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การวิจัยครั้งนี้  มีความมุงหมายเพื่อศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑ  การบรรจุภัณฑ  และการสงเสริม

การตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  รวมถึงปจจัย

ทางดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

การวิจัยครั้งนี้  ไดใชแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ  การสงเสริม

การตลาด การตัดสินใจซื้อ และขอมูลทางประชากรศาสตรเปนเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอมูล  จากกลุม

ตัวอยางคือผูบริโภคภายในหางสรรพสินคาบิ๊กซี 8 สาขา ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน การวิเคราะห

ขอมูลทําโดยใชวิธีทางสถิติ คือ การหาคาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาทาง

สถิติแบบที การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธี LSD : Lease 

Significant Difference  และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน 

 

ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางที่ศึกษาในครั้งนี้ สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 278 คน คิดเปนรอย

ละ 69.5 มีอายุอยูในชวง 31-40 ป จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.8  มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน 

จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.8 มีรายไดตอเดือนตอครอบครัวอยูในระดับมากกวา 30,001 บาทขึ้นไป 

จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40 ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี จํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 45.8 

และมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน จํานวน 177 คน คิดเปนรอยละ  44.3 สรุปไดดังนี้ 

1. ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีสาเหตุการตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2. ผูบริโภคที่มีอายุ ระดับการศึกษาแตกตางกันมีสาเหตุการตัดสินใจซื้อโดยรวม จากประเภทของ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง และจากปจจัยแวดลอมที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีสาเหตุการตัดสินใจซื้อจากปจจัยแวดลอมที่มีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจซื้อแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4. ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีสาเหตุการตัดสินใจซื้อโดยรวมจากประเภทของอาหารทะเลแช

เยือกแข็งแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05  

5. ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีสาเหตุการตัดสินใจซื้อโดยรวม จาก

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง  จากบุคคลและจากปจจัยแวดลอมที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ

แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญ  



6. ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันตอสาเหตุการตัดสินใจซื้อโดยรวม  

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง สาเหตุจากบุคคล  และสาเหตุจากปจจัยแวดลอมที่มีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจซื้ออยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

7. ปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันตอสาเหตุการตัดสินใจซื้อโดยรวม 

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง สาเหตุจากบุคคล  และสาเหตุจากปจจัยแวดลอมที่มีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจซื้ออยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

8. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธตอสาเหตุการตัดสินใจซ้ือโดยรวม ประเภท

ของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง สาเหตุจากบุคคล  และสาเหตุจากปจจัยแวดลอมที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ  
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The objective of this research is to study factors in product, product packaging and 

promotion affecting consumer’s buying decision of the frozen seafood in Bangkok Metropolitan Area 

including factors of demographic affecting consumers’ buying decision of the frozen seafood in 

Bangkok Metropolitan Area. 

 

The research tool used in information gathering is questionnaire about factors in product, 

product packaging and promotion affecting consumer’s buying decision of the frozen seafood in 

Bangkok Metropolitan Area and demographic. The samples sizes are 400 consumers from 8 

branches of BIG C department stores in Bangkok Metropolitan Area. The statistical analysis used in 

this study are statistical frequency, percentage, mean, standard deviation, t-test, one-way analysis of 

variance, compare their average in pairs by using LSD (Lease Significant Difference) and Pearson’s 

coefficient correlation. 

 

From this study, we find that most of respondents are as follows: 

Gender, female as 278 persons equals to 69.5%. Age, the respondents are 31-40 years as 

131 persons equals to 32.8%. Occupation, company’s employee as 159 persons equals to 39.8%. 

Income per month per family level, more than 30,001 Baht as 160 persons equals to 40%. Education 

level, Bachelor’s Degree graduated as 183 persons equals to 45.8%. Finally, family’s member; there 

are 3-4 members in family as 177 persons equals to 44.3%. 

 

The results of this research are as follows:  

1. There is the difference of gender affect on the consumer’s buying decision due to type 

of seafood at the statistical significant difference is .05 level. 

2. There is the difference of age, education level affect on the consumer’s buying decision 

due to the cause of buying decision, type of seafood and other surrounding factors at the statistical 

significant difference is .05 level. 



3. There is the difference of occupation affect on the consumer’s buying decision due to 

other surrounding factors at the statistical significant difference is .05 level. 

4. There is the difference of income affect on the consumer’s buying decision due to the 

cause of buying decision and type of seafood at the statistical significant difference is .05 level. 

5. There is the difference of family’s member affect on the consumer’s buying decision due 

to the cause of buying decision, type of seafood, influence persons and other surrounding factors at 

no statistical significant different. 

6. Factors in product correlate to consumer’s buying decision in the same direction due to 

the cause of buying decision, type of seafood, influence persons and other surrounding factors at the 

statistical significant difference is .05 level.  

7. Factors in product packaging correlate to consumer’s buying decision in the same 

direction due to the cause of buying decision, type of seafood, influence persons and other 

surrounding factors at the statistical significant difference is .05 level. 

8. Factors in promotion do not correlate to consumer’s buying decision due to the cause of 

buying decision, type of seafood, influence persons and other surrounding factors. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



อาจารยที่ปรึกษา ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร และคณะกรรมการสอบไดพิจารณา  สารนิพนธฉบับนี้

แลว เห็นสมควรรับเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชา

การตลาด ของมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒได 

 

 อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ 
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   ( ผูชวยศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา ) 

 

ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร 
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   ( รองศาสตราจารย ศิริวรรณ  เสรีรัตน ) 

 

คณะกรรมการสอบสารนิพนธ 
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    (  ผูชวยศาสตราจารย สุพาดา  สิริกุตตา ) 
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    (  รองศาสตราจารย ศิริวรรณ  เสรีรัตน ) 
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            (  ดร.อภิรัฐ  ตั้งกระจาง  ) 
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  …………….…………………………………………. คณบดีคณะสังคมศาสตร 
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ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จไดดวยดี จากความอนุเคราะหของผูชวยศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา 

อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่กรุณาใหคําแนะนํา ขอเสนอแนะที่ดี มีคุณคา ชวยเหลือ และตรวจแกไขปรับปรุง

ขอบกพรองตางๆ ในการวิจัยนี้อยางดียิ่ง นับตั้งแตเริ่มตนดําเนินการจนเสร็จส้ินสมบูรณเรียบรอย ผูวิจัยจึง       

ขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ. ที่นี้ 

 ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารยศิริวรรณ เสรีรัตน  และดร.อภิรัฐ  ตั้งกระจาง  กรรมการ   ควบคุม 

สารนิพนธ ที่ใหขอเสนอแนะเพิ่มเติม ที่เปนประโยชนยิ่งสําหรับการวิจัย โดยเฉพาะอยางยิ่งรองศาสตราจารย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน ที่กรุณาใหความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพของเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 ขอขอบพระคุณ  คณาจารยในภาควิชาบริหารธุรกิจ  คณะสังคมศาสตร  และบัณฑิตวิทยาลัย 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒทุกทาน ที่ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู ตลอดจนประสบการณที่ดีแกผูวิจัย พรอม

ทั้งใหความชวยเหลือ เมตตา ดวยดีเสมอมา 

 ดวยคุณความดีและคุณประโยชนอันพึงจะไดรับจากสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบใหกับบิดา มารดา 

ผูใหกําเนิด ครูบาอาจารยที่เคยอบรมสั่งสอนใหความรู ผูมีพระคุณทุกทาน สถาบันการศึกษาและหนวยงานที่

อนุเคราะหขอมูลทุกแหง จนทําใหเกิดผลสําเร็จในการทําสารนิพนธนี้ 

 

 

        อรรณพ   มโนธีรวัฒน 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 

ประเทศไทยเปนแหลงผลิตอุตสาหกรรมอาหารทะเลที่สําคัญแหงหนึ่งในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียง

ใต เพราะมีสภาพภูมิประเทศอุดมสมบูรณไปดวยแหลงทรัพยากรสัตวน้ําทะเลตั้งแตอาวไทย ทะเลจีนใต ทะเลอัน

ดามัน มหาสมุทรอินเดีย เปนตน  ดวยทรัพยากรธรรมชาติที่มีอยูอยางเหลือเฟอของไทย จึงทําใหเกิดอาชีพการ

จับสัตวน้ําขึ้นสัตวน้ําที่จับไดบางสวนก็จะมีการนําไปบริโภคสดและสวนเกินจากความตองการบริโภคสด ก็จะถูก

นํามาแปรรูปเปนผลิตภัณฑอาหารทะเลตางๆ เกิดวิถีการดํารงชีพของชาวบานดวยการประมงออกไปอยาง

กวางขวาง ดวยการประมงของประเทศไทยซึ่งมาแตสมัยดั้งเดิม โดยสวนใหญในระยะเริ่มตนมักจะเกิดจาก

ประชาชนที่อาศัยตามจังหวัดชายทะเล และยังชีพเลี้ยงครอบครัวดวยเครื่องมือที่สามารถสรางขึ้นเองอยางงายๆ 

ตอมาปจจัยอื่นที่ทําใหผูประกอบการอาชีพนี้มุงไปสูการผลิตขนาดใหญเพื่อสนองความตองการของประชาชนใน

ดานอาหารโปรตีนมากขึ้น ฉะนั้น การเริ่มเขาสูวิถีพัฒนาการรูปแบบวิธีการจับปลาดวยเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพ

สูงขึ้น เปนการเพิ่มปริมาณผลผลิตสัตวน้ําจากทองทะเล ซึ่งระยะหลังประเทศไทยก็เปนประเทศหนึ่งของโลกที่มี

การพัฒนากาวหนาไปเปนอยางมาก จนเรียกไดวา สามารถติดอันดับหนึ่งในสิบ การประมงไทยนับวามี บทบาท

สําคัญยิ่งตอเศรษฐกิจของประเทศไทยโดยตลอดมา โดยสินคาที่มีปริมาณเพิ่มสูงขึ้น กลาวคือ ป พ.ศ. 2522 

ผลผลิตสัตวน้ํามีมูลคาประมาณ 14.0 พันลานบาท เปน 19.8 พันลานบาท ในป พ.ศ. 2528 และเพิ่มเปน 84.31 

ลานบาทในป พ.ศ. 2538 และปจจุบันเพิ่มเปนกวา 126.42 ลานบาท ในป พ.ศ. 2542 ซึ่งผลิตผลสัตวน้ํามีมูลคา

คิดเปนรอยละ 18.5 ของมูลคาผลิตภัณฑรวมสาขาเกษตรกรรม หรือรอยละ 2.0 ของมูลคาผลิตภัณฑรวมทั้งหมด

ของประเทศ (ที่มา : ธนาคารแหงประเทศไทย 2540) การพัฒนาการประมงของไทย เปนผลดีสงผลใหมีการ

พัฒนาในดานอุตสาหกรรมตอเนื่องขึ้นอยางมากมาย ตั้งแตอุตสาหกรรม     ตอเรือ อุตสาหกรรมทออวน  

อุตสาหกรรมหองเย็น อุตสาหกรรมอาหารกระปอง อุตสาหกรรมแปรรูปสัตวน้ํา แพปลา และอื่นๆ ทําใหธุรกิจการ

แปรรูปสัตวน้ํา เพื่อการบริโภคภายในประเทศและการสงออกจําหนายเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว 

หากจะมองกันอยางจริงจังแลวจะเห็นวา สินคาประมงแปรรูปเปนสินคาเกษตรกรรมชนิดเดียวที่นาจะ

มีศักยภาพทางการตลาด (Marketing Potential) ที่จะไปไดไกลในอนาคตเมื่อเปรียบเทียบกับสินคาเกษตรกรรม

อื่น เชน ขาว มันสําปะหลัง ออย ฯลฯ นอกจากนั้น สินคาประมงแปรรูปยังคงมีความสําคัญแกระบบเศรษฐกิจทั้ง

ทางตรงและทางออม โดยทางตรงทําใหเกิดอาชีพ เกิดการจางงาน ในลักษณะการเพาะเลี้ยงสัตวน้ํา ทั้งน้ําเค็ม

และน้ําจืด และ   อุตสาหกรรมตอเนื่องที่มีระบุขางตน ซึ่งนับเปนมูลคาเพิ่ม (Value Added) ของสินคาประมง ทํา

ใหสินคาแปรรูปมีดุลการคาไดเปรียบมาโดยตลอด เมื่อหันกลับมาเปรียบเทียบกับการบริโภคอาหารทะเลของ

ประชากรปจจุบันภายในประเทศ จะเห็นมีปริมาณสูงอยูในรูปแบบอาหารทะเลสดและคนผูซึ่งมีรายไดสูง ซึ่ง

สามารถเลือกบริโภคได  โดยจะเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพมากขึ้น เพราะอาหารทะเลมีระดับคอล

เลสเตอรอลต่ํา โดยเฉพาะปลา ไมนับรวมปลาหมึก แตหากจะพิจารณากันอยางจริงจังแลว พบวาการบริโภค

อาหารทะเลสดภายในประเทศมีสถิติที่เพิ่มสูงขึ้นเล็กนอย เมื่อเปรียบเทียบกับการบริโภคอาหารทะเลแชเยือกแข็ง

ที่มีแนวโนมลดลง ทั้งๆ ที่ประเทศไทยจัดเปนประเทศหนึ่งที่สามารถผลิตอาหารทะเลแชเยือกแข็ง แบบมีปริมาณ
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มูลคาการสงออกเพิ่มสูงขึ้น ในป พ.ศ. 2543 กวารอยละ 19.51 เมื่อเทียบกับปที่ผานมา (ที่มา : กรม  สงเสริมการ

สงออก) ทั้งนี้ จากการศึกษาวิจัยทั้งสถิติและอัตราการบริโภคอาหารทะเลแชเยือกแข็งของสมาคมอาหารแชเยือก

ไทย 2541.  (TFFA : Thai Frozen Food Association) พบวา การบริโภคอาหารทะเลแชเยือกแข็งมีปริมาณนอย

อยูมาก ทั้งนี้ดวยสาเหตุใหญตั้งแตผูบริโภคไมนิยมบริโภค เพราะมีอาหารทะเลสดในตลาด ซึ่งมีราคาถูกกวา   

คานิยมที่เชื่อวาอาหารทะเลแปรรูปแชเยือกแข็ง จะไมสามารถดํารงคุณคาวิตามินอาหาร การขาดการสนับสนุน

เอาใจใสจากภาครัฐบาล ผูบริโภคไมเชื่อม่ันในเทคนิคงานบรรจุภัณฑ ที่ไมดึงดูดความสนใจและประการสุดทาย

เกิดจากกลยุทธทางการตลาดที่ไมเหมาะสม  

งานบรรจุภัณฑ เปนทั้งศาสตรและศิลป หมายถึง ความรูที่ใชในการพัฒนาบรรจุภัณฑที่ตองใชความรู

หลายๆ สาขามาประยุกตใช ตัวอยางเชน บรรจุภัณฑอาหารตองใชความรูทางดานเทคโนโลยีอาหารเฉพาะทาง 

เชน อาหารที่เปนแปง อาหารที่มีความเปนกรดต่ํา เปนตน เพื่อวิเคราะหการเกิดปฏิกิริยาระหวางอาหารและบรรจุ

ภัณฑ พรอมทั้งศึกษาวิธีการถนอมรักษาอาหารใหไดตามกําหนดเวลาที่ตองการ หรือที่เรียกชื่อเปนภาษาอังกฤษ

วา Shelf- Life นอกจากนี้การกําหนดอายุขัยของอาหารยังตองใชความรูทางดานการตลาด การขนสง เพื่อ

ประเมินเวลาที่สินคาอาหารจะอยูในตลาดและสามารถบริโภคไดหมดกอนอาหารจะแปลงสภาพจนบริโภคไมได 

นอกเหนือจากศาสตรดังที่กลาวมาแลว การออกแบบกราฟฟคของบรรจุภัณฑยังเปนสาขาวิชาหนึ่งของพาณิชย

ศิลป ที่ตองออกแบบใหตรงตามกลุมเปาหมายที่ทางดานการตลาดไดกําหนดไว เพื่อวาบรรจุภัณฑที่ออกแบบนั้น 

จะไดรับการยอมรับและการซื้อซํ้าหลายๆ ครั้ง จนเปนที่นิยมในกลุมเปาหมายที่กําหนดไว จึงนับเปนกิจกรรมที่มี

ความสําคัญและแพรหลายออกไปอยางกวางขวางในสังคมปจจุบัน เปนกระจกเงาที่สะทอนใหเห็นถึงไมเพียงแต

ความกาวหนาทันสมัยทางวิทยาการจัดการทางวัสดุเทานั้น แตยังรวมไปถึงวิวัฒนาการทางเทคโนโลยีไวดวย 

(Eschke, et . al. 1999) อันเนื่องจากการพัฒนาเทคโนโลยีดานบรรจุภัณฑยุคใหม สามารถนําความสําคัญภาค

หนึ่งของการจัดการสวนหนึ่งแลว การลดการสูญเสียดานคุณภาพเปนที่ยอมรับและมีความประหยัดในรูปเชิง

ธุรกิจอีกดวย นอกจากนี้การบรรจุภัณฑยังสงเสริมคณุภาพสินคารวมถึงสุขภาพใหกับผูบริโภค ใหเกิดความมั่นใจ

ในภาวะแหงสินคาและความเปนไปตามวัตถุประสงคอีกประการหนึ่ง ทั้งนี้กระบวนการผลิตอุปกรณงานบรรจุ

ภัณฑ ใหเกิดการประสานกันแนบแนนดวยรูปแบบของสินคากับการบรรจุภัณฑ เพื่อสนองผูบริโภค ตลอดจน

ผูผลิต ผูจัดจําหนาย จัดเปนกลยุทธทางการตลาด ที่มีศักยภาพสูงในตัวของมันเองไดระดับหนึ่งและปจจุบัน

เทคโนโลยีดานการบรรจุภัณฑที่ทันสมัย สามารถจูงใจทางการซื้อและการจัดจําหนาย ความมั่นใจในรูปแบบ

สินคา ตราสินคา การลดอัตราการสูญเสียทางคุณคาอาหาร ที่มีคาระหวางการจัดจําหนายลงไปอยูระดับต่ํากวา 

1% ดังนั้น จึงอาจจะกลาวไดวา การบรรจุภัณฑเปนส่ิงสําคัญสําหรับเครือขายธุรกิจดานอาหารทะเล นี่นับเปน

เหตุผลอันสําคัญวาทําไมการพัฒนาดานอาหารประมงแปรรูป จึงจําเปนตองดําเนินการควบคูไปกับการพัฒนา

เทคโนโลยีดานบรรจุภัณฑเสมอมา 

การศึกษาวิจัยนี้จึงมุงเนนศึกษาวิเคราะห ทั้งปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ และการสงเสริม        

การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค โดยเลือกเอาเขตกรุงเทพมหานครเปน

พื้นที่ศึกษา เพื่อช้ีใหเห็นถึงแนวความคิดและความตองการ ตลอดจนปญหาที่กําลังประสบอยู โดยขอมูลที่ไดจะ

เปนประโยชนตอการดําเนินธุรกิจ และการปรับปรุงพัฒนางานบรรจุภัณฑ  ใหเปนไปตามมาตรฐานอุตสาหกรรม

ที่กําหนดไวและการวางแผนการตลาดใหมีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้นตอไป 
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จุดมุงหมายของการวิจยั 
การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดความมุงหมายไวดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตรโดยรวม ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได ระดับการศึกษา 

และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาปจจัยการบรรจุภณัฑดานตาง ๆ ของเกณฑประเมิน ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. เพื่อศึกษาปจจัยการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

5. เพื่อศึกษาถึงขอเสนอแนะและแนวทางการปรับปรุงทิศทางเพิ่มเติม ตอการตัดสินใจซื้อ 

 

ความสาํคัญของการวิจยั 

 1. เพื่อนําผลไปใชเปนขอมูลการจัดการ สําหรับผูบริหารในการปรับปรุงและพัฒนางานบรรจุภัณฑให

สะอาด ปลอดภัย ถูกสุขลักษณะ ใหเปนไปตามมาตรฐานและสอดคลองกับมาตรฐานการบรรจุภัณฑของทาง

ราชการ 

 2. เพื่อนําไปใชเปนแนวทาง ไปปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสม 

 3. เพื่อเปนการสรางจิตสํานึก  และกระตุนใหผูบริโภครูจักพินิจพิเคราะหการเลือกซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง ที่ใสใจในคุณภาพผลิตภัณฑและงานบรรจุภัณฑที่ดี 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษาคนควานี้ เพื่อศึกษาถึงปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑและการสงเสริมการตลาด มีผล

ตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการศึกษาคนควาดังนี้ 

  
ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ทําการศึกษาวิจัยนี้ ไดแก ผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมุงศึกษาเฉพาะ 

ประชากรที่เขาไปซื้อสินคาและบริการจากหาง Big C เนื่องจาก หาง Big C มุงเนนการขายสินคาประเภทอุปโภค/

บริโภคเปนสวนใหญ และเปนที่นิยมของกลุมแมบานจํานวนมาก 

 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางเลือกจากกลุมประชากร โดยเลือกหาง Big C เปนสถานที่เก็บขอมูล จํานวน 400 คน ดวย

วิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi – Stage random sampling) 
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• ขั้นตอนที่ 1  ใชวิธีการสุมอยางงาย (Simple random sampling) โดยการจับฉลากเลือกขึ้นมา 8 

สาขา จากทั้งหมด 13 สาขา ที่มีกระจายอยูทั่วกรุงเทพมหานคร 

• ขั้นตอนที่ 2  เลือกจํานวนกลุมตัวอยางดวยการกําหนด Quota ในแตละพื้นที่สําหรับการเก็บ

ตัวอยาง โดยใชคาเฉลี่ยเปนสาขาละ 50 คน เพื่อใหกลุมตัวอยางในแตละหางไมแตกตางกัน 

• ขั้นตอนที่ 3  เลือกกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามโดยวิธีสุมแบบสะดวก (Convenience 

sampling) 
 

 

ตัวแปรที่ศึกษา 
1.1 ตัวแปรอิสระ (Independent variables)  แบงออกเปน ลักษณะทางประชากรศาสตร 

1.1.1  เพศ 

      1.1.1.1  เพศชาย 

      1.1.1.2  เพศหญิง 

       1.1.2  อายุ 

1.1.2.1 ต่ํากวา หรือเทากับ 20 ป 

1.1.2.2 20 – 30 ป 

1.1.2.3 31 – 40 ป 

1.1.2.4   41 – 50 ป 

1.1.2.5   มากกวา 51 ปขึ้นไป 

   1.1.3  อาชีพ 

    1.1.3.1 กําลังศึกษาอยู 

    1.1.3.2 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

    1.1.3.3 พนักงานบริษัทเอกชน 

    1.1.3.4 ทําธุรกิจสวนตัว 

    1.1.3.5 แมบาน/พอบาน 

       1.1.4  รายไดตอเดือนตอครอบครัว 

    1.1.4.1 ต่ํากวา หรือเทากับ 10,000 บาท 

    1.1.4.2 ระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 

    1.1.4.3 ระหวาง 20,001 – 30,000 บาท 

    1.1.4.4 มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 

   1.1.5   ระดับการศึกษา 

    1.1.5.1 ต่ํากวาปริญญาตรี 

    1.1.5.2 ปริญญาตรี 

    1.1.5.3 สูงกวาปริญญาตรี 
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   1.1.6 จํานวนสมาชิกภายในครอบครัว 

    1.1.6.1 นอยกวาหรือเทากับ 2 คน 

    1.1.6.2 3 – 4 คน 

    1.1.6.3 5 – 6 คน 

1.1.6.4 มากกวา 6 คน ขึ้นไป 

ปจจัยจูงใจที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

1. ผลิตภัณฑ 

2. การบรรจุภัณฑ 

3. การสงเสริมการตลาด 

 

 2.  ตัวแปรตาม  (Dependent variables)  ไดแก 

  2.1  การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารทะแลแชแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

นิยามศัพทเฉพาะ 

 1. อาหารทะเลแชเยือกแข็ง หมายถึง สัตวน้ําทะเลที่ผานการแปรรูปโดยการแชเย็น หรือแชเย็นจน

แข็ง ซึ่งสัตวทะเลที่สําคัญ 3 ชนิด ไดแก กุง ปลา และปลาหมึก (สิทธิชัย  ไกรสิทธิศิริทร 2539 : 12) 

  1.1 ผลิตภัณฑจากกุง ไดแก  การแปรรูปกุงแชเย็น แชแข็ง 

  1.2 ผลิตภัณฑจากปลา ไดแก  การแปรรูปปลาแชเย็น แชแข็ง 

  1.3 ผลิตภัณฑจากปลาหมึก ไดแก  การแปรรูปปลาหมึกแชเย็น แชแข็ง 
 

2. บรรจุภัณฑ หมายถึง รูปหลัก การบรรจุหีบหอที่อาศัยศิลปะอันประกอบดวยวิทยาศาสตรและ

เทคโนโลยีในการจัดเก็บรักษาสินคาผลิตภัณฑ เพื่อการขนสง เก็บรักษาคุณคา เพื่อรอการจําหนาย เพื่อให

สอดคลองกับความตองการของสินคาผลิตภัณฑและสามารถลดอัตราปญหาความเสียหาย ทั้งนี้กระบวนการ

ผลิตภัณฑ      เปนการทําใหเกิดการประสานกันอยางแนบแนนระหวางสินคากับการบรรจุภัณฑตามเปาหมายใน

การตอบสนองความตองการของผูใชสินคา โดยองคประกอบที่สําคัญ ประกอบดวย 

  2.1 ตัวผลิตภัณฑอาหาร ไดแก สภาวะการยอมรับไดของคุณภาพสินคา ความไวในการทํา

ปฏิกิริยา และความตองการอื่นๆ 

  2.2 ตัวบรรจุภัณฑ ไดแก อัตราการซึมผานของวัสดุบรรจุภัณฑ การรักษาคุณสมบัติตางๆ เมื่อมี

การเปลี่ยนแปลงของอุณหภูมิ คุณสมบัติทางกลของวัสดุบรรจุภัณฑ 

  2.3 สภาวะขนสง  ไดแก อุณหภูมิ  ความชื้นสัมพัทธ และเวลา 

  การบรรจุภัณฑที่ดีและถูกตองเหมาะสม สามารถตอบสนองภาวะทางการตลาดไดตั้งแต การ

แสดง   ขอมูล การสงเสริมการขาย สามารถตั้งราคาขายใหสูงขึ้น การรณรงครักษาสิ่งแวดลอม ตลอดจนการเพิ่ม

ปริมาณไดดวย อีกทั้งใหความถูกตองรวดเร็วในการขาย  โดยสามารถพิมพบารโคด (Bar codes) บนบรรจุภัณฑ 

เพื่อกํากับราคาสินคา ทําใหอานคาหรือคิดเงินไดรวดเร็วและถูกตอง 
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 3. ผูบริโภค หมายถึง บุคคลที่จับจาย ซื้อ ผลิตภัณฑอาหารทะเลในหางสรรพสินคาและซุปเปอร-

สโตร 

 

 4. ตรายี่หอสินคา (Brand) หมายถึง เครื่องหมายรูปตัวแทนสินคาที่ประทับบนผลิตภัณฑเปนสําคัญ 

หรือหมายถึง ชื่อ ถอยคํา เครื่องหมาย สัญลักษณ หรือการออกแบบ อยางหนึ่งอยางใดหรือหลายอยางรวมกัน 

เพื่อชี้ใหกับผูบริโภคเห็นถึงสินคาเพื่อขายและหรือเพื่อบริการ อีกทั้งเพื่อแสดงถึงความแตกตางของสินคานั้น ๆ วา

แตกตางไปจากคูแขงรายอื่น ๆ (จุฑา  เทียนไทย 2522 : 80) 

 5. การตัดสินใจซือ้ หมายถึง กระบวนการสรางทางเลือก ประเมินทางเลือก และตัดสินใจซ้ือสินคา

จากทางเลือกนั้น ๆ ซึ่งคาดวาสามารถสรางความพึงพอใจได 

 
 6. ปจจัยจูงใจที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ไดแก 
  6.1 ผลิตภัณฑ หมายถึง  อาหารทะเลแชเยือกแข็งแปรรูป 

  6.2 การบรรจุภัณฑ  หมายถึง  การบรรจุหีบหออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ในรูปแบบและภาชนะ

วัสดุตาง ๆ 

  6.3 การสงเสริมการตลาด  หมายถึง การโฆษณา ประชาสัมพันธ การแจงขาวสารเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ การใหสวนลด การแจก และการใหของแถม 
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กรอบแนวคดิในการวิจัย (Conceptual Framework) 
 
 

 
   ตัวแปรตน             ตัวแปรตาม 
 

      

ปจจัยทางประชากรศาสตร      

• เพศ      

• อายุ      

• อาชีพ      

• รายได      

• ระดับการศึกษา      

• จํานวนสมาชิกในครอบครัว      

       

          

          

          

     

 

 

 

 

ปจจัยจูงใจ 

• ผลิตภัณฑ 
• การบรรจุภัณฑ 
• การสงเสริมการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การตัดสินใจซือ้อาหารทะเล 

แชเยือกแข็งของผูบริโภคใน 

เขตกรุงเทพมหานคร 



   

 

 

  8   

สมมติฐานในการวิจัย 

1. เพศที่แตกตางกัน   มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน 

2. อายุที่แตกตางกัน  มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน 

3. อาชีพที่แตกตางกัน  มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน 

4. รายไดที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน 

5. ระดับการศึกษาที่แตกตางกนั มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค

แตกตางกัน 

6. จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ          

ผูบริโภคแตกตางกัน 

7. ปจจัยดานผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

8. ปจจัยดานการบรรจุภัณฑ  มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

9. ปจจัยการสงเสริมการตลาด  มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วของ 

 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดมีการศึกษาคนควา ขอมูล เอกสารตาง ๆ ประกอบกอนการดําเนินงาน

วิจัย โดยอาศัยพื้นฐาน ทฤษฎี แนวความคิด ความสนใจ ความตองการผูบริโภค และผลงานวิจัยอื่นที่เกี่ยวของ

กับงานวิจัยในครั้งนี้ เพื่อใชประกอบการทํางานวิจัยตาง ๆ ประเด็นงานวิจัยสําคัญ ๆ ที่ผูวิจัยไดนําเสนอใน

งานวิจัยครั้งนี้ จะประกอบดวย 

 1. ทฤษฎีการบรรจุภัณฑ 

 2. มาตรฐานของสินคาอาหารแชแข็ง 

 3. แนวความคิดเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด 

 4. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 5. กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

 6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. ทฤษฎีการบรรจุภณัฑ 
 การบรรจุภณัฑไมสามารถเพิ่มคุณภาพของสินคา แตสามารถเพิ่มคุณคาของสินคาได (ปุน  คงเจริญ

เกียรติ 2541) คําพูดนี้ แสดงใหเห็นวา ผลิตภัณฑอาหารทุกชนิด จะประสบความสําเร็จเปนที่ยอมรับในตลาดนั้น 

จะตองมีการควบคุมคุณภาพอาหารเหลานั้น ตั้งแตขั้นตอนของการเตรียมวัตถุดิบ การแปรรูปผลผลิต และการ         

บรรจุภัณฑ  การเก็บรักษาควบคุมผลิตภัณฑนั้น เพื่อใหคุณภาพของผลิตภัณฑอาหารที่จัดสงใหลูกคา ผูบริโภค

แตละครั้งสามารถเก็บกักคุณภาพอาหารไดอยางแนนอนและสม่ําเสมอ การบรรจุภัณฑที่ดีมีคุณภาพ สามารถ

ชวยสงเสริมดานการตลาดใหเกิดประสิทธิภาพสูงขึ้นเปนเงาตามตัว 

 การบรรจุภัณฑ จัดเปนขั้นตอนสุดทายและมีบทบาทสําคัญยิ่งที่ชวยรักษาคุณภาพอาหารจนถึงมือ       

ผูบริโภค ทําใหเกิดความมั่นใจในคุณภาพผลิตภัณฑนั้น ในแงของการรักษาหรือถนอมอาหาร ใหคงอยูทั้งสภาพ 

สีสัน คุณคาทางอาหารโภชนาการ จนกระทั่งเมื่อบริโภคหมด ในแงของการจัดจําหนายเปนส่ิงจําเปนอยางยิ่งใน

ฐานะที่ประเทศไทยเปนประเทศที่มีผลผลิตทางดานการประมงมากมายนั้น ธุรกิจนี้สามารถทําธุรกิจและนําซึ่ง

เงินตราเขาประเทศทั้งจากภายในและภายนอกประเทศไดอยางมาก การจําหนายสินคาในตลาดผูบริโภค เชน ใน

ตลาด ซุปเปอรมาเก็ต ก็ตองอาศัยการบรรจุภัณฑที่ดูแลวตองสะดวก สวยงาม ถูกสุขอนามัยและโภชนาการ เพื่อ

ดึงดูดความสนใจ ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ม่ันใจและตัดสินใจเพื่อซ้ือบริโภคผลิตภัณฑนั้น เพราะเปนทั้ง

เซลลแมนและเซลลออฟชั่น ในการชวยใหสินคาเปนที่ยอมรับ ตองการบริโภค และเมื่อมีการเปรียบเทียบเกี่ยวกับ

งานบรรจุภัณฑ ผลิตภัณฑอื่น ๆ ยิ่งสินคาประเภทการสงออก (Exporting Products) ภายใตการคาแบบ        

โลกาภิวัฒน (Globalization) ที่เกิดการแขงขันทั้งคุณภาพผลิตภัณฑ  ราคา สถานที่จําหนาย วิธีการจัดจําหนาย 

