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รายงานการศึกษาเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ขนมขบเค้ียวสุนัขฉบับน้ี ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เน่ืองจากได้รับความอนุเคราะห์จาก ผูช่้วย
ศาสตราจารย ์รวนิ ระววิงศ,์ Ph.D. ซ่ึงเสียสละเวลาอนัมีค่าในการให้ค  าปรึกษา ใหข้อ้เสนอแนะ และ
ตรวจแก้ไขความถูกตอ้งของเน้ือหาจนท าให้การศึกษาคร้ังน้ีส าเร็จสมบูรณ์ ผูว้ิจยัรู้สึกซาบซ้ึงใน
ความกรุณาของอาจาร์ยเป็นอยา่งยิง่ และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารยพ์ลัลภา ปีติสันต,์ Ph.D. ผูช่้วยศาสตราจารยพ์ลิศา 
รุ่งเรือง, Ph.D. คณะกรรมการท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ ท่ีเสียสละเวลาอนัมีค่ามาให้ค  าแนะนา เพื่อความ
สมบูรณ์ของสารนิพนธ์ฉบบัน้ี 

ขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านท่ีได้ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ รวมถึงกลุ่ม
ตวัอยา่งทุกท่านท่ีเสียสละเวลาอนัมีค่าในการตอบค าถามของผูว้จิยั 

ทา้ยท่ีสุดน้ี ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณบิดามารดา และครอบครัว ซ่ึงเปิดโอกาสให้ได้รับ
การศึกษาเล่าเรียน ตลอดจนคอยให้ก าลังใจผูว้ิจ ัยเสมอมาจนส าเร็จการศึกษา รวมทั้ ง เพื่อนๆ
ตลอดจนบุคคลต่างๆท่ีให้ความช่วยเหลืออีกมาก ท่ีผูว้ิจยัไม่สามารถกล่าวนามไดห้มดในท่ีน้ี ผูว้ิจยั
รู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาและความปรารถนาดีของทุกท่านอย่างยิ่ง จึงกราบขอบพระคุณและ
ขอบคุณไวใ้นโอกาสน้ี 
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บทคดัยอ่ 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบ

เค้ียวสุนขั เพื่อน าเสนอแนวทางในการท าธุรกิจขายขนมขบเค้ียวสุนขั เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพโดยเก็บขอ้มูลดว้ยการ
สัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีเล้ียงสุนขั 10 คน สัตวแพทยผ์ูป้ระกอบการสถานพยาบาลสัตว ์2 คน และ
ผูป้ระกอบการร้านขายอาหารสัตว ์(Pet shop) 3 คน ผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมพบวา่ ผูบ้ริโภคซ้ือขนมขบเค้ียวสุนัข
เพ่ือให้เสริมจากอาหารม้ือหลกั รองลงมาให้เพ่ือเป็นรางวลัในการฝึกสุนัข เพ่ือเป็นของปลอบใจ และให้เพ่ือหวงั
ผลประโยชน์ในเร่ืองของการขดัฟัน ตามล าดบั โดยเลือกเป็นชนิดแห้ง แบบแท่ง รสนม เป็นรสชาติท่ีนิยมมากท่ีสุด 
ส่วนใหญ่ซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัเดือนละ 1-2 คร้ัง คร้ังละประมาณ 200-1000 กรัม ค่าใชจ่้ายแต่ละคร้ังท่ีซ้ืออยูท่ี่ประมาณ 
100-400 บาท และส่วนใหญ่ซ้ือจากร้าน Pet shop สาเหตุเพราะ อยูใ่กลบ้า้น เดินทางสะดวก และราคาถูก และพบวา่สุนขั
มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด โดยท่ีส่วนใหญ่เห็นวา่ ส่ือไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ นอกจากน้ีแบรนดข์นมขบ
เค้ียวสุนขัท่ีซ้ือเป็นประจ า ไดแ้ก่ แบรนด์ Jerhigh มากท่ีสุดเป็นอนัดบัท่ี 1 โดยให้เหตุผลวา่ มีความหนา้กินสูง ท าให้
สุนขัชอบ ส่วนผลการศึกษาดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
กบัเร่ือง รสชาติมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นราคา พบว่า ให้ความส าคญักบัเร่ือง ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพมากท่ีสุด ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ให้ความส าคญักบัเร่ืองการเดินทางมากท่ีสุด คือตอ้งไม่ไกลบา้น และการเดินทาง
สะดวก ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ใหค้วามส าคญักบั 2 เร่ืองมากท่ีสุด คือ มีส่วนลด และ มีของแถมให ้  
 
ค าส าคญั : ขนมขบเค้ียวสุนขั/ พฤติกรรมการซ้ือ/ ตดัสินใจซ้ือ 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
สภาพสังคมและเศรษฐกิจในปัจจุบัน ท าให้วิถีชีวิตของคนไทยเปล่ียนแปลง การ

ปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งคนในครอบครัวลดนอ้ยลง โดยมีแนวโนม้วา่ครอบครัวเด่ียวและคนท่ีอยูค่นเดียว
มีจ านวนมากข้ึน ในขณะท่ีครอบครัวขยายมีแนวโน้มลดลง (ส านกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้าง
เสริมสุขภาพ, 2555 : ออนไลน์) ใน จ านวนน้ีมีไม่น้อยท่ีอาศยัอยู่เพียงล าพงั จึงตอ้งการเพื่อนคลาย
เหงา และเพื่อนคลายเหงาท่ีเป็นตวัเลือกท่ีดี ก็คือ สุนขั เพราะสุนขัเล้ียงง่าย จากท่ีเคยเล้ียงไวเ้ฝ้าบา้นก็
เปล่ียนมาเป็นเล้ียงในลกัษณะเป็นเพื่อนหรือเป็นเสมือนสมาชิกในครอบครัว ส่งผลให้คนไทยมี
ค่านิยมในการเล้ียงสุนขัเพิ่มข้ึน และท าให้สุนขัจึงเป็นสัตวเ์ล้ียงท่ีได้รับความนิยมสูงสุดมาตลอด
จนถึงปัจจุบนั (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2555 : ออนไลน์) ดงันั้นสุนัขจึงกลายเป็นต้นทุนทาง
สังคมอยา่งหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่าย บางคนจดัสรรเงินเดือนส่วนหน่ึงของตนเพื่อสร้างความสุขสบาย
แก่สัตว์เล้ียง ส่งผลให้ธุรกิจเก่ียวเน่ืองกบัสัตว์เล้ียงเติบโตข้ึนหลายเท่าตวั ตั้ งแต่ อาหาร เส้ือผา้ 
ผลิตภณัฑท์ าความสะอาด หรือแมก้ระทัง่ธุรกิจบริการอยา่งโรงพยาบาลสัตว ์ร้านสปา อาบน ้าตดัขน 
โรงแรมของสัตวเ์ล้ียงก็ไดรั้บความนิยมไม่แพก้นั ค่านิยมท่ีเปล่ียนแปลงไปน้ี ท าใหมู้ลค่าตลาดธุรกิจ
สัตวเล้ียงในปี พ.ศ. 2557 สูงถึง 22,000 ลา้นบาท เติบโตถึง 10-15% ต่อปี แบ่งเป็นธุรกิจผลิตภณัฑ์
ส าหรับสัตวเ์ล้ียง เช่น เส้ือผา้ ของเล่น เคร่ืองประดบัต่างๆ มูลค่ากว่า 5,000 ลา้นบาท ธุรกิจบริการ 
เช่น โรงพยาบาล คลินิก สปา อาบน ้ าตดัขน โรงเรียนฝึก โรงแรม บริการฌาปนกิจ มูลค่ากวา่ 7,000 
ลา้นบาท และธุรกิจอาหารสัตวมู์ลค่ากวา่ 10,000 ลา้นบาท (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2554 : ออนไลน์) 

ธุรกิจอาหารสัตวมี์แนวโนม้เติบโตทั้งตลาดในประเทศและตลาดส่งออก ปัจจยัส าคญัท่ี
ท าให้ตลาดมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองมาจากการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีหันมาหา
ความสะดวกสบายจากการให้อาหารส าเร็จรูปมากข้ึน และเน่ืองดว้ยปัจจุบนัค่านิยมในการเล้ียงและ
ฝึกสุนขัของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป เร่ิมมีการน าขนมขบเค้ียวสุนขัมาเป็นส่วนหน่ึงนอกเหนือจาก
อาหารท่ีให้เป็นม้ือในแต่ละวนั โดยขนมขบเค้ียวสุนัขจดัอยู่ในส่วนหน่ึงของธุรกิจอาหารสุนัข
ส าเร็จรูป โดยถูกจดัอยูใ่นกลุ่มของอาหารสุนขัส าเร็จรูปประเภท Snack โดยมูลค่าตลาดอาหารสุนขั
ส าเร็จรูปประเภท Snack มีแนวโน้มสูงข้ึนเร่ือยๆในแต่ละปี ตั้งแต่ปี พ.ศ.2552-2554 มีมูลค่าสูงถึง 
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800 900 และ 1,000 ลา้นบาทตามล าดบั (อาจชวิน โกยสุขโข, 2554) ผูบ้ริโภคนิยมใช้ขนมขบเค้ียว
สุนขัเพื่อหลายกรณีไม่วา่จะเป็น เพื่อใหเ้ป็นอาหารเสริม เพื่อการแสดงความรักต่อสุนขั เพื่อใหร้างวลั
เม่ือสุนขัปฏิบติัตามค าสั่ง เพื่อใช้ร่วมกบัการฝึกสุนขั และเพื่อใช้เบ่ียงเบนความสนใจการกัดแทะ
ท าลายขา้วของในบา้น และประโยชน์ในการขดัฟัน  

จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ขนมขบเค้ียวสุนขัของผูบ้ริโภค ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังน้ีจะท าให้ทราบถึงการซ้ือขนมขบเค้ียวท่ีเป็น
ประโยชน์ต่อสุนขั อีกทั้งสามารถใชเ้ป็นแนวทางส าหรับธุรกิจการซ้ือขายขนมขบเค้ียวสุนขั เพื่อน า
ความรู้ไปใช้ในการวางแผนการตลาดและก าหนดนโยบายในการด าเนินธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพต่อไป 

 

          
 
รูปภำพที ่1.1  แสดงตวัอยา่งขนมขบเค้ียวสุนขั  

 
รูปภำพที ่1.2  แสดงขนมขบเค้ียวสุนขัชนิดแท่ง ยีห่อ้ Jerhigh 
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1.2 วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
    1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือขนมขบเค้ียวของผูบ้ริโภค 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั 
 
 

1.3 ขอบเขตกำรวจิัย 
 
    1.3.1 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 

เน้ือหาท่ีท าการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงเป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความ
ตอ้งการใชข้องผูบ้ริโภค มีค าถามท่ีช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 7 ขอ้ ประกอบดว้ย 6W 
กับ 1H คือ Who (Who is in the target market?), What (What does the consumer buy?), Why (Why 
does the consumer buy?), Who (Who participates in the buying?), When (When does the consumer 
buy?), Where (Where does the consumer buy?) และ How (How does the consumer buy?) และศึกษา
เก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนผสมการ
ทางตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
1.3.2 ขอบเขตกลุ่มตัวอย่ำง 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีเล้ียงสุนขั (ไม่วา่จะเป็นเล้ียงเพื่อเฝ้าบา้น

หรือเล้ียงเพื่อเป็นเพื่อนเล่น) สัตวแพทยผ์ูป้ระกอบการสถานพยาบาลสัตว ์และผูป้ระกอบการร้าน
ขายอาหารสัตว ์(Pet shop) 

 
1.3.3 ขอบเขตระยะเวลำ 
ระยะเวลาในการด าเนินงานวิจยั ตั้งแต่เดือนตุลาคม พ.ศ.2558 ถึงเดือนธนัวาคม พ.ศ.

2558 
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1.4 ผลทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1. ท าใหท้ราบถึงพฤติกรรมการซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัของผูบ้ริโภค 
2. ท าใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัของผูบ้ริโภค 
3. สามารถน าขอ้มูลจากผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายขนมขบเค้ียวสุนัขได้อย่างมีประสิทธิภาพ
ต่อไป 

 
 

1.5 นิยำมศัพท์ 
อาหารสุนัขส าเร็จรูป หมายถึง อาหารท่ีได้มีการแปรสภาพไปจากธรรมชาติ โดย

กระบวนการผลิตด้วยความร้อน การบรรจุและควบคุมคุณภาพเรียบร้อยแล้ว เช่นการบรรจุใน
กระป๋อง ถุงกระดาษ หรือถุงพลาสติกเป็นตน้ อาหารสุนขัส าเร็จรูปแบ่งไดเ้ป็น 2 ชนิด คืออาหารแห้ง
หรืออาหารชนิดเมด็ และอาหารเปียกหรืออาหารชนิดกระป๋อง 

ขนมขบเค้ียวสุนขั แบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ ประเภทท่ีหน่ึง ขนมขบเค้ียวส าหรับ
สุนขัประเภทแห้ง คือ ขนมขบเค้ียวท่ีท าจากส่วนวตัถุดิบชนิดเดียว ผสมสี โดยส่วนใหญ่มกัท าจาก
หนงัววัอดัข้ึนเป็นรูปร่างต่างๆ เช่น กระดูก รองเทา้ ใช้เพื่อเบ่ียงเบนความสนใจการกดัแทะท าลาย
ขา้วของในบา้น และประโยชน์ในการขดัฟัน ประเภทท่ีสอง ขนมขบเค้ียวส าหรับสุนขัประเภทเปียก 
คือ ขนมขบเค้ียวชนิดท่ีท าจากส่วนผสมหลากหลาย โดยมกัท ามาจากธญัพืช ผสมกบัเน้ือสัตว ์ไขมนั
พืชหรือสัตว ์และแต่งกล่ินรสและสีใหมี้รูปร่างคลา้ยอาหารมนุษย ์ใชเ้พื่อเพิ่มพลงังานใหสุ้นขั 

ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูซ้ื้อผลิตภณัฑข์นบขบเค้ียวสุนขั 
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บทที ่2 

ทฤษฎแีละงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

2.1 ทฤษฎทีีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 

2.1.1 ควำมหมำยพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การซ้ือของผูบ้ริโภค ในท่ีน้ีเนน้ท่ีตวัผูซ้ื้อ เป็นส าคญั การ

ซ้ือเป็นเพียงจุดหน่ึงของกระบวนการตดัสินใจและไม่สามารถแยกออกไดว้า่ จากการบริโภคสินคา้
ทั้งท่ีกระท าโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือการบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัว ซ่ึงมีผูซ้ื้อเป็นผูซ้ื้อให้
แทน การซ้ือนั้นผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้  างานแทนความพึงพอใจของผูท่ี้จะบริโภคอีกต่อหน่ึง (ธงชยั 
สันติวงษ,์ 2539, หนา้ 351) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้และการบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ
ของเขา (ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548, หนา้ 83) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ความตอ้งการ ความคิด การกระท า การประเมินผล การ
ตดัสินใจซ้ือและการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้นๆ 
(สุวฒัน์ ศิริรันดร์ และภาวนา สายชู, 2548, หนา้ 241) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชสิ้นคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีอยู่
ก่อนแลว้ และมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดงักล่าวประเด็นส าคญัของค าจ ากดัความขา้งตน้
คือ กระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาก่อนแลว้ กล่าวคือ ลกัษณะของการแสดงออกทางพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค ในขณะใดขณะหน่ึงนั้นผูบ้ริโภคอาจจะมีกระบวนการทางดา้นจิตวิทยาและสังคมวิทยา
ต่างๆ ท่ีมีส่วนในการสร้างสมและขดัเกลาทศันคติ และค่านิยมของเขาอยูก่่อนแลว้ส่ิงท่ีมีมาอยู่ก่อน
แล้วน้ีจะมีส่วนและมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ และจากการศึกษาเร่ืองราว โดยทั้งหมดของ
กระบวนการของพฤติกรรมนั้น จะท าให้เราทราบว่าท าไมผูบ้ริโภคจึงปฏิบติัเช่นนั้นการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อให้ทราบถึงสาเหตุทั้งปวงท่ีมีอิทธิพลท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการ ซ่ึงการเขา้ใจถึงสาเหตุต่างๆ ท่ีมีผลในการจูงใจหรือก ากบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
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นัน่เองท่ีจะท าให้นกัการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคไดส้ าเร็จผล ดว้ยการสามารถชกัน าและ
หวา่นลอ้มให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ และมีความจงรักภกัดีท่ีจะซ้ือซ ้ าในคร้ังต่อไปเร่ือยๆ (ธงชยั สันติวงษ,์ 
2540, หนา้ 29) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการคน้หา (Searching) การซ้ือ 
(Purchasing) การใช ้(Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใชจ่้าย (Disposing) ในผลิตภณัฑ์
และการบริการ โดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หนา้ 9) 

 
2.1.2 กำรวเิครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการค้นหาพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของ

ผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีได้จะช่วยให้
นักการตลาดสามารถวางแผนกลยุทธ์เพื่อสามารถสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้อย่าง
เหมาะสม โดยใช้ 7 ค าถาม คน้หาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H เพื่อท่ีจะหาค าตอบ 7 
ประการ ซ่ึงประกอบไปดว้ยค าถามต่างๆ ดงัน้ี 

ค าถามท่ีใชใ้นการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไป
ด้วย  WHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ  HOW? เพื่ อหาค าตอบ 7Os อัน
ประกอบด้วย Occupants Objects Objectives Organization Occasions และ Outlets Operations ซ่ึง
การใช้ค  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้งกลยุทธ์ทาง
การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้ดงัน้ี 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อหาค าตอบ
เก่ียวกบักลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยา พฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อหาค าตอบเก่ียวกบั
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) คือ สมบติัของผลิตภณัฑ ์และความแตกต่าง ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

3. ท าไมผู ้บริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อหาค าตอบ
เก่ียวกับวตัถุประสงค์ท่ีต้องการซ้ือ (Objectives) เพื่อตอบสนองความต้องการด้านร่างกายและ
จิตวทิยา 

4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อหา
ค าตอบเก่ียวกบับทบาทของกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Organizations) ประกอบดว้ย 
ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

