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บทคัดย่อ 
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับความภักดีในการเลือกซื้อ

อาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา 2) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมผู้บริโภคกับความ
ภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา 3) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อความความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา 
รูปแบบการวิจัยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างคือผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งใน
จังหวัดสงขลา จ านวน 400 ราย สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่  ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์ Independent-Sample t-test วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว วิเคราะห์
การถดถอยเชิงพหุคูณ  

ผลการวิจัย 1) ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านประสบการณ์ในการเล้ียงกุ้งท่ีแตกต่างกันมีความภักดีในการ
เลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลาแตกต่างกัน 2) ปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค ด้าน
บุคคล ด้านสถานท่ีซื้อ และด้านส่ือการรับรู้ ท่ีแตกต่างกันมีความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้ งของ
ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลาแตกต่างกัน 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา 
 
ค าส าคัญ: ความภักดี, อาหารกุ้ง, การตัดสินใจซื้อ, ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้ง 
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Abstract 

The objective of this research is 1) to study the personal factors affecting the loyalty 
in shrimp feed purchasing among shrimp farming entrepreneurs in Songkhla Province, 2) to 
study the consumer behavior affecting the loyalty of the choice Purchasing shrimp feed by 
shrimp farming operators in Songkhla Province 3) to study marketing mix factors affecting 
loyalty in shrimp feed purchasing of shrimp feeders in Songkhla Province. This research is 
conducted with quantitative method Questionnaires were collected from 400 samples. The 
statistics used for data analysis were frequency, percentage, mean and standard deviation. 
Independent-Sample t-test analyzed one-way variance. Multiple regression analysis,  

The results are 1) for personal factors, in terms of shrimp farming experiences, different 
shrimp feeders showed loyalty in purchasing shrimp feed of shrimp farming entrepreneurห in 
Songkhla province. 2) for consumer behavior factors, personal factors, and place of purchase, 
in terms of media perceptions, the differences in the loyalty of shrimp feedstuffs of shrimp 
farming entrepreneurs in Songkhla province were different. 3) for marketing mix factors, 
product, price, distribution location and marketing promotion affect shrimp feed loyalty of 
shrimp farm entrepreneurs in Songkhla Province. 
 
Keywords: Loyalty, Shrimp feed, Purchasing decision, Shrimp farming  
 
บทน า 

การประกอบอาชีพเกษตรกรเป็นอาชีพของประชากรส่วนใหญ่ของประเทศไทย ถึงแม้ปัจจุบัน
สภาพแวดล้อม สภาพเศรษฐกิจ และสังคมจะเปล่ียนแปลง แต่อาชีพเกษตรยังคงมีความส าคัญต่อประเทศไทย
เนื่องจากเป็นอาชีพท่ีผลิตปัจจัย 4 โดยเฉพาะผลิตอาหาร และการเล้ียงสัตว์น้ าเป็นอีกหนึ่งของอาชีพด้าน
การเกษตรจากหลักฐานประวัติศาสตร์มนุษย์รู้จักเพาะเล้ียงสัตว์น้ ามาต้ังแต่โบราณการเพาะเล้ียงสัตว์น้ าเกิดขึ้น 
ภายหลังจาก การท่ีมนุษย์รู้จักกับการเพาะปลูก (โชคชัย เหลืองธุรวปราณีต, 2548) 

สินค้าเกษตรและอาหาร ถือเป็นหนึ่งในกลุ่มสินค้าส่งออกท่ีมีศักยภาพของไทย ท่ีสร้างความ
เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ ยกระดับสวัสดิการของคนในชาติตลอดจนสร้างรายได้ให้กับประเทศ นอกจากรายได้
มหาศาลเข้าประเทศแล้ว อุตสาหกรรมนี้ยังมีความส าคัญในแง่ของการสร้างงานภายใน ประเทศ มีแรงงาน
เกี่ยวข้องในอุตสาหกรรมการเพาะเล้ียงกุ้งและอุตสาหกรรมต่อเนื่องกว่า 1 ล้านอัตรา และประมาณร้อยละ 70 
- 80 ของผู้ประกอบการผู้เพาะเล้ียงกุ้งเป็นผู้ประกอบการรายย่อย การเพาะเล้ียงกุ้ง เป็นอุตสาหกรรมเกษตร
และอาหารท่ีใหญ่และส าคัญของประเทศไทย อุตสาหกรรมนี้ท าให้ประเทศไทย เป็นประเทศผู้ผลิตและส่งออก
กุ้งในอันดับต้นๆของโลก ในปี 2548 ประเทศไทยส่งออกกุ้งได้ท้ังหมด 111 ,411 ตัน รวมแล้วมีมูลค่า 26,253 
ล้านบาท ในด้านการแข่งขัน ประเทศคู่แข่งท้ังในทวีปเอเชียและ อเมริกาใต้ทวีความรุนแรงเพิ่มมากขึ้น 
(ส านักงานประมงจังหวัดสงขลา, 2562) 
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การให้อาหารกุ้งในปัจจุบันนั้นมีความแตกต่างจากในอดีต ท้ังในเรื่องปริมาณอาหารแต่ครั้งในการให้ 
จุดให้อาหาร เวลาในการให้อาหาร ในอดีตนั้นจะเน้นการให้อาหารเป็นรอบประมาณ 3 - 4 มื้อต่อวัน พายเรือ
หว่านท่ัวบ่อ แต่ในปัจจุบันมีเครื่องให้อาหารอัตโนมัติสามารถต้ังเวลาในการให้อาหารเช่นทุก ๆ 3 นาทีจะหว่าน
อาหาร 20 วินาทีแล้วแต่ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งจะเป็นคนต้ังเวลา เน้นให้ถี่ขึ้นเพื่อนให้กุ้งกินได้เรื่อย ๆ และมี
การวางท่อออกซิเจนบริเวณพื้นท่ีให้อาหารเพราะกุ้งจะมีการกระจุกตัวมากขึ้นในบริเวณให้อาหาร และอาหาร
กุ้งในปัจจุบันที่มีการลดต้นทุนของอาหารจากการใช้ปลาป่นทดแทนด้วยโปรตีนจากพืช (กรรมการฝ่ายนโยบาย
และยุทธศาสตร์ เครือข่ายผู้เล้ียงกุ้งไทย, 2563) 