และส่ิงอื่น ๆ แลว การบรรจุภัณฑที่สามารถดึงดูดความสนใจของลูกคายอมจะที่หลีกเลี่ยงไมได ในภาวะเชน

ดังกลาวไปได 
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 1.1 การพัฒนาบรรจุภัณฑอาหาร จัดเปนวิทยาการ 2 เทคโนโลยี คือ เทคโนโลยีอาหาร และ

เทคโนโลยีบรรจุภัณฑ โดยที่เทคโนโลยีบรรจุภัณฑไดรับการพัฒนาและประยุกตใชกับงานอุตสาหกรรมอาหาร

ตลอดมา ดังนั้นนวัตกรรมทางดานวัสดุ บรรจุภัณฑตาง ๆ ไดเกิดขึ้นมากมาย ตั้งแต ถุงตมในน้ํารอนได (Retort 

pouch) ถุงบรรจุอาหารทะเลแชแข็ง สามารถนําเขาตูไมโครเวฟได ถุงบรรจุไรอากาศแบบแนบผลิตภัณฑ 

(Vacuum skin forming seal) เปนตน ทั้งหมดนี้ก็เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค บริโภคทางการ

ตลาดและงานขายทั่วไป 

  การบรรจุภัณฑที่ดีสามารถจะชวยรักษาถนอมอาหารใหคงที่อยูในสภาพเดิมนานที่สุด  ใน

ขณะเดียวกัน ก็เพื่อประโยชนอยางยิ่งในการที่จะชวยขนสงสินคาไดโดยสะดวก ปจจัยที่กอใหเกิดการพัฒนางาน     

บรรจุภัณฑตามเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นก็เพื่อสถานการคา การแขงขันในตลาดในสภาพที่เปนการแขงขันอยางสูงใน

ตลาดปจจุบัน และสามารถกระจายสินคาออกไปไดไกลมากยิ่งขึ้น การบรรจุภัณฑที่ใชตบแตงสินคาสําหรับตลาด

แตละแหงแตกตางกัน รวมไปถึงกฎเกณฑความกวางขวางและที่บังคับที่เกี่ยวของกับอาหารและการ  บรรจุภัณฑ

ในประเทศยอมแปรตามกันไปดวย ความสําเร็จของธุรกิจใด ๆ ในอุตสาหกรรมแปรรูปประมง จึงจําเปนตองปรับ

สถานะและพัฒนาบรรจุภัณฑตามไปดวย รวมไปถึงการควบคุมคุณภาพอาหาร และกระบวนการที่จะทําใหมี

ตนทุนการผลิตต่ําที่สุด 

 

 1.2 การถนอมอาหารกับคุณภาพอาหาร เปนการรักษาระดับคุณภาพของอาหารใหคงที่ไวให

ยาวนานที่สุดเทาที่จะเปนได โดยการลดหรือกําจัดปจจัยตาง ๆ ที่มีผลกระทบตอการเสื่อมคุณภาพของผลิตภัณฑ

อาหาร ในขณะเดียวกันก็ยังรักษาคุณภาพ เปนที่ตองการไวไดจนกระทั่งถึงมือผูบริโภค ดวยเหตุนี้ คุณคาและ

ปริมาณทางโภชนาการที่เหมาะสมจะแปรผันตามการจัดเก็บอยางปลอดภัยในสภาวะที่เหมาะสมของระบบการ

บรรจุภัณฑ ซึ่งจะทําหนาที่รักษาคุณภาพตลอดจนคุณคา อาหารไวไดในระยะเวลาที่กําหนด บรรจุภัณฑอาหารที่

ดีจะตองคาํนึงถึงปจจัยเหลานี้ 
  1.2.1 สุขอนามัย 
    ผลิตภัณฑอาหาร ตองไมเจือปนสารที่มีพิษ ในอัตราที่กอเกิดอันตรายตอผูบริโภค หรืออยู

ในระดับที่รางกายสามารถยอยสลายได สวนระดับของสารพิษที่ฟกตัวไดในระหวางการผลิตและรอการจําหนาย 

จะตองไมเกิดการสะสมจนทําใหอาหารเสื่อมคุณภาพในระดับเปนอันตราย 
  1.2.2 คุณภาพทางโภชนาการ 
    ปริมาณสารอาหารที่มีอยูในผลิตภัณฑ สามารถแบงออกเปน 2 ชนิด 

    - สารอาหารในรูปของพลังงานที่ถูกเก็บกักในรูปเคมี เชน ไขมัน เนื้อสัตวและแปง ซึ่ง

การเสื่อมสลายของพลังงาน เกิดจากการยอยสลายดวยสิ่งมีชีวิตเล็ก ๆ ภายในอาหาร เชน เชื้อรา แบคทีเรีย 

แมลง เปนตน 

    - สารอาหารที่มีคุณคาในการรักษาความสมดุลของรางกาย เชน กรดอะมิโน วิตามิน 

และแรธาตุตาง ๆ เปนตน 
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  1.2.3 คุณสมบัติทางดานกลิ่นและรสชาติ 
    คุณสมบัติดังกลาวฯ หมายถึง ระดับความพึงพอใจตอผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคในสภาพแวดลอม ชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง ในคุณสมบัติดังกลาวฯ ยังมีสวนสัมพันธกับสภาวะ

ของการบรรจุภัณฑ เนื่องจากการบรรจุภัณฑที่ดอยคุณภาพหรือไมดี อาจจะสงผลใหเกิดกับกล่ินและรสชาติไม

พึงประสงค 
  1.2.4 คุณภาพทางเทคโนโลยี 
    คุณภาพของเทคโนโลยีมีผลกระทบตอผูผลิตในการเลือกใชวัตถุดิบ หรือเทคโนโลยีการ

บรรจุภัณฑที่เหมาะสม ซึ่งรวมตัวเทคโนโลยีในรูปแบบการแปรรูปอาหาร และเทคโนโลยีการยืดอายุอาหาร และ

การบรรจุภัณฑอาหารถือเปนเครื่องมือที่ชวยรักษาคุณภาพอาหารเปน 2 ทาง คือ 

 
 1.3 การปกปองเชิงรับและการปกปองเชิงรุก 
  1.3.1 การปกปองเชิงรับ 
    จัดเปนการบรรจุภัณฑที่ทําหนาที่ใสบรรจุอาหารเพียงอยางเดียว ทําหนาที่เปนตัวกั้น     

ผลิตภัณฑไมใหสัมผัสกับบรรยากาศภายนอก เพื่อปกปองผลิตภัณฑทางดานกายภาพ ตั้งแตการรั่วซึมผานวัสดุ 

ในสถานะทางของเหลว หรือในสภาวะที่เปนกาซ ที่อาจจะทําใหเกิดกลิ่นเหม็นหืน กล่ินปนเปอนจากอากาศ 

รวมถึงการปองกันการสูญเสียของผลิตภณัฑ การระเหยของน้ํา เปนตน 
  1.3.2 การปกปองเชิงรุก 
    การบรรจุภัณฑจะมีบทบาทตอการเตรียมการรักษาผลิตภัณฑอาหาร บทบาทการ       

บรรจุภัณฑนั้นก็เปนการปกปองเชิงรุก ดวยวิวัฒนาการความกาวหนาทางเทคโนโลยี ระบบการบรรจุภัณฑก็ยิ่งมี

การออกแบบดวยเฉพาะเทคโนโลยีใหม ๆ ตั้งแต การบรรจุภัณฑอาหารประเภทปลอดเชื้อ การฆาเชื้อ การปรับ

สภาวะบรรยากาศ และการบรรจุภัณฑชนิดพิเศษ 

    บทบาทการบรรจุภัณฑสามารถพิสูจนใหเห็นถึงความสําคัญอันโดดเดนในภายภาคหนา

ของภาคอุตสาหกรรมอาหาร ดังนั้น งานออกแบบตลอดจนเทคโนโลยีการบรรจุภัณฑจะกลายเปนส่ิงสําคัญสวน

หนึ่งในการออกแบบระบบบรรจุภัณฑ และการพัฒนารูปแบบรวมถึงกระบวนการผลิตแปรรูปใหม ๆ  

 
 1.4 บรรจุภัณฑรักษส่ิงแวดลอม 
  ปจจุบันผูอุปโภคบริโภคใหความสนใจตอบรรจุภัณฑมากเปนทวีคูณ ผูบริโภคนอกจากจะมีความ

ตองการความสวยงามภายนอกของตัวบรรจุภัณฑแลว  ยังตองการบรรจุภัณฑที่เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม          

การ  ออกแบบบรรจุภัณฑจําตองพิจารณาถึงความสามารถในการลดปริมาณบรรจุภัณฑที่ใชแลวในขยะ ความ

ตองการดังกลาวนี้ไดกอใหเกิดกระแสทางสังคมในประเทศที่พัฒนาแลว  สงผลใหสินคาที่สงไปจัดจําหนาย       

ยังประเทศเหลานี้จําตองสอดคลองกับกฎขอบังคับทางดานสิ่งแวดลอมของประเทศนั้น ๆ ดวย เพราะฉะนั้น      

บรรจุภัณฑที่ดีจะตองตอบสนองส่ิงแวดลอมดวย  

  อนึ่ง ความหมายของสิ่งแวดลอมในที่นี้ครอบคลุมถึงผลกระทบที่เกิดจากวัสดุและระบบบรรจุภัณฑ

ที่มีตอโลกที่เราอยู ดังประโยคที่วา We Just Have One Earth รวมกระทั่งถึงผลกระทบที่มีตอมนุษยชาติและ
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ส่ิงแวดลอมทั้งหมด อันไดแก สังคม ทรัพยากรธรรมชาติ แหลงน้ํา พลังงาน อากาศ และบรรยากาศที่อยูเหนือโลก 

ซึ่งในอดีต วงการอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑไมคอยคํานึงถึงการกําจัดบรรจุภัณฑที่ใชแลว แตเนนดานตนทุน

มากกวา ดังนั้นการออกแบบบรรจุภัณฑในสมัยกอนจึงมุงสูการปองกันรักษาคุณภาพและทําหนาที่สงเสริมการ

จําหนายและการตลาด  แตดวยแรงกดดันจากกระแสสังคมที่มีตอการอนุรักษส่ิงแวดลอม การออกแบบบรรจุ

ภัณฑสมัยนี้จึงตองคํานึงถึงความสะดวกในการกําจัดซากบรรจุภัณฑและการรักษาปริมาณทรัพยากรธรรมชาติที่

มีอยูในโลกนี้ดวย  พัฒนาการของบรรจุภัณฑทรัพยากรธรรมชาติในโลกที่อยูนี้มีปริมาณจํากัด มนุษยเราไดใช

ทรัพยากรเหลานี้อยางไมบันยะบันยังซึ่งนําไปสูวิกฤติการณขาดแคลนทรัพยากรธรรมชาติ ดวยเหตุนี้จึงเกิดการ

รณรงคใหนําวัสดุที่ใชแลวกลับมาใชใหม (Renewable) ตัวอยางเชน การนําเอากลองกระดาษแข็งนํากลับไปใช

ใหมในประเทศเยอรมัน ผูบริโภคจะนําเฉพาะบรรจุภัณฑชั้นใน เชน ขวดที่บรรจุสินคานั้นกลับบาน สวนตัวกลาง

ชั้นนอกจะใหผูขายนํากลับไปใชใหม โครงการนํากลับมาใชซึ่งคอนขางใหมนี้ยอมชวยรักษาทรัพยากรธรรมชาติ

ไมใหหมดไปในระยะเวลาอันใกล 

  
1.4.1 ผลกระทบตอส่ิงแวดลอมที่เกิดจากบรรจุภณัฑ 

ผลกระทบตอส่ิงแวดลอม หมายถึง การเปลี่ยนแปลงสภาพของสิ่งแวดลอมที่เปนอยู

ปจจุบันสรางเปนส่ิงแวดลอมใหมขึ้นมา และสภาพสิ่งแวดลอมใหมที่สรางขึ้นอาจกอผลดานบวกหรือดานลบตอ

สภาพสิ่งแวดลอมที่เปนอยูได  บรรจุภัณฑกอผลกระทบตอส่ิงแวดลอมโดยตรง  ไดแก  การทําให

ทรัพยากรธรรมชาติรอยหรอลง นอกจากวัตถุดิบตางๆ ที่ใชผลิตวัสดุบรรจุภัณฑ เชน น้ํามัน  โลหะ และทราย 

อุตสาหกรรมบรรจุภัณฑยังเปนแหลงใชพลังงานตางๆ รวมทั้งใชอากาศและน้ําในกระบวนการผลิตและแปรรูป 

สารบางประเภทที่ใช เชน CFC (Chloroflurocarcors) ยังทําลายโอโซนในชั้นบรรยากาศ แตผลกระทบที่ไดรับการ

เพงเล็งมากที่สุด คือ บรรจุภัณฑใชแลวที่กอใหเกิดขยะตามถนนหนทาง 

 
1.4.1.1 พลังงานที่ใชในการผลิตวัสดุบรรจุภัณฑ 

ปริมาณของพลังงานที่ใชในการผลิตวัสดุบรรจุภัณฑ  นอกจากจะแปรผันตาม

วิวัฒนาการทางเทคโนโลยีของกระบวนการผลิตวัสดุแตละประเภทแลว ยังแปรผันตามประเภทของพลังงานที่ใช

ในกระบวนการผลิตที่ออกแบบดวย แหลงพลังงานหลักที่ใชในกระบวนการผลิต ไดแก กระแสไฟฟา น้ํามัน และ

พลังงานอื่น 

 
1.4.1.2 ขยะ 

บรรจุภัณฑมักจะถูกประณามวาเปนบอเกิดของปริมาณขยะที่ทิ้งตามบานและทํา

ใหเกิดปญหาในการกําจัด สืบเนื่องจากการหาที่ดินในการฝงกลบขยะนั้นยากขึ้น ในขณะเดียวกันการใช

เทคโนโลยีสมัยใหมในการกําจัดขยะตองใชการลงทุนที่สูง ในสภาพความเปนจริง ปริมาณของซากบรรจุภัณฑใน

ขยะนั้นมีอยูประมาณเศษหนึ่งสวนสามโดยน้ําหนัก ในประเทศที่พัฒนาแลวปริมาณซากบรรจุภัณฑในขยะมี

ปริมาณโดยน้ําหนักลดนอยลง เนื่องจากวิวัฒนาการทางเทคโนโลยีของการผลิตวัสดุบรรจุภัณฑ 
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การรณรงคลดปริมาณของซากบรรจุภัณฑในขยะนั้น ควรเริ่มตนจากการลด

ปริมาณของบรรจุภัณฑที่ทิ้งในขยะ ดวยการนําสงบรรจุภัณฑที่ใชแลวนั้นกลับมาใชใหม (Reuse) แลวจึงคิดวิธี

นํากลับมาผลิตใหม (Recycling)  ทายที่สุดจึงคอยคํานึงถึงการนํามาเผาผลาญเอาพลังงานมาใชเปนประโยชน 

ผลกระทบของบรรจุภัณฑที่มีตอส่ิงแวดลอม นอกเหนือจากการใชพลังงานและกอใหเกิดขยะแลว กระบวนการ

ผลิตตางๆ ยังมีสวนทําใหเกิดมลภาวะทางดานน้ําเสียและอากาศเปนพษิ ซึ่งทางหนวยราชการที่เกี่ยวของไดทํา

การควบคุมอยางใกลชิด การผลิตวัสดุบรรจุภัณฑแตละประเภทมีผลกระทบตอส่ิงแวดลอมโดยแปรผันตาม

ประเภทของวัสดุ เชน การผลิตกระดาษจะมีน้ําเสียที่มีสวนผสมของสารอินทรียอยูมาก ทําใหตองเพิ่มปริมาณ 

BOD (Biochemical Oxygen Demand) ในน้ําเสียกอนระบายทิ้ง สวนพลาสติกจะปลอยควันและไอที่มีสาร    

อนินทรียออกสูอากาศซึ่งมีปญหามากกวาการปลอยน้ําเสียจากการผลิตกระดาษ นอกจากนี้ ในการแปรรูปและ

งานพิมพยังมกีารใชสารเคมีที่มีผลกระทบตอส่ิงแวดลอมที่จําเปนตองหลีกเลี่ยง ตัวอยางที่เห็นไดชัด คือ ตัวทํา

ละลาย (Solvent) ที่มีอยูในหมึกพิมพและกาว ซึ่งควรจะมีการรณรงคใหใชหมึกและกาวฐานน้ํา (Water- Based) 

แทนที่ฐานตัวทําละลาย (Solvent-Based) 
   
1.4.1.3 การทําลายชั้นโอโซน 

ประมาณกลางป พ.ศ.2523 นักวิทยาศาสตรไดคนพบรูร่ัวเหนือทวีปแอนตารกติก

ที่เกิดจากการทําลายของสาร CFC (Chlorofl_rocarbon) หลังจากนั้นอีก 16 ป ไดมีการตกลงระหวางประเทศที่

พัฒนาแลวใหยุติการผลิตสาร CFC สารนี้ที่มีใชในอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑเปนสารขับดัน (Propellant) ใน

กระปองสเปรยนั้น ทางสหรัฐอเมริกาไดมีกฎหามใชตั้งแต พ.ศ. 2521 นอกจากกระปองสเปรย สาร CFC ยังใช

เปนสารพองตัวในการผลิตโฟม และทางสหรัฐอเมริกาไดออกกฎยกเลิกการใชเมื่อ ป พ.ศ. 2533 ทําใหถาดโฟม  

ที่ใชในภัตตาคารประเภทอาหารจานดวน (Fast Food) ไดถูกแทนที่ดวยถาดกระดาษภายในระยะเวลาอันส้ัน 

 

   ผลกระทบหลักที่เกิดจากบรรจุภัณฑทั้ง 3 ประเภทดังกลาวฯ กอใหเกิดกระแสรณรงครักษ      

ส่ิงแวดลอม มีผลทําใหวงการอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑทั่วทั้งโลกตองปรับกระบวนการผลิตและการพัฒนาบรรจุ-

ภัณฑอยางรีบเรง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  14 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ  1  วงจรของบรรจุภัณฑจากผูผลิตไปยังแหลงกําจัดซากบรรจุภัณฑ 

ที่มา  :   Darnay.(1976)  The Role of Packaging in Solid Waste Management 1966 to 1976 : 253 

 

ผูผลิตบรรจุภัณฑ 

ผูบรรจุ 

ผูขาย 

กําจัดเอง นํากลับ 

นํากลับไปรานที่ซื้อ 

นําไปผลติใหม 

ฝงดิน 

ใชงานใหม 

เผา 

ซากทีเ่หลือ ทิ้ง 

ทิ้งเปนขยะตามทาง ทิ้งในถังขยะที่แยกประเภท 

เก็บกลับ 

คนกลาง รวบรวม 

รวบรวมโดยการแยกคดั รวบรวมโดยไมมีการแยกคดั 

ซากทีข่ายได 

คัดเลือก 

จําหนาย 

ซากทีข่ายไมได 
ทําลาย แยกประเภทซากบรรจภัุณฑ 

คัดขนาดซากบรรจุภัณฑ สงไปยังแหลงซากบรรจุภัณฑ 

ซากทีข่ายได ซากทีข่ายไมได ทําลาย 

จําหนาย 

บริโภค 

จําหนาย 
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1.5 ประเภทของบรรจุภัณฑจําแนกตามวัสดุ 
  บรรจุภัณฑแยกตามวัสดุหลักที่ใชในการผลิตได 2 ประเภท คือ 

 เยื่อและกระดาษ   นับไดวาเปนบรรจุภัณฑที่ใชมากที่สุดและมีแนวโนมใชมากยิ่งขึ้น เนื่องจาก

การรีไซเคิลไดงาย อันเปนผลจากการรณรงคส่ิงแวดลอม กระดาษนับเปนวัสดุบรรจุภัณฑประเภทเดียวที่สามารถ

สรางขึ้นใหมไดจากการปลูกปาทดแทน กระดาษที่ใชในอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑมีหลายประเภท และสามารถ

พิมพตกแตงไดงายและสวยงาม นอกจากนี้ยังสะดวกตอการขนสงจากผูผลิตไปยังผูใชเนื่องจากสามารถพับได 

ทําใหประหยัดคาใชจายในการขนสง 
 

บรรจุภัณฑกระดาษที่นิยมใชในอุตสาหกรรมอาหารทะเลแชเยือกแข็ง ประเภทตางๆ ดังนี้ 

1. กลองกระดาษแข็งพับได  กลองกระดาษแข็งสามารถขึ้นรูปและจัดสงเปนแผนแบบราบ 

(Flat Blanks) เมื่อถึงโรงงานบรรจุอาจนําไปทากาวพรอมกับบรรจุสินคา หรือตัวกลองอาจทากาวตามขอบขาง

กลองไวใหเรียบรอยเพื่อทําการบรรจุและปดฝากลองไดทันที  

2. บรรจุภัณฑการด (Carded Packaging)  เปนบรรจุภัณฑที่ประกอบดวยกระดาษแผน

หนึ่งและพลาสติกอีกแผนหนึ่งซึ่งอาจขึ้นรูปมากอนหรือไมก็ได แนบหรือเชื่อมติดแผนกระดาษและพลาสติกเขา

ดวยกันโดยมีสินคาแทรกอยูตรงกลาง บรรจุภัณฑการดนี้แบงเปน 2 แบบใหญๆ คือ แบบบลิสเตอรแพ็ค (Blister 

Pack) และแบบแนบผิว (Skin Pack) 

 2.1  บรรจุภัณฑการดแบบบลิสเตอร (Carded Bister) Pack)  ประกอบดวย

แผนกระดาษและแผนพลาสติกแข็งขึ้นรูป โดยใหความรอนจนออนตัวแลวขึ้นรูปตามแมพิมพรูปทรงที่ตองการ 

และทรงของพลาสติกขึ้นรูปนี้จะเชื่อมติดกับแผนกระดาษแข็งดวยกาว (Adhesive) ที่ไวตอความรอน 

  2.2  บรรจุภัณฑการดแบบแนบผิว (Skin Pack)  บรรจุภัณฑแบบนี้ทําไดโดยวางสินคา

อาหารลงบนแผนกระดาษและแผนพลาสติก เมื่อพลาสติกถูกทําใหออนนุมดวยความรอน ระบบสูญญากาศจะ

ดูดแผนพลาสติกแนบติดกับสินคา และสารเชื่อมที่เคลือบบนกระดาษ ดวยเหตุนี้บรรจุภัณฑประเภทนี้จึงไดชื่อวา     

บรรจุภัณฑแนบผิว 

3. กลองกระดาษลูกฟูก โครงสรางของลอนกระดาษลูกฟูกจะเรียกตามน้ําหนักของกระดาษ 

เปนกรัมตอตารางเมตร และตอดวยประเภทของลอนกระดาษ ปจจุบันมีใชอยูเปน 5 ประเภท แบงเรียงตามลําดับ

ของขนาดลอนตางๆ ใหญ เล็ก ตามลําดับ เปนบรรจุภัณฑที่นิยมใชกับสินคาอาหารทะเลบรรจุภัณฑขนาดใหญ

เทานั้น  ตั้งแตขนาดบรรจุภัณฑ 2.5 กิโลกรัมขึ้นไป ไมนิยมใชกับอุตสาหกรรมอาหารทะเลแปรรูป ชนิดแชเยือก

แข็ง จําหนายรายยอยตามหางสรรพสินคา 

  พลาสติก  เปนวัสดุบรรจุภัณฑที่มีอัตราการเจริญเติบโตสูงมาก คุณประโยชนของพลาสติก คือ 

มีน้ําหนักเบา ปองกันการซึมผานของอากาศและกาซไดระดับหนึ่ง สามารถตอตานการทําลายของแบคทีเรียและ

เชื้อรา มีคุณสมบัติหลายอยางที่สามารถเลือกใชในงานที่เหมาะสม พลาสติกบางชนิดยังเปนฉนวนกันความรอน

อีกดวย พลาสติกที่ใชในอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑมีอยูหลากหลายประเภท การศึกษาคุณสมบัติของพลาสติก    

แตละประเภทมีความจําเปนอยางยิ่งที่จะทําใหบรรจุภัณฑพลาสติกที่เลือกใชสามารถทําหนาที่ไดอยางสมบูรณ 

 



 

 

 

  16 

  ปจจุบันมีพลาสติกที่ใชกันอยูเปนรอยๆ จําพวก แตที่นิยมใชกันแพรหลาย มีอยูไมกี่ชนิด ดังนี้ 

1. โพลิเอทิลีน  (Polyethylene – PE)  เปนที่นิยมใชมากที่สุดเนื่องจากมีราคาถูก สืบเนื่อง

จาก PE มีจุดหลอมเหลวต่ํา ทําใหตนทุนการผลิตต่ํา PE แบงเปน 3 ประเภท ตามคาความหนาแนน คือ โพลิเอ

ทิลีน ความหนาแนนต่ํา (Low Density Polyethylene หรือ LDPE) มักนิยมใชเปนฟลมยืด ขวดน้ํา และฝาขวด 

เปนตน, โพลิเอทิลีน ความหนาแนนปานกลาง (Medium Density Polyethylene หรือ MDPE) มีความหนาแนน

ระดับกลาง มักใชกับสินคาประเภทแรก และโพลิเอทิลีนความหนาแนนสูง (High Density Polyethylene หรือ 

HDPE) เปนที่นิยมใชมาก ประมาณ 1/5 ของพลาสติก PE ที่ใชจะเปน HDPE เปนสวนใหญ เนื่องจากมีความ

เหนียวและทนตอการซึมผานอากาศไดดี มักนิยมใชเปาเปนฟลมหรอืทําถาดสําหรับบรรจุอาหาร ผักและผลไมสด 

เปนตน ใชไดดีกับสินคาประเภทเย็นและรอน 

2. โพลิโพรทิลีน  (Polypropylene – PP)  PP  มักจะรูจักกันในนามของถุงรอน ดวย

คุณสมบัติเดนของ PP ซึ่งมีความใสและปองกันความชื้นไดดี มากกวาครึ่งหนึ่งของ PP ที่นิยมใชกันจะเปนรูปของ

ฟลม อยางไรก็ตาม การปองกันอากาศซึมผานของ PP ยังไมดีเทาพลาสติกบางชนิด เนื่องจากชวงอุณหภูมิใน

การหลอมละลายมีชวงอุณหภูมิส้ัน ทําให PP เชื่อมติดไดยาก โดยเฉพาะอยางยิ่งฟลมประเภท OPP ที่มีการ

จัดเรียงโมเลกุลในทิศทางเดียวกันจะไมสามารถเชื่อมติดไดเลย คุณสมบัติเดนอีกประการหนึ่งของ PP คือ มีจุด

หลอมเหลวสูง ทําใหสามารถใชเปนบรรจุภัณฑอาหารสําหรับบรรจุอาหารในขณะรอน (Hot-Fill) 

   การใชงานของ PP กับผลิตภัณฑอาหาร 

• ใชบรรจุอาหารรอน เชน ถุงรอน (ชนิดใส) 

• ใชบรรจุอาหารที่ตองผานความรอนในการฆาเชื้อ โดยที่ PP จะเปนองคประกอบหนึ่ง

ของวัสดุที่ใชผลิตของประเภทนี้ ซึ่งนิยมเรียกวา Retort Pouch ซองนี้จะสามารถใชแทนกระปองโลหะได บางครั้ง

จึงเรียกวา Flexible Can 

• ใชทําถุงบรรจุผักและผลไม 
• ใชทําซองบรรจุอาหารแหง เชน บะหมี่สําเร็จรูป และอาหารที่มีไขมันอายุการเก็บรักษา

ไมสูง เชน คุกกี้ ถั่วทอด เปนตน 

• ใชทํากลองอาหาร ลัง ถาด และตะกรา 

 

3. โพลิเอทิลีน เทเรฟทาเลต  (Polyethylene Terephthalate – PET)  PET บรรจุภัณฑ   

ที่ไดรับการคิดคนขึ้นมาเพื่อการบรรจุน้ําอัดลม โดยเฉพาะคุณสมบัติเดนทางดานความใสแวววับเปนประกาย     

ทําใหไดรับความนิยมในการบรรจุน้ํามันพืชและน้ําดื่ม นอกจากขวดแลว PET ในรูปฟลมซึ่งมีคุณสมบัติในการ

ปองกันการซึมผานของกาซไดเปนอยางดี จึงมีการนําไปเคลือบหลายชั้นทาํเปนซองสําหรับบรรจุอาหารที่มีความ

ไวตอกาซ เชน อาหารขบเคี้ยว เปนตน นอกจากนี้ ฟลม PET ยังมีคุณสมบัติเดนอีกหลายประการ เชน ทนแรงยึด

และแรงกระแทกเสียดสีไดดี จุดหลอมเหลวสูง แตขอดอย คือ ไมสามารถปดผนึกดวยความรอนและเปดฉีกยาก 

ทําใหโอกาสใชฟลม PET อยางเดียวนอยมาก แตมักใชเคลือบชั้นกับพลาสติกอื่นๆ 
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4. โพลิไวนิลคลอไรด  (Polyvinylchloride – PVC)  PVC  เปนพลาสติกที่สามารถ

แปรเปลี่ยนคุณสมบัติได โดยการเติมสารเคมีปรุงแตง Additives) ตาง ๆ เชน Plasticizer, Modifier และ Fillers 

ทําให PVC นิยมใชในอุตสาหกรรมอื่นๆ มากกวาอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑ โดย PVC มักใชในรูปแบบของขวด 

ฟลม และแผน แมวาครั้งหนึ่งเคยมีขาวจะใหเลิกใช PVC ในบรรจุภัณฑ เนื่องจากมีสารตกคางของไวนิลคลอไรด 

ซึ่งอาจกอใหเกิดมะเร็งในตับได แตวิวัฒนาการทางดานการผลิตในปจจุบัน ทําใหสามารถผลิต PVC ที่มีไวนิล   

คลอไรดตกคางนอยกวา 1 สวนในลานสวน (ppm) สงผลใหบรรจุภัณฑที่ทําจาก PVC นี้ ปลอดภัยสําหรับใชเปน

บรรจุภัณฑอาหาร ในแงของการผลิตฟลม PVC จะผลิตยากกวาฟลม PE หรือ PP จุดเดนของฟลม PVC คือ ทน

ตอน้ํามันและกันกลิ่นไดดี ใส แข็งแรง ทนทานตอการเสียดสี ในขณะที่ความตานทานตอการซึมผานของความชื้น

อยูในขั้นปานกลาง อุณหภูมิใชงานของ PVC ไมเกิน 90°C  เนื่องจากเหตุผลทางดานสิ่งแวดลอมดังไดกลาว

มาแลว สวนแผน PVC มักใชกับบรรจุภัณฑแบบการด ประเภทบลิสเตอรแพ็ค เนื่องจากมีความใส และเหนียว 

   การใชงานของ PVC กับผลิตภัณฑอาหาร 

• นิยมใชทําฟลมยืดสําหรับหอเนื้อสด อาหารทะเลประเภทตางๆ ผักและผลไมสด 

เนื่องจากความใสและมันวาว ทําใหเห็นผลิตภัณฑไดดีและอัตราการซึมผานของกาซและไอน้ําอยูในชวงที่

เหมาะสม 

• นิยมใชทําถาดบรรจุอาหารแหง เชนขนมปงกรอบ คุกกี้ ช็อกโกแลต และอื่นๆ เพื่อ 

แบงเปนสัดสวนและปองกันการแตกหัก 

• นิยมใชทําถาดหรือกลองบรรจุอาหารสด 

• นิยมใชทําขวดบรรจุน้ํามันพืชปรุงอาหาร 

 

5. โพลิสไตรีน  (Polystyrene – PS) PS พลาสติกจําพวก PS นี้ ใชผลิตเปนบรรจุภัณฑ โดย

การอัดขึ้นรูปดวยความรอนเปนรูปถวย ถาด ในกรณีที่มีการเติมสารพองตัว (Blowing Agent) PS จะสามารถ

ผลิตออกมาเปนโฟมที่เรียกวา EPS ซึ่งนํามาใชเปนวัสดุปองกันการสั่นกระแทก (Cushioning) เมื่อทําเปนฟลม 

PS จะมีความใสมาก แวววับเปนประกาย แตเนื่องจากฉีกขาดไดงายและปองกันการซึมผานความชื้นและกาซได

ต่ํา การใชฟลม PS จึงจํากัดอยูเพียงการใชหอสินคา เชน ผลไม ดอกไม เปนตน หรือทําเปนบลิสเตอรแพ็ค ถาดที่

ขึ้นรูปจากแผน PS จะมีความใสและแข็งแรงพอสมควร ในสภาวะปกติ PS จะเปราะจึงมีการพัฒนาดวยการเติม

สาร Butadine เพื่อเพิ่มความแข็งแรงซึ่งรูจักกันในนามของ HIPS (High Impact Polystyrene) 

   การใชงานของ PS กับผลิตภัณฑอาหาร 

1)   นิยมใชทําชองหนาตางของกลองกระดาษ 

2)   ใชหอผัก ผลไมสด และดอกไมสด เนื่องจากความใสและยอมใหกาซซึมผานไดงาย 

3)   ใชทําโฟมทั้งเปนภาชนะบรรจแุละแผนฉนวนกันความรอน 

4)   นิยมใชทําถวย ถาด หรือแกวน้ําสําหรับใชครั้งเดียว 

5)   ใชทําถาดหลุมสําหรับรองขนมปงกรอบ คุกกี้ ช็อกโกแลต และอื่นๆกอนบรรจุใสกลอง 
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แกว  นับเปนบรรจุภัณฑที่มีความเฉื่อยตอการทําปฏิกิริยากับสารเคมีชีวภาพตางๆ เมื่อเทียบกับ

วัสดุบรรจุภัณฑอื่นๆ และรักษาคุณภาพสินคาไดดีมาก ขอดีของแกวคือมีความใสและทําเปนสีตางๆ ได สามารถ

ทนตอแรงกดไดสูงแตเปราะแตกงาย ในดานสิ่งแวดลอม แกวสามารถนํากลับมาใชไดหลายครั้ง อาจจะถึง 100 

ครั้ง และสามารถหมุนเวียนนํากลับมาหลอมใชใหมได ส่ิงที่พึงระวังในเรื่องการบรรจุ คือ ฝาขวดแกวจะตอง

เลือกใชฝาที่ไดขนาด และตองสามารถปดไดสนิทแนน เพื่อชวยรักษาคุณภาพและยืดอายุของสินคา ยังไมนิยมใช

กับผลิตภัณฑอาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

โลหะ  ในอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑอาหาร วัสดุโลหะที่ใชมี 2 ชนิด คือ 

• เหล็กเคลือบดีบุก  เปนบรรจุภัณฑที่แข็งแรงปองกันอันตรายจากสิ่งแวดลอมและสภาวะ

อากาศ การลงทุนในการผลิตไมสูงนักและไมสลับซับซอน สามารถใชบรรจุอาหารไดดี เนื่องจากสามารถปดผนึก

ไดสนิทและฆาเชื้อไดดวยความรอน ในแงของสิ่งแวดลอมสามารถแยกออกจากขยะไดงายดวยการใชแมเหล็ก 

นิยมใชกับประเภทอาหาร ผลไมบรรจุกระปอง เทานั้น 

• อะลูมิเนียม  มักจะใชในรูปเปลวอะลูมิเนียมหรือกระปอง มีน้ําหนักเบา อีกทั้งมีความ

แข็งแรงทนตอการซึมผานของอากาศ กาซ แสง และกลิ่นรสไดดี ในรปูของเปลวอะลูมิเนียมมักใชเคลือบกับวัสดุ

อื่น ซึ่งใชภาพลักษณที่ดีเนื่องจากความเงาวับของอะลูมิเนียมและเปนตัวเหนี่ยวนําความเย็นไดดี ยังไมนิยมใชกับ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

 

2. มาตรฐานของสินคาอาหารแชแข็ง 
 การแชเยือกแข็งอาหารเปนการถนอมอาหารวิธีหนึ่ง ที่ชวยยับยั้งการเจริญของจุลินทรีย และสามารถ

เก็บอาหารสําหรับบริโภคไดนาน โดยไมทําใหคุณคาของอาหารเปลี่ยนไปมากนัก ความมุงหมายในการทําให

อาหารเยือกแข็งมี 2 ประเภท คือ 

 - ทําใหน้ําในอาหารแยกตัวออกมาเปนผลึกน้ําแข็งเปนสวนมาก 

 - ลดอุณหภูมิใหเย็นลงถึงระดับที่ตองการเพื่อเก็บรักษาอาหารแตละประเภท 

 
 2.1 กรรมวิธีแชแข็งแบงไดเปน 3 ประเภท คือ 
  - การแชแข็งอยางเร็ว (Quick Freezing) ใชอุณหภูมิ -18๐C ถึง – 60๐C ความเร็วลม 100 – 

3,500 ฟุต/นาที และใชเวลานอยกวา 3 ชั่วโมง 

  - การแชแข็งอยางชา (Slow Freezing) ใชอุณหภมิูในชวง –15๐C ถึง –40๐C ภายในเวลา 3 ถึง 

72 ชั่วโมง 

  - Ultra Fast/Flash Freezing ใชอณุหภูมิต่ํากวา –60๐C ในเวลานอยกวา 1 ชม. 