5. ผู ้บริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อหาค าตอบ
เก่ียวกบัโอกาสในการซ้ือสินคา้และบริการอ่ืนๆ (Occasions) 
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6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อหาค าตอบเก่ียวกบั
แหล่ง หรือช่องทางท่ีผูบ้ริโภคจะไปซ้ือ (Outlets) บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป เช่น ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้าน
สะดวกซ้ือ 

7. ผู ้บริโภคซ้ืออย่างไร (How does the market buy?) เป็นค าถามท่ีต้องหาค าตอบ
เก่ียวกบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (Operations) ประกอบดว้ย การรับรู้ 

 
2.1.3 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท า

ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าให้เกิด
ความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ท่ีผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer s black box) ซ่ึงเปรียบ
เหมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะได้รับ
อิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) 

จุดเร่ิมต้นจองโมเดลน้ีอยู่ท่ีส่ิงกระตุ้นให้เกิดความต้องการก่อน แล้วท าให้เกิดการ
สนองตอบ ดงันั้น จึงอาจเรียกโมเดลน้ีวา่ S - R Theory (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หนา้ 196 
- 198) ซ่ึงทฤษฎีน้ี ประกอบดว้ย 

- ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) 
ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุน้จากภายนอก 

(Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) ส่ิงกระตุน้
ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

1. ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีข้ึนเป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 

 ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสม
กบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย (Place) เช่น การจ าหน่าย
ผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
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 ส่ิงกระตุน้ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบับุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

2. ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอก
องคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้อง
ผูบ้ริโภค เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้น
ถอนเงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหบ้ริการธนาคารมากข้ึน 

 ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law’s Black Political) เช่น 
กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคา้ กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่ม หรือลด
ความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีใน
ไทยเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

- กล่องด ำหรือควำมรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer‘s Black Box) 
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่

สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อได้รับ
อิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพล
จากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
ซ่ึงรายละเอียดในแต่ละลกัษณะจะกล่าวถึงในหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 กระบวนการตัด สินใจ ซ้ือของผู ้ ซ้ื อ  (Buyer Decision Process) 
ประกอบดว้ย ขั้นตอนคือ การรับรู้ ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ขั้นที ่1 กำรตระหนักถึงควำมต้องกำร (Need Recognition) 
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะเร่ิมข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึก ความตอ้งการ ซ่ึงอาจเป็น

ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนภายใน เช่น ความหิว หรืออาจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายนอก
ท่ีมากระตุน้ให้ตระหนักถึงความตอ้งการดงักล่าว เช่น ได้เห็นโฆษณาหรือเห็นตวัสินคา้แล้วเกิด
ความตอ้งการข้ึน แต่อาจเกิดความขดัแยง้ข้ึนไดภ้ายในครอบครัวเน่ืองจากเงินมีจ ากดั เช่น ภรรยา
ต้องการใช้เงินเพื่อการอ่ืนแทนท่ีจะซ้ือสินค้าท่ีสามีต้องการ หากไม่สามารถแก้ปัญหาน้ีได้ 
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กระบวนการตดัสินใจซ้ือก็อาจตอ้งหยุดอยู่ ณ จุดน้ี จะเห็นไดว้่าความตอ้งการบางอย่างถูกกระตุน้ 
และยงัคงอยู่เป็นเวลานานโดยท่ีไม่ท าให้ความตอ้งการถึงระดบัท่ีจะท าให้ผูน้ั้นเกิด การกระท า ซ่ึง
นกัการตลาดควรเขา้ใจแรงผลกัดนัท่ีเก่ียวกบัทั้งประเภทสินคา้และตราสินคา้ของเ ขาเพื่อท่ีจะท าให้
เกิดความตอ้งการ 

ขั้นที ่2 กำรค้นหำข้อมูล (Search) 
เม่ือบุคคลไดต้ระหนกัถึงความตอ้งการแลว้ ผูบ้ริโภคจะคน้หาวิธีการท่ีจะท าให้ความ

ตอ้งการดงักล่าวไดรั้บความพอใจ และการคน้หาอาจกระท าข้ึนโดยสัญชาติญาณอยา่งรวดเร็ว หรือ
อาจตอ้งมีการใชค้วามพยายามและการวิเคราะห์ขอ้มูลมากนอ้ยเพียงใดข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายประการ 
คือ (1) จ านวนของขอ้มูลท่ีจะหาได้ (2) ความพอใจท่ีได้รับจากการค้นหาขอ้มูล (3) ผลท่ีเกิดข้ึน
ภายหลงั 

ขั้นที ่3 กำรประเมินผลทำงเลือกต่ำงๆ (Evaluation of Alternatives) 
หลงัจากขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลไดแ้ลว้นั้น ผูบ้ริโภคตอ้งท า การประเมินผลทางเลือก

ต่างๆ ท่ีเป็นไปได้ก่อนท าการตดัสินใจในขั้นน้ี ผูบ้ริโภคต้องก าหนดเกณฑ์การพิจารณาท่ีจะใช้
ส าหรับการประเมินผล ซ่ึงเกณฑ์การพิจารณาเป็นเร่ืองของเหตุผลท่ีมองเห็นเช่น ราคา ความคงทน 
หรือสมบติัของสินคา้ เป็นตน้ หรือเป็นเร่ืองของความพอใจส่วนบุคคล เช่นช่ือเสียงของตราสินคา้ 
แบบหรือสี เป็นตน้ จากเกณฑ์ท่ีก าหนดจะท าให้ผูบ้ริโภคทราบถึงทางเลือกท่ีเป็นไปได ้ถา้ทางเลือก
ท่ีไดมี้เพียงทางเลือกเดียวการประเมินผลก็ท าไดง่้าย แต่บางคร้ังทางเลือกท่ีไดมี้หลายแบบ ฉะนั้น
ผูบ้ริโภคต้องพิจารณาเลือกทางเลือกท่ีก่อให้เกิดความพอใจมากท่ีสุด ดงันั้นเม่ือผูบ้ริโภคได้รับ
ข่าวสารขอ้มูล ก็จะใชเ้ป็นประโยชน์ในการเลือกซ้ือสินคา้ นกัการตลาดจะตอ้งเขา้ใจวา่ผูบ้ริโภคหา
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และตราสินคา้ รวมทั้งมีความตั้งใจในการซ้ืออยา่งไร 

ขั้นที ่4 กำรซ้ือ (Purchase) 
หลงัจากพิจารณาทุกส่ิงทุกอย่างแลว้ก็มาถึงขั้นท่ีจะตอ้งตดัสินใจว่าจะซ้ือหรือไม่ ถา้

การประเมินผลทางเลือกเป็นท่ีพอใจ การซ้ือก็จะเกิดข้ึน ในการตดัสินใจซ้ือก็จะตอ้งพิจารณาต่อไป
ถึงเร่ืองตรายีห่อ้ ร้านท่ีจะซ้ือ ราคา สีสัน เป็นตน้ 

ขั้นที ่5 กำรประเมินผลหลงักำรซ้ือ (Post Purchase Evaluation) 
เม่ือมีการซ้ือและใช้สินคา้แล้วการประเมินผลท่ีได้รับจากการซ้ือและใช้สินคา้ก็จะ

เกิดข้ึน ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ท่ีซ้ือไปนั้นเป็นส่ิงส าคญัท่ีนกัการตลาดควรจะตอ้งทราบ 
ทั้งน้ีเพราะวา่มนัมีผลต่อการซ้ือซ ้ าในคร้ังต่อไป และมีผลต่อการแนะน าเพื่อนฝูงดว้ย ดงันั้น นกัการ
ตลาดจะตอ้งพยายามลดความรู้สึกท่ีไม่ดีต่อสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไปโดยให้ขอ้มูลท่ีเน้นจุดเด่นของ
สินคา้ หรือการติดตามใหบ้ริการหลงัการซ้ือ เป็นตน้ 
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- กำรตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buy‘s Response) หรือกำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคหรือ
ผู้ซ้ือ (Buyer‘s purchase decisions)  

ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
1. การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) ตัวอย่าง การเลือกผลิตภัณฑ์อาหารเช้า 

ทางเลือกคือ นมสดกล่อง บะหม่ีส าเร็จรูป ขนมปัง 
2. การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคเลือก นมสดกล่อง จะเลือก

ยีห่อ้โฟร์โมสต ์มะลิ เป็นตน้ 
3. การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกจากห้างสรรพสินคา้ หรือ

ร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใดร้านหน่ึง เป็นตน้ 
4. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Choice) ตัวอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเช้า 

กลางวนั หรือเยน็ ในการซ้ือนมสดกล่อง เป็นตน้ 
5. การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าซ้ือ คร่ึง

โหล หรือหน่ึงโหล เป็นตน้ 
 

2.1.4 ส่วนประสมทำงกำรตลำด 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง กลุ่มโดยท่ีสามารถจะจ าแนก

เคร่ืองมือออกเป็น 4 กลุ่มใหญ่ หรือเรียกวา่ เคร่ืองมือการตลาดซ่ึงธุรกิจใชร่้วมกนัใน การวางกลยุทธ์ 
เพื่อจะให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด คือ การตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภค
เคร่ืองมือการตลาด 4 ประการ ท่ีประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place or Distribution) และมีการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเรียกสั้นๆ วา่ 4P’s 