ในอุตสาหกรรมอาหารกุ้งในปัจจุบันมีผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งลดลง แต่ด้วยสัดส่วนมูลค่าของตลาด
อาหารกุ้งประมาณ 36,000 ล้านบาท ท าให้ธุรกิจอาหารกุ้งในตลาดมีการแข่งขันท่ีสูงมากขึ้น มี บริษัท เจริญ
โภคภัณฑ์อาหาร จ ากัด (มหาชน) ท่ีมีส่วนแบ่งการตลาดอาหารกุ้งมากถึง 60-70% ผู้ผลิตอาหารกุ้งช้ันน าใน
ประเทศไทย 3 อันดับรองจาก บริษัท เจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ ากัด (มหาชน)  คือ บริษัทไทยยูเนี่ยน กรุ๊ป 
จ ากัด (มหาชน) , บริษัท อินเทคค์ฟีด จ ากัด และ บริษัท โกรเบสท์คอร์โพเรช่ัน จ ากัด ท้ังยังมีผู้ผลิตอาหารกุ้ง
รายเก่า อย่าง บริษัท เอเช่ียน ฟีด จ ากัด บริษัท ไทยลักซ์ เอ็นเตอร์ไฟรส์ จ ากัด (มหาชน) ท่ียังท าการตลาดมา
แข่งเรื่อย ๆ ในเขตภาคใต้ยังมีผู้ประกอบอาชีพผู้ประกอบการกว่า 60,000 รายและเป็นตลาดท่ีมีผลผลิตกุ้ง
สูงสุดในประเทศกว่า 60% ของผลผลิตกุ้งในประเทศ ท าให้ภาคใต้มีการแข่งขันที่สูงมาก ท้ังยังต้องแข่งในด้าน 
คุณภาพอาหาร สารอาหาร ราคา จากข้อมูลหากทราบถึงปัจจัยการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียง
กุ้ง ในเขตภาคใต้ จังหวัดสงขลา อาจใช้เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจในอนาคตได้ (วินิจ ตันสกุล, 2560) 
             
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการ
เล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา 

2. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมผู้บริโภคกับความความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา 

3. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อความความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา 
 
สมมุติฐานของการวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีความภักดีด้านการบอกต่อในอาหารกุ้งของผู้ประกอบการผู้เล้ียงกุ้ง
ในจังหวัดสงขลาแตกต่างกัน 

2. ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีความภักดีด้านการซื้อซ้ าในอาหารกุ้งของผู้ประกอบการผู้เล้ียงกุ้งใน
จังหวัดสงขลาแตกต่างกัน 

3. กลุ่มพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีความภักดีด้านการบอกต่อท่ีแตกต่างกันในการเลือกซื้อ
อาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลาแตกต่างกัน 

4. กลุ่มพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีความภักดีด้านการซื้อซ้ าท่ีแตกต่างกันในการเลือกซื้ออาหาร
กุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลาแตกต่างกัน 
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5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความภักดีด้านการบอกต่อในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการผู้เล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา 

6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความภักดีด้านการซื้อซ้ าในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการผู้เล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา 
 
การทบทวนวรรณกรรม  

ในอดีตผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งจะต้องซื้ออาหารกุ้งผ่านร้านขายอาหารกุ้ง ด้วยการเติบโตของ
อุตสาหกรรมอาหารกุ้งท าให้มีคู่แข่งรายใหม่มากขึ้นมีการแข่งขันท่ีมากขึ้น และผู้ผลิตสามารถเข้าถึงผู้ประกอบ
เล้ียงกุ้งรายใหญ่ๆได้ ท าให้ลูกค้าท่ีเคยซื้ออาหารกุ้งจากร้านขายอาหารกุ้งลดลง จากการศึกษาเบื้องต้น จึงท า
ให้ผู้วิจัยอยากทราบถึงปัจจัยอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวข้องต่อความภักดีต่อการซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้ง 
ผู้วิจัยอยากศึกษาประเด็น พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้ง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งความสัมพันธ์ของพฤติกรรม 
และปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้ง 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548) ได้กล่าวถึงความหมายของปัจจัยทางประชากรศาสตร์ (Demographic 

Factor) หมายถึงลักษณะของประชากรได้แก่ขนาดขององค์ประกอบของครอบครัว เพศ อายุ การศึกษา 
ประสบการณ์ ระดับรายได้ อาชีพ เช้ือชาติสัญชาติซึ่งโดยรวมแล้วจะมีผลต่อ รูปแบบของอุปสงค์และปริมาณ
การซื้อผลิตภัณฑ์ทางการท่องเท่ียว 