 
 2.2 หลักการพื้นฐานของการแชเยือกแข็ง แบงเปน 3 ระยะ คือ 
  - ระยะการลดอุณหภูมิระยะแรก 

  - ระยะการตกผลึกน้ําแข็ง 

  - ระยะการลดอุณหภูมิผลิตภัณฑไปจนถึงอุณหภูมิที่เก็บรักษาในหองเย็น 
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  อัตราการแข็งของผลิตภัณฑอาหารขึ้นกับชนิดและสวนประกอบของผลิตภัณฑ ความหนาของ

กอน/ชิ้น อุณหภูมิเริ่มตนของผลิตภัณฑ สมบัติทางเทอรโมฟสิกส (Thermophysical) ของผลิตภัณฑนั้น ๆ 

ประสิทธิภาพของระบบทําความเย็น และปริมาณอาหารที่จะแชแข็งแตละครั้ง 

  กรรมวิธีผลิตอาหารแชแข็ง ประกอบดวยขั้นตอนหลักที่สําคัญคือ 

  (1) การเตรียมการสําหรับวัตถุดิบและสวนประกอบอาหาร 

  (2) การลวก 

  (3) การทําใหเย็น 

  (4) การปรุงผสม 

  (5) การแชเยือกแข็ง 

  (6) การบรรจุหีบหอ 

  (7) การเก็บรักษา การกระจายและขายผลิตภัณฑ 

  (8) การควบคุมคุณภาพและความปลอดภัย 

  ซึ่งแตละขั้นตอนการผลิตจะตองนําหลักการของการวิเคราะหอันตรายควบคุมจุดวิกฤตการผลิต 

(Hazard Analysis Critical Point หรือ HACCP) มาใชพิจารณาและวิเคราะหอันตรายหรือความเสี่ยงที่อาจ

เกิดขึ้น เพื่อจะไดควบคุมจุดวิกฤตินั้น ๆ ได โดยกําหนดคาที่ยอมรับของการเสี่ยงอันตราย ณ จุดนั้น รวมทั้งการ

ติดตามตรวจสอบและกําหนดวิธีการแกไขปญหาไวอยางชัดเจน 

  รูปแบบของการผลิตอาหารแชเยือกแข็งมีอยู 6 แบบ คือ 

  รูปแบบที่ 1. Single – Component, Single – Product Process 

  รูปแบบที่ 2. Add – on Operation 

  รูปแบบที่ 3. Single – Component, Multi – Product Process 

  รูปแบบที่ 4. Multi – Component, Products with Add – on Operation 

  รูปแบบที่ 5. Multi – Component, Multi – Process Assembly Operation 

  รูปแบบที่ 6. Multi – Component, Blended Product 

  แตละรูปแบบการผลิตจะมีจุดวิกฤติที่ตองควบคุมตางกัน ผลิตภัณฑอาหารที่มีกระบวนการผลิต

ซับซอนมากโอกาสที่จะปนเปอนจากเชื้อจุลินทรียก็จะเพิ่มขึ้นดวย การวิเคราะหอันตรายและการควบคุมจุดวิกฤติ

ในกระบวนการผลิตนั้น ๆ ก็จะตองพิจารณาอยางละเอียดรอบคอบ และมีปจจัยที่เกี่ยวของมากขึ้นตามไปดวย 

  สรุปปจจัยหลักที่จะตองนํามาพิจารณาในการกําหนดจุดวิกฤติมีดังนี้มีคือ 

  (1) วัตถุดิบ 

  (2) การสุขาภิบาล 

  (3) อุณหภูมิและเวลาในการผลิต 

  (4) น้ํา – น้ําแข็งที่ใช 

  (5) การบรรจุภัณฑ 

  (6) สุขอนามัยสวนบุคคลของคนงานที่ปฏิบัติงาน 
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จุลินทรียที่พบในอาหารแชแข็งจะแบงไดตามประเภทของอาหารดังนี้คือ 

  (1) ผักแชแข็ง ที่พบสวนใหญจะเปน Leuconostoc mesenteroids และ Enterrococcus ซึ่ง

ปองกันไดโดยการลวกผัก และทําความสะอาดกอนจะนําไปแชเยือกแข็ง 

  (2) ผลไมแชแข็ง สวนใหญจะพบยีสตและรา วิธีการปองกันคือการลางผลไมใหสะอาด แยก

ชิ้นสวนที่เนาเสียออก ไมใหผลไมช้ํากอนนําไปแชเยือกแข็ง 

  (3) เนื้อสัตวแชแข็ง พบ Pseudumonas, Enterobacter, Lactobacillus เปนตน การปองกันจะ

ทําไดโดยเริ่มตั้งแตจากฟารม ใหเนนเรื่องสุขภาพเปนหลัก สุขาภิบาลในโรงงานผลิตความสะอาด และสุขอนามัย

ของคนงาน รวมทั้งเครื่องจักรที่ใชในการผลิต สถานที่ผลิตตองเหมาะสม 

  (4) สัตวน้ําแชแข็ง พบแบคทีเรียพวก Pseudomnas, Alteromonas, Flavobacterium, Vibrio, 

Bacillus เปนตน นอกจากนั้นการเนาเสียของสัตวน้ํายังขึ้นอยูกับเอ็นไซมสวนที่มีสวนประกอบและแหลงของสัตว

น้ํานั้น ๆ เปนตน 
 
 2.3 จุลินทรียในเนื้อสัตวแชเยือกแข็ง 
  2.3.1 จุลินทรียที่พบ แหลงสําคัญที่แบคทีเรียปนเปอน จะมาจากสภาพแวดลอมภายนอก เชน 

ผิวหนัง ขน เทา และขา และยังมีแบคทีเรียจากเครื่องในดวย สวนแบคทีเรียที่ติดอยูกับดิน และฝุนละอองจะ

กระจายปนเปอนเนื้อสัตวในชวงลอกหนัง โรงฆาสัตวและหลักสุขาภิบาล 

    เนื้อสัตวที่ถูกฆาและปลอยใหเลือดไหลหมดแลวจะเปลี่ยนคุณภาพ โดยเนื้อสัตวจะเริ่ม

สลายตัวจนเนาเสีย การเนาเสียจะเกิดจากจุลินทรีย ดังนี้ 

    2.3.1.1 การเนาเสียจากแบคทีเรียตองการออกซิเจน เชน Pseudomonas, Enterobacter 

    2.3.1.2 การเนาเสียจากแบคทีเรียในสภาพไมมีออกซิเจน เชน Lactobacillus 

    2.3.1.3 การเนาเสียจากเชื้อรา จะเปนจุดดําเกิดขึ้นที่อุณหภูมิต่ํากวา 0๐C มาจากขยุมรา

ราสีดําจากเชื้อรา Cladosporium herbarum 

    2.3.1.4 การเนาเสียซึ่งไมไดเกิดจากจุลินทรีย จะเกิดจากการออกซิเดชั่นของกรดไขมันไม

อิ่มตัวของเนื้อสัตว ทําใหเกิดการเหม็นหืนขึ้น 
  2.3.2 การปองกัน 
    สุขลักษณะของเนื้อสัตว จะตองเริ่มจากฟารมโดยคัดเลือกพันธุและฟารมที่สะอาด ทั้งนี้จะ

มีการตรวจสอบ 2 ขั้นตอน คือ 

    2.3.2.1 Ante – mortem inspection เพื่อกําจัดสัตวเปนโรคไมใหแพรเขาในหองฆาสัตว 

    2.3.2.2 Post – mortem inpection เพื่อคัดเลือกซากสัตวเปนโรคออกไมใหกระจายไปทั่ว

โรงงาน รวมทั้งมิใหปนเปอนเครื่องมือ และอุปกรณตาง ๆ  

    สุขาภิบาล การทําความสะอาดและฆาเชื้อโรคที่ติดตามเครื่องมือและเครื่องจักรที่ใช

ทั้งหมด ทั้งกอน – หลังการทํางาน ทั้งนี้ควรทําลายจุลินทรียชนิดพิษใหหมด และจัดทําโปรแกรมสุขาภิบาลที่ดีให

เปนระบบและทั่วถึงทุกขั้นตอน 
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    การออกแบบและติดตั้งเครื่องมืออยางเหมาะสม เปนการลดการปนเปอนของ             

จุลินทรียไดเปนอยางดี 

    ความสะอาดและสุขอนามัยของคนงาน จะตองมีการควบคุมอยางใกลชิด เพื่อมิใหเกิด

การปนเปอนจากสาเหตุเหลานี้ได 

    ขั้นตอนและกระบวนการผลิต จะตองมีการแยกชิ้นสวนที่สะอาดและปนเปอนจากจุลินท

รียออกจากกัน ดังนั้น การชําแหละและตัดแตงเครื่องในควรทําใหหองแยกจากกัน รักษาอุณหภูมิใหต่ํา และมีการ

ปฏิบัติงานทุกขั้นตอนอยางรวดเร็วที่สุด 
 
 2.4 จุลินทรียในสัตวน้ําแชเยือกแข็ง 
  อาหารทะเลแขเยือกแข็ง  หมายถึง สัตวน้ําทะเลที่ผานการแปรรูปโดยการแชเย็น หรือแชเย็นจน

แข็ง ซึ่งสัตวทะเลที่สําคัญ 3 ชนิด ไดแก กุง ปลา และปลาหมึก (สิทธิชัย  ไกรสิทธิศิริทร 2539 : 12) 

 

1. ผลิตภัณฑจากกุง  การแปรรูปกุงแชแข็งในปจจุบันนิยมทํากันในรูปแบบตางๆ ไดแก 

1.1 Whole หรือ Head on Shell – on คือ กุงชนิดไมเด็ดหัว ไมปอกเปลือก 

1.2 Headless Shell – on คือ กุงเด็ดหัว แตไมปอกเปลือก 

1.3 Peeled and Deveined คือ กุงเด็ดหัว ปอกเปลือก ไมไวหาง และผาหลังเอาไสออก 

1.4 Peeled Undeveined คือ กุงเด็ดหัว ปอกเปลือก ไมไวหาง และไมผาหลัง 

1.5 Peeled and Deveined tailed on คือ กุงเด็ดหัว ปอกเปลือก ไวหาง และผาหลังเอาไส

ออก 

1.6 Peeled Undeveined tail on คือ กุงเด็ดหัว ปอกเปลือก ไวหาง และไมผาหลัง 

1.7 Pieces หรือ Broken คือ เนื้อกุงเปนชิ้นๆ 

1.8 Breaded Shrimp กุงชุบแหง 

1.9 Cooked Shrimp กุงตม 

2. ผลิตภัณฑจากปลา  สามารถนํามาแปรรูปเปนอาหารแชแข็งไดหลายชนิด ไดแก 

2.1 Fresh and Frozen Fish ปลาสดแชเย็นแชแข็ง 

2.2 Fish Filled ปลาแล 

2.3 Surimi  ปลาบด 

2.4 Imitation Crab Meat  เนื้อปูเทียม 

3. ผลิตภัณฑจากปลาหมึก  ลักษณะของปลาหมึกแชแข็งที่นิยมแปรรูปในปจจุบัน ไดแก 

3.1 ปลาหมึกทั้งตัว (Whole Round) คือ ปลาหมึกที่มีอวัยวะทุกสวนครบตามธรรมชาติ หรือ

ไดเอาเฉพาะถุงหมึกออกแลว 

3.2 ปลาหมกึชักไส (Whole Cleaned, Gutted) คือ ปลาหมึกทั้งตัวที่ลอกหนัง ตา ปลา และ

อวัยวะภายในออกทั้งหมด 

3.3 ปลาหมึกยัดไสขาวเหนียว 
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3.4 Cuttlefish Fillet ปลากหมึกกระดอกแล 

3.5 Squid Led หนวดปลาหมึกกลวย 

3.6 Squid Ring ปลาหมึกกลวยหั่นเปนแวน 

3.7 Cuttlefish Strips ปลาหมึกกระดองหั่นตามขวาง 

3.8 Squid Fillet ปลากหมึกกลวยแล 

3.9 Squid Tube ปลากหมึกกลวย เอาหัวออก 

 

  การเนาเสียของปลาจะเกิดทันทีหลังจากปลาตาย และเกี่ยวของกับปจจัยตาง ๆ เชน วิธีการจับ

ปลา แหลงจับปลา การเนาเสียจะมีสาเหตุที่สําคัญ 3 ประการ คือ 

  (1) จากปฏิกริยาของเอ็นไซมในตัวปลาเอง 

  (2) จากปฏิกริยาของเอ็นไซมในแบคทีเรียที่ติดในตัวปลา 

  (3) จากปฏิกริยาทางเคมีของสารปะรกอบตาง ๆ ที่มีในตัวปลา เชน ปฏิกิริยาจากออกซิเจนกับ    

ไขมัน ทําใหปลามีกล่ินหรือรสชาติไมดี การเนาเสียของปลาแชน้ําแข็ง ในชวงแรกประมาณ 4 – 6 วัน จากเอ็นไซม

ในตัวปลากอนและตามดวยเอ็นไซมจากแบคทีเรีย 
 
   การเนาเสียของปลาเกิดจากแบคทีเรียยอยสลายตาง ๆ ดังนี ้
  Trimethylamine Oxide (TMAO) เปนสารประกอบที่พบในปลาทะเล ในปลาน้ําจืดจะไมมี

สารประกอบนี้ แบคทีเรียจะใชเอ็นไซมยอสลาย TMAO ใหเปน Trimethylamine (TMA) 

  เนื่องจากปลาเนามีการสะสมของ TMA มาก จึงมักใชปริมาณ TMA เปนดัชนีชี้การเนาของปลา 

และยังมีการตรวจสอบปริมาณ Total Volatile Base (TVB) ซึ่งเปนดัชนีบอกการเนาเสียไดเชนกัน สาร TMA และ

แอมโมเนีย มักเรียกรวมกันวา TVB ปลาที่มี TVB มาก จะมีแบคทีเรียมากดวย 

  โปรตีน ปลามีปริมาณโปรตีนรอยละ 15 – 20 การที่ปลาเนาเสียในชวงแรกโปรตีนสลายตัวให

กรดอะมิโนหลายชนิด และกรดอะมิโนจะยอยสลายตอ ใหสารประกอบ Keto acid และ amine ซึ่งมีกล่ินแรง 

ตัวอยางของ amine มี Gadaverine, Purtrescine และ Histamine 
   

โปรตีน   →    กรดอะมิโน    →    มะมีน 
 

  กรดอะมิโนที่มีซัลเฟอรรวมอยูดวย เชน Cystein, Systine, และ Methionine เมื่อถูกยอย
ดวยเอ็นไซมจากแบคทีเรียจะสลายใหสารที่มีกล่ินซัลเฟอร เชน H2S, Dimethylsulfide และ Methyl 
mercaptan เนื่องจากสารที่มซีัลเฟอรเปนสวนประกอบเปนสารที่เกิดจากการยอยสลายโปรตีนของปลา
และมีกล่ินเหม็น สารดังกลาวจึงเปนปจจัยที่มีผลตอการประเมินคุณภาพทางประสาทสัมผัสของปลา
และสัตวน้ํา 
  ไขมัน จากปลาจะใชเอ็นไซมไลเปสยอยไขมันอิ่มตัวได ใหเปนสาร Carboxl มีกล่ินไมดี 

  น้ําตาลกลูโคสและไลโบส ที่มีอยูในเนื้อเยื่อของปลาถูกยอยดวยเอ็นไซมใหเปนกรดไขมัน 
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 2.5 ปญหาดานความปลอดภัยของวัตถุเจือบนอาหารในอาหารแชเยือกแข็ง 
  - ความเปนพิษของซัลเฟอรไดออกไซดหรือสารประกอบซัลไฟท อาหารที่มีสารเหลานี้อยู จะ

เปล่ียนเปนซัลเฟตแลวขับถายออกทางปสสาวะ ถาหากมีมากเกินไปในอาหาร ทําใหลดการใชโปรตีนและไขมัน

ในรางกาย และทําลายไทอะมิน (วิตามินบี 1) ในอาหารดวย FAO/WHO จึงกําหนดใหใชสารนี้มีคา ADI 

(Acceptable Daily Intake)  0 – 0.7 mg/l กิโลกรัมของน้ําหนักตัว 

  - ความเปนพิษของสารประกอบฟอสเฟต หากมีเกินความตองการของรางกาย ทําใหความ

สมดุลยของแรธาตุในรางกายเสียไป และปองกันการดูดซึมหรือการใชแรธาตุที่สําคัญของรางกาย ปริมาณที่

กําหนดวาปลอดภัย คือ 30  mg/l กิโลกรัม ของน้ําหนักตัวในอาหารทุกชนิด 

  - ความเปนพิษของ EDTA อาจทําใหรางกายขาดโลหะบางชนิดที่จําเปนตอรางกายได การ

บริโภคสารนี้มากไปทําใหมีผลตอระบบการทํางานของไต มีโปรตีนและเลือดในปสสาวะ ถาสะสมในรางกายนาน

ทําใหขาดแรธาตุ ซึ่งมีผลตอการสรางโปรตีนของรางกาย 

  FAO/WHO กําหนดใหคา ADI ของสารนี้ 0 – 25 mg/l กิโลกรัมของน้ําหนักตัว 

  นอกจากผูประกอบการจะตองคําถึงการปนเปอนจากเชื้อจุลินทรียที่มีผลตอคุณภาพอาหารแช

เยือกแข็งแลว การเลือกใชสารเคมีหรือวัตถุเจือปนอาหารก็จะตองมีความระมัดระวังเกี่ยวกับชนิดและปริมาณที่

ใช กลาวคือ จะตองเปนไปตามกฎหมายของกระทรวงสาธารณสุข หรือเปนไปตามกฎหมายของประเทศคูคา  

เพื่อมิใหเกิดปญหาในดานการสงคืนสินคาได การใชสารเคมีจะตองใชใหเหมาะสมกับชนิดของผลิตภณัฑเปน

หลัก และตองไมใชพร่ําเพรื่อเกินไป หากกระบวนการผลิตนั้นไมจําเปนตองมีการใชวัตถุเจือปนอาหาร ก็ไม

จําเปนตองใช เนื่องจากจะทําใหเกิดการเส่ียงตอผูบริโภคและตัวผูประกอบการเองในดานความปลอดภัยและ 

การยอมรับของสารเคมีนั้น นอกจากนี้ยังเปนการเพิ่มทุนการผลิตโดยไมมีความจําเปนอีกดวย 

 

 สรุปสาระสําคัญในงานวิจัย ซึ่งกลาวถึงปจจัยดานการบรรจุภัณฑ กลาวคือ รูปลักษณของงาน       

บรรจุภัณฑ จะเปนสวนประกอบสําคัญในการสรางเอกลักษณของแบรนด (Brand’s Identity) เพื่อดึงดูด        

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากบรรจุภัณฑที่มีลักษณะดังตอไปนี้ 

1. มีพลังดึงดูดสายตาผูบริโภคและสรางเอกลักษณอันโดดเดนจากแบรนดอื่น 

2. สามารถสนับสนุนกลยุทธทางการตลาด เพื่อสรางความประทับใจแกผูซื้อ 

3. สามารถสรางความเขาใจตอผูบริโภค และส่ือความหมายถึงคุณลักษณะและอรรถประโยชนของ

สินคาไดอยางชัดเจน 

4. บรรจภุัณฑที่ดี เมื่อถูกออกแบบขึ้นมาใชจนตองคํานึงถึงกลุมเปาหมายและความชอบสอดคลองกับ
เปาหมายของการออกแบบในทุกๆ ดาน ไดแก 

• โครงสรางและรูปทรง 
• สีสัน 

• ภาพลักษณของเครื่องหมายหรือตราสินคา 

• ลักษณะของตัวอักษรที่ปรากฏบนบรรจุภัณฑ 
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• ภาพรวมของกราฟฟค 

• การบงบอกรายละเอียดของสินคาดานบรรจุภัณฑ 
• ใหความสะดวกสบายตอการนําไปใช 
• จะตองรักษาถึงคุณคาทางอาหาร โภชนาการไดอยางดี 

 

3. แนวความคิดเกี่ยวกบัสวนผสมทางการตลาด 
 การพัฒนาสวนประสมทางการตลาดเปนสวนสําคัญในการตลาด  เพราะการที่จะเลือกใชกลยุทธทาง

การตลาดใหตรงกับตลาดกลุมเปาหมายไดถูกตองนั้น  จะตองสรางสรรคสวนประสมทางการตลาดขึ้นมาใน

อัตราสวนที่พอเหมาะกัน สวนประสมทางการตลาด หมายถึง 

 “การผสมที่เขากันไดอยางดี เปนอันหนึ่งอันเดียวกันของการกําหนดราคาสงเสริมการขายผลิตภัณฑที่

เสนอขาย และระบบการจัดจําหนาย ซึ่งไดมีการจัดออกแบบเพื่อใชสําหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภคที่ตองการ” 

 จะเห็นไดวาปจจัยตาง ๆ มีความสําคัญตอความสําเร็จทางเปาหมายการตลาดของหนวยงาน         

ผลิตภัณฑแมจะดีเพียงใดก็ตาม หากการจัดจําหนายยังออน โอกาสที่จะลมเหลวก็มีมาก 

 
 องคประกอบของสวนผสมทางการตลาด 
 สวนผสมทางการตลาดประกอบดวย 4 องคประกอบหลักหรือที่นักการตลาดรูจักกันในชื่อ 4 P’s ดังนี้ 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ตัวสินคาที่สามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภค 

 2. ราคา (Price) หมายถึง การตั้งราคาที่ผูบริโภคยอมรับได และยินดีจายเนื่องจากคุณคาที่ไดรับสูง

กวามูลคาที่เสียไป 

 3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง การจัดการชองทางการจัดจําหนายและการกระจายสินคาที่

สามารถอํานวยความสะดวกใหกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การพยายามสรางความจูงใจใหผูบริโภครูสึกสนใจ 

ตองการซื้อสินคา ซึ่งการสงเสริมการตลาดประกอบดวย 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) 

  4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relation) 

  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

  4.4 การใชพนักงานขาย (Personal Selling) 

 

 เพื่อความเขาที่ชัดเจนขึ้น ผูวิจัยจะขอยกตัวอยางแสดงรายละเอียดของสวนผสมทางการตลาดเพื่อเปน

ตัวอยางดังนี้ 
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สวนผสมทางการตลาด 

 

 

 

1. ผลิตภัณฑ      3. การจัดจําหนาย 

 - ความหลากหลาย       - ชองทางการจัด 

    ของสินคา          จําหนาย 

 - คุณภาพสินคา       - ความครอบคลุม 

 - ลักษณะสินคา       - การเลือกคนกลาง 

 - ตราสินคา  2.  ราคา  4.  การสงเสริมการตลาด   - ทําเลที่ตั้ง 

 - บรรจุภัณฑ   - ราคาสินคา   - การสงเสริมการ   - สินคาคงเหลือ 

 - ขนาด   - สวนลด     ตลาด   - การขนสง 

 - การบริการ   - สวนยอมให   - การโฆษณา   

 - การรับประกัน   - ชวงเวลาชําระเงิน   - การใชพนักงานขาย   

 - การรับคืนสินคา   - ระยะเวลาการให   - การประชาสัมพันธ   

        สินเชื่อ   - การตลาดทางตรง   

 

ภาพประกอบ  2  แสดงรายละเอียดสวนผสมทางการตลาด 

ที่มา :  Kolter.(2000).  Marketing Management : 15 

  

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4 P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่ง

บริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลูกคาใหพึง

พอใจผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ        

ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา 

จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และ (หรือ) ความแตกตางทางการ

แขงขัน (Competitive differentiation)  

  1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน 

ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

  1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของ

บริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาใจจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
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  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม และ

ปรับปรุงใหดีขึ้น (New and improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคา

ไดดียิ่งขึ้น 

  1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line)  
 

 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก 

Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา 

(Price) ผลิตภัณฑนั้น ถามูลคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

  2.1 การยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

  2.2 ตนทุนสินคา และคาใชจายที่เกี่ยวของ 

  2.3 การแขงขัน 

  2.4 ปจจัยอื่น ๆ 
  

 3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ 

เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal selling) 

และการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (Nonpersonal selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจ

เลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือจากเครื่องมือตอไปนี้ 

  3.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ และ (หรือ) 

ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ 

(1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) (2) กลยุทธส่ือ (Media strategy) 

  3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และจูงใจตลาด

โดยใชงานบุคคล งานนี้ในขอนี้จะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling 

strategy) (2) การจัดจําหนายขาย (Salesforce management)  

  3.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือจากการ

โฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ 

ทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ           

(1) การกระตุนบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer promotion) (2) การกระตุนคน

กลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Tread promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา 

การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Salesforce promotion) 

  3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) การใหขาวเปนการเสนอ

ความคิดเกี่ยวกับสินคา หรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มี

การวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรม

หนึ่งของการประชาสัมพันธ 

 3.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) เปนการ

ติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ที่



 

 

 

  27 

นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที เครื่องมือนี้ประกอบดวย 

(1) การขายทางโทรศัพท (2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชแคตตาล็อค (4) การขายทาโทรทัศน 

วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 
 

4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย

สถาบัน และกิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑ

ออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันการตลาดและการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 

สวน ดังนี้ 

 4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ (หรือ) 

กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง 

ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ  3  ชองทางการจัดจําหนาย 
 

 4.2 การกระจายตัวสินคา (Physical distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการ

เคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

  การกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญดังตอไปนี้ (1) การขนสง (Transportation) 

(2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) (3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory 

management) (ศิริวรรณ  เสรีรัตน.  2539 : 69 – 70) 

  

4. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคคนหาการซื้อ การประเมินผล 

การใชสอยผลิตภัณฑและการบริการ ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเขา (Scheffman and Kanuk, 1987 : 

6) หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรมมนุษยในลักษณะบทบาทของผูบริโภค (Belch and Belch, 1990 : 92) 

หรือหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและกระทําของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 

 ปจจัยตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค มีดังนี้ 
 1. ปจจัยภายใน (Internal Factor) หรอืปจจัยดานจิตวิทยา (Psychographic Factor) ประกอบดวย 
  1.1 บุคลิกภาพ (Personality) 
   เปนลักษณะดานจิตวิทยาที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่งกําหนดและกระทบถึงวิธีการที่บุคคล

ตอบสนองตอส่ิงแวดลอมของเขา หรืออาจรวมถึง รากฐานแหงความโนมเอียง หรือลักษณะเดนของแตละบุคคล 

ลักษณะความตองการภายในตัวของบุคคล 

 

ผูผลิต 
 

คนกลาง 
ผูบริโภคหรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม 
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  1.2 การจูงใจ (Motivation) 
   การจูงใจเกิดขึ้นจาก แรงจูงใจ (Motive) ซึ่งหมายถึง ความตองการที่ไดรับการกระตุนจาก

ภายในบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย หรืออาจหมายถึงพลังกระตุน (Drive)    

ที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ นักการตลาดตองศึกษาถึงพลังส่ิงกระตุนหรือความตองการที่อยู

ภายในตัวมนุษย เพื่อนํามากําหนดกลยุทธการตลาดใหสามารถตอบสนองความตองการนั้น 
  1.3 การเรียนรู (Learning) 
   การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และ/หรือ ความเขาใจ อันเปนผลจาก

ประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับส่ิงกระตุน (Stimulus) ซึ่งผานเขามาใน

ความรูสึกนึกคิดของบุคคล และจะทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ซึ่งทฤษฎีนี้เรียกวา ทฤษฎีส่ิงกระตุน – 

การตอบสนอง (Stimulus – response Theory หรือ S – R Theory) การตอบสนองของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก

ส่ิงกระตุน ถือเปนปจจัยภายนอกและยังไดรับอิทธิพลจากความรูสึกนึกคิดของแตละบุคคล เชน ทศันคติ ความ

เชื่อถือ ประสบการณในอดีต นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้มาก โดยการจัดส่ิงกระตุนผลิตภัณฑ และส่ิง

กระตุนดานการโษณาและการสงเสริมการตลาดเพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดการตอบสนองอยางใดอยางหนึ่ง     

เชน การโฆษณาซ้ําแลวซ้ําซาก การจัดกิจกรรมลด แลก แจก แถม ฯลฯ 
  1.4 การรับรู (Perception) 
   การรับรูเปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัดระเบียบและตีความหมาย      

ขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพี่มีความหมาย หรืออาจหมายถงึกระบวนการของความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลที่ 

มีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง การรับรูเปนกระบวนการของบุคคลที่ขึ้นกับปจจัยภายใน (เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความ

ตองการ และอารมณ ฯลฯ) และปจจัยภายนอก คือ ส่ิงกระตุน (Stimulus) ซึ่งผานเขามากระทบความรูสึกจาก

ประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น การไดยิน การไดกล่ิน การไดรสชาติ และการไดรูสึก 
  

 เปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective Exposure)  

 ↓  

 ตั้งใจรับขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective Attention)  

 ↓  

 เขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective Comprehension)  

 ↓  

 เก็บรักษาขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective Retention)  

  ภาพประกอบ  4  ขั้นตอนการรับรู 
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1.5 ทัศนคติ (Attitude) 
   ทัศนคติเปนความโนมเอียงในการเรียนรูที่ตอบสนองตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่งในทางที่พึง

พอใจหรือไมพึงพอใจ หรือหมายถึง ความโนมเอียงในการเรียนรู ที่ตอบสนองในลักษณะความพอใจหรือไมพอใจ

ตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง การเกิดทัศนคติเกิดจากขอมูลที่แตละบุคคลไดรับมา (เกิดจากประสบการณที่เรียนรูเกี่ยวกับ    

สินคา) เกิดจากความรูสึกนึกคิดของบุคคลและเกิดจากความสัมพันธที่มีตอกลุมอางอิง 

   โครงสรางของการเกิดทัศนคติ ประกอบดวย 3 สวน คือ 

   1.5.1 สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) เปนสวนของความรู (Knowledge) 

การรับรู (Perception) และความเชื่อ (Beliefs) ที่ผูบริโภคมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งหรือความคิดใดความคิดหนึ่ง นักการ