การเสนอส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ีนักการตลาดจ าเป็นต้องมีความรู้เก่ียวกับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเก่ียวกบั 4P’s เพื่อก าหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้ดงัน้ี 

- กลยุทธ์ในด้ำนผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 
ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอกับตลาดเพื่อความสนใจ(Attention) มี

ความอยากได ้(Acquisition) การใช ้(Using) การบริโภค (Consumption) ท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการ หรือมีความจ าเป็นในการตดัสินใจในลกัษณะของผลิตภณัฑ์และบริการ ท่ีจะไดรั้บอิทธิพล
จากพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์มีสมบติัอะไรบา้ง นกัการตลาดจึงน ามาก าหนด
กลยทุธ์ผลิตภณัฑใ์นดา้นต่างๆ  

- กลยุทธ์ด้ำนรำคำ (Price Strategy) 
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ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลน ามาจ่ายส าหรับส่ิงท่ีไดม้า ซ่ึงแสดงถึงมูลค่าในรูป
เงินตราหรืออาจจะหมายถึง จ านวนเงินและ/หรือส่ิงอ่ืนท่ีจ าเป็นตอ้งใชเ้พื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์และ
บริการ ท่ีนกัการตลาดจะตอ้งตดัสินใจดา้นการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์หรือบริการ 

ลกัษณะของความแตกต่างของผลิตภณัฑ์และความสามารถใน การตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท าให้เกิดมูลค่า (Value) ในตวัสินคา้ มูลค่าท่ีส่งมอบให้ลูกคา้ตอ้งมากกว่าทุน 
(Cost) หรือราคา (Price) ของสินคา้นั้น ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้ก็ต่อเม่ือมูลค่ามีมากเกิน
กวา่ราคาสินคา้  

- กลยุทธ์กำรจัดจ ำหน่ำย (Place or Distribution Strategy) 
การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง มีการเลือกและการใช้ผูเ้ช่ียวชาญทางการตลาด ซ่ึง

ประกอบไปดว้ย คนกลาง บริษทัขนส่ง และบริษทัเก็บรักษาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมายโดย
สร้างอรรถประโยชน์ด้านเวลาสถานท่ี ความเป็นเจ้าของ หรืออาจหมายถึงโครงสร้างช่องทาง 
(สถาบันและกิจกรรม) ท่ีจะใช้เพื่อเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์หรือบริการจากองค์กรไปยงัตลาด 
ส่วนประกอบของกิจกรรมและสถาบนัการตลาดท่ีจะน าผลิตภณัฑ์และบริการท่ีถูกตอ้งไปยงัลูกคา้ 
การจดัจ าหน่ายจึงเก่ียวขอ้งกบักลไกในการเคล่ือนยา้ยสินคา้ และบริการไปยงัผูบ้ริโภคซ่ึงจะต้อง
พิจารณาถึงวิธีการท่ีน าเสนอผลิตภณัฑ์เพื่อขาย การตดัสินใจในการจดัจ าหน่ายจะไดรั้บอิทธิพลจาก
พฤติกรรมผูบ้ริโภค  

- กลยุทธ์กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง

ผูข้ายและผูท่ี้ซ้ือเพื่อการสร้างทศันคติ (Attitude) และมีพฤติกรรมในการซ้ือ (Buying Behavior) 
วตัถุประสงค์ของการติดต่อส่ือสารเพื่อจูงใจและเตือนความจ าลูกคา้เป้าหมายเก่ียวกบับริษทั การ
ส่งเสริมการตลาดมี 5 กลยุทธ์ ไดแ้ก่ กลยุทธ์ในการโฆษณา (Advertising Strategy) กลยุทธ์การขาย
โดยท่ีใชพ้นกังาน (Personal Selling Strategy) กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) กลยทุธ์
ในการให้ข่าวและมีการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations Strategy) และกลยุทธ์
การตลาดทางตรง (Direct Market Strategy)  
  
 

2.2 งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา่ ยงัไม่มีงานวจิยัท่ีมุ่งเนน้ศึกษาเร่ืองของขนมขบเค้ียว

สุนขัโดยตรง ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรวมถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ขนมขบเค้ียวสุนขั ผูว้ิจยัจึงเลือกท่ีจะทบทวนวรรณกรรมในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
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เน่ืองจากขนมขบเค้ียวสุนขันบัว่าเป็นอาหารประเภทหน่ึงของอาหารสุนขัส าเร็จรูป โดยงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งมีทั้งการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั 
ประกอบดว้ยงานวิจยัของ พรวิภา รอดราษฎร์ (2556) มยุรา เป้ียอุดร (2549) และ ทศพร ทศานนท์ ( 
2554 ) และนอกจากน้ีย ังมีการศึกษาถึงปัจจัย ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนัข 
ประกอบดว้ยงานวิจยัของ กิตติภทัร์ สินประเสริฐ (2556) เกล็ดหทยั ทองอ ่า (2552) มยุรา เป้ียอุดร 
(2549) มลนภา โฉมงาม (2557) และ ฐายนีิ เอ้ียบทอง (2550) 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูป การศึกษาของ มยุรา 
เป้ียอุดร (2549) และ ทศพร ทศานนท์ ( 2554 )  พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยูร่ะหวา่ง 20 – 
30 ปี และสถานภาพโสด มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน 
และมีรายไดร้วมเฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท เล้ียงสุนขัจ านวน 1 ตวั เพื่อตอ้งการ
ให้เป็นเพื่อนคลายเหงา พรวิภา รอดราษฎร์ (2556) มยุรา เป้ียอุดร (2549) และ ทศพร ทศานนท์ 
(2554)  พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้อาหารสุนขัส าเร็จรูปแบบแห้ง (ชนิดเม็ด) มากท่ีสุด โดย
ยี่ห้ออาหารสุนขัส าเร็จรูปท่ีใชคื้อ ยี่ห้อเพดดีกรี พรวิภา รอดราษฎร์ (2556) พบวา่ความถ่ีในการซ้ือ
แต่ละคร้ัง ส่วนใหญ่ซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง โดยปริมาณอาหารสุนขัส าเร็จรูปท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง ส่วนใหญ่
คร้ังละ 501 - 3,000 กรัม และมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียท่ีซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูปต่อเดือน ส่วนใหญ่
คือ 401 - 800 บาท ซ่ึงต่างไปจากการศึกษาของทศพร ทศานนท์ (2554) พบว่าความถ่ีในการซ้ือแต่
ละคร้ัง ส่วนใหญ่ซ้ือเดือนละ 2 คร้ัง โดยปริมาณอาหารสุนขัส าเร็จรูปท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง ส่วนใหญ่
คร้ังละ 2,000 กรัม  

ส่วนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปนั้น มยุรา เป้ียอุดร (2549) และ มลนภา โฉมงาม (2557) พบวา่ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักับส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมากท่ีสุด ด้านราคาและด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัมาก ดา้นส่งเสริมการตลาดในระดบัปานกลาง  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
กิตติภทัร์ สินประเสริฐ (2556) และ เกล็ดหทยั ทองอ ่า (2552) พบวา่ให้ความส าคญัเก่ียวกบัเร่ืองของ
คุณภาพของอาหารท่ีดี สารอาหารครบถว้นทุกหมู่ และเป็นประโยชน์ต่อสุนขั  ในขณะท่ี ฐายินี เอ้ีย
บทอง (2550) พบว่าให้ความส าคญักบั การระบุวนัหมดอายุ ยี่ห้อเป็นท่ีรู้จกั ความหลากหลายของ
ชนิดอาหาร และความหลากหลายของขนาด ปัจจยัด้านราคา กิตติภทัร์ สินประเสริฐ (2556) และ 
ฐายินี เอ้ียบทอง (2550) พบว่าให้ความส าคญัเก่ียวกบัเร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณอาหาร 
ซ่ึงแตกต่างจากการศึกษาของเกล็ดหทยั ทองอ ่า (2552) ท่ีใหค้วามส าคญักบัราคามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพของอาหาร ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย กิตติภทัร์ สินประเสริฐ  (2556)  พบว่าให้
ความส าคญักบัสามารถซ้ือไดจ้ากร้านสะดวกซ้ือใกลบ้า้น เกล็ดหทยั ทองอ ่า  (2552) ให้ความส าคญั
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กับการมีพนักงานคอยให้ค  าแนะน าเร่ืองสินค้า ส่วนฐายินี เอ้ียบทอง (2550) ให้ความส าคญักบั
สถานท่ีสะอาด จอดรถสะดวก ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด กิตติภทัร์ สินประเสริฐ (2556) และ 
เกล็ดหทยั ทองอ ่า (2552) ให้ความส าคญัเก่ียวกบัเจา้ของหรือพนกังานขายให้การตอ้นรับลูกคา้อยา่ง
เป็นกนัเอง และมีความกระตือรือร้นในการขาย ซ่ึงต่างจากการศึกษาของ ฐายินี เอ้ียบทอง (2550) ท่ี
ใหค้วามส าคญักบัการลดราคาเม่ือซ้ือถึงปริมาณท่ีก าหนด และมีของแถมฟรี  

การทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ท าใหผู้ว้จิยัเล็งเห็นถึงความจ าเป็นในการศึกษาและ
ค้นควา้เก่ียวกับ พฤติกรรมการซ้ือและปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนัขของ
ผูบ้ริโภค เน่ืองจากท่ีผา่นมายงัไม่มีผูท้  าการศึกษาและคน้ควา้เก่ียวกบั พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนัขเลย มีเพียงการศึกษาและคน้ควา้ในส่วนของอาหารสุนัข
ส าเร็จรูป ผูว้ิจยัจึงหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า งานวิจยัฉบบับน้ีจะสามารถน ามาใช้เป็นแนวทางให้กับผู ้
ประกอบกิจการขนมขบเค้ียวสุนขัไดโ้ดยตรง  
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บทที ่3 

วธิีกำรด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

3.1 กรอบแนวคดิงำนวจิัย 
การด าเนินการวิจยัเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือขนมขบเค้ียวสุนัข” เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ  (Qualitative Research) โดยเน้นถึงส่ิงกระตุ้น
พฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค และ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพื่อนาไปสู่การประกอบธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัขนมขบเค้ียวสุนขั จาก
การทบทวนทฤษฏีและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถนาเสนอกรอบการวิจยัคร้ังน้ีได ้ดงัรูปภาพท่ี 
3.1 

 

 

ตัวแปรอสิะ              ตัวแปรตำม 

 

 

 

                                                                                                                   

 

รูปภำพ 3.1 แสดงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัของผูบ้ริโภค 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ 

  

กำรตัดสินใจซ้ือขนมขบเคีย้ว

สุนัขของผู้บริโภค 
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รูปภำพ 3.1 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัของผูบ้ริโภค (ต่อ) 

 
 

พฤติกำรกำรซ้ือขนบขบเคีย้วสุนัข 

เหตุผลในการซ้ือ 

ประเภทของผลิตภณัฑท่ี์นิยมซ้ือ 

รสชาติของผลิตภณัฑท่ี์นิยมซ้ือ 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ 

ปริมาณโดยเฉล่ียในการซ้ือ 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ 

แหล่งจ าหน่ายท่ีซ้ือผลิตภณัฑ ์

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ช่องทางการส่ือสารดา้นขอ้มูลข่าวสารท่ี

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

ยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจ า 

 

 

กำรตัดสินใจซ้ือขนมขบเคีย้ว

สุนัขของผู้บริโภค 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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3.2 แหล่งข้อมูลทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
การวจิยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) แหล่งขอ้มูลในการศึกษาคร้ัง

น้ีประกอบดว้ย แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) และแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
 
    3.2.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
    ไดจ้ากการสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง  

 
3.2.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
เป็นการรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่างๆท่ีเก่ียวข้อง เช่น ต าราเรียน หนังสือ

รายงานผลการวจิยั บทความ และท าการสืบคน้ขอ้มูลเพิ่มเติมทางอินเตอร์เน็ต 
 

 

3.3 กลุ่มตัวอย่ำง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาไดม้าโดยการสุ่มตวัอยา่งจ านวน 15 คน (กลุ่มผูบ้ริโภคท่ี

เล้ียงสุนขั 10 คน กลุ่มสัตวแพทยผ์ูป้ระกอบการสถานพยาบาลสัตว ์2 คน และกลุ่มผูป้ระกอบการ
ร้านขายอาหารสัตว ์(Pet shop) 3 คน) โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) 

 
 

3.4 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ สัมภาษณ์เชิงลึก โดยผูศึ้กษาสร้างข้ึนมาเอง มี

ขั้นตอนการสร้างดงัน้ี 
 
    3.4.1 ศึกษำเอกสำรและงำนวจัิยทีเ่กีย่วข้อง เพ่ือน ำมำใช้ในกำรสร้ำงแบบสอบถำม 

 
3.4.2 สร้ำงแบบสอบถำม เพ่ือเป็นแนวทำงในกำรสัมภำษณ์  
ประกอบดว้ยส่วนส าคญั 3 ส่วน ดงัน้ี ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัสถานภาพทัว่ไป มีจ านวน 

8 ขอ้ ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวสุนัข มีจ  านวน 11 ขอ้ ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนบขบเค้ียวสุนขั มีจ านวน 4 ขอ้ 
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3.5 เคร่ืองมือในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
เน่ืองจากงานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) จึงใชว้ธีิการวิเคราะ

ขอ้มูลแบบ การวิเคราะห์ส่วนประกอบ (Component Analysis) ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์คุณสมบติัของ
ส่วนประกอบของขอ้มูลแต่ละชุด แลว้น าคุณสมบติัของส่วนประกอบของขอ้มูล มาเปรียบเทียบเพื่อ
หาลกัษณะร่วมท่ีเหมือนกนัและแตกต่างกนั หลงัจากนั้นจึงท าการสรุปบรรยายให้เห็นถึงความหมาย
ของขอ้มูลเหล่านั้น 
 
 

แนวค ำถำมส ำหรับใช้ในกำรสัมภำษณ์กลุ่มตัวอย่ำง 
ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
5. อาชีพ 
6. รายไดร้วมเฉล่ียต่อเดือน 
7. เล้ียงสุนขัก่ีตวั 
8. เหตุผลท่ีเล้ียงสุนขั 

 
ส่วนท่ี 2: พฤติกรรมการซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั 

1. วตัถุประสงคข์องการซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัคืออะไร 
2. ประเภทของขนมขบเค้ียวสุนขัท่ีนิมซ้ือ (แหง้/เปียก) 
3. รูปร่างของขนมขบเค้ียวสุนขัท่ีนิยมซ้ือ 

(แท่ง แบน กลม แหลม เป็นรูปทรงต่างๆ เช่น กระดูก รองเทา้) 
4. รสชาติของขนมขบเค้ียวสุนขัท่ีนิยมซ้ือ 
5. ความถ่ีในการซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัใน 1 เดือน 
6. ปริมาณท่ีซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัในแต่ละคร้ัง (กรัม) 
7. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัในแต่ละคร้ัง 
8. ส่วนใหญ่ซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัจากสถานท่ีใด เพราะเหตุใด 
9. บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั 
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(ตวัท่านเอง ครอบครัว เพื่อน ดารา สัตวแพทย ์นกัวจิยั) 
10. ส่ือประเภทใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั  

(หนงัสือพิมพ ์นิตยาสาร วทิย ุโทรทศัน์ แผน่ป้ายโฆษณา ใบปลิว ส่ือออนไลน์) 
11. ยีห่อ้ขนบขบเค้ียวสุนขัท่ีซ้ือเป็นประจ า เพราะเหตุใด 

 
ส่วนท่ี 3: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั 

1. ใหเ้รียงล าดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
2. ดา้นผลิตภณัฑ์ ให้ความส าคญักบัเร่ืองใด (คุณประโยชน์, คุณภาพ, รสชาติ, รูปร่าง, สีสัน, 

ความน่าเช่ือถือของแบรนด์, มีรายละเอียดส่วนประกอบท่ีตวัผลิตภณัฑ์ชดัเจน, บรรจุภณัฑ์
สวยงาม, มีขนาดบรรจุภณัฑห์ลากหลาย, ระยะเวลาการเก็บรักษา) 

3. ดา้นราคา ใหค้วามส าคญักบัเร่ืองใด (ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ, ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ, 
ราคาประหยดักวา่ยีห่อ้อ่ืน) 

4. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ให้ความส าคญักบัเร่ืองใด (ไม่ไกลจากบา้น, กวา้งขวางท าให้
ซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก, มีท่ีจอดรถ, มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย ครบทุกประเภท, มีพนกังาน
คอยใหค้ าแนะน า, รับเปล่ียนสินคา้กรณีท่ีมีปัญหา, มีจ  าหน่ายผา่นระบบออนไลน์)  

5. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญักบัเร่ืองใด (มีการโฆษณาผา่นส่ือหลายประเภท, 
มีส่วนลดให้, สามารถแลกซ้ือสินคา้อ่ืนได,้ มีของแถมให้, มีการส่งเสริมการตลาดดว้ยการ
ชิงโชค, มีสินคา้ทดลองแจก, มีการแจกเอกสารแนะน าคุณสมบติัสินคา้) 
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บทที ่4 

ผลกำรวจิัย 
 
 

ในการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียว
สุนขัของผูบ้ริโภค แบ่งการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 3 ส่วน โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 
 

4.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
คือ การวเิคราะห์พื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวนสุนขัท่ีเล้ียง พนัธ์ุสุนขัท่ีเล้ียง และเหตุผลท่ีเล้ียง
สุนขั 

 
ตำรำง 4.1 แสดงจ านวนของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน 
ชาย 
หญิง 

2 
13 

รวม 15 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง รองลงมาเป็นชาย 
 
ตำรำง 4.2 แสดงจ านวนของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 

อาย ุ จ านวน 
นอ้ยกวา่ 20 ปี 

20-30 ปี 
31-40 ปี 
41-50 ปี 
51-60 ปี 

- 
8 
4 
2 
1 

รวม 15 
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จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี รองลงมามีอายรุะหวา่ง 
31-40 ปี 41-50 ปี และ 51-60 ปี ตามล าดบั 
 
ตำรำง 4.3 แสดงจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ าวน 
โสด 
สมรส 

9 
6 

รวม 15 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด รองลงมามีสถานภาพสมรส
แลว้ 
 
ตำรำง 4.4 แสดงจ านวนของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จ านวน 
มธัยมศึกษาหรือปวช. 
อนุปริญญาหรือปวส. 

ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 

- 
1 
8 
6 

รวม 15 
จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด รองลงมาคือ
การศึกษาระดบัปริญญาโท และอนุปริญญาหรือปวส. ตามล าดบั 
 
ตำรำง 4.5 แสดงจ านวนของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน 
รับราชการ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 
เจา้ของกิจการ 

พอ่บา้นขแม่บา้น 

1 
8 
6 
- 

รวม 15 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด รองลงมา
คือเจา้ของกิจการ และพนกังานรัฐวสิาหกิจ ตามล าดบั 
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ตำรำง 4.6 แสดงจ านวนของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 
10,001 - 20,000 บาท 
20,001 - 30,000 บาท 
30,001 - 40,000 บาท 
40,001 – 50,000 บาท 
มากกวา่ 50,000 บาท 

1 
1 
3 
2 
2 
6 

รวม 15 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกวา่ 50,000 บาท มากท่ีสุด 
รองลงมาคือ 20,001-30,000 บาท 30,001-40,000 บาท 40,001-50,000 บาท 10,001-20,000 บาท และ
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท ตามล าดบั 
 
ตำรำง 4.7 แสดงจ านวนของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนสุนขัท่ีเล้ียง 

จ านวนสุนขั จ าวนวน 
1 ตวั 
2 ตวั 
3 ตวั 

4 ตวัข้ึนไป 

7 
5 
1 
2 

รวม 15 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม เล้ียงสุนขัจ านวน 1 ตวัมากท่ีสุด รองลงมาคือ 2 ตวั 4 ตวั
ข้ึนไป และ 3 ตวัตามล าดบั 
 
ตำรำง 4.8 แสดงจ านวนของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลท่ีเล้ียงสุนขั 

เหตุผลท่ีเล้ียงสุนขั จ านวน 
รักสุนขัเป็นการส่วนตวั 

เล้ียงไวเ้ฝ้าบา้น 
เล้ียงไวเ้ป็นเพื่อนเล่น 

มีคนใหม้าเล้ียง 

7 
1 
4 
3 

รวม 15 
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จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีเหตุผลในการเล้ียงสุนขั เน่ืองจากรักสุนขัเป็นการ
ส่วนตวัมากท่ีสุด รองลงมาคือเล้ียงไวเ้ป็นเพื่อนเล่น มีคนใหม้าเล้ียง และเล้ียงไวเ้ฝ้าบา้นตามล าดบั 

 
 

4.2 พฤติกรรมกำรซ้ือขนมขบเคีย้วสุนัขของผู้ตอบแบบสอบถำม 
วตัถุประสงคข์องการซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั พบวา่ มีผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 7 คน

ให้เพื่อเสริมจากอาหารม้ือหลกั เสมือนให้สุนขัไดกิ้นขนมหลงัจากกินอาหาร มีผูต้อบแบบสอบถาม
จ านวน 6 คนใหเ้พื่อเป็นรางวลัในการฝึกสุนขั เช่นเม่ือผูต้อบแบบสอบถามสั่งใหห้มอบ แลว้สุนขัท า
ตามท่ีสั่ง ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ขนมขบเค้ียวเป็นรางวลัแก่สุนขั มีผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 1 
คนให้เพื่อเป็นของปลอบใจ เม่ือผูต้อบแบบสอบถามท าให้สุนัขเสียใจ หรือต้องรอคอยผู ้ตอบ
แบบสอบถามเป็นเวลานาน และมีผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 1 คนใหเ้พื่อหวงัผลประโยชน์ในเร่ือง
ของการขดัฟัน ท าใหสุ้นขัไม่มีหินปูนเกาะอยูภ่ายในช่องปาก 

ประเภทของขนมขบเค้ียวสุนขัท่ีนิยมซ้ือ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 15 
คน ซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัชนิดแหง้  

รูปร่างของขนมขบเค้ียวสุนขัท่ีนิยมซ้ือ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามนิยมซ้ือรูปร่างแบบ
แท่งมากท่ีสุด มีจ านวน 13 คน รองลงมา นิยมซ้ือรูปร่างแบบกระดูก มีจ านวน 2 คน 

รสชาติของขนมขบเค้ียวสุนขัท่ีนิยมซ้ือ พบว่า รสชาติท่ีผูต้อบแบบสอบถามนิยมซ้ือ
มากท่ีสุดคือ รสนม มีจ านวน 7 คน รองลงมาคือ รสไก่และรสเน้ือ มีจ  านวนเท่ากนั อย่างละ 3 คน 
และรสชาติท่ีนิยมซ้ือนอ้ยท่ีสุดคือ รสตบัและเบคอน มีจ านวนเท่ากนั อยา่งละ 1 คน 

ความถ่ีในการซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือขนมขบ
เค้ียวสุนขั 2 คร้ังต่อเดือน มีจ านวน 7 คน รองลงมาคือ 1 คร้ังต่อเดือน มีจ านวน 6 คน และ 4 คร้ังต่อ
เดือน มีจ านวน 2 คน 

ปริมาณท่ีซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัในแต่ละคร้ัง พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือ
ขนมขบเค้ียวสุนขัคร้ังละประมาณ 200 กรัม และ 1000 กรัม มีจ านวนเท่ากนั อยา่งละ 4 คน รองลงมา
คือ คร้ังละประมาณ 400 กรัม มีจ านวน 3 คน, คร้ังละประมาณ 2000 กรัม มีจ านวน 2 คน และคร้ังละ
ประมาณ 500 กรัม และ 3500 กรัม มีจ านวนเท่ากนั อยา่งละ 1 คน 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือขนมขบเค้ียวสุนัขในแต่ละคร้ัง พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีค่าใชจ่้ายแต่ละคร้ังประมาณ 100 บาท มีจ านวน 4 คน รองลงมาคือ คร้ังละประมาณ 200 บาท 
และ 400 บาท มีจ านวนเท่ากนั อย่างละ 3 คน, คร้ังละประมาณ 500 บาท และ 1000 บาท มีจ านวน
เท่ากนั อยา่งละ 2 คน และคร้ังละประมาณ 1500 กรัม มีจ านวน 1 คน 
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สถานท่ีซ้ือขนมขบเค้ียวสุนัข พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือขนมขบเค้ียว
สุนขัจากร้าน Pet shop มีจ านวน 11 คน รองลงมาคือ ซ้ือจากโรงพยาบาลสัตว ์มีจ  านวน 2 คน และ
นอ้ยท่ีสุดคือ ซ้ือจาก Pet expo และ หา้งสรรพสินคา้ มีจ  านวนเท่ากนั อยา่งละ 1 คน 

เหตุผลท่ีเลือกสถานท่ีดงักล่าว พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใหค้วามส าคญักบั
สถานท่ีดงักล่าวเพราะ ใกลบ้า้นและราคาถูก มากท่ีสุด มีจ านวนเท่ากนั อยา่งละ 6 คน รองลงมาคือ  
มีสินคา้หลากหลาย มีจ านวน 2 คน และน้อยท่ีสุดคือ ซ้ือตอนพาสุนขัไปหาสัตวแพทย ์มีจ  านวน 1 
คน 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ ให้ความเห็นว่า สุนัข มีอิทธิพลในการซ้ือขนมขบเค้ียวสูงสุดเป็นอนัดับ 1 มีจ านวน 9 คน 
รองลงมา คือ ตวัเองและบุคคลในครอบครัว มีจ านวนเท่ากนั อยา่งละ 2 คน และนอ้ยท่ีสุดคือ สัตว
แพทยแ์ละคนเชียร์ของในร้าน มีจ านวนเท่ากนั อยา่งละ 1 คน 

ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ให้ความเห็นว่า ส่ือไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั แต่ให้ความส าคญัไปท่ีสุนัขของ
ผูต้อบแบบสอบถามชอบกิน มีจ านวน 8 คน รองลงมานิยมใช้  ส่ือออนไลน์ เช่น Facebook, IG, 
Website มีจ  านวน 4  คน, โทรทศัน์ มีจ  านวน 2 คน และแผน่ป้ายโฆษณา มีจ านวน 1 คน 

แบรนด์ขนมขบเค้ียวสุนัขท่ีซ้ือเป็นประจ า 3 อนัดบัแรก พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ ซ้ือขนมขบเค้ียวสุนัขแบรนด์ Jerhigh มากท่ีสุดเป็นอนัดบัท่ี 1 มีจ านวน 10 คน โดยให้
เหตุผลว่า แบรนด์ Jerhigh มีความหน้ากินสูง ท าให้สุนัขชอบ รองลงมาคือ ผูต้อบแบบสอบถาม
ไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัแบรนด ์มีจ านวน 3 คน โดยใหเ้หตุผลวา่จะเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัเฉพาะ
แบรนด์ท่ีจดัโปรโมชั่นเท่านั้น อนัดบัท่ี 3 ขนมขบเค้ียวสุนัขแบรนด์ Bok dog และ Dog enjoy  มี
จ  านวนเท่ากนั อยา่งละ 1 คน 