สาเหตุท่ีเลือกปัจจัยส่วนบุคคลเพราะประชากรศาสตร์ช่วยให้เกิดความเข้าใจในปัญหาทางสังคมและ
เศรษฐกิจท้ังยังสามารถช่วยหาทางออกของปัญหาทางสังคมและเศรษฐกิจ ประชากรศาสตร์ได้ท าการศึกษา
เกี่ยวกับขนาดหรือจ านวนคนท่ีมีอยู่ในแต่ละ สังคม ภูมิภาค และระดับโลกนอกจากนี้ยังศึกษาเกี่ยวกับการ
กระจายตัวในด้านของพื้นท่ีของประชากรตลอดจนองค์ประกอบต่าง ๆ ทางประชากร และประชากรศาสตร์ได้
เข้าไปเกี่ยวข้องกับ การวางระบบทางสังคม การวิจัยทางการตลาด การพยากรณ์ทิศทางเศรษฐกิจ การวางแผน
การตลาดต่าง ๆ โดยส่วนใหญ่ได้ท าการศึกษาลักษณะของประชากรศาสตร์ เช่น อายุ เพศ เช้ือชาติ 
สถานะภาพสมรส รายได้ อาชีพ (สุคนธ์ ประสิทธิ์วัฒนเสรี, 2563) ผู้วิจัยจึงคิดว่าลักษณะประชากรศาสตร์มี
ความส าคัญในการวิจัย 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) ยังได้อธิบายค าถามท้ัง 7 ประการเพิ่มเติมดังต่อไปนี้ 

1. ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is the Target Market?)ในตลาดมีผู้บริโภคมากมาย และไม่ใช่
ท้ังหมดท่ีจะเป็นลูกค้าของธุรกิจหน้าท่ีส าคัญของนักการตลาดคือต้องส ารวจว่าใครมีแนวโน้มเป็นลูกค้า
เป้าหมายของเราได้และมีลักษณะอย่างไรคนกลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) ท่ีแท้จริงของ
ผลิตภัณฑ์ 

2. ตลาดซื้ออะไร (What Does the Market Buy?)เพื่อทราบถึงความต้องการท่ีแท้จริงท่ีลูกค้า
ต้องการจากผลิตภัณฑ์ 
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3. ท าไมจึงซื้อ (Why Does the Market Buy?)เป็นการพิจารณาถึงเหตุผลท่ีแท้จริงในการตัดสินใจ
ซื้อของลูกค้าเพื่อใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงและรักษาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ีเห็นเหตุผลให้ลูกค้า
ตัดสินใจซื้อ 

4. ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ (Who Participates in the Buying?)ในการตัดสินใจซื้ออาจมีบุคคล
อื่นเข้ามามีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเพราะผู้ท่ีท าหน้าท่ีซื้ออาจไม่ใช่ผู้ใช้โดยตรงผลิตภัณฑ์นั้น
ใช้ร่วมกันหลายคนผู้ซื้อไม่มีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จึงอาศัยผู้รู้หรือกลุ่มของผู้ซื้อเข้ามามีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจการศึกษาเพื่อน าไปวางแผนการโฆษณาจึงต้องพิจารณาว่ามีกลุ่มอ้างอิงใดเข้าถึงผู้ซื้อและผู้ใช้บ้าง 

5. ซื้อเมื่อใด (When Does the Market Buy?)เป็นการพิจารณาเพื่อทราบถึงโอกาสในการซื้อของ
ลูกค้าเพื่อการวางแผนการผลิตและการส่งเสริมการตลาดในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะสินค้าท่ีมีการ
บริโภคมากตามฤดูกาล 

6. ซื้อท่ีไหน (Where Does the Market Buy?)เพื่อทราบถึงสถานท่ีท่ีลูกค้านิยมหรือสะดวกท่ีจะ
ไปซื้อ เพื่อบริหารช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกับลูกค้า 

7. ซื้ออย่างไร (How Does the Market Buy?)เพื่อทราบว่าลูกค้ามีขั้นตอนการซื้ออย่างไร ต้ังแต่
การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูลการประเมินทางเลือก และการตัดสินใจซื้อ จะช่วยให้ธุรกิจน าข้อมูลไปวาง
แผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกับลูกค้าเป้าหมายได้มากท่ีสุด ส่วนการทราบถึงความรู้สึกของลูกค้า
ภายหลังการซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์จะช่วยให้ทราบถึงแนวทางในการปรับปรุงสินค้าและบริการได้ดี สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึงตัวแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความภักดีแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วยเครื่องมือ
ดังต่อไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา การใช้หรือการ
บริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความภักดี ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา 
คุณภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานท่ี บุคคล หรือ
ความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) 
มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่าท้ังหมดท่ี
ลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินท่ีจ่ายไป หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์
ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวท่ีสองท่ีเกิดขึ้น ถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา
ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ 

3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วย
สถาบันและกิจกรรมใช้ เพื่อเคล่ือนย้ายสินค้าและบริการจากองค์กรไปยังตลาด สถานบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่
ตลาดเป้าหมายคือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การ
คลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลังการจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี้ 
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- ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมี
ความเกี่ยวข้องกับการเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์หรือบริการส าหรับการใช้หรือบริโภคKotler and Keller (2016) 
หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์ และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัด
จ าหน่ายจึงประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct 
channel) จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางอ้อมจากผู้ผลิต ผ่านคนกลางไป
ยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 

- การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด(Physical distribution 
หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวข้องกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการ
เคล่ือนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าส าเร็จรูป จากจุดเริ่มต้นไปยังจุดสุดท้ายในก ารบริโภคเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวังก าไร Kotler and Keller (2016) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ี
เกี่ยวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัว
สินค้าท่ีส าคัญมีดังนี้ (1) การขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินค้า และการคลังสินค้า (3) การบริหารสินค้าคงเหลือ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการส่ือสารเพื่อสร้างความภักดีต่อตราสินค้าหรือ
บริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจ า
(Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดคิดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซื้อหรือเป็นการ
ติดต่อส่ือสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อการติดต่อส่ือสาร
อาจจะใช้พนักงานขาย (Personal selling) ท าการขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non personal 
selling) เครื่องมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซึ่งเลือกใช้ได้หลากหลาย โดยการเลือกใช้ ให้พิจารณา
ความเหมาะสมของเครื่องมือการส่ือสารทางการตลาดกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่ง 

ความภักดี หมายถึง ความผูกพันระหว่างผู้ให้บริการกับผู้ใช้บริการท่ีมีพฤติกรรม การซื้อหรือใช้บริการ
อย่างสม่ าเสมอด้วยความยินดี จนกลายเป็นความสัมพันธ์เชิงบวกและผู้ใช้บริการเกิด  ความต้ังใจกลับมาใช้
บริการซ้ าอีกในอนาคต ความภักดีถือเป็นความต้ังใจของลูกค้าท่ีท าให้ เกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ าอย่างต่อเนื่อง
ตลอดมา (Schiffman & Kanuk,1994) ในการศึกษาครั้งนี้ ความภักดียังหมายรวมถึง เมื่อลูกค้าต้องการซื้อ
ลูกค้าจะนึกถึงร้านแห่งนี้เป็นอันดับแรก ลูกค้ามีความ ผูกพันต่อตราสินค้าและมีความต้ังใจจะกลับมาใช้บริการ
อย่างต่อเนื่องในอนาคต รวมถึงมีความคิดท่ีจะ แนะน าเพื่อน หรือคนท่ีรู้จักให้มาใช้บริการท่ีร้านอย่างแน่นอน 
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ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ   
- อายุ 
- รายได้   
- ขนาดฟาร์มกุ้ง 
- ประสบการณ์ในการเลี้ยงกุง้ 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
  

 
 
 
 
 
 
 
 

 ภาพที่ 1 แสดงกรอบแนวคิด 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitation Research) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
1. ประชากรกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา จ านวน 1,536 

ราย (ส านักงานกระทรวงเกษตรและสหกรณ์จังหวัดสงขลา, 2563) ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างได้มาจาก
การค านวณโดยใช้สูตรของ Taro Yamane (1973) จ านวนกลุ่มตัวอย่างมีประมาณ 317 ราย ได้ท าการเก็บ
แบบสอบถามเพื่อรวบรวมข้อมูลของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลาจ านวน 400 ราย เพื่อลดความ
คลาดเคล่ือนและเพิ่มความน่าเช่ือถือของข้อมูล 

2. เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) จ านวน 400 ชุด เพื่อ
ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการซื้ออาหารกุ้งของ ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา และเพื่อให้แบบสอบถาม
ครอบคลุมวัตถุประสงค์ของงานวิจัยโดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 4 ส่วน ดังนี้ ส่วนท่ี 1 สอบถามข้อมูลส่วนบุคคล
ของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 สอบถามข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนท่ี 3 สอบถามข้อมูลเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน ส่วนท่ี 4 ข้อมูลด้านความภักดีของผู้ตอบแบบสอบถาม ท่ีเกี่ยวกับความภักดี
ต่อการเลือกซื้ออาหารกุ้ง 

3. วิธีรวบรวมข้อมูล 
1. ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เป็นการรวบรวมข้อมูลท่ีไ ด้จากการเก็บแบบสอบถาม 

(Questionnaire) จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 ชุด 

ปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค 
- วิธีการซื้อ 
- แหล่งสถานที่ซื้อ 
- สื่อการรับรู้ข้อมูล 
- ผู้มีส่วนร่วมในการเลือกซื้อ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
- ผลิตภัณฑ์ 
- ช่องทางจัดจ าหน่าย 
- ราคา   
- การส่งเสริมการตลาด 

 

การจงรักภักดีของลูกค้า 
- ด้านการบอกต่อ 
- ด้านการซื้อซ้ า 
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2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการรวบรวมข้อมูลจากแหล่งท่ีสามารถเช่ือถือ และ
สามารถอ้างอิงได้ ได้แก่ เอกสาร วารสาร งานวิจัย และอินเตอร์เน็ตต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง 

4. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 
(Mean) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ SD)  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน 
(Inferential Analysis) การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ ระหว่างตัวแปรต้นและตัวแปรตาม เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
โดยการใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ การวิเคราะห์ Independent-Sample T Test การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis)  
 
ผลการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยท่ีส่งผลต่อความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งใน
จังหวัดสงขลาสามารถท าการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ครบถ้วน จ านวน 400 ชุด สรุปผลได้ดังนี้ 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ผลดังนี้ เพศชาย 310 คน (คิดเป็นร้อย
ละ 77.50) อายุอยู่ในช่วง 22-40 ปี จ านวน 172 คน (คิดเป็นร้อยละ 43) สถานภาพสมรส จ านวน 197 คน 
(คิดเป็นร้อยละ 49.25) มีประสบการณ์ในการเล้ียงกุ้ง 5-6 ปี จ านวน 108 คน (คิดเป็นร้อยละ 27) มีขนาด
ฟาร์มกุ้ง 6-10 ไร่ จ านวน 122 คน (คิดเป็นร้อยละ 30.50)  