ตลาดมักจะนําความรูเกี่ยวกับทัศนคติในสวนของความเขาใจ ไปใชมากในชั้นการแนะนําผลิตภัณฑใหม มักจะ

สรางใหเกิดความรูความเขาใจ เกิดการรับรูเกี่ยวกับตราสินคา 

   1.5.2 สวนของความรูสึก (Affective Component) เปนสวนที่แสดงอารมณ (Emotion) หรอื

ความรูสึก (Feeling) ในลักษณะความพอใจหรือไมพอใจที่มีตอความคิดหรือสินคาใดสินคาหนึ่ง 

   1.5.3 สวนของพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโนมในการที่จะมี         

พฤติกรรม ลักษณะใดลักษณะหนึ่ง เครื่องมือการตลาดที่เกี่ยวของโดยตรงในการทําใหกลุมเปาหมายแสดง     

พฤติกรรม คือ การสงเสริมการขายในรูปแบบตาง ๆ เชน แจกของตัวอยาง ลดราคา แลก แจก แถม ฯลฯ 
  1.6 แนวความคิดของตนเอง (Self – concept)  
   แนวความคิดของตนเอง หมายถึง ความคิดหรือความเขาใจที่เกิดขึ้นภายในของบุคคลหนึ่ง 

ประกอบดวย 

   1.6.1 แนวความคิดของตนเองที่แทจริง (Real Self) เปนภาพพจนซึ่งคนมองตนเองใน

ลักษณะตาง ๆ คือ สันดาน นิสัย ความเปนเจาของ ความสัมพันธกัน และลักษณะอยางอยางหนึ่ง 

   1.6.2 แนวความคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal Self Concept) เปนความนึกคิดที่บุคคล

ใฝฝนอยากใหตนเองเปนเชนนั้น พฤติกรรมของบุคคลจะทําใหสอดคลองกับแนวคิดของตนเองในอุดมคติ 

   1.6.3 แนวความคิดของตนเองที่คิดวาบคุคลอื่นมองตนเองที่แทจริง (Real Other Concept) 

เปนภาพพจนที่บุคคลเห็นวาบุคคลอื่นมองตนเองที่แทจริงวาเปนอยางไร 

   1.6.4 แนวความคิดของตนเองที่ตองการใหบุคคลอื่นคิดเกี่ยวกับตนเอง (Ideal Other 

Concept) เปนภาพพจนที่บุคคลตองการใหบุคคลอื่นคิดถึงเขาในแงใดแงหนึ่ง 
  1.7 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) 
   รูปแบบการดํารงชีวิตขึ้นอยูกับวัฒนธรรม และกลุมอาชีพของแตละบุคคล นักการตลาดเชื่อวา 

การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับการดํารงชีวิต ตวัอยางรูปแบบการดํารงชีวิตที่เกี่ยวของกับการบริโภค

สินคา คนที่ชอบเที่ยวกลางคืน ชอบการบริโภคอาหารนอกบาน หรือชอบดื่มเคร่ืองดื่มที่มีแอลกอฮอล สวนคนที่

สมถะจะบริโภคสินคาที่จําเปนอานหนังสือ ฯลฯ 
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 2. ปจจัยภายนอก (External Factor) หรือปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม (Social and 
cultural Factor) ประกอบดวย 
  2.1 วัฒนธรรม (Culture) 
   วัฒนธรรมเปนเครื่องผูกพันบุคคลในกลุมไวดวยกัน บุคคลจะเรียนรูวัฒนธรรมของเขาภายใต

กระบวนการทางสังคม วัฒนธรรมเปนส่ิงที่กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคลวัฒนธรรมแบงออกเปน 

   2.1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนส่ิงที่กําหนดความตองการซื้อและพฤติกรรมการซื้อ

ของบุคคล 

   2.1.2 วัฒนธรรมกลุมยอยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี (Subculture) วัฒนธรรมกลุมยอยมี

รากฐานมาจากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว พื้นที่ทางภูมิศาสตรที่แตกตางกัน วัฒนธรรมยอยแตละกลุมจะมี            

พฤติกรรมการซื้อ และการบริโภคสินคาแตกตางกัน และในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 
  2.2 ช้ันทางสังคม (Social Class) 
   การจัดลําดับบุคคลในสังคมออกเปนกลุม ที่มีลักษณะคลายคลึงกันจากระดับสูงไประดับต่ํา 

ส่ิงที่นํามาใชในการจัดชั้นของสังคม คือ อาชีพ ฐานะ รายได ตระกูลหรือชาติกําเนิด ตําแหนงหนาที่ 

บุคลิกลักษณะของบุคคล การศึกษาชั้นของสังคมจะเปนแนวทางในการแบงสวนตลาดและกําหนดตลาด

เปาหมาย กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ และศึกษาความตองการของตลาดเปาหมาย รวมทั้งจัดสวนประสมทาง

การตลาดใหเหมาะสมสนองความตองการไดถูกตอง 
  2.3 กลุมอางอิง (Influence Group) 
   เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยม

ของคนในกลุมบุคคลอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน 2 ระดับ คือ 

   2.3.1 กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน 

   2.3.2 กลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อรวมอาชีพ

และรวมสถาบันบุคคลตาง ๆ ในสังคม  

   กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานพฤติกรรมและการดําเนินชีวิต รวมทั้ง      

ทัศนคติ และแนวความคิดของบุคคล เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตาม และ

ยอมรับความคิดเห็นจากกลุมอิทธิพลตาง ๆ  
  2.4 ครอบครัว (Family)  
   บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล 

ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การเสนอขายสินคาอุปโภค บริโภคก็ตองคํานึงถึงลักษณะ

การบริโภคองครอบครัวคนไทย ซึ่งจะมีลักษณะแตกตางกัน 
  2.5 บทบาท และสถานะ (Roles and Status) 
   บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคกร และสถาบันตาง ๆ บุคคล

จะมีบทบาท สถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม 
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3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) หรือปจจัยดานประชากรศาสตร (Demographic 
Factor) และปจจัยสถานการณ (Situation Factor)  
  3.1 ปจจัยดานประชากรศาสตร (Demographic Factor) ประกอบดวย 

   3.1.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน 

   3.1.2 ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของ

บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว ในแตละขั้นตอนจะมีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของ

บุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรมการซื้อที่แตกตางกัน 

   3.1.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการ

สินคาและบริการที่แตกตางกัน เชน ขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาจําเปน ประธานกรรมการบริษัทและ

กรรมการจะซื้อเส้ือผาราคาสูง 

   3.1.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะ

กระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสทางเศรษฐกิจนี้ประกอบดวย รายได การออมสินทรัพย 

อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการใชจายเงิน 

   3.1.5 การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมีคุณภาพ

ดีกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา 
  3.2 ปจจัยดานสถานการณ (Situation) 
   เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับการใชผลิตภัณฑที่จะมีผลกระทบตอการรับรู ความพอใจ และ      

พฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย 3 รูปแบบ คือ 

   3.2.1 สถานการณการใช (Usage Situation) คือ สถานการณที่ผลิตภัณฑถูกใช 

   3.2.2 สถานการณการซื้อ (Purchase Situation) จะเกี่ยวของกับส่ิงแวดลอมที่ปฏิบัติใน

ชวงเวลาที่ซื้อ 

   3.2.3 สถานการณการติดตอส่ือสาร (Communication Situation) เปนสถานการณที่มีการ

เปดรับขาวสารเกิดขึ้น อันเปนสวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อและบริโภคตามมา 

 

5. กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 
 ในการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตอาหารทะเลแชเยือกแข็งของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร ทฤษฎีที่เกี่ยวของในเรื่องนี้ จะเปนทฤษฎีที่ศึกษาในเรื่องพฤติกรรมของผูบริโภคเกี่ยวกับ

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซื้อ โดยมองวาเปน “กระบวนการทางความนึกคิดและอารมณ”   

ซึ่งจะมีขั้นตอนตั้งแตกิจกรรมกอนการซื้อ กิจกรรมการซื้อ และกิจกรรมหลังการซื้อ โดยความสัมพันธระหวาง

ขั้นตอนเหลานี้ทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคและมีอิทธิพลตาง ๆ มากมายซึ่งเปนตนเหตุให

เกิดปฏิกิริยาที่ผูบริโภคไดกอขึ้นมา การมุงสูวัตถุประสงคอาจทําใหเกิดการรับตัวแปรตาง ๆ จากภายนอก ซึ่งอยู

ในส่ิงแวดลอมทางสังคมไดดี ส่ิงซึ่งผูบริโภคปฏิบัติตัวตอกระตุนทางสังคมเหลานี้เกี่ยวของกับกระบวนการ

เบื้องตน   ตาง ๆ ทางจิตวิทยาในสวนที่เกี่ยวของโดยเฉพาะกับตัวผูบริโภคเอง ส่ิงที่ปอนเขามาจากแหลงภาย

ภายนอก เมื่อรวมเขากับอิทธิพลตาง ๆ ภายในตัวของผูบริโภคอาจจะไมทําการซื้อก็ได ทั้งนี้ อาจจะมีเหตุผลอื่น ๆ 
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อีกหลายประการ เชน ระบบการตลาดมิไดใชทรัพยากรเพียงพอหรือมิไดใชอยางมีประสิทธิภาพเพื่อที่จะกระตุน

การซื้อขายใหเกิดความสัมฤทธิผล ดังนั้น การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจึงจําตองขึ้นอยูกับการทําความเขาตัว

แปรตาง ๆ ทางสังคม ตัวบุคคล และสถาบันที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค รูปแบบจําลองกระบวนการ

ตัดสินใจของผูบริโภค  

 
 การเล็งเหน็ปญหาหรือการตระหนักถงึความตองการ (Problem/Need Recognition)  
 เกิดจากผลของการที่ผูบริโภคไดเล็งเห็นหรือตระหนักถึงความแตกตาง เปนจํานวนมาก พอระหวางการ

รับรู (Perceived) ของสภาวะทีป่รารถนากับการนึกเห็นภาพพจนของสภาวะที่เปนจริง 

 

 สภาวะที่ปรารถนา (The Desired State) ในสถานการณใดสถานการณหนึ่ง สภาวะที่ปรารถนาอาจ

เกิดจากหรือเกี่ยวพันกับตัวแปรหลายตัว ถาจะดูจากคําจํากัดความแลวอยางนอยส่ิงจูงใจก็เปนส่ิงหนึ่งที่เห็น

รากฐานของสภาวะที่ปรารถนา โดยปกติแลวผูบริโภคมีทางเลือกหลายทางที่จะมาตอบสนองความตองการของ

คุณสมบัติตาง ๆ เกี่ยวกบับุคลิกภาพ ปจจัย คานิยม และเกณฑในการประเมินคา ก็อาจจะกระทบกระเทือนตอ

สภาวะที่ปรารถนาไดดวย ส่ิงอื่น ๆ ก็อาจจะสงอิทธิพลในทํานองเดียวกันนี้มากระทบสภาวะที่ปรารถนาได เชน 

คุณสมบัติตาง ๆ ในการปฏิบัติงานของผลิตภัณฑหรือบริการที่ใชอยูใน ปจจุบันเพื่อแกปญหาที่เกิดขึ้นกับตัว        

ผูบริโภคทรัพยากรตาง ๆ ทางการเงิน รวมทั้งรายได ทรัพยสิน การรับความพยายามตาง ๆ ทางการตลาด เชน 

โฆษณา การตั้งแสดง ณ จุดขายและพนักงานขายอาจจะกระทบตอสภาวะที่ปรารถนาได 

 สภาวะที่เปนจริง (The Actual State) ผูบริโภคนึกเห็นภาพพจนของสภาวะดังกลาว ซึ่งอาจจะเกี่ยวของ

กับตัวแปรหลายตัวที่มีการปฏิบัติตอกันอยูในลักษณะสลับซับซอนมาก เมื่อส่ิงจูงใจตาง ๆ บุคลิกภาพ ปจจัย      

คานิยม เกณฑในการประเมินคา และอิทธิพลอื่น ๆ จากครอบครัว กลุมอางอิง ชั้นทางสังคม วัฒนธรรม อาจมี

อิทธิพลบางในระดับใดระดับหนึ่งตอสภาวะที่เปนจริง สภาวะที่เปนจริงอาจจะเปนผลมาจากฐานะทางการเงิน

ดั้งเดิม หรือการรับอิทธิพลทางการตลาดมากอนก็ได ในสถานการณอื่น ๆ ลักษณะตาง ๆ ของพฤติกรรมการ

จับจายของ เชน ความถี่ในการไปจายและจํานวนเวลาและเงินโดยเฉลี่ยของการซื้อของแตละครั้งอาจจะ

กระทบกระเทือนตอสภาวะที่เปนจริง 

 ผลของการเล็งเห็นปญหาหรอืการตระหนักถึงความตองการจะแสดงออกไดเปน 2 ประเภทใหญ ๆ คือ 

ผลประเภทแรก คือ หยุดไวกอน (Hold) ผลที่เกิดขึ้นทั้งนี้เพราะผูบริโภคมิไดนึกเห็นภาพพจนของความแตกตาง

ระหวางสภาวะที่ปรารถนากับสภาวะที่เปนจริงในจํานวนมากพอ ถึงแมวาความแตกตางดังกลาวจะมีจํานวนมาก

พอในการนึกเห็นภาพพจนของผูบริโภคก็ตาม ผลก็ยังอาจจะออกมาในรูปหยุดไวกอน เนื่องจากการขาด

ทรัพยากรการเงิน เวลา พลังงานทางกายและ/หรือทางเลือกตาง ๆ ที่เหมาะสมเปนอุปสรรคตอพฤติกรรมการ

แกปญหาที่จะมีในเวลาตอไป ผลประเภทที่สองก็คือ ปญหาที่ไดรับการนึกเห็นภาพพจนแลวและกระบวนการ

ตัดสินใจจะดําเนินตอไปยังขั้นตอนตาง ๆ คือ การเสาะแสวงหาขาวสารจากภายใน (Internal Search) และการ

ประเมินผลทางเลือก และ/หรือกระบวนการซื้อ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับประเภทของการตัดสินใจวาเปนแบบที่ผูบริโภคเคย

ชินหรือแบบสมบูรณ 
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    การเล็งเห็นปญหาหรือ

การ 

    

    ตระหนักถึงความตองการ    อิทธิพลจากสิ่งแวดลอม 

 การแสวงหาขาวสาร        -  วัฒนธรรม 

 ภายใน        -  ชั้นทางสังคม 

    การแสวงหาขาวสาร    -  อิทธิพลจากบุคคล 

    แหลงสวนบุคคล, แหลงขาวธุรกิจ,    -  ครอบครัว 

    แหลงสาธารณะ,     -  สถานการณ 

    ประสบการณความทรงจํา     

 การแสวงหาขาวสาร         

 ภายนอก        ความแตกตางของบุคคล 

       -  ทัศนคติ 

       -  บุคลิกภาพ 

       -  รูปแบบการใชชวีิต 

    

การประเมินคา 

ทางเลือกกอนซือ้ 

   -  ประชากรศาสตร 

         -  ความรู 

         -  คานิยม 

          

          

  ไมพอใจ  พอใจ   

         

    ซื้อ / เลือกใช   

ภาพประกอบ  5  แสดงแบบจําลอง กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล. (2539) พฤติกรรมผูบริโภค : 64 

 

 ผลของการเล็งเห็นปญหาทั้งสองประเภทนี้จะถูกเก็บไวในความทรงจําในองคประกอบ สวนที่เก็บ

ขาวสารและประสบการณในหนวยควบคุมกลาง กระบวนการตาง ๆ ในการนึกเห็นภาพพจนบางกระบวนการจะ

ถูกเรียนรู แตบางกระบวนการก็มิไดถูกเก็บไวในความทรงจํา ในสถานการณดังกลาวขางบนถาเปนเรื่องที่

เกี่ยวของกับความตองการทางสรีระ เชน ความหิว หรือความกระหายละก็ การเล็งเห็นปญหาจะกลายเปนส่ิงที่

เปนไปไดโดยอัตโนมัติ 
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 การเสาะแสวงหาขาวสาร (Information Search) หมายถึง ความตั้งใจที่จะเก็บรวบรวมและสะสม

ขาวสารที่เกี่ยวของในการแกปญหาใหกับความตองการ ความจําเปนหรือความปรารถนาที่ผูบริโภคนึกเห็น     

ภาพพจนได การเสาะแสวงหาเปนปฏิกิริยากอนการซื้อซึ่งเริ่มตนเกิดขึ้นมากอนที่ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใหความ

สนใจจะถูกซื้อไป การเสาะแสวงหาอาจจะกระทําภายในและภายนอกความนึกคิดของผูบริโภค 

 การเสาะแสวงหาภายในความนึกคิด (Internal Search) เปนการใชความนึกคิดทบทวนสิ่งที่บุคคล

มีประสบการณ หรือเคยเปดรับและเรียนรูมากอนและไดจดจําไว 

 การเสาะแสวงหาภายนอก (External Search) เปนปฏิกิริยาที่เกี่ยวของกับการแสวงหาขาวสารจาก

แหลงภายนอกของบุคคลที่ใชกระบวนการเสาะแสวงหาขาวสาร 

 แหลงขาวสาร แหลงขาวสารที่ผูบริโภคใชหาขาวสารเพื่อการตัดสินใจมีมากมายหลายแหลงซึ่งพอจะ

สรุปรวมใหเห็นไดดังนี้ 

 1. แหลงสวนบุคคล (Personal Source) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน และคนคุนเคย 

 2. แหลงขาวธุรกิจ (Commercial Source) ไดแก โฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจําหนาย หีบหอ และ

การตั้งแสดงสินคา 

 3. แหลงสาธารณะ (Public Source) ไดแก ส่ือมวลชน องคการที่ทําการประเมินคาเพื่อผูบริโภค 

 4. แหลงประสบการณ (Experience Source) ไดแก การจับถือ การตรวจสอบ และการลองใชสินคา 

 5. ความทรงจํา (Memory) ไดแก เสาะแสวงหาขาวสารในอดีต ประสบการณ และการเรียนรูแบบ

ทุมเทความพยายามนอย 

   
 การประเมินคาทางเลือกกอนการซื้อ (Pre – Purchase Alternative Evaluation) 
 การที่ผูบริโภคใหความสําคัญตอลักษณะของผลิตภัณฑ ในการประเมินทางเลือกทําใหเกิดการกระทบ

ตอส่ิงเสนอขายในรูปผลิตภัณฑและตลาดสวนที่บริษัทมุงทําการตลาดอยู การประเมินทางเลือกกอนการซื้อ 

หมายความรวมถึง การเปนกระบวนการที่ทางเลือกไดรับการประเมิน และเลือกสรรใหตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภค ขั้นตอนนี้มิไดเปนขั้นตอน “เดี่ยว” ที่แยกจากขั้นตอนอื่นโดยเด็ดขาด ความจริงขั้นตอนเสาะแสวงหา

ขาวสารกับขั้นตอนนี้ผูกพันซึ่งกันและกันในระหวางที่มีการตัดสินใจ เชน การไดขาวสารมาจากสิ่งแวดลอมจะ

นําไปสูการประเมิน (เชน ราคาสูงเกินไป) ซึ่งตอไปการเสาะแสวงหาขาวสารตาง ๆ เพิ่มเติมก็จะตามมา  

 ความสลับซับซอนของขั้นตอนนี้แตกตางกันไปตามกระบวนการที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจอุปโภค

บริโภค ถาการตัดสินใจเปนแบบที่เปนนิสัย ขั้นตอนตัดสินใจนี้ก็จะงายเพราะผูบริโภคเพียงแตตั้งใจจะซื้อสินคาซ้ํา

เหมือนครั้งกอน ๆ ในทํานองเดียวกัน ผูบริโภคที่ขาดความรูที่ตองมีในกรณีนี้ขั้นตอนนี้ประกอบดวยกฎตัดสินใจ 

(Decision Rule) ที่งาย “ซื้อส่ิงที่ผูเชี่ยวชาญแนะนํา” แตแบบกรณีการประเมินทางเลือกก็สลับซับซอน เชน ใน

การซื้อสินคาคงทนถาวร การประเมินทางเลือกกอนการซื้อแสดงใหเห็นไดดังรูป 
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องคประกอบของกระบวนการประเมินทางเลือกกอนซื้อ 

     

 กําหนดเกณฑในการประเมิน  กําหนดการเลือกทางเลือก  

        

        

        

  ประเมินการปฏิบัติการ 

ของทางเลือกตาง ๆ  

  

      

  นํากฎเกณฑที่ตัดสินใจมาใช   

     

ภาพประกอบ  6  แสดงองคประกอบของกระบวนการประเมินทางเลือกกอนซื้อ 

ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล.(2539)  พฤติกรรมผูบริโภค : 66  

 

 การตัดสินใจจะตองกระทําการเลือกทางวาจะพิจารณาทางเลือกใดกอน และแลวจึงพิจารณากําหนด

เกณฑในการประเมินตามมา แลวจึงพิจารณาความสามารถในการปฏิบัติพรอมกันไปกับเกณฑในการประเมิน 

การปฏิบัติเชนนี้เปนการตัดสินใจคัดเลือกทางเลือกดวย 

  
 เกณฑในการเลือกหรือประเมิน (Evaluation or Choice Criteria) 
 เกณฑที่ใชในการประเมินคาไมเหมือนกันทุกสินคา และเมื่อเวลาผานไปเกณฑที่ใชในการประเมินคาก

อาจเปลี่ยนแปลงไปดวย ผูบริโภคแตละคนจะใชเกณฑในการประเมินผลเพื่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคา

หลากหลายกันออกไป แตละเกณฑก็มีความสําคัญไมเทากัน เกณฑบางเกณฑที่สําคัญที่สุดและเปนตัวกําหนด 

(Determinant) ในการซื้อของผูบริโภค ตัวกําหนดกฎเกณฑในการประเมิน (Determinations of Evaluation 

Criteria) ไดแก 

 Product Determinants ลักษณะของการสินคา มีผลกระทบตอการเสาะแสวงหาขาวสาร เชน ถา

ผูบริโภคเชื่อวาทุกยี่หอของสินคาชนิดหนึ่งมีลักษณะเหมือนกัน ก็ไมมีความจําเปนที่จะตองทําการคนหาขอมูล

ขาวสารอีก ลักษณะอื่น ๆ ของสินคาไดแก ราคา ความคงทนของสินคา ถาเปนลักษณะงานบริการผูบริโภคก็จะ

เสาะแสวงหาขาวสารมากกวาสินคาเนื่องจากมีความเสี่ยงมากกวา 

 Retail Determinants สภาพแวดลอมของรานคาปลีกมีผลตอการเสาะแสวงหา เชน ระยะทางที่จะไป

ถึง ยิ่งหางจากผูบริโภคมากก็จะมีคนเขารานนอย 
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Consumer Determinants ลักษณะของผูบริโภคมีผลตอการเสาะแสวงหา ไดแก 

 - ความรู ยิ่งผูบริโภคมีความรูมากเทาไร ก็ไมจําเปนที่จะตองเสาะแสวงหาขาวสารจากภายนอก 

หรือมองอีกแงหนึ่ง ความรูความสามารถเพิ่มการเสาะแสวงหาขาวสาร เมื่อผูบริโภคมีความมั่นใจใน

ความสามารถพิจารณาสินคา เขายิ่งตองการขอมูลขาวสารเพิ่มขึ้น 

 - Involvement การเสาะแสวงหาขาวสารขึ้นอยูกับระดับความยุงยาก ผูบริโภคกับสินคาและ

กระบวนการตัดสินใจ ความยุงยากของตัวสินคาจะกอใหเกิดความสนใจในตัวสินคา กอใหเกิดอิทธิพลใน

ทางบวกตอการเสาะแสวงหาขาวสาร 

 - Believes and Attitudes พฤติกรรมในการเสาะแสวงหาขาวสารจะเหมือนกับพฤติกรรมการซื้อ

ของผูบริโภคขึ้นอยูกับความเชื่อและทัศนคติของผูบริโภค 

  ผูบริโภคหลายคนมีความรูสึกเบื่อกับการออกไปจับจายซื้อของขางนอก ในขณะที่มีอีกหลายคนที่

เกิดมาเพื่อ Shopping  

  Perception ถึงเรื่องตนทุนกับกําไรของการแสวงหาขาวสาร มีบทบาทสําคัญในการเสาะแสวงหา

ขอมูลขาวสาร เมื่อรูวาจะไดกําไรเพิ่มขึ้น ในขณะที่ราคาของสินคาจะลดลง 

 - Demographic Characteristic งานวิจัยที่ผานมา แสดงใหเห็นถึงความสัมพันธระหวางการเสาะ

แสวงหาขอมูลขาวสารกับลักษณะของประชากร เชน อายุมักแปรผกผันกับการเสาะแสวงหา ผูสูงอายุมักมี 

Brand Loyalty มากกวาผูที่มีอายุนอย ผูมีรายไดมากจะแสวงหาขอมูลขาวสารนอยกวาผูมีรายไดนอย ยิ่ง          

ผูบริโภคมีการศึกษามาก การเสาะแสวงหาก็จะมาก กลุมคนพวกนี้จะมีความมั่นใจในการเสาะแสวงหาอยางมี

ประสิทธิภาพ ทําใหเพิ่มพฤติกรรมการเสาะแสวงหา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  37 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ  7  แสดงโมเดลพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาของ Wilkie และ Dickson 

ที่มา : James F. Angle, Roger D. Blackwell and Pual W. Miniard. (1995) Consumer Behavior : 320 
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การตัดสินใจ  
 มีผูใหความหมายของการตัดสินใจไว ดังนี้ 

 รศ. ศิริวรรณ  เสรีรัตน (องคการและการจัดการ ฉบับสมบูรณ 2542 : 230 – 231) ไดใหความหมายของ

การตัดสินใจวา การตัดสินใจ (Decision Making) เปนการกําหนดปญหา และโอกาส การเสนอทางเลือก การ

ตัดสินใจเลือก และการปฏิบัติการผลลัพธนั้น หรือหมายถึงกระบวนการสราง การประเมินทางเลือก และการ

ตัดสินใจเลือกจากทางเลือกเหลานั้น ฉะนั้น การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกระหวางทางเลือกซึ่งคาดหวังวาจะ

นําไปสูผลลัพธที่พึงพอใจจากปญหาใดปญหาหนึ่ง 

 รศ. สรอยตระกูล (ติวยานนท) อรรถมานะ (พฤติกรรมองคการ ทฤษฎีและการประยุกต 2542 : 361) ได

ใหความหมายของการตัดสินใจวา การตัดสินใจ ก็คือ การเลือกระหวางทางเลือกที่เปนไปไดทั้งหลาย ทั้งนี้เพื่อให

บรรลุผลสําเร็จตามเปาหมายที่ไดกําหนดไว  

 เชสเตอร บารนารด (Chester Barnard, The Function of the Executive Cambridge, Mass. : 

Harvard University 1938 : 14) กลาววา กระบวนการตัดสินใจ เปนเทคนิคในการทําใหทางเลือกที่มีอยูมากมาย

นั้น ใหเหลือนอยลง ดังนั้น ในการดําเนินการใด ๆ ส่ิงที่ไมสามารถจะหลีกหนีได ก็คือ การตองตัดสินใจเลือกเอา

ทางที่เหมาะสมหรือพอใจที่สุดนั่นเอง 

 

6. งานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 
 ศูนยการบรรจุหีบหอไทย สถาบันวิจัยวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงประเทศไทย เปนสถาบัน

ของรัฐฯ ที่ดําเนินการจัดตั้งขึ้นเพื่อประโยชนในการปรับปรุงและรักษาคุณภาพของสินคา เพื่อลดความสูญเสีย 

และเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดจําหนาย ตลอดตนยกระดับมาตรฐานการหีบหอ เพื่อตอบสนองความตองการ

ของภาครัฐบาลและเอกชน งานวิจัยและบริการ มีอาทิเชน ใหบริการหีบหออยางครบวงจร วิเคราะหและ

ตรวจสอบคุณภาพวัสดุและบรรจุภัณฑหนวยงานประสานระหวางผูผลิตและผูบริโภค และจัดทําขอมูลเอกสาร

ทางวิชาการ ขอมูลสารสนเทศการบรรจุภัณฑ คูมือการหีบหอ เปนตน การบรรจุภัณฑที่ไดมาตรฐาน จะสามารถ

ชวยปกปองสินคาระหวางการขนสงและการตลาดจนถึงมือผูบริโภคในสภาพที่ดีอยางปลอดภัย ยิ่งกวานั้น      

บรรจุภัณฑที่สวยงามพรอมขอมูลรายละเอียดของสินคา จะสรางภาพลักษณที่ดี อันจะเปนปจจัยสําคัญในการ

จําหนายสินคาทั้งภายในและประเทศและกิจกรรมการสงออก 

 

 วิวรรธน  วรรธนัจฉริยา (2540 : บทคัดยอ) ไดศึกษา “วิจัยเรื่องภาวะอุตสาหกรรมอาหารทะเลแชแข็งใน

ตลาดบริโภคและการสงออกของไทย” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงภาวะปจจัยการบริโภคอาหารทะเลของตลาด

ผูบริโภคและการสงออกของไทย เปนการศึกษาเชิงคุณภาพไทย โดยใชขอมูลทุติยภูมิจากหนวยงานของรัฐ 

ส่ิงพิมพและงานวิจัยอื่นที่เกี่ยวของ โดยมีการเลือกใชขอมูลของบริษัทอุตสาหกรรมผลิตอาหารทะเลแชแข็งใน

ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย และมีรายไดมากกวารอยละ 50 จากการผลิตอาหารทะเลแชแข็ง เพื่อสงไป

จําหนายยังตางประเทศ จํานวน 9 บริษัท จากการศึกษาพบวา อุตสาหกรรมอาหารทะเลแชแข็งของไทยกําลัง

ประสบภาวะถดถอย ปริมาณและมูลคาการบริโภคและการสงออกเริ่มลดลงตั้งแตป พ.ศ. 2539 เปนตนมา สงผล

ใหผลประกอบการของบริษัทในอุตสาหกรรมประเภทนี้เริ่มตกต่ําลง โดยสรุปปญหาภาวะการณดังกลาว เกิดขึ้น
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เนื่องจากปญหาหลัก กลาวคือ การขาดแคลนวัตถุดิบ เนื่องจากปญหาโรคระบาดและความเสื่อมโทรมของ

สภาพแวดลอมสัตวทะเลที่ใชเปนวัตถุดิบมีราคาแพง ปญหาขาดแคลนแรงงานและอัตราคาจางที่เพิ่มสูงขึ้น 

ปญหาดานสาธารณูปโภค และกฎระเบียบภายในประเทศที่เปนปญหาอุปสรรค ทําใหตนทุนการผลิตสูงขึ้น และ

สงผลใหความสามารถในการทําตลาดและการแขงขันในอุตสาหกรรมนี้ลดลง และปญหาคูแขงทางการคา ซึ่งมี

ความไดเปรียบในดานตนทุนและการผลิต งานวิจัยดังกลาวฯ ไดสรุปแนวทางแกไขปญหาที่สําคัญ คือ 1) 

พยายามรักษาสภาพแวดลอม พัฒนาและเรียนรูเทคโนโลยีการผลิตดานตาง ๆ เพิ่มมากขึ้น 2) ลดตนทุน แรงงาน 

โดยใชเครื่องจักรผลิตแทนมากขึ้น 3) พัฒนาจิตสํานึกและทักษะในการทํางานของแรงงาน 4) รัฐสนับสนุน

ทางดานสาธารณูปโภคที่จําเปนตอภาคการผลิต 5) พัฒนาคุณภาพสินคาใหเหนือกวาคูคาใหมากขึ้น 

อุตสาหกรรมอาหารทะเลแชแข็งนี้ดูเหมือนมีแนวโนมไมสดใสนัก จึงตองเรงระดมการบริโภคภายในประเทศใหสูง

มากยิ่งขึ้น เนื่องจากสินคาขั้นปฐมไมสามารถที่จะแขงขันกับประเทศคูแขงในดานตนทุนตอไปได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนนิการวิจัย 

 
 ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอนดังนี้ 

1. การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 

2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 

 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 
 ประชากร 
 ประชากรที่ทําการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ไดแก ผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 การเลือกกลุมตัวอยาง 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคนควาครั้งนี้ ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ผูวิจัยจึงใชวิธีการ

กําหนดขนาดตัวอยางดังนี้ จากสูตร (กัลยา  วานิชยบัญชา  2542 : 74) 

 

    n  = Z2 P (1 – P) 

           E2 

 กําหนดให n  = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

    Z  = ระดับความเชื่อม่ัน 

    P  = สัดสวนของประชากรที่ผูวิจัยกระทําการสุม 

    E  = คาความผิดพลาดสูงสุดที่ยอมใหเกิดขึ้นได 

 

 ในที่นี้  ใชระดับความเชื่อม่ัน 0.95 จะไดคา  Z0.975  =  1.96   

   คาความผิดพลาดสูงสุดที่จะเกิดขึ้นได  E       =   0.05 

 เมื่อไมทราบคาสัดสวนของประชากรที่จะสุม (P) ไดใชคา P สูงสุดที่ 0.5 

  ขนาดตัวอยาง  n =  (1.96)2 (0.5)2 

              (0.05)2 

       ∴  n =  (19.6)2 =  384.16  ตัวอยาง 

       =  385  ตัวอยาง 

  ดังนั้น ตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้     = 385 ตัวอยาง 

  ไดสํารองขอมูล 5% ผูวิจัยจึงสุมตัวอยางจํานวนเปน 400  ตัวอยาง 
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 กลุมตัวอยางที่ใชวิจัยครั้งนี้ เปนกลุมประชากรตัวอยางที่เขาไปใชบริการและซื้อสินคาภายในหาง    Big 