 
 

4.3 ปัจจัยส่วนผสมกำรตลำดทีส่่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือขนมขบเคีย้วสุนัข 
จากการศึกษา พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั ดา้นผลิตภณัฑ์ 

มีผลมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และล าดบัสุดทา้ย คือ
ดา้นราคา ซ่ึงผลการศึกษาในแต่ละดา้นมีดงัน้ี  

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนัข ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญักบัเร่ือง รสชาติมากท่ีสุด ตอ้งเป็นรสชาติท่ีหอม และสุนขัชอบกิน มี
จ านวน 7 คน รองลงมา เร่ืองคุณภาพ ตอ้งท ามาจากวตัถุดิบอยา่งดี ไม่เป็นอนัตรายต่อสุนขั มีจ  านวน 
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3 คน  เร่ืองคุณประโยชน์ เช่น สามารถช่วยขดัฟันและลดคราบหินปูนในช่องปากได ้มีจ  านวน 2 คน 
เร่ืองบรรจุภณัฑ์ ตอ้งอ านวยความสะดวกในเร่ืองของการเก็บรักษา เช่น มีซิปล็อค ป้องกนัอากาศ
และส่ิงสกปรกเข้าไปปนเป้ือนได้ มีจ  านวน 2 คน ส่วนล าดับสุดท้าย เร่ืองรูปร่าง ต้องมีขนาด
เหมาะสมกบัสุนขัของผูต้อบแบบสอบถาม เพื่อป้องกนัไม่ใหติ้ดคอสุนขัได ้มีจ  านวน 1 คน 

ปัจจัย ท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือขนมขบเ ค้ียวสุนัข ด้านราคา พบว่า  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับเร่ือง ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพมากท่ีสุด มีจ านวน 10 คน 
รองลงมา เร่ืองราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ มีจ านวน 3 คน ส่วนล าดบัสุดทา้ย เร่ืองราคาประหยดักวา่
ยีห่อ้อ่ืน มีจ านวน 2 คน 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับเร่ืองการเดินทางมากท่ีสุด คือต้องไม่ไกลบ้าน และการ
เดินทางสะดวก มีจ านวน 7 คน รองลงมา เป็นร้านคา้ขายส่ง ไดร้าคาประหยดักวา่ร้านขายปลีกทัว่ไป 
มีจ านวน 4 คน ส่วนล าดบัสุดทา้ย คือ มีพนกังานคอยให้ค  าแนะน า มีสินคา้ให้เลือกหลากหลายชนิด 
มีท่ีจอดรถเพียงพอ และมีการเอาใจใส่ดูแลลูกคา้ รับเปล่ียนสินคา้กรณีมีปัญหา มีจ านวนเท่ากนั อยา่ง
ละ 1 คน 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั 2 เร่ืองมากท่ีสุด คือ มีส่วนลด และ มีของแถมให้  มีจ  านวน
เท่ากนั อยา่งละ 6 คน รองลง คือ มีสินคา้ทดลองแจก มีจ านวน 2 คน ส่วนล าดบัสุดทา้ย คือ สามารถ
แลกซ้ือสินคา้อ่ืนได ้เม่ือซ้ือสินคา้ครบตามจ านวน มีจ านวน 1 คน 
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บทที ่5 

สรุปผลกำรวจิัย 
 

 
5.1 อภิปรำยผล 

ผลการศึกษา ท าใหท้ราบถึงพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนม
ขบเค้ียวสุนขัของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 

ส่วนของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถสรุปไดว้่าผูบ้ริโภคให้ขนมขบเค้ียว
สุนขัเพื่อเสริมจากอาหารม้ือหลกั เป็นชนิดแห้ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พรวิภา รอดราษฎร์ 
(2556), มยุรา เป้ียอุดร (2549), ทศพร ทศานนท์ (2554) รูปร่างเป็นแบบแท่ง ซ่ึงไม่สอดคล้องกับ
งานวิจยัขา้งตน้ ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคนิยมใหอ้าหารสุนขัรูปร่างเป็นแบบเมด็กลม สาเหตุอาจเน่ืองมาจาก
ขนมขบเค้ียวสุนขัท่ีขายในตลาดไม่มีรูปแบบเม็ด รสชาติของขนมขบเค้ียวท่ีผูบ้ริโภคชอบให้สุนขั 
คือ รสนม พบวา่ผูบ้ริโภคซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัเดือนละ 1-2 คร้ัง คร้ังละ 200-1000 กรัม ค่าใชจ่้ายแต่
ละคร้ังท่ีซ้ืออยู่ท่ี 100-400 บาท ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ พรวิภา รอดราษฎร์ (2556) ท่ีพบว่า
ความถ่ีในการซ้ืออาหารสุนขัแต่ละคร้ัง ส่วนใหญ่ซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง โดยปริมาณอาหารสุนขัท่ีซ้ือใน
แต่ละคร้ัง ส่วนใหญ่คร้ังละ 501 - 3,000 กรัม และมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือน ส่วนใหญ่คือ 401 - 800 
บาท ในส่วนของปริมาณและค่าใชจ่้ายท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัอาจจะนอ้ยกวา่ เม่ือ
เปรียบเทียบกบัอาหารสุนขั เน่ืองจากอาหารสุนขัถือวา่ให้เป็นอาหารม้ือหลกั ส่วนขนมขบเค้ียวสุนขั
ใหเ้พื่อเสริมจากอาหารม้ือหลกัเท่านั้น ส่วนสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั คือร้าน Pet shop 
สาเหตุเพราะ อยู่ใกลบ้า้น เดินทางสะดวก และราคาถูก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ทศพร ทศา
นนท ์(2554) ทั้งน้ียงัพบวา่ สุนขัมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือตวัผูบ้ริโภคเอง 
และบุคคลในครอบครัว ซ่ึงขดัแยง้กบังานวิจขัองทศพร ทศานนท์ (2554) ท่ีพบวา่ พรีเซ็นเตอร์ มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารสุนัขของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เช่นเดียวกับเร่ืองของส่ือ ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัของผูบ้ริโภคเลย 

ส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค พบวา่ 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั ดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ มยรุา เป้ียอุดร (2549) และ มลนภา โฉมงาม(2557) รองลงมาคือดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด และล าดับสุดท้าย คือด้านราคา  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ให้ความส าคญั
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เก่ียวกบัเร่ืองของคุณภาพท่ีดี สารอาหารครบถว้นทุกหมู่ และเป็นประโยชน์ต่อสุนขั ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ กิตติภทัร์ สินประเสริฐ (2556) และ เกล็ดหทยั ทองอ ่า (2552) ปัจจยัดา้นราคา ให้
ความส าคญัเก่ียวกบัเร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เกล็ดหทยั 
ทองอ ่า (2552) ราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ กิตติภัทร์ สิน
ประเสริฐ (2556) และ ฐายินี เอ้ียบทอง (2550) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ความส าคญักบั
สามารถซ้ือได้จากร้านสะดวกซ้ือใกลบ้า้น ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ กิตติภทัร์ สินประเสริฐ 
(2556) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดใหค้วามส าคญั 2 เร่ืองมากท่ีสุด คือ มีส่วนลด และ มีของแถม
ให ้ รองลงมา คือ มีสินคา้ทดลองแจก ซ่ึงขดัแยง้กบังานวจิยัของ กิตติภทัร์ สินประเสริฐ (2556) และ 
เกล็ดหทยั ทองอ ่า (2552) ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัเร่ืองของ พนกังานขายให้การตอ้นรับ
ลูกคา้อยา่งเป็นกนัเอง และมีความกระตือรือร้นในการขาย 

ผลการศึกษาในคร้ังน้ีท าให้ไดข้อ้มูลในเร่ืองของพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนัข จึงสามารถน ามาเป็นแนวทางในการศึกษาวิจยัในคร้ังต่อไป
ส าหรับผูท่ี้ตอ้งการศึกษาเพิ่มเติม นอกจากน้ีขอ้มูลท่ีไดน้ี้ยงัสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ในเร่ืองของ
การวางแผนการตลาด และการก าหนดนโยบายในการด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการต่อไปได ้

 ในส่วนของขอ้จ ากดัระหวา่งการท าวิจยั จะเป็นในเร่ืองของระยะเวลาการท าวิจยั ซ่ึงมี
ระยะเวลาการเก็บขอ้มูลเพียง 2 เดือน จึงท าให้กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ศึกษามีจ านวนน้อย นอกจากน้ียงัมี
ขอ้จ ากดัในส่วนของกลุ่มตวัอย่าง คือ การหาผูต้อบแบบสอบถามท่ีจะเต็มใจให้ความร่วมมือ และ
สละเวลาให้สัมภาษณ์ ค่อนขา้งยาก อาจเป็นเพราะตอ้งใช้ระยะเวลาในการสัมภาษณ์ค่อนขา้งนาน 
ดงันั้นในการศึกษาวจิยัคร้ังต่อไปควรปรับปรุงในส่วนเหล่าน้ีต่อไป 