2. ปัจจัยด้านพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ผลดังนี้ ตนเองจะเป็นตนซื้อ
อาหารกุ้งด้วยตัวเอง จ านวน 349 คน (คิดเป็นร้อยละ 87.25) ตนเองมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออาหารกุ้ง 
จ านวน 290 คน (คิดเป็นร้อยละ 72.50) คุณภาพของอาหารกุ้งเป็นเหตุผล จ านวน 322 คน (คิดเป็นร้อยละ 
80.50) จะซื้ออาหารผ่านร้านขายอาหารท่ัวไป จ านวน 200 คน (คิดเป็นร้อยละ 50) แผ่นป้ายโฆษณาดึงดูด
ความสนใจ จ านวน 231 คน (คิดเป็นร้อยละ 57.75) อยากให้ลดราคา จ านวน 314 คน (คิดเป็นร้อยละ 78.50) 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์มาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.28 (ส าคัญมากท่ีสุด) ด้านราคากลุ่มตัวอย่างมีความเห็นด้านราคาท่ีเหมาะสมเมื่อ
เทียบกับคุณภาพมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.17 (ส าคัญมาก) ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่ายกลุ่มตัวอย่างมี
ความเห็นด้านมีผลิตภัณฑ์เพียงพอต่อความต้องการมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.18 (ส าคัญมาก) ด้านการส่งเสริม
การตลาดกลุ่มตัวอย่างมีความเห็นด้านการมีส่วนลดมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.12 (ส าคัญมาก) 

ความภักดีของลูกค้า ด้านการแนะน าหรือบอกต่อกลุ่มตัวอย่างมีความเห็นยินดีท่ีจะแนะน าให้เพื่อน 
ญาติ คนรู้จักให้ซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีร้านเดิม โดยมีค่าเฉล่ีย 4.10 (เห็นด้วยมาก) ด้านการใช้บริการซ้ ากลุ่มตัวอย่างมี
ความเห็นว่าจะพิจารณาร้านขายกุ้งท่ีเดิมเป็นท่ีแรก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.19 (เห็นด้วยมาก)  
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วัตถุประสงค์ที่ 1 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา 

 
ตารางที่ 1 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับความภักดีด้านการบอกต่อ 
ปัจจัยส่วนบุคคล T/f-test Sig 
ด้านเพศ .88 .66 
ด้านอายุ 1.645 .18 
ด้านสถานภาพ .27 .84 
ด้านประสบการณ์ในการเลี้ยงกุ้ง 2.51 .03 
ด้านขนาดฟาร์ม 1.21 .31 

จากตารางพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านประสบการณ์การเล้ียงกุ้งท่ีแตกต่างกันมีความภักดีด้านการ
บอกต่อในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลาแตกต่างกัน 

 
ตารางที่ 2 เปรียบเทียบรายคู่ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านประสบการณ์การเล้ียงกุ้ง 
ประสบการณ์การเลี้ยงกุ้ง(I) ประสบการณ์การเลี้ยงกุ้ง(J) Mean difference (I-J) Std. Error Sig. 
9-10ปี น้อยกว่า 1 ปี 

1-4 ปี 
5-6 ปี 
7-8 ปี 
10 ปีข้ึนไป 

-.09 
-.08 
-.19 
.05 
.10 

.14 

.11 

.11 

.13 

.11 

.49 

.02 

.91 

.84 

.31 

ผลการทดสอบ พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีประสบการณ์การเล้ียงกุ้ง 9-10 ปี จะมีความแตกต่างจากกลุ่ม
ตัวอย่างท่ีมีประสบการณ์การเล้ียงกุ้ง 1-4 ปี ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05  

 
ตารางที่ 3  การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับความภักดีด้านการซื้อซ้ า 
ปัจจัยส่วนบุคคล T/f-test Sig 
ด้านเพศ .96 .82 
ด้านอายุ 1.47 .22 
ด้านสถานภาพ .56 .10 
ด้านประสบการณ์ในการเลี้ยงกุ้ง .78 .56 
ด้านขนาดฟาร์ม .07 .97 

จากตารางพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ ด้านอายุ ด้านสถานภาพ ด้านประสบการณ์การเล้ียงกุ้ง 
และด้านขนาดฟาร์มท่ีแตกต่างกันมีความภักดีด้านการซื้อซ้ าในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียง
กุ้งในจังหวัดสงขลา ไม่แตกต่างกัน 
 
 
 



442 |         The Journal of Development Administration Research   Vol.11 No.3 (July–September 2021)  

 

 วัตถุประสงค์ที่ 2 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมผู้บริโภคกับความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้ง
ของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา 
ตารางที่ 4 การเปรียบเทียบปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภคกับความภักดีด้านการบอกต่อ 
ปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค T/f-test Sig 
ใครเป็นคนซื้อผลิตภัณ์อาหารกุ้ง .41 .43 
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง 6.54 .00 
เหตุผลที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง .31 .73 
หากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งจะซื้อจากแหล่งใด 5.87 .00 
สื่อประเภทใดที่ดึงดูดความสนใจให้เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งมากท่ีสุด 3.95 .00 
ต้องการให้ผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งท าการส่งเสริมการตลาดแบบใดมากท่ีสุด 1.78 .13 

 จากตารางพบว่า ปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง 
หากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งจะซื้อจากแหล่งใดและส่ือประเภทใดท่ีดึงดูดความสนใจให้เลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งมากท่ีสุดท่ีแตกต่างกันมีความภักดีด้านการบอกต่อในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 5 เปรียบเทียบรายคู่ของปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค ด้านบุคคลกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง 