C ใชวิธีการสุมอยางงาย (Simple random sampling) โดยการจับฉลากเลือกขึ้นมา 8 สาขา จากทั้งหมด  13 

สาขาๆ ละ 50 คน ดังนี้ 

  1.  Big C  สาขา วงศสวาง  จํานวน 50  คน 

  2.  Big C  สาขา สุขสวัสดิ์  จํานวน  50  คน 

  3.  Big C  สาขา  พระราม 2  จํานวน 50  คน 

  4.  Big C  สาขา ดอนเมือง  จํานวน 50  คน 

  5.  Big C  สาขา รังสิต   จํานวน  50  คน 

  6.  Big C  สาขา แฟชั่นไอซแลนด  จํานวน 50  คน 

  7.  Big C  สาขา ราชดําริ  จํานวน  50  คน 

  8.  Big C  สาขา ราษฎรบูรณะ  จํานวน 50  คน 

 โดยใชแบบสอบถามกับผูบริโภคที่หาง Big C ตามสาขาตางๆ ดวยวิธีการสุมแบบสะดวก 

(Convenience sampling) 
 

2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย ขอมูลแบบสอบถาม (Questionnaires) แบงเปน 3 ตอน กลาวคือ 

 ตอนที่ 1 ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได ระดับการศึกษาและ

จํานวนสมาชิกภายในครอบครัว โดยเปนแบบสอบถามที่คําถามมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice 

Questions) 

 ตอนที่ 2 ขอมูลปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ และการสงเสริมการตลาดของอาหารทะเลแช

เยือกแข็ง เพื่อใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความรูสึกนึกคิดตามเหตุผลที่ระบุไว โดยจําแนกออกเปนคําถามปลาย

ปด (Closed end) ออกเปนระดับความคิดเห็นตั้งแต ระดับเห็นดวยอยางยิ่งจนถึงไมเห็นดวยอยางยิ่ง ตาม

มาตรฐานของ Likert Scale มีทั้งหมด 5 ระดับ ดังนี้ 

 มากที่สุด   5  คะแนน   

 มาก     4  คะแนน   

 ปานกลาง   3  คะแนน   

 นอย     2  คะแนน   

 นอยที่สุด   1  คะแนน   

 ตอนที่ 3  สอบถามถึงเหตุผลการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง เพื่อใหผูตอบแบบสอบถามแสดง

ความนึกคิด โดยจัดเปนคําถามปลายปด (Closed end) เปนมาตรฐานของ Likert Scale มีทั้งหมด 5 ระดับ ดังนี้ 

 มากที่สุด   5  คะแนน   

 มาก     4  คะแนน   

 ปานกลาง   3  คะแนน   

 นอย     2  คะแนน   
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 นอยที่สุด   1  คะแนน   

 

 ตอนที่ 4 เปนขั้นตอนขอเสนอแนะ ที่ผูตอบแบบสอบถามสามารถชี้และระบุไดอยางอิสระตามตองการ 

จัดเปนคําถามปลายเปด (Open end) 

 
 ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือ 
 1. การสรางเครื่องมือ 

  1.1 ศึกษาขอมูลเบื้องตน ฐานขอมูลประกอบที่เกี่ยวของ กระบวนการตัดสินใจ ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร แลวปจจัยทางดานบรรจุภัณฑ และงานวิจัยตาง ๆ ที่สามารถนํากลับมาใชเปนแนวทางการ

จัดทําแบบสอบถาม 

  1.2 จัดทําแบบสอบถาม ที่สามารถใหตัวอยางประชากร กลุมตัวอยาง ตอบแบบสอบถามไดงาย 

กวางขวางและไมติดขัดดานปญหา แบงออกเปน 

   ตอนที่ 1 แบบสอบถามลักษณะดานประชากรศาสตรและขอมูลสวนตัว 

   ตอนที่ 2 แบบสอบถามหาปจจัยดานผลิตภัณฑ  การบรรจุภัณฑ  และการสงเสริม         

การตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ มีลักษณะเปนคําถามปลายปด (Closed 

end) 

   ตอนที่ 3 แบบสอบถามถึงการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง มีลักษณะเปนคําถาม

ปลายปด (Closed end) 

   ตอนที่ 4 แบบสอบถามปลายเปด (Open end) เพื่อเปนขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและ

ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม 

  1.3 นําเสนอแบบสอบถามตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพื่อขอรับคําแนะนํา เพื่อนําผลไปใช

ปรับปรุงแบบสอบถาม ใหสามารถใชเปนขอมูลในขั้นตอนการวิเคราะหไดอยางถูกตอง 

  1.4 ผูวิจัยนําหนังสือรับรองจากบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพื่อขอความ

รวมมือในการเก็บรวบรวมขอมูลถึงหนวยงานที่เปนพื้นที่เปาหมาย 

  1.5 นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try out) กับผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จํานวน 60 ราย เพื่อนําผลไปวิเคราะหหาคาจําแนกตัวอยาง โดยใชวิธีของสถิติสหสัมพันธของเพียรสัน และหาคา

ความเชื่อม่ันของแบบสอบถามโดยใชวิธีสัมประสิทธิ์ ∝ - Coefficient ของ Cronbach (พวงรัตน ทวีรัตน. 2538 : 

125 – 126) 

  1.6 ดําเนินการเก็บขอมูล โดยแบงผูชวยวิจัยเปน 4 กลุม ๆ ละ 2 คน ใชเวลาในการเก็บรวบรวม

ขอมูล 4 สัปดาห เปน 2 คาบเวลา โดยมีการประชุมศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการเก็บรวบรวมขอมูลกอนปฏิบัติงาน

ภาคสนามเพื่อเก็บขอมูล รวบรวมขอมูลแบบสอบถามตามที่วางแผนไว จํานวน 400 ตัวอยาง 
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3. การเก็บรวบรวมขอมูล  
 ผูวิจัยไดกําหนดวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 

 1. การประมวลผลขอมูล 

  ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดจากการเก็บขอมูลมาจัดกระทําดังนี้ 

  1.1 การตรวจสอบความสมบูรณของขอมูล (Checking) ผูวิจัยตรวจความสมบูรณของขอมูลจาก

แบบสอบถามโดยแปลคําตอบการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารทะเลแชเยือกแข็ง แปลงเปนคาน้ําหนัก 5-4-3-2 

และ 1 สําหรับขอคําถามเชิงบวก 1-2-3-4 และ 5 สําหรับขอคําถามเชิงลบ 

  1.2 การลงรหัส (Coding) นําคําตอบจากการสัมภาษณที่ไดตรวจสอบความถูกตองแลวมาลงรหัส

ตามที่ไดกําหนดไวในคูมือลงรหัส เพื่อเตรียมบันทึกรหัสดังกลาวฯ ลงในเครื่องคอมพิวเตอร 

  1.3 การบันทึกและตรวจสอบความถูกตองของขอมูล (Editing) นําขอมูลที่บันทึกในตารางลงรหัส

มาตรวจสอบความถูกตองของรหัสขอมูลตามคูมือลงรหัสอีกครั้งหนึ่ง แลวจึงบันทึกลงในวินโดวส SPSS, Data 

Editor กับเครื่องคอมพิวเตอร 
 2. วิธีการวิเคราะหขอมูล 
  ผูวิจัยกระทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร (Statistic 

Package for Social Science for Windows : SPSS Base Version 9.0) โดยใชคาสถิติใชทดสอบสมมติฐาน

เพื่อการวิเคราะหขอมูลที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 

4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 1. นําแบบสอบถามที่ไดรับคําตอบแลว มาดําเนินการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปการ

วิจัยทางสังคมศาสตร เพื่อ SPSS/PC 

 2. ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามคือ เพศ อายุ อาชีพ รายได ระดับการศึกษา จํานวนสมาชิก

ในครอบครัว เปนรอยละ  และคาเบี่ยงเบนแบบมาตรฐาน 

 3. ขอมูลปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑและการสงเสริมการตลาด รวมทั้งการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งไดกําหนดการใหคะแนนคําตอบของแบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็น ใชมาตราสวน 

ดังนี้ 

  มากที่สุด   5 คะแนน 

  มาก    4 คะแนน 

  ปานกลาง  3 คะแนน 

  นอย    2 คะแนน 

  นอยที่สุด   1 คะแนน 

  เกณฑการประเมินผล โดยใชเกณฑประเมิน จากสูตรตอไปนี้ ดังตอไปนี้ (วิเชียร  เกตุสิงห.  2538 :      

8 - 11) 
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  เกณฑในการประเมินผล แบบสอบถามระดับความคิดเห็นผูบริโภคมีตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง มีดังนี้ 

  คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ความคิดเห็นที่มีตอการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด 

  คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ความคิดเห็นที่มีตอการตัดสินใจซื้อในระดับมาก 

  คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ความคิดเห็นที่มีตอการตัดสินใจซื้อในระดับปานกลาง 

  คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ความคิดเห็นที่มีตอการตัดสินใจซื้อในระดับนอย 

  คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ความคิดเห็นที่มีตอการตัดสินใจซื้อในระดับนอยที่สุด 

 4. เปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ย 2 กลุม ใชคาสถิติ คือ t-test โดยใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 

1 ของปจจัยดานเพศของผูตอบแบบสอบถามคือ เพศที่แตกตางกัน ทําใหการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน 

 5. เปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยมากกวา 2 กลุม ใชคําสถิติ คือ การวิเคราะหความ        

แปรปรวนทางเดียว (One – way analysis of Varience) โดยใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 ถึงขอ 6 ของปจจัย

ทางดานอายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ที่แตกตางกันทําใหการตัดสินใจซื้อ

แตกตางกัน 

 6. เปรียบเทียบความสัมพันธระหวางตัวแปรตน และตัวแปรตาม ใชคาสถิติคือ คาสหพันธอยางงาย

ของเพียรสัน (Pearson product moment correction coefficient) โดยใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 7 ขึ้นไป 
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สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เปนสถิติพื้นฐานใชสําหรับวิเคราะหบรรยายขอมูล

สวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยไดใชคาสถิติดังนี้ 

  1.1 การแจกแจงความถี่ (Frequency) 

  1.2 คารอยละ (Percentage) 

  1.3 คามัชฌิมเลขคณิต หรือคาเฉลี่ย (Arithmetic Mean) (ชูศรี  วงศรัตนะ 2544 : 35) 
 

    ใชสูตร  X   =    
N

X∑
 

 

   เมื่อ  X   แทนคา  คาคะแนนเฉลี่ย 

     ∑X  แทนคา  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

     N  แทนคา ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

  1.4 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (ชูศรี  วงศรัตน, 2541 : 65) 

 

    ใชสูตร  S  = 
)1N(N

2)X(2XN

−

∑−∑
 

   S  แทนคา คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนองกลุมตัวอยาง 

   (∑X)2 แทนคา  ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 

   ∑X2 แทนคา ผลรวมของคะแนนกําลังสอง 

   N  แทนคา ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
 2. สถิติที่ใชหาคุณภาพของแบบสอบถาม 

  2.1  หาคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยวิธีสัมประสิทธิ์แอลฟา (α - Coefficient) ของ  

ครอนบัค (Cronbach) (พวงรัตน   ทวีรัตน.  2538 : 125 – 126) 

       α  = ⎟
⎟
⎠

⎞
⎜
⎜
⎝

⎛ ∑

− 2
t

2
i

s

s
 - 1

1n

n
 

   

  เมื่อ  α  แทนคา คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามทั้งฉบับ 

    n  แทนคา จํานวนขอของแบบสอบถาม 

    ∑st
2 แทนคา ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ 

    s t
2 แทนคา คาความแปรปรวนของคะแนนแบบสอบถามทั้งฉบับ 
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  2.2 คาสถิติในการทดสอบสมมติฐาน เปนคาสถิติที่นํามาใชทดสอบสมมติฐานเพื่อแสดง

ลักษณะประชากร หรือลักษณะความสัมพันธระหวางปจจัยตัวแปรตาง ๆ ผูวิจัยไดใชคาสถิติดังนี้ 

   2.2.1 การทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของขอมูลสองกลุม ใช t-test ณ ระดับ

ความเชื่อม่ันทางสถิติรอยละ 95 (ชูศรี วงศรัตนะ, 2534 : 178) 

 

        t = 

2

2
2

1

2
1

21

n

s

n

s

XX

+

−
 

 

   เมื่อ  t แทนคา คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 

     X 1 แทนคา เฉล่ียของกลุมตัวอยางที่ 1 

     X 2 แทนคา เฉล่ียของกลุมตัวอยางที่ 2 

     s1
2 แทนคา ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 

     s2
2 แทนคา ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 

     n1 แทนคา ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 

     n2 แทนคา ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 

 

   2.2.2 ในการทดสอบความแตกตางระหวางคาคะแนนเฉลี่ยของขอมูลมากกวาสองกลุมใช

วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One – way Analysis of Variance) และทดสอบลักษณะทาง

ประชากรศาสตร (ยกเวนเพศ) โดยใชสูตรดังนี้ (ชูศรี  วงศรัตนะ. 2534 : 249) 

 

        F = 
wMS
bMS

 

   เมื่อ  F แทนคา สถิติที่ใชพิจารณา F-distribution) 

     MSb แทนคา ความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square Between Group) 

     MSw แทนคา ความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square of Error) 

 

   2.3.3 ในการทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกับตัวแปรตามใชการคํานวณ       

คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) คือ ปจจัยดาน      

ผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ และการสงเสริมการตลาดตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง โดยใชสูตรดังนี้        

(สุณี รักษาเกียรติศักดิ์.  2539 : 117) 
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        r = 
]2)Y(2YN][2)X(2XN[

)Y)(X(XYN

∑−∑∑∑

∑∑−∑
 

 

   เมื่อ  r  แทนคา สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

     ∑X  แทนคา ผลรวมคะแนนรายขอ (item) ของกลุมตัวอยาง 

     ∑Y  แทนคา ผลรวมคะแนนรายขอ (total) ของทั้งกลุม 

     ∑X2 แทนคา ผลรวมคะแนนชุด X  แตละตัวยกกําลังสอง 

     ∑Y2 แทนคา ผลรวมคะแนนชุด Y  แตละตัวยกกําลังสอง 

     ∑X Y แทนคา ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y 

     N  แทนคา จํานวนคน หรือ กลุมตัวอยาง 
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บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การนําเสนอผลการวิเคราะหของงานวิจัยเรื่องปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ และการสงเสริม

การตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดแบงการ

วิเคราะหขอมูลเปน 4 ตอน และผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล เพื่อใหเกิดความเขาใจและ

ส่ือความหมายไดตรงกัน ดังนี้ 

 

สัญลกัษณทีใ่ชในการวิเคราะหขอมลู 
  

n แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 
x  แทน คะแนนเฉลี่ย (Mean) 
SD แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
r แทน คาสถิติที่ใชในการพิจารณาใน (Correlation Coefficient) 
t แทน คาสถิติที่ใชในการพิจารณาใน (t-distribution) 
F แทน  คาสถิติที่ใชในการพิจารณาใน (F- distribution) 
SS แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Square) 
MS แทน คาเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean Square) 
df แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
p แทน คาความนาจะเปน (Probability) 
* แทน นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
** แทน นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

การนาํเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดแบงการนําเสนอ ออกเปน 4 ตอน ตามลําดับ ดังนี้ 

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภค  

ตอนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค 

ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 

 

 

 

 



   

   

   

   

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือนตอครอบครัว ระดับ
การศึกษา และจํานวนสมาชิกในครอบครัว โดยแจกแจงจํานวน และคารอยละ ปรากฏผลตามตารางตอไปน้ี  
 
ตาราง  1 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง 

 

ลักษณะประชากร n รอยละ 

1. เพศ   
 ชาย 122 30.5 
 หญิง 278 69.5 

รวม 400 100 

2. อายุ   
 ต่ํากวา 20 ป 49 12.3 

 20-30 ป 71 17.8 

 31-40 ป 131 32.8 

 41-50 ป 100 25.0 

 มากกวา 50 ปขึ้นไป 49 12.3 

รวม 400 100 

3. อาชีพ   
 กําลังศึกษาอยู 40 10.0 

 ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 53 13.0 

 พนักงานบริษัทเอกชน 159 39.8 

 ทําธุรกิจสวนตัว 56 14.0 

 แมบาน / พอบาน 93 23.3 

รวม 400 100 

   
4. รายไดตอเดือนตอครอบครัว   

 ต่ํากวา หรือเทากับ 10,000 บาท 56 14.0 

 ระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 78 19.5 

 ระหวาง 20,001 – 30,000 บาท 106 26.5 

 มากกวา 30,000 บาท ขึ้นไป 160 40.0 

รวม 400 100 



   

   

   

   

ตาราง 1 (ตอ)   
   
ลักษณะประชากร n รอยละ 
5. ระดับการศึกษา   

 ต่ํากวาปริญญาตรี 150 37.5 

 ปริญญาตรี 183 45.8 

 สูงกวาปริญญาตรี  67 16.8 

รวม 400 100 

6.จํานวนสมาชิกภายในครอบครัว   
 นอยกวา หรือเทากับ 2 คน 126 31.5 

 3 – 4 คน 177 44.3 

 5 – 6 คน 71 17.8 

 มากกวา 6 คน 26 6.5 

รวม 400 100 

 

จากตาราง 1 สามารถอธิบายไดดังนี้ 

เพศ 

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงจํานวน 278 คน คิดเปนรอยละ 69.5  และผูบริโภคที่ตอบ

แบบสอบถามเปนเพศชาย จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.5 โดยผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากกวา

เพศชาย 

อายุ 

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุดมีอายุอยูในชวง 31-40  ป จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.8 

รองลงมาคือ ผูบริโภคที่มีอายุอยูในชวง 41-50 ป จํานวน 100 คน คดิเปนรอยละ 25  ผูบริโภคที่มีอายุอยูในชวง 

20-30 ป จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8 ผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวา 20 ป จํานวน 49 คน คิดเปนรอย12.3 และ

ผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป  จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.3 ตามลําดับ 

อาชีพ 

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุดเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.8  

รองลงมาคือ ผูบริโภคเปนแมบานหรือพอบาน จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.3 ผูบริโภคมีอาชีพประกอบ

ธุรกิจสวนตัว จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14 ผูบริโภคเปนขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 52 คน 

คิดเปนรอยละ 13  และผูบริโภคกําลังศึกษาอยู จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10  ตามลําดับ 

รายไดตอเดือนตอครอบครัว 

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุดมีรายไดตอเดือนตอครอบครัวมากกวา 30,001 บาทขึ้นไป 

จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40 รองลงมาคือ ผูบริโภคมีรายไดตอเดือนตอครอบครัว 20,001-30,000 บาท 

จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.5  ผูบริโภคมีรายไดตอเดือนตอครอบครัว 10,001-20,000 บาท  จํานวน     



   

   

   

   

78 คน คิดเปนรอยละ 19.5  ผูบริโภคมีรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา หรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 56 

คน คิดเปนรอยละ 14  ตามลําดับ 

ระดับการศึกษา 

 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุดมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีเปนจํานวน 183 คน คิดเปน

รอยละ 45.8  รองลงมาคือ ผูบริโภคมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีเปนจํานวน 150 คน  คิดเปนรอยละ 

37.5 ผูบริโภคมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีเปนจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 16.8 ตามลําดับ 

จํานวนสมาชิกภายในครอบครัว 

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุดมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน เปนจํานวน 177 คน คิด

เปนรอยละ 44.3 รองลงมาคือ ผูบริโภคมีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน เปนจํานวน 126 

คน คิดเปนรอยละ 31.5  ผูบริโภคมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5-6 คน เปนจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8 

และจํานวนสมาชิกในครอบครัวมากกวา 6 คน เปนจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

   

   

   

ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตดัสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง
ของผูบริโภค  

การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูบริโภคเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ และการสงเสริม

การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคซึ่งปรากฏผลตามตารางตอไปนี้  

 
ตาราง  2 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางจําแนกตามปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

 

 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง x  SD ระดับความสําคัญ 

ผลิตภัณฑมีหลากหลาย ตั้งแตปลา กุง ปลาหมึก ใหพิจารณาเลือกซื้อ 3.98 0.82 มาก 

คุณภาพอาหารดี สมํ่าเสมอ ไมมีสารปนเปอน 4.35 0.75 มากที่สุด 

งานแปรรูป มีตั้งแตผลิตภัณฑอาหารพรอมปรุงจนถึงสําเร็จรูป 3.83 1.07 มาก 

รูปแบบอาหารดูนาบริโภค 3.55 0.91 มาก 

ขนาดบรรจุภัณฑ น้ําหนัก มีหลายขนาดตามประเภทอาหาร 3.49 1.00 มาก 

มีตราสินคาใหเลือกมาก 3.96 1.03 มาก 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑโดยรวม 3.86 0.55 มาก 

 

จากตาราง 2 แสดงวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งดานผลิตภัณฑโดยรวมมี

ความสําคัญมาก ( x  = 3.86) และเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งที่มีความสําคัญมากที่สุดคือ คุณภาพอาหารดีสมํ่าเสมอ ไมมีสารปนเปอน ( x  = 4.35) มีความสําคัญ

มากรองลงมาคือ ผลิตภัณฑมีหลากหลายตั้งแตปลา กุง ปลาหมึก ใหพิจารณาเลือกซื้อ ( x  = 3.98) มีตราสินคา

ใหเลือกมาก ( x  = 3.96) งานแปรรูปมีตั้งแตผลิตภัณฑอาหารพรอมปรุงจนถึงสําเร็จรูป ( x  = 3.83) รูปแบบ

อาหารดูนาบริโภค ( x  = 3.55) และขนาดบรรจุภัณฑ น้ําหนัก มีหลายขนาดตามประเภทอาหาร ( x  = 3.49) 

ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 



   

   

   

   

ตาราง  3 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางจําแนกตามปจจัยดานการบรรจุภัณฑ ที่มีผลตอ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

 

 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง x  SD ระดับความสําคัญ 

วัสดุที่ใชเปนกลองกระดาษ 3.59 0.80 มาก 

วัสดุที่ใชเปนพลาสติก 3.90 0.75 มาก 

วัสดุที่ใชเปนโฟม 3.17 1.06 ปานกลาง 

วัสดุที่ใชเปนโลหะ 3.18 0.91 ปานกลาง 

มีสีสัน และศิลปะ 3.23 0.88 ปานกลาง 

บรรจุภัณฑสามารถใชกับตูไมโครเวฟ 2.98 1.35 ปานกลาง 

เปนการบรรจุแบบหดรัดรูป ชนิดสูญญากาศ 2.51 1.06 นอย 

สามารถรับแรงกระแทก และปองกันผลิตภัณฑ 2.58 0.82 นอย 

วัสดุที่ใชแลว จะยอยสลายไดงาย 2.81 0.90 ปานกลาง 

บรรจุภัณฑที่ใชแลว สามารถใชประโยชนอยางอื่นได 2.41 0.96 นอย 

มีภาพผลิตภัณฑพิมพประกอบอยูบนบรรจุภัณฑ 2.83 0.99 ปานกลาง 

วันเวลาผลิตและอายุอาหารมีตีพิมพอยูบนบรรจุภัณฑ 3.62 0.95 มาก 

มีการพิมพแนะนําวิธีการปรุงอยูบนบรรจุภัณฑ 2.55 1.17 นอย 

ปจจัยทางดานการบรรจุภัณฑโดยรวม 2.95 0.46 ปานกลาง 

 

จากตาราง 3 แสดงวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งดานการบรรจุภัณฑ

โดยรวมมีความสําคัญปานกลาง ( x  = 2.95) และเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งที่มีความสําคัญมากคือ วัสดุที่ใชเปนพลาสติก ( x  = 3.90) วันเวลาผลิตและอายุอาหาร

มีตีพิมพอยูบนบรรจุภัณฑ ( x  = 3.62) วัสดุที่ใชเปนกลองกระดาษ ( x  = 3.59) มีความสําคัญปานกลาง

รองลงมาคือ มีสีสัน และศิลปะ ( x  = 3.23) วัสดุที่ใชเปนโลหะ ( x  = 3.18) วัสดุที่ใชเปนโฟม ( x  = 3.17) บรรจุ

ภัณฑสามารถใชกับตูไมโครเวฟ ( x  = 2.98) มีภาพผลิตภัณฑพิมพประกอบอยูบนบรรจุภัณฑ ( x  = 2.83) และ

วัสดุที่ใชแลว จะยอยสลายไดงาย ( x  = 2.81) มีความสําคัญนอยรองลงมาคือ สามารถรับแรงกระแทก และ

ปองกันผลิตภัณฑ ( x  = 2.58) มีการพิมพแนะนําวิธีการปรุงอยูบนบรรจุภัณฑ  ( x  = 2.55) เปนการบรรจุแบบ

หดรัดรูป ชนิดสูญญากาศ ( x  = 2.51)  บรรจุภัณฑที่ใชแลว สามารถใชประโยชนอยางอื่นได ( x  = 2.41) 

ตามลําดับ 

 

 



   

   

   

   

ตาราง  4 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางจําแนกตามปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ที่มี

ผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

 

 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง x  SD ระดับความสําคัญ 

มีการจัดซุมแสดงวิธีการปรุงอาหารแชเยือกแข็งภายในหาง         

สรรพสินคา 3.04 0.94 ปานกลาง 

มีการใชส่ือโฆษณาและประชาสัมพันธรวมกับหางสรรพสินคา 3.03 1.02 ปานกลาง 

มีการสงเสริมการขายพิเศษ เมื่อซ้ือสินคาครบตามจํานวนแลว          

มีของชํารวย เชน จาน ชอนสอม ฯลฯ แถมให 3.55 1.16 มาก 

มีสินคาอาหารตัวอยางใหลองชิม ณ จุดจําหนาย 3.01 1.20 ปานกลาง 

มีการโฆษณาทางโทรทัศนที่ใชพรีเซนเตอรที่มีชื่อเสียง                   

เพื่อดึงดูดความสนใจ 2.49 1.05 นอย 

ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 3.02 0.81 ปานกลาง 

 

จากตาราง 4 แสดงวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งดานการสงเสริม

การตลาดโดยรวมมีความสําคัญปานกลาง ( x  = 3.02) และเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งที่มีความสําคัญมากคือมีการสงเสริมการขายพิเศษ เมื่อซ้ือสินคาครบตาม

จํานวนแลวมีของชํารวย เชน จาน ชอนสอม ฯลฯ แถมให ( x  = 3.55) มีความสําคัญปานกลางรองลงมาคือ มี

การจัดซุมแสดงวิธีการปรุงอาหารแชเยือกแข็งภายในหางสรรพสินคา ( x  = 3.04) มีการใชส่ือโฆษณาและ

ประชาสัมพันธรวมกับหางสรรพสินคา ( x  = 3.03) และมีสินคาอาหารตัวอยางใหลองชิม ณ จุดจําหนาย ( x  = 

3.01) มีความสําคัญนอยคือ มีการโฆษณาทางโทรทัศนที่ใชพรีเซนเตอรที่มีชื่อเสียง เพื่อดึงดูดความสนใจ ( x  = 

2.49) ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

   

   

   

ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลการตัดสินใจซือ้อาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค 
การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูบริโภคเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  ซึ่งปรากฏผล

ตามตารางตอไปนี้  

 

ตาราง  5 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางจําแนกตามสาเหตุของการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง 

 

 สาเหตุการตัดสินใจซื้อ x  SD ระดับความสําคัญ 

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง    
 ปลา 3.20 0.99 ปานกลาง 
 กุง 2.92 1.23 ปานกลาง 
 ปลาหมึก 3.08 1.23 ปานกลาง 
 ประเภทของอาหารโดยรวม 3.07 0.82 ปานกลาง 
บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ    
 ตนเอง 3.68 1.00 มาก 
 ครอบครัว และญาติ 4.48 0.65 มากที่สุด 
 เพื่อนฝูง 3.04 1.29 ปานกลาง 
 บุคคลโดยรวม 3.73 0.62 มาก 
ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ    
 สะอาด ถูกสุขอนามัย 3.66 0.67 มาก 
 รักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา 3.37 0.72 ปานกลาง 
 ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน 3.19 0.74 ปานกลาง 
 สะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค 3.89 0.80 มาก 
 ชอบบริโภค 3.45 0.97 มาก 
 ปจจัยโดยรวม 3.51 0.47 มาก 

สาเหตุโดยรวมของการตัดสินใจซ้ือ 3.44 0.47 มาก 

 

จากตาราง 5 แสดงวาสาเหตุโดยรวมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคญั

มาก ( x  = 3.44) และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 

 

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีความสําคัญปานกลาง ( x  = 3.07) เมื่อพิจารณาเปนราย

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งพบวา ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งที่มีความสําคัญปานกลางคือ 

อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ( x  = 3.20) อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก ( x  = 3.08) และ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง ( x  = 2.92) ตามลําดับ  



   

   

   

   

บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

บุคคลโดยรวมมีความสําคัญมาก ( x  = 3.73) เมื่อพิจารณาเปนรายประเภทของบุคคลพบวา บุคคลที่

มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งที่มีความสําคัญมากที่สุดคือ การตัดสินใจซ้ือเนื่องจากครอบครัว 

( x  = 4.48) มีความสําคัญมากรองลงมาคือ การตัดสินใจซื้อดวยตนเอง ( x  = 3.68) มีความสําคัญปานกลาง

รองลงมาคือ การตัดสินใจซ้ือเนื่องจากเพื่อน ( x  = 3.04) ตามลําดับ 

  

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ปจจัยโดยรวมมีความสําคัญมาก ( x  = 3.51) เมื่อพิจารณาเปนรายประเภทของปจจัยพบวา ปจจัยทีมี่

ผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งที่มีความสําคัญมากคือ ความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค 

( x  = 3.89) ความสะอาด ถูกสุขอนามัย ( x  = 3.66) ชอบบริโภค ( x  = 3.45) มีความสําคัญปานกลาง

รองลงมาคือ รักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา ( x  = 3.37) ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน ( x  = 

3.19) ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

   

   

   

ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 

ทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 เพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคแตกตางกัน  

 

H0  :  เพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไมแตกตางกัน  

H1  :  เพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตกตางกัน 

  

ตาราง  6 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางในดานการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจําแนกตาม

เพศ 

 

ชาย หญิง 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD 
ระดับ

ความสําคั
x  SD 

ระดับ

ความสําคั

 โดยรวม 3.39 0.48 ปานกลาง 3.46 0.47 มาก 

 

จากตาราง 6 แสดงวา ผูบริโภคที่เห็นวาสาเหตุโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง

มีความสําคัญมาก คือผูบริโภคเพศหญิง ( x  = 3.46)  ผูบริโภคที่เห็นวาสาเหตุโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญปานกลาง คือผูบริโภคเพศชาย ( x  = 3.39)  

 

 

 

 

 



   

   

   

   

ตาราง  7 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางในดานการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแบบรายดาน

จําแนกตามเพศ 

 

ชาย หญิง 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD 
ระดับ

ความสําคั
x  SD 

ระดับ

ความสําคั
ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง       

 ปลา 3.03 1.01 ปานกลาง 3.28 0.98 ปานกลาง 

 กุง 2.70 1.18 ปานกลาง 3.02 1.24 ปานกลาง 

 ปลาหมึก 3.08 1.30 ปานกลาง 3.08 1.20 ปานกลาง 

  รวม 2.94 0.86 ปานกลาง 3.13 0.79 ปานกลาง 

บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ       

 ตนเอง 3.60 0.98 มาก 3.71 1.00 มาก 

 ครอบครัว และญาติ 4.40 0.72 มากที่สุด 4.52 0.62 มากที่สุด 

 เพื่อนฝูง 3.11 1.31 ปานกลาง 3.00 1.28 ปานกลาง 

  รวม  3.70 0.67 มาก 3.74 0.59 มาก 

ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ       

 สะอาด ถูกสุขอนามัย 3.75 0.67 มาก 3.62 0.67 มาก 

 รักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา 3.28 0.67 ปานกลาง 3.41 0.73 มาก 

 ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน 3.08 0.77 ปานกลาง 3.24 0.72 ปานกลาง 

 สะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค 3.85 0.83 มาก 3.90 0.78 มาก 

 ชอบบริโภค 3.60 0.92 มาก 3.38 0.99 ปานกลาง 

  รวม 3.51 0.44 มาก 3.51 0.49 มาก 

 

จากตาราง 7 แสดงวา ผูบริโภคเพศหญิงและผูบริโภคเพศชายเห็นวาประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็ง

โดยรวมมีความสําคัญปานกลาง ( x  = 3.13) และ ( x  = 2.94) ตามลําดับ ผูบริโภคเพศหญิงและผูบริโภคเพศ

ชายเห็นวาบุคคลโดยรวมมีความสําคัญมาก ( x  = 3.74) และ ( x  = 3.70) ตามลําดับ ผูบริโภคเพศหญิงและ

ผูบริโภคเพศชายเห็นวาปจจัยโดยรวมมีความสําคัญมาก ( x  = 3.51) และ ( x  = 3.51) ตามลําดับ 



   

   

   

   

 ตาราง  8 ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากสาเหตุโดยรวมจําแนกตามเพศ 

 

ชาย หญิง 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD x  SD t p 

 โดยรวม  3.39 0.48 3.46 0.47 -1.480 0.140 

 

จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบเพศกับการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยใชการ

ทดสอบคาทางสถิติแบบที พบวา การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากสาเหตุโดยรวม มีคา p เทากับ 0.140 ซึ่ง

มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาเพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อโดยรวมไม