 
 

5.2 สรุปผลกำรวจิัย 
การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัของ

ผูบ้ริโภค เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก ซ่ึงท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอย่าง 3 กลุ่ม 
ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเล้ียงสุนขั กลุ่มสัตวแพทยผ์ูป้ระกอบสถานพยาบาลสัตว ์และกลุ่มผูป้ระกอบ
ร้านขายอาหารสัตว ์(Pet shop) แลว้น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์คุณสมบติัของส่วนประกอบของขอ้มูล
แต่ละชุด มาเปรียบเทียบเพื่อหาลกัษณะร่วมท่ีเหมือนและต่างกนั จึงสามารถสรุปผลไดด้งัน้ี  
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    5.2.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
    การศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยูร่ะหวา่ง 20 – 30 ปี และ
สถานภาพโสด โดยส่วนใหญ่มีการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน และมีรายไดร้วมเฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท ส่วนใหญ่เล้ียงสุนขั
จ านวน 1 ตวั เหตุผลท่ีเล้ียงคือ ชอบและรักสุนขัเป็นการส่วนตวั จึงท าใหอ้ยากจะเล้ียงเหมือนลูก  
 
    5.2.2 พฤติกรรมกำรซ้ือขนมขบเคีย้วสุนัขของผู้ตอบแบบสอบถำม  
    การศึกษาพบวา่ วตัถุประสงคข์องการซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั ส่วนใหญ่ให้เพื่อเสริมจาก
อาหารม้ือหลกั เสมือนให้สุนขัไดกิ้นขนมหลงัจากกินอาหาร รองลงมาให้เพื่อเป็นรางวลัในการฝึก
สุนขั เพื่อเป็นของปลอบใจ และใหเ้พื่อหวงัผลประโยชน์ในเร่ืองของการขดัฟัน ตามล าดบั  

โดยท่ีกลุ่มตวัอยา่งทุกคนเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั ชนิดแห้ง รูปร่างของขนมท่ีนิยม
ซ้ือ คือ แบบแท่ง รองลงมาเป็นแบบกระดูก ส่วนเร่ืองรสชาติ รสนม เป็นรสชาติท่ีนิยมมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ รสไก่และรสเน้ือ  

พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขัเดือนละ 1-2 คร้ัง คร้ังละประมาณ 
200-1000 กรัม ค่าใช้จ่ายแต่ละคร้ังท่ีซ้ืออยู่ท่ีประมาณ 100-400 บาท และส่วนใหญ่ซ้ือจากร้าน Pet 
shop สาเหตุเพราะ อยูใ่กลบ้า้น เดินทางสะดวก และราคาถูก 

ทั้งน้ีพบว่า สุนขัมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือตวัผูบ้ริโภคเอง 
และบุคคลในครอบครัว โดยท่ีส่วนใหญ่เห็นวา่ ส่ือไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ รองลงมาเห็นวา่ ส่ือ
ออนไลน์ เช่น Facebook, IG, Website มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

นอกจากน้ีแบรนด์ขนมขบเค้ียวสุนขัท่ีซ้ือเป็นประจ า ไดแ้ก่ แบรนด์ Jerhigh มากท่ีสุด
เป็นอนัดบัท่ี 1 โดยใหเ้หตุผลวา่ แบรนด ์Jerhigh มีความหนา้กินสูง ท าใหสุ้นขัชอบ 
 
    5.2.3 ปัจจัยส่วนผสมกำรตลำดทีส่่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือขนมขบเคีย้วสุนัข 
    การศึกษา พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวสุนขั ดา้นผลิตภณัฑ์ มี
ผลมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และล าดบัสุดทา้ย คือ
ดา้นราคา ซ่ึงผลการศึกษาในแต่ละดา้นมีดงัน้ี  
    ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคัญกับเร่ือง รสชาติมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ เร่ืองคุณภาพ เร่ืองคุณประโยชน์ เร่ืองบรรจุภณัฑ์ ตามล าดบั ปัจจยัดา้นราคา พบว่า 
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัเร่ือง ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพมากท่ีสุด รองลงมา เร่ืองราคาท่ี
เหมาะสมกบัปริมาณ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัเร่ือง
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การเดินทางมากท่ีสุด คือตอ้งไม่ไกลบา้น และการเดินทางสะดวก รองลงมา เป็นร้านคา้ขายส่ง ราคา
ประหยดักว่าร้านขายปลีกทัว่ไป ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบั 2 เร่ืองมากท่ีสุด คือ มีส่วนลด และ มีของแถมให้  รองลงมา คือ มีสินคา้ทดลองแจก 
ซ่ึงเป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบัสินคา้ใหม่ท่ีตอ้งท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการทดลองซ้ือ 

 
 

5.3 ข้อเสนอแนะจำกผลกำรวจิัย 
จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คณะผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะส าหรับผูบ้ริหารเพื่อท าการปรับปรุง

และพฒันาผลิตภณัฑ ์โดยอา้งอิงตามหลกัการตลาด 4 Ps ดงัต่อไปน้ี 
 
    5.3.1 ด้ำนผลติภัณฑ์  
    จากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง รสชาติ เป็นเร่ืองท่ีกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัมากท่ีสุด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีความน่ากินสูง หอม และสุนขัชอบ รสชาติท่ีไดรั้บความนิยม
มากท่ีสุดคือ รสนม ดงันั้น ส าหรับผลิตภณัฑข์นมขบเค้ียวสุนขัท่ีผูป้ระกอบการจะน ามาเปิดตวัออกสู่
ตลาดเป็นล าดบัแรก ควรจะเป็นรสนม ซ่ึงจะมีโอกาสสูงท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือไปทดลองให้สุนขักิน เพื่อ
เป็นการทดลองตลาดและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เร่ืองของคุณภาพของอาหารท่ีดี 
สารอาหารครบถว้นทุกหมู่ และเป็นประโยชน์ต่อสุนขั ก็ถือวา่เป็นเร่ืองท่ีส าคญัเช่นกนั ส าหรับบรรจุ
ภณัฑ์ท่ีแนะน าควรจะมีซิปล็อค เพื่อให้ง่ายต่อการเก็บรักษา และป้องกนัการปนเป้ือนสู่ขนมท่ีอยู่
ภายในบรรจุภณัฑ ์
 
    5.3.2 ด้ำนรำคำ  
    จากผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพมาก
ท่ีสุด ดงันั้นการตั้งราคาผลิตภณัฑ์ผูป้ระกอบการควรค านึงให้สอดคลอ้งกบัคุณภาพ ระดบัราคาท่ี
ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือต่อคร้ังคือ ช่วงราคาระหวา่ง 100-400 บาท ซ่ึงถือวา่เป็นราคาท่ีไม่สูงมากนกั  

 
5.3.3 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  
จากผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัสถานท่ีใกลบ้า้น และเดินทาง

สะดวก นอกจากน้ียงัใหค้วามส าคญักบัร้าน Pet shop ท่ีขายราคาส่งอีกดว้ย ดงันั้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย
ขนมขบเค้ียวสุนขัควรจ าหน่ายในร้าน Pet shop หรือโรงพยาบาลสัตว ์เน่ืองจากใกลบ้า้นและสถานท่ี
ท างาน เพื่อความสะดวกในการซ้ือของผูบ้ริโภค 
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    5.3.4 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
    ส าหรับผลิตภณัฑ์ใหม่ ส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุด คือ การแจกตวัอยา่งให้ผูบ้ริโภคน าไปให้สุนขั
ไดท้ดลองชิมก่อน การท่ีสุนขัไดท้ดลองชิมจะเป็นการสร้างความมัน่ใจให้กบัผูบ้ริโภคได ้รวมถึง
หากส่งเสริมการขายด้วยการให้ส่วนลด และการแถมผลิตภัณฑ์เพิ่มเติม ก็จะสามารถจูงใจให้
ผูบ้ริโภคเกิดการทดลองซ้ือได ้
    ส าหรับขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมในส่วนของการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ ช่องทางส่ือ
ออนไลน์มีความเหมาะสมท่ีสุด เน่ืองจากผูป้ระกอบการไม่ตอ้งลงทุนสูงและสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค
ไดโ้ดยตรง เพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเองมากกวา่  

 
5.3.5 ข้อเสนอแนะส ำหรับงำนวจัิยคร้ังต่อไปในอนำคต 
งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ ( Qualitative Research) โดยมีวิธีการเก็บขอ้มูล

โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก ท าให้ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งอาจจะน้อย และดว้ยขอ้จ ากดัของงานวิจยัใน
เร่ืองของระยะเวลาท่ีท าการศึกษา ท าให้ขอ้มูลท่ีไดจ้ากสัตวแพทยแ์ละผูป้ระกอบการร้านขายอาหาร
สัตว ์(Pet Shop) มีจ  านวนนอ้ย การศึกษาคร้ังน้ีจึงเพื่อท าเป็นแนวทางใหผู้ท่ี้จะศึกษาในอนาคต ดงันั้น
หากมีการศึกษาเพิ่มเติมในอนาคตควรสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งใหไ้ดเ้พิ่มมากข้ึน 
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