าและบริการจากองค์กรไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
ตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

4.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ
ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการส าหรับการใชห้รือบริโภค (Kotler 
and Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือ
ไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

4.2 การกระจายตัวสินค้า  หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 
(Physical distribution ห รือ  Market logistics) หมายถึง  งาน ท่ี เก่ี ยวข้องกับการวางแผน  การ
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ปฏิบติัการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร 
(Kotler and Keller. 2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ ์
จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมีดงัน้ี (1) การ
ขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 

 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

พชรพล ร่ืนภิรมย์ (2550) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือไข่ไก่ของคนกลาง
ในจงัหวดัเชียงใหม่” กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ คนกลางท่ีซ้ือไข่ไก่จ านวน 50 ราย 
จากฟาร์มหรือบริษทัผูผ้ลิตไข่ไก่ในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยใชว้ธีิการสุ่มแบบโควตา้ (Quota 
Sampling) ตามสัดส่วนของส่วนแบ่งตลาดไข่ไก่ของผูผ้ลิตแต่ละรายในจงัหวดัเชียงใหม่ ผล
การศึกษาพบวา่ ปัจจยัสภาพแวดลอ้มท่ีมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือไข่ไก่ ในภาวะปกติคือ 
ขนาดตลาดไข่ไก่ไปจ าหน่าย และในช่วงท่ีมีการระบาดของไขห้วดันกคือ ช่ือเสียงหรือความ
น่าเช่ือถือของบริษทัหรือฟาร์มผูผ้ลิตไข่ไก่ ปัจจยัภายในองคก์ร ดา้นวตัถุประสงคข์องการซ้ือ คือซ้ือ
ไปเพื่อทั้งขายส่ง และขายปลีกและไม่มีนโยบายการท าสญัญาซ้ือขายล่วงหนา้ ปัจจยัระหวา่งบุคคล 
ส่วนใหญ่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัฟาร์มหรือบริษทัผูผ้ลิตไข่ไก่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมี
ผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในระดบัปานกลาง ยกเวน้ ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย มีผลในระดบัมาก 
โดยปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ดา้นผลิตภณัฑ ์ คือ ความสดใหม่ของไข่ไก่ มีผลใน
ระดบัมากท่ีสุด ส่วนดา้นราคา คือ มีการแจง้ราคาใหท้ราบล่วงหนา้ในกรณีท่ีมีการเปล่ียนแปลง ดา้น
สถานท่ีจดัจ าหน่าย คือ มีบริการส่งสินคา้ถึงท่ี และดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ พนกังานขายมี
อธัยาศยัพดูจาดี มีผลอยูใ่นระดบัมาก 

ทองทิว  สุขสบาย (2552) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจต่อคุณลกัษณะไข่ไก่สดของ
ผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่” ท าการส ารวจขอ้มูลจากผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนคร
เชียงใหม่ จ  านวน 300 ราย สุ่มตวัอยา่งดว้ยวธีิโดยบงัเอิญ ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่บริโภคไข่ไก่สด 3-4 วนัต่อสัปดาห์ โดยจะบริโภคในเวลาเชา้ นิยมบริโภคไข่ไก่
มากท่ีสุด ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนมากจะซ้ือไข่ไก่อาทิตยล์ะหน่ึงคร้ัง สถานท่ีท่ีซ้ือไข่ไก่ คือ ในตลาดสด 
นิยมซ้ือไข่ไก่สดเบอร์ 0 โดยนิยมซ้ือในขนาดบรรจุภณัฑ์ 12 ฟอง ซ่ึงผูบ้ริโภคจะสังเกตความสด
ใหม่ของไข่ไก่โดยการสังเกตจากวนัหมดอาย ุ ส่วนทางดา้นความพึงพอใจของผูบ้ริโภคโดยรวมมี
ความสัมพนัธ์ทางบวกกบัคุณลกัษณะไข่ไก่ชนิดเสริมสารอาหารโอเมกา้3/DHA บรรจุภณัฑใ์น
ถุงพลาสติกใส และการผลิตในโรงเรือนแบบปิด และมีความสัมพนัธ์ในทางลบกบัคุณลกัษณะดา้น
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ราคาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอยา่งให้น ้าหนกัความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือต่อ
คุณลกัษณะดา้นราคาของไข่ไก่สดมากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่คุณลกัษณะดา้นชนิดของไข่ไก่ 
คุณลกัษณะดา้นกระบวนการในการผลิต คุณลกัษณะการแสดงขอ้มูลความสดใหม่ และคุณลกัษณะ
ดา้นบรรจุภณัฑ์ 

 