แตกตางกัน 

 

ตาราง  9 ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งจําแนกตามเพศ 

 

ชาย หญิง 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD x  SD t p 

 ปลา 3.03 1.01 3.28 0.98 -2.273* 0.024 

 กุง 2.70 1.18 3.02 1.24 -2.392* 0.017 

 ปลาหมึก 3.08 1.30 3.08 1.20 -0.006 0.995 

  รวม 2.94 0.86 3.13 0.79 -2.122* 0.034 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 9 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบเพศกับการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากประเภท

ของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง โดยใชการทดสอบคาทางสถิติแบบที พบวา ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ประเภทปลา ประเภทกุง โดยรวม มีคา p  เทากับ 0.024, 0.017, 0.034 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ  ปฎิเสธสมมติ

ฐาน H0 หมายความวาเพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง

ประเภทปลา ประเภทกุง โดยรวมแตกตางกัน 

 



   

   

   

   

ตาราง 10 ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อจําแนกตาม   

เพศ 

 

ชาย หญิง 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD x  SD t p 

 ตนเอง 3.60 0.98 3.71 1.00 -1.053 0.293 

 ครอบครัว และญาติ 4.40 0.72 4.52 0.62 -1.547 0.123 

 เพื่อนฝูง 3.11 1.31 3.00 1.28 0.795 0.427 

  รวม 3.70 0.67 3.74 0.59 -0.593 0.553 

 

จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบเพศกับการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากบุคคล

ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ โดยใชการทดสอบคาทางสถิติแบบที พบวา ตัดสินใจดวยตนเอง ครอบครัว

และญาติ เพื่อน โดยรวม มีคา p  เทากับ 0.293, 0.123, 0.427, 0.553 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ

สมมติฐาน H0 หมายความวาเพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจ

ซื้อไมแตกตางกัน 

 

ตาราง 11 ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อจําแนกตาม

เพศ 

 

ชาย หญิง 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD x  SD t p 

 สะอาด ถูกสุขอนามัย 3.75 0.67 3.62 0.67 1.690 0.092 

 รักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา 3.28 0.67 3.41 0.73 -1.645 0.101 

 ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน 3.08 0.77 3.24 0.72 -1.988* 0.048 

 สะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค 3.85 0.83 3.90 0.78 -0.581 0.561 

 ชอบบริโภค 3.60 0.92 3.38 0.99 2.030* 0.043 

  รวม 3.51 0.44 3.51 0.49 -0.001 0.999 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบเพศกับการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัย

ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ โดยใชการทดสอบคาทางสถิติแบบที พบวา ปจจัยดานขนาดและน้ําหนัก

บรรจุไดมาตรฐาน และปจจัยดานชอบบริโภค มีคา p  เทากับ 0.048 และ 0.043 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น คือ 



   

   

   

   

ปฏิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาเพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานขนาดและน้ําหนัก

บรรจุไดมาตรฐาน และปจจัยดานชอบบริโภคแตกตางกัน 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 
     

ทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 อายุที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

 H0  :  อายุที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไมแตกตางกัน  

 H1  :  อายุที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

ตาราง 12 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางในดานการตัดสินใจซื้อจากความสําคัญของสาเหตุของผูบริโภคจําแนกตามอายุ 

 

ต่ํากวา 20 ป 20-30 ป 31-40 ป 41-50 ป มากกวา 50 ปขึ้นไป 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ 

โดยรวม 3.24 0.57 ปานกลาง 3.31 0.49 ปานกลาง 3.56 0.45 มาก 3.44 0.43 มาก 3.51 0.36 มาก 

 

จากตาราง 12 แสดงวา ผูบริโภคที่เห็นวาสาเหตุโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุม

อายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ( x  = 3.56, 3.51, 3.44 ตามลําดับ) ผูบริโภคที่เห็นวาสาเหตุโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งมี

ความสําคัญปานกลางคือ ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป ( x  = 3.31, 3.24 ตามลําดับ)  

 
 

 

 

 



   

   

   

   

ตาราง 13 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางในดานการตัดสินใจซื้อจากความสําคัญของสาเหตุของผูบริโภคแบบรายดานจําแนกตามอายุ 

 

ต่ํากวา 20 ป 20-30 ป 31-40 ป 41-50 ป มากกวา 50 ปขึ้นไป 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ 

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง                

 ปลา 2.49 1.02 นอย 2.63 0.83 ปานกลาง 3.04 0.66 ปานกลาง 3.68 0.95 มาก 4.20 0.74 มาก 

 กุง 2.43 1.47 นอย 2.41 1.20 นอย 3.38 1.18 ปานกลาง 2.89 1.04 ปานกลาง 3.02 0.99 ปานกลาง 

 ปลาหมึก 2.82 1.35 ปานกลาง 2.87 1.33 ปานกลาง 3.37 1.18 ปานกลาง 3.01 1.07 ปานกลาง 3.02 1.28 ปานกลาง 

  รวม 2.58 1.11 นอย 2.64 0.83 ปานกลาง 3.26 0.61 ปานกลาง 3.19 0.72 ปานกลาง 3.42 0.67 มาก 

บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสนิใจซื้อ                

 ตนเอง 3.31 0.87 ปานกลาง 3.46 1.09 มาก 3.68 0.96 มาก 3.78 0.95 มาก 4.14 0.96 มาก 

 ครอบครัว และญาติ 4.35 0.72 มากที่สุด 4.39 0.73 มากที่สุด 4.46 0.62 มากที่สุด 4.53 0.64 มากที่สุด 4.71 0.50 มากที่สุด 

 เพื่อนฝูง 3.24 1.13 ปานกลาง 3.52 1.24 มาก 3.21 1.15 ปานกลาง 2.84 1.34 ปานกลาง 2.06 1.20 นอย 

  รวม 3.63 0.59 มาก 3.79 0.72 มาก 3.78 0.60 มาก 3.72 0.58 มาก 3.64 0.58 มาก 

ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสนิใจซื้อ                

 สะอาด ถูกสุขอนามัย 3.71 0.61 มาก 3.66 0.74 มาก 3.65 0.64 มาก 3.63 0.69 มาก 3.69 0.71 มาก 

 รักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา 3.22 0.59 ปานกลาง 3.24 0.60 ปานกลาง 3.56 0.76 มาก 3.28 0.78 ปานกลาง 3.37 0.67 ปานกลาง 

 ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน 3.20 0.71 ปานกลาง 3.20 0.75 ปานกลาง 3.21 0.66 ปานกลาง 3.11 0.84 ปานกลาง 3.31 0.74 ปานกลาง 

 สะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค 4.02 0.78 มาก 3.75 0.75 มาก 4.08 0.79 มาก 3.72 0.79 มาก 3.80 0.82 มาก 

 ชอบบริโภค 3.41 1.04 มาก 3.63 0.91 มาก 3.64 0.94 มาก 3.24 0.92 ปานกลาง 3.14 1.04 ปานกลาง 

  รวม 3.51 0.44 มาก 3.50 0.44 มาก 3.63 0.50 มาก 3.40 0.47 ปานกลาง 3.46 0.44 มาก 
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จากตาราง 13 แสดงวา ผูบริโภคที่เห็นวาประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ( x  = 3.42) มีความสําคัญปานกลาง 

รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ( x  = 3.26, 

3.19, 2.64 ตามลําดับ) มีความสําคัญนอยอรองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป ( x  = 2.58) ผูบริโภคที่

เห็นวาบุคคลโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 

31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป ( x  = 

3.79, 3.78, 3.72, 3.64, 3.63 ตามลําดับ) ผูบริโภคที่เห็นวาปจจัยโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้อมีความสําคัญ

มากคือ ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ

มากกวา 50 ปขึ้นไป ( x  = 3.63, 3.51, 3.50, 3.46 ตามลําดับ) มีความสําคัญปานกลางรองลงมาคือ ผูบริโภค

กลุมอายุ 41-50 ป ( x  = 3.40) 

 

 ตาราง 14 ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากสาเหตุโดยรวมจําแนกตามอายุ 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 โดยรวม ระหวางกลุม 4 5.177 1.294 6.127* 0.000 

  ภายในกลุม 395 83.434 0.211                 

  รวม 399 88.611                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบอายุกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยใชสถิติ

การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุโดยรวม มีคา p เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาอายุที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

โดยรวมของผูบริโภคแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 

Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉล่ียคูใดบางแตกตางกัน 

ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 

 



   

   

   

   

ตาราง 15 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม 

 

อายุ  

 

x  

ต่ํากวา 20 ป 

 

3.24 

20-30 ป 

 

3.31 

31-40 ป 

 

3.56 

41-50 ป 

 

3.44 

มากกวา 50 

ปขึ้นไป 

3.51 

 

ต่ํากวา 20 ป 

 

3.24 

 0.07 

(0.429) 

0.32* 

(0.000) 

0.20* 

(0.016) 

0.27* 

(0.005) 

 

20-30 ป 

 

3.31 

  0.25* 

(0.000) 

0.13 

(0.078) 

0.20* 

(0.022) 

 

31-40 ป 

 

3.56 

   0.12* 

(0.045) 

0.05 

(0.492) 

 

41-50 ป 

 

3.44 

    0.07 

(0.384) 

มากกวา 50 ป 

ขึ้นไป 

 

3.51 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 15 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุ 31-40 ป พบวาคา Sig. เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 

31-40 ป ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตาง

คาเฉลี่ยเทากับ 0.32 

 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.016 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.20 

 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดาน

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 

0.27 

 



   

   

   

   

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุ 31-40 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.25 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.022 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 

0.20 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.045 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.12 



   

   

   

   

ตาราง 16 ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งจําแนกตามอายุ 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 ปลา ระหวางกลุม 4 123.345 30.836 44.904* 0.000 

  ภายในกลุม 395 271.252 0.687                 

  รวม 399 394.597                         

 กุง ระหวางกลุม 4 58.909 14.727 10.756* 0.000 

  ภายในกลุม 395 540.841 1.369                 

  รวม 399 599.750                         

 ปลาหมึก ระหวางกลุม 4 18.430 4.608 3.117 0.052 

  ภายในกลุม 395 583.847 1.478                 

  รวม 399 602.278                         

 รวม ระหวางกลุม 4 37.384 9.346 16.177* 0.000 

  ภายในกลุม 395 228.211 0.578                 

  รวม 399 265.596                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบอายุกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา ประเภทของ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ประเภทกุง โดยรวม มีคา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเส

ธสมมติฐาน H0 หมายความวาอายุที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ประเภทปลา ประเภทกุง โดยรวมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน 

(Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉลี่ยคูใดบาง

แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 

 



   

   

   

   

ตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา 

 

อายุ  

 

x  

ต่ํากวา 20 ป 

 

2.49 

20-30 ป 

 
2.63 

31-40 ป 

 
3.04 

41-50 ป 

 
3.68 

มากกวา 50 

ปขึ้นไป 

4.20 

 

ต่ํากวา 20 ป 

 

2.49 

 0.14 

(0.350) 
0.55* 

(0.000) 
1.19* 

(0.000) 
1.71* 

(0.000) 
 

20-30 ป 

 

2.63 

  0.41* 

(0.001) 
1.05* 

(0.000) 
1.57* 

(0.000) 
 

31-40 ป 

 

3.04 

   0.64* 

(0.000) 
1.16* 

(0.000) 
 

41-50 ป 

 

3.68 

    0.52* 

(0.000) 
มากกวา 50 ป 

ขึ้นไป 

 

4.20 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง 17 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุ 31-40 ป พบวาคา Sig. เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 

31-40 ป ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ย

เทากับ 0.55 

 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.19 

 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดาน

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.71 

 



   

   

   

   

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุ 31-40 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.41 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.05 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 1.57 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.64 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 1.16 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.52 

 



   

   

   

   

ตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง 

 

อายุ  

 

x  

ต่ํากวา 20 ป 

 

2.43 

20-30 ป 

 

2.41 

31-40 ป 

 

3.38 

41-50 ป 

 

2.89 

มากกวา 50 

ปขึ้นไป 

3.02 

 

ต่ํากวา 20 ป 

 

2.43 

 0.02 

(0.926) 

0.95* 

(0.000) 

0.46* 

(0.024) 

0.59* 

(0.013) 

 

20-30 ป 

 

2.41 

  0.97* 

(0.000) 

0.48* 

(0.008) 

0.61* 

(0.005) 

 

31-40 ป 

 

3.38 

   0.49* 

(0.002) 

0.36 

(0.066) 

 

41-50 ป 

 

2.89 

    0.13 

(0.523) 

มากกวา 50 ป 

ขึ้นไป 

 

3.02 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 18 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุ 31-40 ป พบวาคา Sig. เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 

31-40 ป ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ีย

เทากับ 0.95 

 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.024 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งประเภทกุง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.46 

 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.013 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดาน

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.59 

 



   

   

   

   

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุ 31-40 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งประเภทกุง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.97 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.008 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งประเภทกุง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.48 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.61 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งประเภทกุง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.49 

 
ตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากประเภทของอาหาร 

 

อายุ  

 

x  

ต่ํากวา 20 ป 

 

2.58 

20-30 ป 

 

2.64 

31-40 ป 

 

3.26 

41-50 ป 

 

3.19 

มากกวา 50 

ปขึ้นไป 

3.42 

 

ต่ํากวา 20 ป 

 

2.58 

 0.06 

(0.670) 

0.68* 

(0.000) 

0.61* 

(0.000) 

0.84* 

(0.000) 

 

20-30 ป 

 

2.64 

  0.62* 

(0.000) 

0.55* 

(0.000) 

0.78* 

(0.000) 

 

31-40 ป 

 

3.26 

   0.07 

(0.480) 

0.16 

(0.238) 

 

41-50 ป 

 

3.19 

    0.23 

(0.095) 

มากกวา 50 ป 

ขึ้นไป 

 

3.42 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 



   

   

   

   

จากตาราง 19 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุ 31-40 ป พบวาคา Sig. เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 

31-40 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากประเภทของอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมี

ผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.68 

 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งจากประเภทของอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.61 

 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดาน

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากประเภทของอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ย

เทากับ 0.84 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุ 31-40 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากประเภทของอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.62 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากประเภทของอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.55 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากประเภทของอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 

0.78 



   

   

   

   

ตาราง 20 ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อจําแนกตาม

อายุ 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 ตนเอง ระหวางกลุม 4 21.633 5.408 5.716* 0.000 

  ภายในกลุม 395 373.764 0.946                 

  รวม 399 395.397                         

 ครอบครัวและญาติ ระหวางกลุม 4 4.389 1.097 2.619* 0.035 

  ภายในกลุม 395 165.489 0.419                 

  รวม 399 169.878                         

 เพื่อนฝูง ระหวางกลุม 4 73.386 18.347 12.345* 0.000 

  ภายในกลุม 395 587.051 1.486                 

  รวม 399 660.437                         

 รวม ระหวางกลุม 4 1.545 0.386 1.019 0.397 

  ภายในกลุม 395 149.721 0.379                 

  รวม 399 151.266                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 20 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบอายุกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากบุคคล

ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา ตัดสินใจดวยตนเอง 

ครอบครัวและญาติ เพื่อนฝูง มีคา p เทากับ 0.000, 0.035 และ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน 

H0 หมายความวาอายุที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือจากการตัดสินใจดวยตนเอง ครอบครัวและญาติ 

เพื่อนฝูงแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธี

ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 

0.05 ดังตอไปนี้ 

 



   

   

   

   

ตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งดวยตนเอง 

 

อายุ  

 

x  

ต่ํากวา 20 ป 

 

3.31 

20-30 ป 

 

3.46 

31-40 ป 

 

3.68 

41-50 ป 

 

3.78 

มากกวา 50 

ปขึ้นไป 

4.14 

 

ต่ํากวา 20 ป 3.31 

 0.15 

(0.380) 

0.37* 

(0.022) 

0.47* 

(0.005) 

0.83* 

(0.000) 

 

20-30 ป 3.46 

  0.22 

(0.135) 

0.32* 

(0.037) 

0.68* 

(0.000) 

 

31-40 ป 3.68 

   0.10 

(0.437) 

0.46* 

(0.005) 

 

41-50 ป 3.78 

    0.36* 

(0.033) 

มากกวา 50 ป 

ขึ้นไป 4.14 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุ 31-40 ป พบวาคา Sig. เทากับ 

0.022 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 

31-40 ป ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งดวยตนเอง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ีย

เทากับ 0.37 

 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งดวยตนเอง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.47 

 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดาน

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งดวยตนเอง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.83 

 



   

   

   

   

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.037 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งดวยตนเอง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.32 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งดวยตนเอง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.68 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งดวยตนเอง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.46 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.033 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งดวยตนเอง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.36 

 

ตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากครอบครัว 

 

อายุ  

 

x  

ต่ํากวา 20 ป 

 

4.35 

20-30 ป 

 

4.39 

31-40 ป 

 

4.46 

41-50 ป 

 

4.53 

มากกวา 50 

ปขึ้นไป 

4.71 

 

ต่ํากวา 20 ป 4.35 

 0.04 

(0.693) 

0.11 

(0.306) 

0.18 

(0.106) 

0.36* 

(0.005) 

 

20-30 ป 4.39 

  0.07 

(0.505) 

0.14 

(0.178) 

0.32* 

(0.008) 

 

31-40 ป 4.46 

   0.07 

(0.403) 

0.25* 

(0.019) 

 

41-50 ป 4.53 

    0.18 

(0.103) 

มากกวา 50 ป 

ขึ้นไป 4.71 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 



   

   

   

   

จากตาราง 22 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับ

ผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากครอบครัว ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.36 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.008 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากครอบครัว ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.32 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.019 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากครอบครัว ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.25 

 

ตาราง 23 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน 

 

อายุ  

 

x  

ต่ํากวา 20 ป 

 

3.24 

20-30 ป 

 

3.52 

31-40 ป 

 

3.21 

41-50 ป 

 

2.84 

มากกวา 50 

ปขึ้นไป 

2.06 

 

ต่ํากวา 20 ป 3.24 

 0.28 

(0.223) 

0.03 

(0.879) 

0.60 

(0.058) 

1.18* 

(0.000) 

 

20-30 ป 3.52 

  0.31 

(0.088) 

0.68* 

(0.000) 

1.46* 

(0.000) 

 

31-40 ป 3.21 

   0.37* 

(0.021) 

1.15* 

(0.000) 

 

41-50 ป 2.84 

    0.78* 

(0.000) 

มากกวา 50 ป 

ขึ้นไป 2.06 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 



   

   

   

   

จากตาราง 23 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับ

ผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 

0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.18 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.68 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.46 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.021 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.37 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.15 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.78 

 



   

   

   

   

ตาราง 24 ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อจําแนกตาม

อายุ 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 สะอาด ถูกสุขอนามัย ระหวางกลุม 4 0.307 0.077 0.167 0.955 

  ภายในกลุม 395 181.453 0.459                

  รวม 399 181.760                        

 รักษาความสดใหมของอาหาร ระหวางกลุม 4 7.649 1.912 3.828* 0.005 

 ไดนานกวา ภายในกลุม 395 197.329 0.500                

  รวม 399 204.977                        

 ขนาดและน้ําหนักบรรจุได ระหวางกลุม 4 1.346 0.336 0.613 0.654 

 มาตรฐาน ภายในกลุม 395 216.832 0.549                

  รวม 399 218.178                        

 สะดวกสบายในการปรุง ระหวางกลุม 4 10.165 2.541 4.118* 0.003 

 เพื่อบริโภค ภายในกลุม 395 243.772 0.617                

  รวม 399 253.937                        

 ชอบบริโภค ระหวางกลุม 4 16.307 4.077 4.465* 0.002 

  ภายในกลุม 395 360.693 0.913                

  รวม 399 377.000                        

 รวม ระหวางกลุม 4 3.192 0.798 3.667* 0.006 

  ภายในกลุม 395 85.955 0.218                

  รวม 399 89.147                        

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 24 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบอายุกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัย

ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา ปจจัยดานรักษา

ความสดใหมของอาหารไดนานกวา ปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค ปจจัยดานชอบบริโภค 

โดยรวม มีคา p เทากับ 0.005, 0.003, 0.002, 0.006 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความ

วาอายุที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา ปจจัยดาน

ความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค ปจจัยดานชอบบริโภค โดยรวมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการ



   

   

   

   

วิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference 

(LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 

 

ตาราง 25 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา 

 

อายุ  

 

x  

ต่ํากวา 20 ป 

 

3.22 

20-30 ป 

 

3.24 

31-40 ป 

 

3.56 

41-50 ป 

 

3.28 

มากกวา 50 

ปขึ้นไป 

3.37 

 

ต่ํากวา 20 ป 3.22 

 0.02 

(0.909) 

0.34* 

(0.005) 

0.06 

(0.653) 

0.15 

(0.318) 

 

20-30 ป 3.24 

  0.32* 

(0.002) 

0.04 

(0.712) 

0.13 

(0.330) 

 

31-40 ป 3.56 

   0.28* 

(0.003) 

0.19 

(0.109) 

 

41-50 ป 3.28 

    0.09 

(0.330) 

มากกวา 50 ป 

ขึ้นไป 3.37 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 25 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุ 31-40 ป พบวาคา Sig. เทากับ 

0.005 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 

31-40 ป ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา ที่

ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.34  

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุ 31-40 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา ที่ระดับนัยสําคญั 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลีย่

เทากับ 0.32 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40  ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.003 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช



   

   

   

   

เยือกแข็งจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลีย่

เทากับ 0.28 

 

ตาราง 26 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค 

 

อายุ  

 

x  

ต่ํากวา 20 ป 

 

4.02 

20-30 ป 

 

3.75 

31-40 ป 

 

4.08 

41-50 ป 

 

3.72 

มากกวา 50 

ปขึ้นไป 

3.80 

 

ต่ํากวา 20 ป 4.02 

 0.27 

(0.061) 

0.06 

(0.671) 

0.30* 

(0.029) 

0.22 

(0.158) 

 

20-30 ป 3.75 

  0.33* 

(0.005) 

0.03 

(0.828) 

0.05 

(0.735) 

 

31-40 ป 4.08 

   0.36* 

(0.001) 

0.28* 

(0.034) 

 

41-50 ป 3.72 

    0.08 

(0.580) 

มากกวา 50 ป 

ขึ้นไป 3.80 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 26 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 

0.029 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 

41-50 ป ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.30  

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุ 31-40 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากปจจัยดานสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 

0.33 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40  ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช



   

   

   

   

เยือกแข็งจากปจจัยดานสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 

0.36 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.034 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.28 

 

ตาราง 27 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานชอบบริโภค 

 

อายุ  

 

x  

ต่ํากวา 20 ป 

 

3.41 

20-30 ป 

 

3.63 

31-40 ป 

 

3.64 

41-50 ป 

 

3.24 

มากกวา 50 

ปขึ้นไป 

3.14 

 

ต่ํากวา 20 ป 3.41 

 0.22 

(0.204) 

0.23 

(0.146) 

0.17 

(0.314) 

0.27 

(0.170) 

 

20-30 ป 3.63 

  0.01 

(0.958) 

0.39* 

(0.008) 

0.49* 

(0.006) 

 

31-40 ป 3.64 

   0.40* 

(0.002) 

0.50* 

(0.002) 

 

41-50 ป 3.24 

    0.10 

(0.560) 

มากกวา 50 ป 

ขึ้นไป 3.14 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 27 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 

0.008 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-

40 ป ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานชอบบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมี

ผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.39 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.006 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ



   

   

   

   

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานชอบบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ย

เทากับ 0.49 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40  ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากปจจัยดานชอบบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.40 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.034 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจยัดานชอบบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ย

เทากับ 0.50 

 

ตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ 

 

อายุ  

 

x  

ต่ํากวา 20 ป 

 

3.51 

20-30 ป 

 

3.50 

31-40 ป 

 

3.63 

41-50 ป 

 

3.40 

มากกวา 50 

ปขึ้นไป 

3.46 

 

ต่ํากวา 20 ป 3.51 

 0.01 

(0.831) 

0.12 

(0.154) 

0.11 

(0.147) 

0.05 

(0.574) 

 

20-30 ป 3.50 

  0.13 

(0.059) 

0.10 

(0.169) 

0.04 

(0.690) 

 

31-40 ป 3.63 

   0.23* 

(0.000) 

0.17* 

(0.036) 

 

41-50 ป 3.40 

    0.06 

(0.423) 

มากกวา 50 ป 

ขึ้นไป 3.46 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 28 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40  ป กับอายุ 41-50 ป พบวาคา Sig. เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-



   

   

   

   

50 ป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.23 

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป กับอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.036 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมี

ผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.17 

 



 
 
 
     

ทดสอบสมมติฐานขอที่ 3 อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

 H0  :  อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไมแตกตางกัน  

 H1  :  อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

ตาราง 29 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางในดานการตัดสินใจซื้อจากความสําคัญของสาเหตุของผูบริโภคจําแนกตามอาชีพ 

 

กําลังศึกษาอยู ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน ประกอบธุรกิจสวนตัว แมบาน/พอบาน 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ 

โดยรวม 3.41 0.52 มาก 3.44 0.48 มาก 3.50 0.48 มาก 3.44 0.42 มาก 3.35 0.47 ปานกลาง 

 

จากตาราง 29 แสดงวา ผูบริโภคที่เห็นวาสาเหตุโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุมพนักงานบริษัทเอกชน 

ผูบริโภคกลุมขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ผูบริโภคกลุมประกอบธุรกิจสวนตัว ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ( x  = 3.50, 3.44, 3.44, 3.41 ตามลําดับ) ผูบริโภคที่เห็นวา

สาเหตุโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญปานกลางคือ ผูบริโภคกลุมแมบานหรือพอบาน ( x  = 3.35) 

 

 

 

 

 

 



   

   

   

   

ตาราง 30 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางในดานการตัดสินใจซื้อจากความสําคัญของสาเหตุของผูบริโภคแบบรายดานจําแนกตามอาชีพ 

 

กําลังศึกษาอยู ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน ประกอบธุรกิจสวนตัว แมบาน/พอบาน 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ 

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง                

 ปลา 2.70 1.04 ปานกลาง 3.08 0.86 ปานกลาง 3.01 0.82 ปานกลาง 3.55 0.99 มาก 3.61 1.11 มาก 

 กุง 2.80 1.44 ปานกลาง 2.96 1.33 ปานกลาง 3.01 1.29 ปานกลาง 3.07 0.95 ปานกลาง 2.72 1.09 ปานกลาง 

 ปลาหมึก 2.83 1.39 ปานกลาง 3.13 1.19 ปานกลาง 3.32 1.16 ปานกลาง 3.02 1.14 ปานกลาง 2.80 1.28 ปานกลาง 

  รวม 2.78 1.13 ปานกลาง 3.06 0.78 ปานกลาง 3.11 0.75 ปานกลาง 3.21 0.65 ปานกลาง 3.04 0.86 ปานกลาง 

บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสนิใจซื้อ                

 ตนเอง 3.53 0.88 มาก 3.77 0.76 มาก 3.57 1.07 มาก 3.61 0.95 มาก 3.92 1.02 มาก 

 ครอบครัว และญาติ 4.43 0.64 มากที่สุด 4.27 0.66 มากที่สุด 4.47 0.64 มากที่สุด 4.52 0.66 มากที่สุด 4.62 0.64 มากที่สุด 

 เพื่อนฝูง 3.38 0.95 ปานกลาง 3.44 1.16 มาก 3.25 1.21 ปานกลาง 3.00 1.36 ปานกลาง 2.32 1.30 นอย 

  รวม 3.78 0.58 มาก 3.83 0.57 มาก 3.76 0.64 มาก 3.71 0.58 มาก 3.62 0.62 มาก 

ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสนิใจซื้อ                

 สะอาด ถูกสุขอนามัย 3.85 0.58 มาก 3.63 0.74 มาก 3.65 0.67 มาก 3.63 0.65 มาก 3.62 0.71 มาก 

 รักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา 3.40 0.59 ปานกลาง 3.33 0.79 ปานกลาง 3.47 0.71 มาก 3.36 0.84 ปานกลาง 3.20 0.64 ปานกลาง 

 ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน 3.35 0.62 ปานกลาง 3.04 0.82 ปานกลาง 3.25 0.69 ปานกลาง 3.09 0.84 ปานกลาง 3.17 0.75 ปานกลาง 

 สะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค 4.15 0.70 มาก 3.75 0.81 มาก 3.99 0.80 มาก 3.71 0.87 มาก 3.77 0.74 มาก 

 ชอบบริโภค 3.65 0.92 มาก 3.44 0.85 มาก 3.70 0.88 มาก 3.14 0.96 ปานกลาง 3.12 1.07 ปานกลาง 

  รวม 3.68 0.32 มาก 3.44 0.51 มาก 3.62 0.47 มาก 3.39 0.52 ปานกลาง 3.38 0.42 ปานกลาง 
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จากตาราง 30 แสดงวา ผูบริโภคที่เห็นวาประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อมีความสําคัญปานกลางคือ ผูบริโภคกลุมประกอบธุรกิจสวนตัว กลุมพนักงานบริษัทเอกชน กลุม

ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ กลุมแมบานหรือพอบาน กลุมกําลังศึกษาอยู ( x  = 3.21, 3.11, 3.06, 3.04, 

2.78 ตามลําดับ) ผูบริโภคที่เห็นวาบุคคลโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้อมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุม

ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ กลุมกําลังศึกษาอยู กลุมพนักงานบริษัทเอกชน กลุมประกอบธุรกิจสวนตัว 

กลุมแมบานหรือพอบาน ( x  = 3.83, 3.78, 3.76, 3.71, 3.62 ตามลําดับ) ผูบริโภคที่เห็นวาปจจัยโดยรวมมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู กลุมพนักงานบริษัทเอกชน กลุมขาราชการ

หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ( x  = 3.68, 3.62, 3.44 ตามลําดับ) มีความสําคัญปานกลางรองลงมาคือ ผูบริโภค

กลุมประกอบธุรกิจสวนตัว กลุมแมบานหรือพอบาน ( x  = 3.39, 3.38 ตามลําดับ) 

 

ตาราง  31 ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากสาเหตุโดยรวมจําแนกตามอาชีพ 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 โดยรวม ระหวางกลุม 4 1.335 0.334 1.510 0.198 

  ภายในกลุม 395 87.276 0.221                 

  รวม 399 88.611                         

 

จากตาราง 31 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบอาชีพกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยใช

สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุโดยรวม มีคา p 

เทากับ 0.198 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาอาชีพที่แตกตางกันมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อโดยรวมของผูบริโภคไมแตกตางกัน 
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ตาราง  32 ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งจําแนกตาม

อาชีพ 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 ปลา ระหวางกลุม 4 39.608 9.902 11.018* 0.000 

  ภายในกลุม 395 354.990 0.899                 

  รวม 399 394.597                         

 กุง ระหวางกลุม 4 7.007 1.752 1.167 0.325 

  ภายในกลุม 395 592.743 1.501                 

  รวม 399 599.750                         

 ปลาหมึก ระหวางกลุม 4 19.703 4.926 3.340* 0.010 

  ภายในกลุม 395 582.575 1.475                 

  รวม 399 602.277                         

 รวม ระหวางกลุม 4 5.019 1.255 1.902 0.109 

  ภายในกลุม 395 260.576 0.660                 

  รวม 399 265.596                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 32 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบอาชีพกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา ประเภทของ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ประเภทปลาหมึก มีคา p เทากับ 0.000 และ 0.010 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น 

คือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาอาชีพที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือจากประเภทของอาหารทะเล

แชเยือกแข็งประเภทปลา และประเภทปลาหมึกแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบ

เชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉลี่ยคู

ใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 
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ตาราง  33  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันกับการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา 

 

อาชีพ  

 

x  

กําลังศึกษา

อยู 

2.70 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

3.08 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

3.01 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

3.55 

แมบาน/    

พอบาน 

3.61 

 

กําลังศึกษาอยู 2.70 

 0.38 

(0.059) 

0.31 

(0.069) 

0.85* 

(0.000) 

0.91* 

(0.000) 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 3.08 

  0.07 

(0.641) 

0.47* 

(0.009) 

0.53* 

(0.001) 

พนักงาน 

บริษัทเอกชน 3.01 

   0.54* 

(0.000) 

0.60* 

(0.000) 

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 3.55 

    0.06 

(0.712) 

แมบาน/      

พอบาน 3.61 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 33 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู กับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว 

พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับ

ผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.85 

 

ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 

0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ดาน

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.91 

 

ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ กับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว พบวาคา Sig. 

เทากับ 0.009 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา 

ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.47 
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ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. 

เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่

ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.53 

 

ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 

ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

ประกอบธุรกิจสวนตัว ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมี

ผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.54 

 

ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 

ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

พอบานหรือแมบาน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมี

ผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.60 

 

ตาราง 34 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันกับการ        

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก 

 

อาชีพ  

 

x  

กําลังศึกษา

อยู 

2.83 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

3.13 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

3.32 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

3.02 

แมบาน/    

พอบาน 

2.80 

 

กําลังศึกษาอยู 2.83 

 0.30 

(0.226) 

0.49* 

(0.022) 

0.19 

(0.443) 

0.03 

(0.899) 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 3.13 

  0.19 

(0.338) 

0.11 

(0.618) 

0.33 

(0.108) 

พนักงาน 

บริษัทเอกชน 3.32 

   0.30 

(0.109) 

0.52* 

(0.001) 

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 3.02 

    0.22 

(0.280) 

แมบาน/      

พอบาน 2.80 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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จากตาราง 34 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู กับผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

พบวาคา Sig. เทากับ 0.022 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับ

ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานเอกชน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.49 

 

ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. เทากับ 0.001 

ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

พอบานหรือแมบาน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมี

ผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.52 
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ตาราง 35 ความแตกตางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อจําแนกตาม

อาชีพ 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 ตนเอง ระหวางกลุม 4 9.305 2.326 2.380 0.051 

  ภายในกลุม 395 386.093 0.977                 

  รวม 399 395.398                         

 ครอบครัวและญาติ ระหวางกลุม 4 4.439 1.110 2.650* 0.033 

  ภายในกลุม 395 165.439 0.419                 

  รวม 399 169.878                         

 เพื่อนฝูง ระหวางกลุม 4 67.976 16.994 11.330* 0.000 

  ภายในกลุม 395 592.462 1.500                 

  รวม 399 660.438                         

 รวม ระหวางกลุม 4 1.819 0.455 1.202 0.309 

  ภายในกลุม 395 149.447 0.378                 

  รวม 399 151.266                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 35 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบอาชีพกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา ครอบครัว

และญาติ เพื่อนฝูง มีคา p เทากับ 0.033 และ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความ

วาอาชีพที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือจากครอบครัวและญาติ เพื่อนฝูงแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนํา

ผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant 

Difference (LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 
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ตาราง 36 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากครอบครัว 

 

อาชีพ  

 

x  

กําลังศึกษา

อยู 

4.43 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

4.27 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

4.47 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

4.52 

แมบาน/    

พอบาน 

4.62 

 

กําลังศึกษาอยู 4.43 

 0.16 

(0.253) 

0.04 

(0.684) 

0.09 

(0.489) 

0.19 

(0.105) 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 4.27 

  0.20 

(0.051) 

0.25* 

(0.047) 

0.35* 

(0.002) 

พนักงาน 

บริษัทเอกชน 4.47 

   0.05 

(0.646) 

0.15 

(0.073) 

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 4.52 

    0.10 

(0.334) 

แมบาน/      

พอบาน 4.62 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 36 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ กับผูบริโภคที่มี

อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว พบวาคา Sig. เทากับ 0.047 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพ

ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากครอบครัว ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.25 

 
ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. 

เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากครอบครัว ที่

ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.35 
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ตาราง 37 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน 

 

อาชีพ  

 

x  

กําลังศึกษา

อยู 

3.38 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

3.44 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

3.25 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

3.00 

แมบาน/    

พอบาน 

2.32 

 

กําลังศึกษาอยู 3.38 

 0.06 

(0.794) 

0.13 

(0.569) 

0.38 

(0.140) 

1.06* 

(0.000) 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 3.44 

  0.19 

(0.330) 

0.44 

(0.061) 

1.12* 

(0.000) 

พนักงาน 

บริษัทเอกชน 3.25 

   0.25 

(0.187) 

0.93* 

(0.000) 

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 3.00 

    0.68* 

(0.001) 

แมบาน/      

พอบาน 2.32 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 37 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน 

พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับ

ผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 

0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.06 

 

ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. 

เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน ที่

ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.12 

 

ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 

ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

พอบานหรือแมบาน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตาง

คาเฉลี่ยเทากับ 0.93 

 



   

   

   

   94 

ผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. เทากับ 0.001 

ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

พอบานหรือแมบาน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตาง

คาเฉลี่ยเทากับ 0.68 
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ตาราง 38 ความแตกตางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อจําแนกตาม

อาชีพ 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 สะอาด ถูกสุขอนามัย ระหวางกลุม 4 1.675 0.419 0.918 0.453 

  ภายในกลุม 395 180.085 0.456                

  รวม 399 181.760                        

 รักษาความสดใหมของอาหาร ระหวางกลุม 4 4.337 1.084 2.135 0.076 

 ไดนานกวา ภายในกลุม 395 200.640 0.508                

  รวม 399 204.978                        

 ขนาดและน้ําหนักบรรจุได ระหวางกลุม 4 3.416 0.854 1.571 0.181 

 มาตรฐาน ภายในกลุม 395 214.761 0.544                

  รวม 399 218.177                        

 สะดวกสบายในการปรุง ระหวางกลุม 4 8.407 2.102 3.381 0.098 

 เพื่อบริโภค ภายในกลุม 395 245.530 0.622                

  รวม 399 253.937                        

 ชอบบริโภค ระหวางกลุม 4 27.410 6.853 7.743* 0.000 

  ภายในกลุม 395 349.590 0.885                

  รวม 399 377.000                        

 รวม ระหวางกลุม 4 5.651 1.413 6.683* 0.000 

  ภายในกลุม 395 83.496 0.211                

  รวม 399 89.147                        

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 38 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบอาชีพกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา ปจจัยดาน

ชอบบริโภค โดยรวม มีคา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาอาชีพที่

แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือจากปจจัยดานชอบบริโภค โดยรวมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการ

วิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference 

(LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 
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ตาราง 39 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันกับการ         

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานชอบบริโภค 

 

อาชีพ  

 

x  

กําลังศึกษา

อยู 

3.65 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

3.44 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

3.70 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

3.14 

แมบาน/    

พอบาน 

3.12 

 

กําลังศึกษาอยู 3.65 

 0.21 

(0.294) 

0.05 

(0.744) 

0.51* 

(0.010) 

0.53* 

(0.003) 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 3.44 

  0.26 

(0.082) 

0.30 

(0.099) 

0.32* 

(0.047) 

พนักงาน 

บริษัทเอกชน 3.70 

   0.56* 

(0.000) 

0.58* 

(0.000) 

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 3.14 

    0.02 

(0.877) 

แมบาน/      

พอบาน 3.12 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 39 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู กับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว 

พบวาคา Sig. เทากับ 0.010 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับ

ผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานชอบบริโภค 

ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.51 

 

ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. เทากับ 0.003 ซึ่งนอยกวา 

0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ดาน

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานชอบบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ีย

เทากับ 0.53 

 

ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. 

เทากับ 0.047 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดาน

ชอบบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.32 
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ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 

ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

ประกอบธุรกิจสวนตัว ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานชอบบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 

0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.56 

 

ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 

ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

พอบานหรือแมบาน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานชอบบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 

0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.58 

 

ตาราง 40 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ 

 

อาชีพ  

 

x  

กําลังศึกษา

อยู 

3.68 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

3.44 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

3.62 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

3.39 

แมบาน/    

พอบาน 

3.38 

 

กําลังศึกษาอยู 3.68 

 0.24* 

(0.013) 

0.06 

(0.425) 

0.29* 

(0.002) 

0.30* 

(0.001) 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 3.44 

  0.18* 

(0.017) 

0.05 

(0.552) 

0.06 

(0.452) 

พนักงาน 

บริษัทเอกชน 3.62 

   0.23* 

(0.001) 

0.24* 

(0.000) 

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 3.39 

    0.01 

(0.926) 

แมบาน/      

พอบาน 3.38 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 40 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู กับผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ พบวาคา Sig. เทากับ 0.013 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปน

รายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.24 
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ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู กับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว พบวาคา Sig. เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 

0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว ดาน

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.29 

 

ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 

0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ดาน

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.30 

 

ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ กับผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน พบวาคา Sig. 

เทากับ 0.017 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยที่มี

ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.18 

 

ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว พบวาคา Sig. เทากับ 0.001 

ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

ประกอบธุรกิจสวนตัว ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ 

ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.23 

 

ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 

ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

พอบานหรือแมบาน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ที่

ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.24 

 

 



   

   

   

   

ทดสอบสมมติฐานขอที่ 4 รายไดที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

 H0  :  รายไดที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไมแตกตางกัน  

 H1  :  รายไดที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

ตาราง 41 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางในดานการตัดสินใจซื้อจากความสําคัญของสาเหตุของผูบริโภคจําแนกตามรายได 

 

ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บ. ระหวาง 10,001 – 20,000 บ. ระหวาง 20.001 – 30,000 บ. มากกวา 30,000 บ. ขึ้นไป 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ 

โดยรวม 3.19 0.57 ปานกลาง 3.32 0.45 ปานกลาง 3.49 0.49 มาก 3.54 0.38 มาก 

 

จากตาราง 41 แสดงวา ผูบริโภคที่เห็นวาสาเหตุโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัว

มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป รายไดตอเดือนตอครอบครัวระหวาง 20,001-30,000 บาท ( x  = 3.54, 3.49 ตามลําดับ) ผูบริโภคที่เห็นวาสาเหตุโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญปานกลางคือ ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวระหวาง 10,001-20,000 บาท รายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บาท ( x  = 3.32, 3.19 ตามลําดับ) 

 

 

 

 

 



   

   

   

   

ตาราง 42 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางในดานการตัดสินใจซื้อจากความสําคัญของสาเหตุของผูบริโภคแบบรายดานจําแนกตามรายได 

 

ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บ. ระหวาง 10,001 – 20,000 บ. ระหวาง 20.001 – 30,000 บ. มากกวา 30,000 บ. ขึ้นไป 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ 

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง             

 ปลา 2.50 1.01 นอย 2.79 0.86 ปานกลาง 3.17 0.80 ปานกลาง 3.67 0.94 มาก 

 กุง 2.27 1.42 นอย 2.49 1.19 นอย 3.08 1.27 ปานกลาง 3.27 0.97 ปานกลาง 

 ปลาหมึก 2.61 1.32 ปานกลาง 2.91 1.32 ปานกลาง 3.25 1.16 ปานกลาง 3.22 1.15 ปานกลาง 

  รวม 2.46 1.08 นอย 2.73 0.78 ปานกลาง 3.17 0.70 ปานกลาง 3.39 0.60 ปานกลาง 

บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสนิใจซื้อ             

 ตนเอง 3.30 0.93 ปานกลาง 3.59 1.04 มาก 3.61 1.01 มาก 3.89 0.94 มาก 

 ครอบครัว และญาติ 4.34 0.77 มากที่สุด 4.38 0.69 มากที่สุด 4.52 0.62 มากที่สุด 4.56 0.60 มากที่สุด 

 เพื่อนฝูง 3.16 1.22 ปานกลาง 3.32 1.27 ปานกลาง 3.18 1.20 ปานกลาง 2.76 1.33 ปานกลาง 

  รวม 3.60 0.68 มาก 3.77 0.62 มาก 3.77 0.67 มาก 3.74 0.55 มาก 

ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสนิใจซื้อ             

 สะอาด ถูกสุขอนามัย 3.73 0.65 มาก 3.60 0.73 มาก 3.62 0.71 มาก 3.69 0.64 มาก 

 รักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา 3.27 0.59 ปานกลาง 3.26 0.61 ปานกลาง 3.46 0.75 มาก 3.39 0.78 ปานกลาง 

 ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน 3.18 0.66 ปานกลาง 3.23 0.72 ปานกลาง 3.18 0.70 ปานกลาง 3.19 0.80 ปานกลาง 

 สะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค 3.98 0.75 มาก 3.69 0.73 มาก 3.93 0.76 มาก 3.92 0.86 มาก 

 ชอบบริโภค 3.45 1.08 มาก 3.58 0.76 มาก 3.50 1.00 มาก 3.36 1.01 ปานกลาง 

  รวม 3.52 0.43 มาก 3.47 0.43 มาก 3.54 0.51 มาก 3.51 0.48 มาก 



   

   

   

   

จากตาราง 42 แสดงวา ผูบริโภคที่เห็นวาประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อมีความสําคัญปานกลางคือ ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 

รายไดตอเดือนตอครอบครัวระหวาง 20,001-30,000 บาท รายไดตอเดือนตอครอบครัวระหวาง 10,001-20,000 

บาท ( x  = 3.39, 3.17,2.73) มีความสําคัญนอย รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา

หรือเทากับ 10,000 บาท ( x  = 2.46) ผูบริโภคที่เห็นวาบุคคลโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้อมีความสําคัญมาก

คือ ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวระหวาง 10,001-20,000 บาท รายไดตอเดือนตอครอบครัวระหวาง 

20,001-30,000 บาท รายไดตอเดือนตอครอบครัวมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป รายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํา

กวาหรือเทากับ 10,000 บาท ( x  = 3.77, 3.77, 3.74, 3.60 ตามลําดับ) ผูบริโภคที่เห็นวาปจจัยโดยรวมมีผลตอ

การตัดสินใจซื้อมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวระหวาง 20,001-30,000 บาท 

รายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท รายไดตอเดือนตอครอบครัวมากกวา 30,000 บาท

ขึ้นไป รายไดตอเดือนตอครอบครัวระหวาง 10,001-20,000 บาท ( x  = 3.54, 3.52, 3.51, 3.47 ตามลําดับ)  

  

ตาราง  43  ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากสาเหตุโดยรวมจําแนกตามรายได 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 โดยรวม ระหวางกลุม 3 6.490 2.163 10.432* 0.000 

  ภายในกลุม 396 82.121 0.207                 

  รวม 399 88.611                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 43 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบรายไดกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยใช

สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุโดยรวม มีคา p 

เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวารายไดที่แตกตางกันมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อโดยรวมของผูบริโภคแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน 

(Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉลี่ยคูใดบาง

แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 

 



   

   

   

   

ตาราง 44 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันกับการ         

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม 

 

รายได  

 

x  

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 

3.19 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 

3.32 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 

3.49 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 

3.54 

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 3.19 

 0.13 

(0.107) 

0.30* 

(0.000) 

0.35* 

(0.000) 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 3.32 

  0.17* 

(0.013) 

0.22* 

(0.000) 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 3.49 

   0.05 

(0.366) 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 3.54 

    

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 44 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มี

รายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่

มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท 

ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ีย

เทากับ 0.30 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

สาเหตุโดยรวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.35 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท พบวา

คา Sig. เทากับ 0.013 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 

แตกตางเปนรายคูกบัผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.17 

 



   

   

   

   

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

สาเหตุโดยรวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.22 

 



   

   

   

   

ตาราง  45  ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งจําแนกตาม    

รายได 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 ปลา ระหวางกลุม 3 75.492 25.164 31.228* 0.000 

  ภายในกลุม 396 319.105 0.806                 

  รวม 399 394.598                         

 กุง ระหวางกลุม 3 60.441 20.147 14.793* 0.000 

  ภายในกลุม 396 539.309 1.362                 

  รวม 399 599.750                         

 ปลาหมึก ระหวางกลุม 3 21.082 7.027 4.788* 0.003 

  ภายในกลุม 396 581.195 1.468                 

  รวม 399 602.278                         

 รวม ระหวางกลุม 3 46.836 15.612 28.261* 0.000 

  ภายในกลุม 396 218.759 0.552                 

  รวม 399 265.596                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 45 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบรายไดกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา ประเภทของ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ประเภทกุง ประเภทปลาหมึก โดยรวม มีคา p เทากับ 0.000, 0.000, 

0.003, 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวารายไดที่แตกตางกันมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ประเภทกุง ประเภทปลาหมึก โดยรวม

แตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบ

แบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉล่ียคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

ดังตอไปนี้ 

 



   

   

   

   

ตาราง 46 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันกับการ         

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา 

 

รายได  

 

x  

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 

2.50 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 

2.79 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 

3.17 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 

3.67 

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 2.50 

 0.29 

(0.061) 

0.67* 

(0.000) 

1.17* 

(0.000) 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 2.79 

  0.38* 

(0.005) 

0.88* 

(0.000) 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 3.17 

   0.50* 

(0.000) 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 3.67 

    

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 46 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มี

รายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่

มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท 

ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 

0.67 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภท

ปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.17 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท พบวา

คา Sig. เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแช

เยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.38 

 



   

   

   

   

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภท

ปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.88 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภท

ปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.50 

 

ตาราง  47 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันกับการ     

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง 

 

รายได  

 

x  

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 

2.27 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 

2.49 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 

3.08 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 

3.27 

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 2.27 

 0.22 

(0.284) 

0.81* 

(0.000) 

1.00* 

(0.000) 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 2.49 

  0.59* 

(0.001) 

0.78* 

(0.000) 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 3.08 

   0.19 

(0.187) 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 3.27 

    

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 47 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มี

รายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่

มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท 

ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 

0.81 

 



   

   

   

   

ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภท

กุง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 1.00 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท พบวา

คา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแช

เยือกแข็งประเภทกุง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.59 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภท

กุง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.78 

 

ตาราง  48 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันกับการ     

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก 

 

รายได  

 

x  

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 

2.61 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 

2.91 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 

3.25 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 

3.22 

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 2.61 

 0.30 

(0.154) 

0.64* 

(0.001) 

0.61* 

(0.001) 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 2.91 

  0.34 

(0.057) 

0.31 

(0.066) 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 3.25 

   0.03 

(0.813) 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 3.22 

    

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 48 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มี

รายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท พบวาคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่



   

   

   

   

มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท 

ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ีย

เทากับ 0.64 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภท

ปลาหมึก ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.61 

 

ตาราง  49 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันกับการ     

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากประเภทอาหาร 

 

รายได  

 

x  

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 

2.46 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 

2.73 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 

3.17 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 

3.39 

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 2.46 

 0.27* 

(0.037) 

0.71* 

(0.000) 

0.93* 

(0.000) 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 2.73 

  0.44* 

(0.000) 

0.66* 

(0.000) 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 3.17 

   0.22* 

(0.019) 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 3.39 

    

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 49 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มี

รายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท พบวาคา Sig. เทากับ 0.037 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่

มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 

ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากประเภทอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ีย

เทากับ 0.27 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท พบวา

คา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 



   

   

   

   

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากประเภทอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.71 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

ประเภทอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.93 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท พบวา

คา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากประเภทอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.44 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

ประเภทอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.66 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.019 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

ประเภทอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.22 

 

 

 



   

   

   

   

ตาราง 50 ความแตกตางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อจําแนกตาม

รายได 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 ตนเอง ระหวางกลุม 3 16.351 5.450 5.694* 0.001 

  ภายในกลุม 396 379.046 0.957                 

  รวม 399 395.398                         

 ครอบครัวและญาติ ระหวางกลุม 3 2.906 0.969 2.298 0.077 

  ภายในกลุม 396 166.971 0.422                 

  รวม 399 169.878                         

 เพื่อนฝูง ระหวางกลุม 3 21.327 7.109 4.405* 0.005 

  ภายในกลุม 396 639.110 1.614                 

  รวม 399 660.438                         

 รวม ระหวางกลุม 3 1.204 0.401 1.059 0.366 

  ภายในกลุม 396 150.062 0.379                 

  รวม 399 151.266                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 50 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบรายไดกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา ตัดสินใจดวย

ตนเอง เพื่อนฝูง มีคา p เทากับ 0.001, 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวารายได

ที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อจากการตัดสินใจดวยตนเอง เพื่อนฝูงแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผล

การวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference 

(LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 

 



   

   

   

   

ตาราง 51 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันกับการ         

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งดวยตนเอง 

 

รายได  

 

x  

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 

3.30 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 

3.59 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 

3.61 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 

3.89 

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 3.30 

 0.29 

(0.096) 

0.31 

(0.056) 

0.59* 

(0.000) 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 3.59 

  0.29 

(0.096) 

0.30* 

(0.025) 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 3.61 

   0.28* 

(0.023) 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 3.89 

    

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 51 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มี

รายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มี

รายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดาน

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งดวยตนเอง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.59 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.025 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งดวย

ตนเอง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.30 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.023 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งดวย

ตนเอง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.28 

 



   

   

   

   

ตาราง 52 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันกับการ         

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน 

 

รายได  

 

x  

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 

3.16 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 

3.32 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 

3.18 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 

2.76 

ต่ํากวาหรือเทากับ 

10,000 บ. 3.16 

 0.16 

(0.473) 

0.02 

(0.930) 

0.40* 

(0.044) 

ระหวาง 10,001 – 

20,000 บ. 3.32 

  0.14 

(0.456) 

0.56* 

(0.002) 

ระหวาง 20,001 – 

30,000 บ. 3.18 

   0.42* 

(0.009) 

มากกวา 30,000 บ. 

ขึ้นไป 2.76 

    

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 52 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มี

รายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา Sig. เทากับ 0.044 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มี

รายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดาน

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.40 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

เพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.56 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.009 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

เพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.42 

 

 



   

   

   

   

ตาราง 53 ความแตกตางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อจําแนกตาม

รายได 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 สะอาด ถูกสุขอนามัย ระหวางกลุม 3 0.818 0.273 0.597 0.618 

  ภายในกลุม 396 180.942 0.457                

  รวม 399 181.760                        

 รักษาความสดใหมของอาหาร ระหวางกลุม 3 2.581 0.860 1.683 0.170 

 ไดนานกวา ภายในกลุม 396 202.397 0.511                

  รวม 399 204.978                        

 ขนาดและน้ําหนักบรรจุได ระหวางกลุม 3 0.148 0.049 0.089 0.966 

 มาตรฐาน ภายในกลุม 396 218.030 0.551                

  รวม 399 218.178                        

 สะดวกสบายในการปรุง ระหวางกลุม 3 3.858 1.286 2.037 0.108 

 เพื่อบริโภค ภายในกลุม 396 250.079 0.632                

  รวม 399 253.937                        

 ชอบบริโภค ระหวางกลุม 3 2.929 0.976 1.033 0.378 

  ภายในกลุม 396 374.071 0.945                

  รวม 399 377.000                        

 รวม ระหวางกลุม 3 0.214 0.071 0.317 0.813 

  ภายในกลุม 396 88.934 0.225                

  รวม 399 89.147                        

 

จากตาราง 53 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบรายไดกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา ปจจัยดาน

ความสะอาด ถูกสุขอนามัย ปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา ปจจัยดานขนาดและน้ําหนักได

มาตรฐาน ปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค ปจจัยดานชอบบริโภค โดยรวม มีคา p เทากับ 

0.618, 0.170, 0.966, 0.108, 0.378, 0.813 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคืยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวารายไดที่

แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน



   

   

   

   

ทดสอบสมมติฐานขอที่ 5 ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

 H0  :  ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไมแตกตางกัน  

 H1  :  ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

ตาราง 54 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางในดานการตัดสินใจซื้อจากความสําคัญของสาเหตุของผูบริโภคจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี  
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ    

โดยรวม 3.35 0.48 ปานกลาง 3.42 0.42 มาก 3.68 0.49 มาก    

 

จากตาราง 54 แสดงวา ผูบริโภคที่เห็นวาสาเหตุโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาสูงกวา

ปริญญาตรี ระดับการศึกษาปริญญาตรี ( x  = 3.68, 3.42 ตามลําดับ) ผูบริโภคที่เห็นวาสาเหตุโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญปานกลาง

คือ ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ( x  = 3.35) 

 

 

 

 

 

 



   

   

   

   

ตาราง 55 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางในดานการตัดสินใจซื้อจากความสําคัญของสาเหตุของผูบริโภคแบบรายดานจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี  
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ    

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง             

 ปลา 3.30 1.20 ปานกลาง 3.08 0.85 ปานกลาง 3.33 0.79 ปานกลาง    

 กุง 2.68 1.22 ปานกลาง 2.86 1.18 ปานกลาง 3.66 1.09 มาก    

 ปลาหมึก 2.84 1.28 ปานกลาง 3.15 1.19 ปานกลาง 3.45 1.12 มาก    

  รวม 2.94 0.96 ปานกลาง 3.03 0.72 ปานกลาง 3.48 0.55 มาก    

บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสนิใจซื้อ             

 ตนเอง 3.73 1.00 มาก 3.58 1.02 มาก 3.84 0.91 มาก    

 ครอบครัว และญาติ 4.53 0.66 มากที่สุด 4.45 0.68 มากที่สุด 4.48 0.56 มากที่สุด    

 เพื่อนฝูง 2.76 1.35 ปานกลาง 3.17 1.20 ปานกลาง 3.28 1.26 ปานกลาง    

  รวม 3.67 0.61 มาก 3.73 0.60 มาก 3.87 0.66 มาก    

ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสนิใจซื้อ             

 สะอาด ถูกสุขอนามัย 3.65 0.68 มาก 3.64 0.70 มาก 3.73 0.62 มาก    

 รักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา 3.27 0.68 ปานกลาง 3.35 0.72 ปานกลาง 3.63 0.74 มาก    

 ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน 3.17 0.77 ปานกลาง 3.16 0.70 ปานกลาง 3.33 0.77 ปานกลาง    

 สะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค 3.84 0.78 มาก 3.86 0.80 มาก 4.07 0.82 มาก    

 ชอบบริโภค 3.25 1.05 ปานกลาง 3.53 0.86 มาก 3.67 1.02 มาก    

  รวม 3.44 0.46 มาก 3.51 0.45 มาก 3.69 0.52 มาก    
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จากตาราง 55 แสดงวา ผูบริโภคที่เห็นวาประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ( x  = 3.48) มีความสําคัญ

ปานกลาง รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาปริญญาตรี ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ( x  = 3.03, 

2.94 ตามลําดับ) ผูบริโภคที่เห็นวาบุคคลโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้อมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุม

ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ระดับการศึกษาปริญญาตรี ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ( x  = 3.87, 

3.73, 3.67 ตามลําดับ) ผูบริโภคที่เห็นวาปจจัยโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้อมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภค

กลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ระดับการศึกษาปริญญาตรี ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ( x  = 

3.69, 3.51, 3.44 ตามลําดับ) 

 

 ตาราง 56 ความแตกตางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุโดยรวมจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 โดยรวม ระหวางกลุม 2 5.030 2.515 11.947* 0.000 

  ภายในกลุม 397 83.580 0.211                 

  รวม 399 88.611                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 56 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็งโดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุโดยรวม      

มีคา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น คือ ปฏิเสธสมมุตฐิาน H0 หมายความวาระดับการศึกษาที่แตกตางกัน

มีผลตอการตัดสินใจซื้อโดยรวมของผูบริโภคแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบ

เชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉลี่ยคู

ใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 
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ตาราง 57 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันกับ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม 

 

ระดับการศึกษา  

x  

ต่ํากวาปริญญาตรี 

3.35 

ปริญญาตรี 

3.42 

สูงกวาปริญญาตรี 

3.68 

ต่ํากวาปริญญาตรี 3.35 

 0.07 

(0.145) 

0.33* 

(0.000) 

ปริญญาตรี 3.42 

  0.26* 

(0.000) 

 

สูงกวาปริญญาตรี 3.68 

   

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 57 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 

0.33 

 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่

มีระดับการศึกษาสูงกวาปรญิญาตรี ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากสาเหตุโดยรวม ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.26 
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ตาราง 58 ความแตกตางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งจําแนกตามระดับ

การศึกษา 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 ปลา ระหวางกลุม 2 5.392 2.696 2.750 0.065 

  ภายในกลุม 397 389.205 0.980                 

  รวม 399 394.598                         

 กุง ระหวางกลุม 2 45.700 22.850 16.373* 0.000 

  ภายในกลุม 397 554.050 1.396                 

  รวม 399 599.750                         

 ปลาหมึก ระหวางกลุม 2 18.534 9.267 6.302* 0.002 

  ภายในกลุม 397 583.744 1.470                 

  รวม 399 602.277                         

 รวม ระหวางกลุม 2 14.000 7.000 11.046* 0.000 

  ภายในกลุม 397 251.595 0.634                 

  รวม 399 265.596                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 58 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็งจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา ประเภท

ของอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง ประเภทปลาหมึก โดยรวม มีคา p เทากับ 0.000, 0.002, 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อจาก

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง ประเภทกุง ประเภทปลาหมึก โดยรวมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผล

การวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference 

(LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 
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ตาราง 59 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันกับ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง 

 

ระดับการศึกษา  

x  

ต่ํากวาปริญญาตรี 

2.68 

ปริญญาตรี 

2.86 

สูงกวาปริญญาตรี 

3.66 

ต่ํากวาปริญญาตรี 2.68 

 0.18 

(0.172) 

0.98* 

(0.000) 

ปริญญาตรี 2.86 

  0.80* 

(0.000) 

 

สูงกวาปริญญาตรี 3.66 

   

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 59 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.98 

 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่

มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง ที่ระดับนัยสําคัญ 

0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.80 
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ตาราง 60 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันกับ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก 

 

ระดับการศึกษา  

x  

ต่ํากวาปริญญาตรี 

2.84 

ปริญญาตรี 

3.15 

สูงกวาปริญญาตรี 

3.45 

ต่ํากวาปริญญาตรี 2.84 

 0.31* 

(0.022) 

0.61* 

(0.001) 

ปริญญาตรี 3.15 

  0.30 

(0.084) 

 

สูงกวาปริญญาตรี 3.45 

   

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 60 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 0.022 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา

ต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ดานการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแขง็ประเภทปลาหมึก ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.31 

 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี พบวาคา Sig. 

เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคู

กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก 

ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.61 
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ตาราง 61 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันกับ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากประเภทอาหาร 

 

ระดับการศึกษา  

x  

ต่ํากวาปริญญาตรี 

2.94 

ปริญญาตรี 

3.03 

สูงกวาปริญญาตรี 

3.48 

ต่ํากวาปริญญาตรี 2.94 

 0.09 

(0.320) 

0.54* 

(0.000) 

ปริญญาตรี 3.03 

  0.45* 

(0.000) 

 

สูงกวาปริญญาตรี 3.48 

   

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 61 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากประเภทอาหาร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 

0.54 

 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่

มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากประเภทอาหาร ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.45 
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ตาราง 62 ความแตกตางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อจําแนกตาม

ระดับการศึกษา 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 ตนเอง ระหวางกลุม 2 3.809 1.905 1.931 0.146 

  ภายในกลุม 397 391.588 0.986                 

  รวม 399 395.398                         

 ครอบครัวและญาติ ระหวางกลุม 2 0.511 0.255 0.599 0.550 

  ภายในกลุม 397 169.367 0.427                 

  รวม 399 169.877                         

 เพื่อนฝูง ระหวางกลุม 2 19.061 9.531 5.899* 0.003 

  ภายในกลุม 397 641.376 1.616                 

  รวม 399 660.438                         

 รวม ระหวางกลุม 2 1.754 0.877 2.329 0.099 

  ภายในกลุม 397 149.512 0.377                 

  รวม 399 151.266                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 62 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็งจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา เพื่อน

ฝูง มีคา p เทากับ 0.003 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาระดับการศึกษาที่แตกตาง

กันมีผลตอการตัดสินใจซื้อจากเพื่อนฝูงแตกตางกัน  ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน 

(Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉลี่ยคูใดบาง

แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 

 



   

   

   

   123 

ตาราง 63 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันกับ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน 

 

ระดับการศึกษา  

x  

ต่ํากวาปริญญาตรี 

2.76 

ปริญญาตรี 

3.17 

สูงกวาปริญญาตรี 

3.28 

ต่ํากวาปริญญาตรี 2.76 

 0.41* 

(0.003) 

0.52* 

(0.005) 

ปริญญาตรี 3.17 

  0.11 

(0.550) 

 

สูงกวาปริญญาตรี 3.28 

   

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 63 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 0.003 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา

ต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ดานการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแขง็จากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.41 

 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

พบวาคา Sig. เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือก

แข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.52 
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ตาราง 64 ความแตกตางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อจําแนกตาม

ระดับการศึกษา 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 สะอาด ถูกสุขอนามัย ระหวางกลุม 2 0.426 0.213 0.466 0.628 

  ภายในกลุม 397 181.334 0.457                

  รวม 399 181.760                        

 รักษาความสดใหมของอาหาร ระหวางกลุม 2 5.895 2.948 5.878* 0.003 

 ไดนานกวา ภายในกลุม 397 199.082 0.501                

  รวม 399 204.978                        

 ขนาดและน้ําหนักบรรจุได ระหวางกลุม 2 1.486 0.743 1.361 0.258 

 มาตรฐาน ภายในกลุม 397 216.691 0.546                

  รวม 399 218.178                        

 สะดวกสบายในการปรุง ระหวางกลุม 2 2.845 1.422 2.249 0.107 

 เพื่อบริโภค ภายในกลุม 397 251.093 0.632                

  รวม 399 253.938                        

 ชอบบริโภค ระหวางกลุม 2 10.266 5.133 5.557* 0.004 

  ภายในกลุม 397 366.734 0.924                

  รวม 399 377.000                        

 รวม ระหวางกลุม 2 2.881 1.440 6.628* 0.001 

  ภายในกลุม 397 86.267 0.217                

  รวม 399 89.147                        

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 64 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา ปจจัย

ดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา ปจจัยดานชอบบริโภค โดยรวม มีคา p เทากับ 0.003, 0.004, 

0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา ปจจัยดานชอบบริโภค โดยรวมแตกตางกัน 
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ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least 

Significant Difference (LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉล่ียคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 

 

ตาราง 65 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันกับ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา 

 

ระดับการศึกษา  

x  

ต่ํากวาปริญญาตรี 

3.27 

ปริญญาตรี 

3.35 

สูงกวาปริญญาตรี 

3.63 

ต่ํากวาปริญญาตรี 3.27 

 0.08 

(0.328) 

0.36* 

(0.001) 

ปริญญาตรี 3.35 

  0.28* 

(0.006) 

 

สูงกวาปริญญาตรี 3.63 

   

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 65 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา ที่ระดับนัยสําคัญ 

0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.36 

 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 

0.006 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่

มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานรักษาความสด

ใหมของอาหารไดนานกวา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.28 
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ตาราง 66 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันกับ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานชอบบริโภค 

 

ระดับการศึกษา  

x  

ต่ํากวาปริญญาตรี 

3.25 

ปริญญาตรี 

3.53 

สูงกวาปริญญาตรี 

3.67 

ต่ํากวาปริญญาตรี 3.25 

 0.28* 

(0.009) 

0.42* 

(0.003) 

ปริญญาตรี 3.53 

  0.14 

(0.303) 

 

สูงกวาปริญญาตรี 3.67 

   

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 66 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 0.009 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา

ต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ดานการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแขง็จากปจจัยดานชอบบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.28 

 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี พบวาคา Sig. 