บุคคลที่มีอิทธิพลกับการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง(I) 

บุคคลที่มีอิทธิพลตกับการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง

(J) 

Mean difference 
(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ญาติพ่ีน้อง ตนเอง 
เพ่ือน 
คู่สมรส 
พนักงานขาย 

-.31 
-.51 
-.68 
-.43 

.10 

.17 

.14 

.16 

.02 

.03 

.00 

.06 

ผลการทดสอบพบว่า ญาติพี่น้อง จะมีความแตกต่างจาก ตนเอง เพื่อน และคู่สมรส ท่ีระดับนัยส าคัญ 
0.05 

 
 ตารางที่ 6 เปรียบเทียบรายคู่ของปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภคหากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งจะซื้อจาก
แหล่งใด 

หากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารกุ้งจะซื้อจากแหล่งใด(I) 

หากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารกุ้งจะซื้อจากแหล่งใด(J) 

Mean 
difference (I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ร้านขายอาหารกุ้งทั่วไป ตัวแทนจ าหน่าย 
ช่องทางออนไลน์ 
โรงงาน 

.24 

.30 

.43 

.06 

.23 

.27 

.00 

.54 

.38 

 ผลการทดลองพบว่า ร้านขายอาหารกุ้งท่ัวไปจะมีความแตกต่างจากกลุ่มตัวอย่างด้านสถานท่ีได้แก่ 
ตัวแทนจ าหน่าย ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 
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ตารางที่ 7 เปรียบเทียบรายคู่ของปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภคส่ือประเภทใดท่ีดึงดูดความสนใจให้เลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งมากท่ีสุด 

สื่อประเภทใดที่ดึงดูดความ
สนใจให้เลือกซื้อผลิตภัณฑ์

อาหารกุ้งมากที่สุด(I) 

สื่อประเภทใดที่ดึงดูดความ
สนใจให้เลือกซื้อผลิตภัณฑ์

อาหารกุ้งมากที่สุด(J) 

Mean difference 
 (I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

วิทยุ หนังสือพิมพ์ 
แผ่นป้ายโฆษณา 
สื่อออนไลน์ 
งานสัมมนา 

.21 

.54 

.58 

.77 

.27 

.20 

.21 

.23 

.39 

.05 

.04 

.01 

ผลการทดลองพบว่า ส่ือวิทยุจะมีความแตกต่างจาก แผ่นป้ายโฆษณา ส่ือออนไลน์ และงานสัมมนา ท่ี
ระดับนัยส าคัญ 0.05 

 
ตารางที่ 8 การเปรียบเทียบปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภคกับความภักดีด้านการซื้อซ้ า 
ปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค T/f-test Sig 
ใครเป็นคนซื้อผลิตภัณ์อาหารกุ้ง .40 .84 
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง 7.93 .00 
เหตุผลที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง .81 .45 
หากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งจะซื้อจากแหล่งใด 1.13 .33 
สื่อประเภทใดที่ดึงดูดความสนใจให้เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งมากท่ีสุด 4.92 .00 
ต้องการให้ผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งท าการส่งเสริมการตลาดแบบใดมากท่ีสุด .78 .54 

 จากตารางพบว่า ปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภคบุคคลท่ีมีอิทธิพลกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งและ
ส่ือประเภทใดท่ีดึงดูดความสนใจให้เล ือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งมากท่ีแตกต่างกันมีความภักดีด้านการบอกต่อ
ในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลาแตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 9 เปรียบเทียบรายคู่ของปัจจัยพฤติกรรมผู้บิโภค ด้านบุคคลกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง 

บุคคลที่มีอิทธิพลกับการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง

(I) 

บุคคลที่มีอิทธิพลกับการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง(J) 

Mean 
difference (I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

คู่สมรส ตนเอง 
เพ่ือน 
ญาติพ่ีน้อง 
พนักงานขาย 

.34 

.34 

.75 

.12 

.10 

.17 

.13 

.16 

.00 

.13 

.00 

.00 

 ผลการทดลองพบว่า คู่สมรสจะมีความแตกต่างจาก ตนเอง ญาติพี่น้อง และพนักงานขาย ท่ีระดับ
นัยส าคัญ 0.05 
 
 
 



444 |         The Journal of Development Administration Research   Vol.11 No.3 (July–September 2021)  

 

ตารางที่ 10 เปรียบเทียบรายคู่ของปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค ส่ือประเภทใดท่ีดึงดูดความสนใจให้เลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งมากท่ีสุด 

สื่อประเภทใดที่ดึงดูดความ
สนใจให้เลือกซื้อผลิตภัณฑ์

อาหารกุ้งมากที่สุด(I) 

สื่อประเภทใดที่ดึงดูดความสนใจ
ให้เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง

มากที่สุด(J) 

Mean 
difference 

 (I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ทางสื่อออนไลน์ วิทยุ 
หนังสือพิมพ์ 
แผ่นป้ายโฆษณา 
งานสัมมนา 

-.74 
-.47 
-.15 
-.24 

.21 

.19 

.07 

.12 

.00 

.09 

.15 

.27 

 ผลการทดลองพบว่า ส่ือออนไลน์จะมีความแตกต่างจาก วิทยุและหนังสือพิมพ์ ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 
 
 วัตถุประสงค์ท่ี 3 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความความภักดีในการเลือกซื้อ
อาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา 
ตารางที่ 11 ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคูณ ค่าคงท่ี และค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานระหว่างส่วนประสม
ทางการตลาดกับความภักดีด้านการบอกต่อ 

Coefficienta 

Model B Beta t Sig. 

1 (Constant) 1.29  6.78 .006 

ด้านผลิตภัณฑ์ .22 .20 2.86 .00 

ด้านราคา .12 .13 1.74 .08 

ด้านสถานที่ .12 .11 1.73 .08 

ด้านการส่งเสริมการตลาด .22 .29 5.03 .00 

จากตารางพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อ
ความภักดีด้านการบอกต่อในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการผู้เล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา  ท่ีระดับ
นัยส าคัญ 0.05 

 
ตารางที่ 12 ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคูณ ค่าคงท่ี และค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานระหว่างส่วนประสม
ทางการตลาดกับความภักดีด้านการซื้อซ้ า 

Coefficienta 

Model B Beta t Sig. 

1 (Constant) 1.05  5.59 .00 

ด้านผลิตภัณฑ์ .19 .17 2.56 .01 

ด้านราคา .36 .38 5.20 .00 
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ตารางที่ 12 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคูณ ค่าคงท่ี และค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานระหว่างส่วน
ประสมทางการตลาดกับความภักดีด้านการซื้อซ้ า (ต่อ) 

Coefficienta 

Model B Beta t Sig. 

1 ด้านสถานที่ .22 .19 3.08 .00 

ด้านการส่งเสริมการตลาด -.03 -.04 -.66 .51 

จากตารางพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านสถานท่ีมีผลต่อ
ความภักดีด้านการบอกต่อในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการผู้เล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา  ท่ีระดับ
นัยส าคัญ 0.05 

 
อภิปรายผล 

1. ผลการวิจัยการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา จ าแนกตามลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลักษณะส่วน
บุคคลด้านประสบการณ์การเล้ียงกุ้งท่ีแตกต่างกันมีความภักดีด้านการบอกต่อในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลาท่ีแตกต่างกัน อาจเป็นเพราะ สินค้าเกษตรจ าพวกอาหารนั้น ไม่ได้เป็น
สินค้าจ าพวกสินค้าอุปโภค บริโภค แต่เป็นสินค้าท่ีใช้ในการประกอบอาชีพ ประสบการณ์ในการเลือกซื้ออาหาร
หรือการใช้สินค้ามาเป็นเวลานานจึงอาจเป็นตัวท่ีช่วยในการเลือกซื้อเลือกใช้สินค้าประเภทนี้ ซึ่งไม่พบงานวิจัย
ท่ีศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลด้านประสบการณ์การเล้ียงกุ้งท่ีแตกต่างกันมีความภักดีด้านการบอกต่อใน
สินค้าเกษตรประเภทอาหารแตกต่างกัน เพราะอาจคิดว่าประสบการณ์การเล้ียงกุ้งท่ีแตกต่างกันมีความภักดีใน
การเลือกซื้อสินค้าประเภทนี้ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านเพศ ด้านอายุ ด้านสถานภาพ ด้านขนาดดฟาร์มกุ้งท่ี
แตกต่างกัน มีความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลาไม่แตกต่างกัน  
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของงานวิจัยของ ณัฐจิรา อิ่มวิเศษ (2558) ได้ท าการวิจัยเรื่องปัจจัยท่ีมีผลต่อความ
ภักดีในตราสินค้าเครื่องใช้ไฟฟ้าสตาร์เวลล์ในกรุงเทพมหานคร ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ ด้านอายุ ท่ีแตกต่าง
กันมีระดับความภักดีด้านการบอกต่อในตราสินค้าเครื่องใช้ไฟฟ้าสตาร์เวลล์ในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกัน  
 2. ผลการวิ จัยเปรียบเทียบพฤติกรรมผู้บริโภคกับความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา จ าแนกตามปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค ใครเป็นคนซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
กุ้ง เหตุผลท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ง อยากให้ผลิตภัณฑ์อาหารกุ้งท าการส่งเสริมการตลาดแบบใดมากท่ีสุด 
ท่ีแตกต่างกันมีความภักดีในการเลือกซื้ออาหารของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลาไม่แตกต่างกัน 
ปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค บุคคลท่ีมีอิทธิพลกับการเลือกซื้ออาหารกุ้ง  หากต้องการผลิตภัณฑ์ท่านจะซื้อจาก
แหล่งใด ส่ือประเภทใดดึงดูดความสนใจให้ท่านเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารกุ้ ง ท่ีแตกต่างกันมีความภักดีในการ
เลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลาแตกต่างกัน อาจเกิดจากผู้ประกอบการได้รับ
อิทธิพลจากบุคคลใกล้ตัวท่ีเคยใช้อาหารอะไร ให้ผลเป็นอย่างไรมาช่วยในการตัดสินใจซื้อ จากการเล้ียงกุ้ง
ต้นทุนเป็นส่ิงส าคัญจึงคิดว่าการซื้ออาหารท่ีสถานท่ีท่ีถูกท่ีสุดจึงส าคัญต่อผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งเช่นกัน และ
เนื่องจากอุตสาหกรรมอาหารเน้นเรื่องต้นทุนเป็นส าคัญจึงไม่ค่อยมีการท าการตลาดด้านโฆษณามากนัก ส่ือท่ี
ท าให้ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งจึงส าคัญเช่นกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของงานวิจัยของ ปรีชา วรารัตน์ไชย 
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(2562) ท าวิจัยเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคและกลยุทธ์การตลาดบริการท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านค้า
ประชารัฐ จังหวัดนครปฐม ปัจจัยด้านบุคคลซื้อ ด้านเหตุผลในการซื้อสินค้า ด้านแหล่ง/สถานท่ีซื้อสินค้า  
ท่ีแตกต่างกันไม่ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านค้าประชารัฐ จังหวัดนครปฐม  
 3. ผลการวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลา พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริม
การตลาดส่งผลต่อความภักดีด้านการบอกต่อในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งจังหวัดสงขลา 
ส่วนด้านราคาและด้านช่องทางจัดจ าหน่ายไม่ส่งผลต่อความภักดีด้านการบอกต่อในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งจังหวัดสงขลา  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐจิรา อิ่มวิเศษ (2558) ได้ท าการวิจัย
เรื่องปัจจัยท่ีมีผลต่อความภักดีในตราสินค้าเครื่องใช้ไฟฟ้าสตาร์เวลล์ในกรุงเทพมหานคร ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกันมีระดับความภักดี
ด้านการบอกต่อในตราสินค้าเครื่องใช้ไฟฟ้าสตาร์เวลล์ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน   
 
ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาและการท าวิจัยสามารถระบุปัจจัยท่ีส่งผลต่อความภักดีในการเลือกซื้ออาหารกุ้งของ
ผู้ประกอบการเล้ียงกุ้งในจังหวัดสงขลาได้ รวมถึงระดับความส าคัญในแต่ละปัจจัยท่ีส่งผลต่อความภักดีในการ
เลือกซื้ออาหารกุ้งมากน้อยเพียงใด ซึ่งจากผลการวิจัยสามารถน าไป ปรับปรุง แก้ไข และพัฒนาได้ เพื่อให้
ลูกค้าเกิดความภักดีด้านการบอกต่อและการซื้อซ้ า อาจช่วยเพิ่มยอดขาย ก าไร ลูกค้าท่ีเพิ่มขึ้น และอาจท าให้
ธุรกิจมีความยั่งยืนได้ ดังนั้นจากผลการวิจัยจึงได้เสนอแนะแนวทางส าหรับ ผู้ประกอบธุรกิจหรือนักการตลาดท่ี
ประกอบธุรกิจขายอาหารกุ้ง ดังนี้ เน้นกลุ่มเป้าหมายท่ีมีประสบการณ์ในการเล้ียงกุ้ง 9-10 ปี  

- ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) พบว่าค่าเฉล่ียความภักดีของกลุ่มตัวอย่าง 3 อันดับแรกคือ ผลิตภัณฑ์
มีคุณภาพได้มาตรฐาน คุณภาพของส่วนผสมของวัตถุดิบ และบรรจุภัณฑ์มีความเหมาะสม ตามล าดับ ดังนั้น
เจ้าของธุรกิจหรือนักการตลาด ควรเน้นการพัฒนาสินค้าให้ได้มาตรฐาน หาวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ และพัฒนา
บรรจุภัณฑ์ให้เหมาะสมอยู่เสมอ  

- ด้านราคา (Price) พบว่าค่าเฉล่ียความภักดีของกลุ่มตัวอย่าง 3 อันดับแรกคือ ราคาเหมาะสมเมื่อ
เทียบกับคุณภาพ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคู่แข่ง ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับปริมาณ ตามล าดับ ดังนั้น
เจ้าของธุรกิจหรือนักการตลาด ควรรักษาและพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับราคา หมั่นตรวจสอบ
วัตถุดิบให้มีคุณภาพอย่างสม่ าเสมอเพราะกลุ่มเป้าหมายให้ความส าคัญด้านราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ  

- ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย (Place) พบว่าค่าเฉล่ียความภักดีของกลุ่มตัวอย่าง 3 อันดับแรกคือ มี
ผลิตภัณฑ์เพียงพอต่อความต้องการ ความสะดวกในการไปร้านจัดจ าหน่าย และช่องทางการส่ังซื้อมีหลาย
ช่องทาง ตามล าดับ ดังนั้นเจ้าของธุรกิจหรือนักการตลาด ควรเน้นปริมาณอาหารให้เพียงพอต่อความต้องการ 
สถานท่ีจัดจ าหน่ายมีความสะดวกในการเดินทาง เช่นอยู่ริมถนน หรือเส้นทางท่ีเดินทางไปง่ายไม่ไกลมาก และ
ช่องทางจัดจ าหน่ายหลากหลายช่องทาง 

- ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่าค่าเฉล่ียความภักดีของกลุ่มตัวอย่าง 3 อันดับแรก
คือมีส่วนลด มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์จากร้าน มีการจัดโปรโมช่ันเมื่อซ้ าในปริมาณท่ีเยอะ ดังนั้นเจ้าของ
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ธุรกิจหรือนักการตลาด เน้นท าโปรโมช่ันลดราคา ไม่ว่าจะซื้อในปริมาณท่ีมากแล้วลดราคา หรือมีการบอกต่อ
ให้เพื่อน หรือญาติมาซื้อจะลดราคาครั้งต่อไป เพราะบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออาหารกุ้งเป็นปัจจัย
ส าคัญต่อผู้ประกอบการเล้ียงกุ้ง เน้นประชาสัมพันธ์ ผลิตภัณฑ์ คุณภาพ ราคา เพื่อนให้กลุ่มเป้าหมายได้ทราบ 
ท้ังยังเป็นการขยายกลุ่มลูกค้า อาจท าให้เกิดความภักดีให้กลับมาซื้อซ้ าและเกิดการบอกต่ออีกทางหนึ่งด้วย 
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