เทากับ 0.003 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคู

กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดาน

ชอบบริโภค ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.42 
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ตาราง 67 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันกับ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ 

 

ระดับการศึกษา  

x  

ต่ํากวาปริญญาตรี 

3.44 

ปริญญาตรี 

3.51 

สูงกวาปริญญาตรี 

3.69 

ต่ํากวาปริญญาตรี 3.44 

 0.07 

(0.168) 

0.25* 

(0.000) 

ปริญญาตรี 3.51 

  0.18* 

(0.008) 

 

สูงกวาปริญญาตรี 3.69 

   

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 67 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมี

ผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.25 

 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี พบวาคา Sig. เทากับ 

0.008 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่

มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอ

การตัดสินใจซื้อ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.18 

 



   

   

   

   

ทดสอบสมมติฐานขอที่ 6 จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

 H0  :  จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไมแตกตางกัน  

 H1  :  จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

ตาราง 68 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางในดานการตัดสินใจซื้อจากความสําคัญของสาเหตุของผูบริโภคจําแนกตามจํานวนสมาชิกในครอบครัว 

 

นอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ 

โดยรวม 3.46 0.59 มาก 3.42 0.41 มาก 3.44 0.41 มาก 3.48 0.40 มาก 

 

จากตาราง 68 แสดงวา ผูบริโภคที่เห็นวาสาเหตุโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัว

มากกวา 6 คนขึ้นไป จํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน จํานวนสมาชิกในครอบครัว 5-6 คน จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ( x  = 3.48, 3.46, 3.44, 

3.42 ตามลําดับ)  

 

 

 

 



   

   

   

   

ตาราง 69 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางในดานการตัดสินใจซื้อจากความสําคัญของสาเหตุของผูบริโภคแบบรายดานจําแนกตามจํานวนสมาชิกใน     

ครอบครัว 

 

นอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ 

x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ x  SD 
ระดับความ 

สําคัญ 

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง             

 ปลา 2.75 0.86 ปานกลาง 3.23 0.86 ปานกลาง 3.76 1.06 มาก 3.65 1.23 มาก 

 กุง 2.96 1.47 ปานกลาง 2.90 1.11 ปานกลาง 2.79 1.11 ปานกลาง 3.27 0.96 ปานกลาง 

 ปลาหมึก 3.19 1.28 ปานกลาง 3.05 1.17 ปานกลาง 3.01 1.22 ปานกลาง 2.96 1.40 ปานกลาง 

  รวม 2.97 0.92 ปานกลาง 3.06 0.74 ปานกลาง 3.19 0.82 ปานกลาง 3.29 0.73 ปานกลาง 

บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสนิใจซื้อ             

 ตนเอง 3.61 1.00 มาก 3.62 1.01 มาก 3.87 0.98 มาก 3.85 0.88 มาก 

 ครอบครัว และญาติ 4.40 0.71 มากที่สุด 4.49 0.62 มากที่สุด 4.59 0.62 มากที่สุด 4.54 0.65 มากที่สุด 

 เพื่อนฝูง 3.46 1.11 มาก 2.95 1.33 ปานกลาง 2.55 1.22 นอย 2.92 1.41 ปานกลาง 

  รวม 3.83 0.66 มาก 3.69 0.63 มาก 3.67 0.50 มาก 3.77 0.54 มาก 

ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสนิใจซื้อ             

 สะอาด ถูกสุขอนามัย 3.71 0.66 มาก 3.64 0.68 มาก 3.58 0.69 มาก 3.73 0.67 มาก 

 รักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา 3.42 0.73 มาก 3.36 0.71 ปานกลาง 3.37 0.66 ปานกลาง 3.19 0.85 ปานกลาง 

 ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน 3.18 0.69 ปานกลาง 3.18 0.70 ปานกลาง 3.30 0.83 ปานกลาง 3.08 0.98 ปานกลาง 

 สะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค 3.94 0.83 มาก 3.90 0.77 มาก 3.82 0.83 มาก 3.73 0.72 มาก 

 ชอบบริโภค 3.60 0.98 มาก 3.47 0.94 มาก 3.25 1.01 ปานกลาง 3.15 0.97 ปานกลาง 

  รวม 3.57 0.53 มาก 3.51 0.43 มาก 3.46 0.41 มาก 3.38 0.57 ปานกลาง 
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จากตาราง 69 แสดงวา ผูบริโภคที่เห็นวาประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อมีความสําคัญปานกลางคือ ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวมากกวา 6 คน จํานวนสมาชิก

ในครอบครัว 5-6 คน จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน จํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน

( x  = 3.29, 3.19, 3.06, 2.97 ตามลําดับ) ผูบริโภคที่เห็นวาบุคคลโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้อมีความสําคัญ

มากคือ ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน จํานวนสมาชิกในครอบครัวมากกวา 

6 คน จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน จํานวนสมาชิกในครอบครัว 5-6 คน ( x  = 3.83, 3.77, 3.69, 3.67 

ตามลําดับ) ผูบริโภคที่เห็นวาปจจัยโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้อมีความสําคัญมากคือ ผูบริโภคกลุมจํานวน

สมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

5-6 คน ( x  = 3.57, 3.51, 3.46 ตามลําดับ) มีความสําคัญปานกลางรองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิก

ในครอบครัวมากกวา 6 คน ( x  = 3.40) 

 

 ตาราง 70 ความแตกตางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุโดยรวมจําแนกตามจํานวนสมาชิกในครอบครัว  

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 โดยรวม ระหวางกลุม 3 0.149 0.050 0.223 0.880 

  ภายในกลุม 396 88.461 0.223                 

  รวม 399 88.611                         

 

จากตาราง 70 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบจํานวนสมาชิกในครอบครัวกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งโดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากสาเหตุ

โดยรวม มีคา p เทากับ 0.880 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาจํานวนสมาชิกใน

ครอบครัวที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโดยรวมของผูบริโภคไมแตกตางกัน 
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ตาราง 71 ความแตกตางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งจําแนกตาม

จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 ปลา ระหวางกลุม 3 52.907 17.636 20.439* 0.000 

  ภายในกลุม 396 341.690 0.863                 

  รวม 399 394.597                         

 กุง ระหวางกลุม 3 4.635 1.545 1.028 0.380 

  ภายในกลุม 396 595.115 1.503                 

  รวม 399 599.750                         

 ปลาหมึก ระหวางกลุม 3 2.359 0.786 0.519 0.669 

  ภายในกลุม 396 599.918 1.515                 

  รวม 399 602.278                         

 รวม ระหวางกลุม 3 3.615 1.205 1.822 0.143 

  ภายในกลุม 396 261.980 0.662                 

  รวม 399 265.596                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 71 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบจํานวนสมาชิกในครอบครัวกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว พบวา 

ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา มีคา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติ

ฐาน H0 หมายความวาจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา แตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 

Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาดูวาคาเฉล่ียคูใดบางแตกตางกัน 

ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 
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ตาราง 72 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว

แตกตางกันกับการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา 

 

จํานวนสมาชิก  

ภายในครอบครัว 

 

 

x  

นอยกวาหรือ 

เทากับ 2 คน 

2.75 

3 – 4 คน 

 

3.23 

5 – 6 คน 

 

3.76 

มากกวา 6 คน 

 

3.65 

นอยกวาหรือเทากับ 

2 คน 2.75 

 0.48* 

(0.000) 

1.01* 

(0.000) 

0.90* 

(0.000) 

3 – 4 คน 3.23 

  0.53* 

(0.000) 

0.42* 

(0.031) 

5 – 6 คน 3.76 

   0.11 

(0.617) 

 

มากกวา 6 คน 3.65 

    

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 72 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน กับ

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวน

สมาชกิในครอบครัว 3 – 4 คน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.48 

 

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน กับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 – 

6 คน พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอย

กวาหรือเทากับ 2 คน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 – 6 คน ดานการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.01 

 

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน กับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว

มากกวา 6 คน พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกใน

ครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวมากกวา 6 คน 

ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 

0.90 
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ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน กับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 – 6 คน พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 – 6 คน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง

ประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.53 

 

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน กับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวมากกวา 6 คน 

พบวาคา Sig. เทากับ 0.031 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวมากกวา 6 คน ดานการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแช

เยือกแข็งประเภทปลา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.42 
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ตาราง 73 ความแตกตางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อจําแนกตาม

จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 ตนเอง ระหวางกลุม 3 4.571 1.524 1.544 0.203 

  ภายในกลุม 396 390.827 0.987                 

  รวม 399 395.398                         

 ครอบครัวและญาติ ระหวางกลุม 3 1.689 0.563 1.326 0.266 

  ภายในกลุม 396 168.188 0.425                 

  รวม 399 169.877                         

 เพื่อนฝูง ระหวางกลุม 3 41.170 13.723 8.776* 0.000 

  ภายในกลุม 396 619.268 1.564                 

  รวม 399 660.438                         

 รวม ระหวางกลุม 3 1.779 0.593 1.571 0.196 

  ภายในกลุม 396 149.488 0.377                 

  รวม 399 151.266                         

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 73 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบจํานวนสมาชิกในครอบครัวกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 

พบวา เพื่อนฝูง มีคา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาจํานวนสมาชิก

ในครอบครัวที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อจากเพื่อนฝูงแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะห

ไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหา

ดูวาคาเฉล่ียคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตอไปนี้ 

 



   

   

   

   135 

ตาราง 74 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว

แตกตางกันกับการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน 

 

จํานวนสมาชิก  

ภายในครอบครัว 

 

 

x  

นอยกวาหรือ 

เทากับ 2 คน 

3.46 

3 – 4 คน 

 

2.95 

5 – 6 คน 

 

2.55 

มากกวา 6 คน 

 

2.92 

นอยกวาหรือเทากับ 

2 คน 3.46 

 0.51* 

(0.001) 

0.91* 

(0.000) 

0.54* 

(0.047) 

3 – 4 คน 2.95 

  0.40* 

(0.023) 

0.03 

(0.921) 

5 – 6 คน 2.55 

   0.37 

(0.193) 

 

มากกวา 6 คน 2.92 

    

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 74 ผลการวิเคราะห ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน กับ

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน พบวาคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวน

สมาชกิในครอบครัว 3 – 4 คน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.51 

 

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน กับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 – 

6 คน พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอย

กวาหรือเทากบั 2 คน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 – 6 คน ดานการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.91 

 

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน กับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว

มากกวา 6 คน พบวาคา Sig. เทากับ 0.047 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกใน

ครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวมากกวา 6 คน 

ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.54 
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ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน กับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 – 6 คน พบวาคา 

Sig. เทากับ 0.023 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 – 6 คน ดานการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

เพื่อน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.40 
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ตาราง 75 ความแตกตางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อจําแนกตาม

จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจาก
สาเหตุ 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

 สะอาด ถูกสุขอนามัย ระหวางกลุม 3 1.030 0.343 0.752 0.521 

  ภายในกลุม 396 180.730 0.456                

  รวม 399 181.760                        

 รักษาความสดใหมของอาหาร ระหวางกลุม 3 1.178 0.393 0.763 0.516 

 ไดนานกวา ภายในกลุม 396 203.800 0.515                

  รวม 399 204.978                        

 ขนาดและน้ําหนักบรรจุได ระหวางกลุม 3 1.170 0.390 0.712 0.545 

 มาตรฐาน ภายในกลุม 396 217.007 0.548                

  รวม 399 218.178                        

 สะดวกสบายในการปรุง ระหวางกลุม 3 1.422 0.474 0.743 0.527 

 เพื่อบริโภค ภายในกลุม 396 252.516 0.638                

  รวม 399 253.938                        

 ชอบบริโภค ระหวางกลุม 3 7.743 2.581 2.768 0.415 

  ภายในกลุม 396 369.257 0.932                

  รวม 399 377.000                        

 รวม ระหวางกลุม 3 1.099 0.366 1.648 0.178 

  ภายในกลุม 396 88.048 0.222                

  รวม 399 89.147                        

 

จากตาราง 75 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบจํานวนสมาชิกในครอบครัวกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 

พบวา ปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย ปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา ปจจัยดาน

ขนาดและน้ําหนักไดมาตรฐาน ปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค ปจจัยดานชอบบริโภค 

โดยรวม มีคา p เทากบั 0.521, 0.516, 0.545, 0.527, 0.415, 0.178 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน 

H0 หมายความวาจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อปจจัยที่มีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน 
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ทดสอบสมมติฐานขอที่ 7 ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือก

แข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

H0 : ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

H1 : ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ตาราง 76 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

 

ความสัมพันธ n r p ระดับของความสัมพันธ 

ผลิตภัณฑ-การตัดสินใจซื้อ 400 0.252** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

จากตาราง 76 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชการวิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงายของ

เพียรสัน พบวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดาน

ผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยางมี

นัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.252 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธใน

ทิศทางเดียวกัน 
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 ตาราง 77 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

 

ความสัมพันธ n r p ระดับของความสัมพันธ 

 ผลิตภัณฑ-ปลา 400 0.088 0.079 ไมมีความสัมพันธ 

 ผลิตภัณฑ-กุง 400 0.183** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 ผลิตภัณฑ-ปลาหมึก 400 0.136** 0.007 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ผลิตภัณฑ-รวม 400 0.195** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

จากตาราง 77 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง โดยใชการ

วิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา พบวา คา p เทากับ 0.079 ซึ่งมากกวา 

0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธตอการสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา  

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง พบวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 

0.01 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุงอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.183 

แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก พบวา คา p เทากับ 0.007 ซึ่งนอย

กวา 0.01 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคา

เทากับ 0.136 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม พบวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.01 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.195 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
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ตาราง 78 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ 

 

ความสัมพันธ n r p ระดับของความสัมพันธ 

 ผลิตภัณฑ-ตนเอง 400 0.005 0.915 ไมมีความสัมพันธ 

 ผลิตภัณฑ-ครอบครัวและญาติ 400 0.048 0.337 ไมมีความสัมพันธ 

 ผลิตภัณฑ-เพื่อนฝูง 400 0.164** 0.001 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ผลิตภัณฑ-รวม 400 0.134** 0.007 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

จากตาราง 78 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ โดย

ใชการวิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง พบวา คา p เทากับ 0.915 ซึ่งมากกวา 0.01 นั่น

คือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธตอการสินใจซ้ืออาหารทะเลแช

เยือกแข็งจากการตัดสินใจดวยตนเอง 

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อจากครอบครัวและญาติ พบวา คา p เทากับ 0.337 ซึ่ง

มากกวา 0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธตอการสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากการตัดสินใจจากครอบครัวและญาติ  

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อจากเพื่อนฝูง พบวา คา p เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.01     

นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งจากเพื่อนฝูงอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.164 แสดง

วา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อจากบุคคลโดยรวมวา คา p เทากับ 0.007 ซึ่งนอยกวา 0.01 

นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งจากบุคคลโดยรวมอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.134 

แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
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ตาราง 79 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ 

 

ความสัมพันธ n r p ระดับของความสัมพันธ 

 ผลิตภัณฑ-ความสะอาด ถูก

สุขอนามัย 
400 0.084 0.094 ไมมีความสัมพันธ 

 ผลิตภัณฑ-รักษาความสดใหมของ

อาหารไดนานกวา 
400 0.137** 0.006 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 ผลิตภัณฑ-ขนาดและน้ําหนักบรรจุ

ไดมาตรฐาน 
400 0.131** 0.009 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 ผลิตภัณฑ-สะดวกสบายในการ

ปรุงเพื่อบริโภค 
400 0.149** 0.003 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 ผลิตภัณฑ-ชอบบริโภค 400 0.204** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ผลิตภัณฑ-รวม 400 0.241** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

จากตาราง 79 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ โดยใช

การวิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย พบวา คา p เทากับ 0.094 ซึ่งมากกวา 

0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธตอการสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย 

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา พบวา คา p เทากับ 

0.006 ซึ่งนอยกวา 0.01     นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวาอยางมี

นัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.137 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ

ในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน พบวา คา p เทากบั 0.009 ซึ่ง

นอยกวา 0.01     นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐานอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 

0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.131 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทาง

เดียวกัน 
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ปจจัยดานผลิตภัณฑกับปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค พบวา คา p เทากับ 

0.003 ซึ่งนอยกวา 0.01     นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง จากปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภคอยางมี

นัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.149 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ

ในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับปจจัยดานความชอบบริโภค พบวา คา p เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01     

นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งจากปจจัยดานความชอบบริโภคอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคา

เทากับ 0.204 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานผลิตภัณฑกับปจจัยโดยรวมวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฎิเสธสมมติ

ฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจาก

ปจจัยโดยรวมอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.241 แสดงวา ตัวแปร

ทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
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ทดสอบสมมติฐานขอที่ 8 ปจจัยดานการบรรจุภัณฑ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

H0 : ปจจัยดานการบรรจุภัณฑ ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

H1 : ปจจัยดานการบรรจุภัณฑ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ตาราง 80 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ความสัมพันธ n r p ระดับของความสัมพันธ 

การบรรจุภัณฑ-การตัดสินใจซื้อ 400 0.466** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

จากตาราง 80 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชการวิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงาย

ของเพียรสัน พบวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดาน

การบรรจุภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.466 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
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 ตาราง 81 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

 

ความสัมพันธ n r p ระดับของความสัมพันธ 

 การบรรจุภัณฑ-ปลา 400 0.052 0.300 ไมมีความสัมพันธ 

 การบรรจุภัณฑ-กุง 400 0.417** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 การบรรจุภัณฑ-ปลาหมึก 400 0.377** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

การบรรจุภัณฑ-รวม 400 0.377** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

จากตาราง 81 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง โดยใช

การวิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา พบวา คา p เทากับ 0.300 ซึ่ง

มากกวา 0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑไมมีความสัมพันธตอการสิน

ใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา  

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง พบวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.01 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุงอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 

0.417  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก พบวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่ง

นอยกวา 0.01 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.377 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม พบวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่ง

นอยกวา 0.01 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดย

มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.377 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
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ตาราง 82 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ 

 

ความสัมพันธ n r p ระดับของความสัมพันธ 

 การบรรจุภัณฑ-ตนเอง 400 0.216** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 การบรรจุภัณฑ-ครอบครัวและญาติ 400 0.038 0.447 ไมมีความสัมพันธ 

 การบรรจุภัณฑ-เพื่อนฝูง 400 0.226** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

การบรรจุภัณฑ-รวม 400 0.287** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

จากตาราง 82 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ 

โดยใชการวิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง พบวา คา p เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01     

นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งดวยตนเองอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.216 

แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจซ้ือจากครอบครัวและญาติ พบวา คา p เทากับ 0.447 ซึ่ง

มากกวา 0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑไมมีความสัมพันธตอการสิน

ใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากการตัดสินใจจากครอบครัวและญาติ 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจซ้ือจากเพื่อนฝูง พบวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01     

นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อนฝูงอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.226 

แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจซ้ือจากบุคคลโดยรวมวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 

0.01 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งจากบุคคลโดยรวมอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคา

เทากับ 0.297 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
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ตาราง 83 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ 

 

ความสัมพันธ n r p ระดับของความสัมพันธ 

 การบรรจุภัณฑ-ความสะอาด ถูก

สุขอนามัย 
400 0.268** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 การบรรจุภัณฑ-รักษาความสด

ใหมของอาหารไดนานกวา 
400 0.249** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 การบรรจุภัณฑ-ขนาดและน้ําหนัก

บรรจุไดมาตรฐาน 
400 0.100* 0.046 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 การบรรจุภัณฑ-สะดวกสบายใน

การปรุงเพื่อบริโภค 
400 0.231** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 การบรรจุภัณฑ-ชอบบริโภค 400 0.262** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

การบรรจุภัณฑ-รวม 400 0.369** 0.000 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

จากตาราง 83 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ 

โดยใชการวิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับปจจยัดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย พบวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.01 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธตอการสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัยอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.268 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา พบวา คา p เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01     นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธ

ตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวาอยางมี

นัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.249 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ

ในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน พบวา คา p เทากับ 

0.460 ซ่ึงนอยกวา 0.05     นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธ

ตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐานอยางมีนัยสําคัญที่
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ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.100 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทาง

เดียวกัน 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค พบวา คา p เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01     นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธ

ตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภคอยางมี

นัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.231 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ

ในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับปจจัยดานความชอบบริโภค พบวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01     

นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานความชอบบริโภคอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ

มีคาเทากับ 0.262 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑกับปจจัยโดยรวมวา คา p เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฎิเสธสม

มติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง

จากปจจัยโดยรวมอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.369 แสดงวา ตัว

แปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
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ทดสอบสมมติฐานขอที่ 9 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

H0 : ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1 : ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตาราง 84 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ความสัมพันธ n r p ระดับของความสัมพันธ 

การสงเสริมการตลาด-การตัดสินใจซื้อ 400 -0.047 0.352 ไมมีความสัมพันธ 

 

จากตาราง 84 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชการวิเคราะหสถิติสหสัมพันธ

อยางงายของเพียรสัน พบวา คา p เทากับ 0.352 ซึ่งมากกวา 0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวา

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

  



   

   

   

   149 

ตาราง 85 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

 

ความสัมพันธ n r p ระดับของความสัมพันธ 

 การสงเสริมการตลาด-ปลา 400 -0.031 0.537 ไมมีความสัมพันธ 

 การสงเสริมการตลาด-กุง 400 -0.094 0.061 ไมมีความสัมพันธ 

 การสงเสริมการตลาด-ปลาหมึก 400 -0.045 0.369 ไมมีความสัมพันธ 

การสงเสริมการตลาด-รวม 400 -0.082 0.101 ไมมีความสัมพันธ 

 

จากตาราง 85 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือก

แข็ง โดยใชการวิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา พบวา คา p เทากับ 0.537 

ซึ่งมากกวา 0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธ

ตอการสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง พบวา คา p เทากับ 0.061 ซึ่ง

มากกวา 0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธตอ

การสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก พบวา คา p เทากับ 

0.369 ซึ่งมากกวา 0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมี

ความสัมพันธตอการสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม พบวา คา p เทากับ 

0.101 ซึ่งมากกวา 0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมี

ความสัมพันธตอการสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม 
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ตาราง 86 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ 

 

ความสัมพันธ n r p ระดับของความสัมพันธ 

 การสงเสริมการตลาด-ตนเอง 400 0.003 0.949 ไมมีความสัมพันธ 

 การสงเสริมการตลาด-ครอบครัวและญาติ 400 -0.024 0.625 ไมมีความสัมพันธ 

 การสงเสริมการตลาด-เพื่อนฝูง 400 -0.044 0.381 ไมมีความสัมพันธ 

การสงเสริมการตลาด-รวม 400 -0.037 0.455 ไมมีความสัมพันธ 

 

จากตาราง 86 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากบุคคลที่มีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจซื้อ โดยใชการวิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง พบวา คา p เทากับ 0.949 ซึ่งมากกวา 

0.01     นั่นคอืยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธตอการสิน

ใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งดวยตนเอง 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือจากครอบครัวและญาติ พบวา คา p เทากับ 0.625 

ซึ่งมากกวา 0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธ

ตอการสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากการตัดสินใจจากครอบครัวและญาติ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือจากเพื่อนฝูง พบวา คา p เทากับ 0.381 ซึ่ง

มากกวา 0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธตอ

การสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากเพื่อนฝูง 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือจากบุคคลโดยรวมวา คา p เทากับ 0.455 ซึ่ง

มากกวา นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธตอการ

สินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากบุคคลโดยรวม 
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ตาราง 87 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ 

 

ความสัมพันธ N r p ระดับของความสัมพันธ 

 การสงเสริมการตลาด-ความ

สะอาด ถูกสุขอนามัย 
400 0.007 0.883 ไมมีความสัมพันธ 

 การสงเสริมการตลาด-รักษาความ

สดใหมของอาหารไดนานกวา 
400 0.094 0.059 ไมมีความสัมพันธ 

 การสงเสริมการตลาด-ขนาดและ

น้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน 
400 0.127* 0.011 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 การสงเสริมการตลาด-

สะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค 
400 -0.086 0.085 ไมมีความสัมพันธ 

 การสงเสริมการตลาด-ชอบบริโภค 400 0.024 0.638 ไมมีความสัมพันธ 

การสงเสริมการตลาด-รวม 400 0.051 0.309 ไมมีความสัมพันธ 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 87 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจซื้อ โดยใชการวิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย พบวา คา p เทากับ 0.883 

ซึ่งมากกวา 0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธ

ตอการสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา พบวา คา p 

เทากับ 0.059 ซึ่งมากกวา 0.01     นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด

ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารได

นานกวา 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน พบวา คา p เทากับ 

0.011 ซึ่งนอยกวา 0.05     นั่นคือปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน

อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.127 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค พบวา คา p 

เทากับ 0.085 ซึ่งมากกวา 0.01     นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
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ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อ

บริโภค 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับปจจัยดานความชอบบริโภค พบวา คา p เทากับ 0.638 ซึ่ง

มากกวา 0.01     นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธ

ตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยดานความชอบบริโภค 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับปจจัยโดยรวมวา คา p เทากับ 0.309 ซึ่งมากกวา 0.01     นั่นคอื

ยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งจากปจจัยโดยรวม  

 

 



บทที่  5 
สรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 

การศึกษาขอมูลในครั้งนี้ ตองการทราบถึงปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ และการสงเสริม

การตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพิจารณา

จากการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปรียบเทียบกับปจจัยจูงใจ เพื่อนําขอมูลที่ไดไปพัฒนาผลิตภัณฑ การบรรจุ

ภัณฑ และการสงเสริมการตลาดใหเหมาะสม และสอดคลองกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 

สังเขปความมุงหมายของการวิจัย สมมติฐาน และวิธีการศึกษาคนควา 
 

ความมุงหมายของการวจิยั 
 

1. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตรโดยรวม ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได ระดับการศึกษา 

และจํานวนสมาชิกในครอบครัว  ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานผลิตภัณฑ  ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาปจจัยการบรรจุภัณฑดานตางๆ ของเกณฑประเมิน ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. เพื่อศึกษาปจจัยการสงเสริมการตลาด   ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

5. เพื่อศึกษาถึงขอเสนอแนะและแนวทางการปรับปรุงทิศทางเพิ่มเติมตอการตัดสินใจซื้อ 

 

ความสาํคัญของการวิจยั 
 

1. เพื่อนําผลไปใชเปนขอมูลการจัดการ สําหรับผูบริหารในการปรับปรุงและพัฒนางานบรรจุภัณฑให

สะอาด ปลอดภัย ถูกสุขลักษณะ ใหเปนไปตามมาตรฐานและสอดคลองกับมาตรฐานการบรรจุภัณฑของทาง

ราชการ 

2. เพื่อนําไปใชเปนแนวทางไปปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสม 

3. เพื่อเปนการสรางจิตสํานึก และกระตุนใหผูบริโภครูจักพินิจพิเคราะหการเลือกซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็งที่ใสใจในคุณภาพผลิตภัณฑและงานบรรจุภัณฑที่ดี 
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สมมุติฐานในการวิจัย 
 

1. เพศที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน 

2. อายุที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน 

3. อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน 

4. รายไดที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน 

5. ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน  มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค     

แตกตางกัน 

6. จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกัน  มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ     

ผูบริโภคแตกตางกัน 

7. ปจจัยดานผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

8. ปจจัยดานการบรรจุภัณฑ  มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร  

9. ปจจัยการสงเสริมการตลาด  มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ        

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ทําการศึกษาวิจัยนี้ ไดแก ผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมุงศึกษาเฉพาะ 

ประชากรที่เขาไปซื้อสินคาและบริการจากหาง Big C เนื่องจาก หาง Big C มุงเนนการขายสินคาประเภทอุปโภค/

บริโภคเปนสวนใหญ และเปนที่นิยมของกลุมแมบานจํานวนมาก 

 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางเลือกจากกลุมประชากร โดยเลือกหาง Big C เปนสถานที่เก็บขอมูล จํานวน 400 คน ดวย

วิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi – Stage random sampling) 

• ขั้นตอนที่  1  ใชวิธีการสุมอยางงาย (Simple random sampling) โดยการจับฉลากเลือกขึ้นมา 8 

สาขา จากทั้งหมด 13 สาขา ที่มีกระจายอยูทั่วกรุงเทพมหานคร 

• ขั้นตอนที่  2 เลือกจํานวนกลุมตัวอยางดวยการกําหนด Quota ในแตละพื้นที่สําหรับการเก็บ

ตัวอยาง โดยใชคาเฉลี่ยเปนสาขาละ 50 คน เพื่อใหกลุมตัวอยางในแตละหางไมแตกตางกัน 

• ขั้นตอนที่ 3 เลือกกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามโดยวิธีสุมแบบสะดวก (Convenience 

sampling) 
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เครื่องมือที่ใชในการศกึษาคนควา 
 

ลักษณะของเครื่องมือ เปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นเอง  โดยแบงเปน  4  ตอน คือ 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามลักษณะดานประชากรศาสตรและขอมูลสวนตัว 

ตอนที่ 2 แบบสอบถามหาปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ และการสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอ

การตัดสินใจซื้อ มีลักษณะเปนคําถามปลายปด (Closed end) 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามถึงการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง มีลักษณะเปนคําถามปลายปด 

(Closed end) 

ตอนที่ 4 แบบสอบถามปลายเปด (Open end) เพื่อเปนขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและขอเสนอแนะ

ของผูตอบแบบสอบถาม 

 

การเก็บรวบรวมขอมลู 
  

ผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง ตาม Big C สาขาตาง ๆ ในพื้นที่ศึกษา จํานวน  8  

สาขา โดยการเก็บกลุมตัวอยาง สาขาละ  50  คน ดังนี้ 

1. Big C สาขา วงศสวาง   จํานวน 50 คน 

2. Big C สาขา สุขสวัสดิ์   จํานวน 50 คน 

3. Big C สาขา พระราม 2   จํานวน 50 คน 

4. Big C สาขา ดอนเมือง   จํานวน 50 คน 

5. Big C สาขา รังสิต   จํานวน 50 คน 

6. Big C สาขา แฟชั่นไอซแลนด  จํานวน 50 คน 

7. Big C สาขา ราชดําริ   จํานวน 50 คน 

8. Big C สาขา ราษฎรบูรณะ  จํานวน 50 คน 

 

การจัดทาํ และวิเคราะหขอมูล 
 

การวิเคราะหขอมูล 

1. นําแบบสอบถามที่ไดรับคําตอบแลว มาดําเนินการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปการ

วิจัยทางสังคมศาสตร เพื่อ SPSS/PC 

2. ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามคือ เพศ อายุ อาชีพ รายได ระดับการศึกษา จํานวนสมาชิก

ในครอบครัว เปนรอยละ  และคาเบี่ยงเบนแบบมาตรฐาน 

3. ขอมูลปจจัยดานผลิตภณัฑ การบรรจุภัณฑและการสงเสริมการตลาด รวมทั้งการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งไดกําหนดการใหคะแนนคําตอบของแบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็น 
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4. เปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ย 2 กลุม ใชคาสถิติ คือ t-test โดยใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 

1 ของปจจัยดานเพศของผูตอบแบบสอบถามคือ เพศที่แตกตางกัน ทําใหการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน 

5. เปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยมากกวา 2 กลุม ใชคําสถิติ คือ การวิเคราะหความ        

แปรปรวนทางเดียว (One – way analysis of Varience) โดยใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 ถึงขอ 6 ของปจจัย

ทางดานอายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ที่แตกตางกันทําใหการตัดสินใจซื้อ

แตกตางกัน 

6. เปรียบเทียบความสัมพันธระหวางตัวแปรตน และตัวแปรตาม ใชคาสถิติคือ คาสหพันธอยางงาย

ของเพียรสัน (Pearson product moment correction coefficient) โดยใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 7 ขึ้นไป 

 

สรุปผลการศกึษาคนควา 
 

ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดผลการวิจัย ดังนี้ 

 
ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 

กลุมตัวอยางที่ศึกษาในครั้งนี้ เปนเพศชายจํานวน 122 คน เพศหญิง 278 คน สวนใหญมีอายุอยู

ในชวง 31-40 ป จํานวน 131 คน มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 159 คน มีรายไดตอเดือนตอ

ครอบครัวอยูในระดับมากกวา 30,001 บาทขึ้นไป จํานวน 160 คน ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 

จํานวน 183 คน และมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน เปนจํานวน 177 คน 

 
ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้อาหารทะเลแชเยือก

แข็งของผูบริโภค 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยทางดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง เมื่อจําแนกตามแตละปจจัยของผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางเห็นวา  

ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  คือ คุณภาพอาหารดี

สมํ่าเสมอ ไมมีสารปนเปอน  

ปจจัยที่มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ไดแก ผลิตภัณฑมีหลากหลาย

ตั้งแตปลา กุง ปลาหมึก ใหพิจารณาเลือกซื้อ, งานแปรรูปมีตั้งแตผลิตภัณฑอาหารพรอมปรุงจนถึงสําเร็จรูป, 

รูปแบบอาหารดูนาบริโภค, ขนาดบรรจุภัณฑ น้ําหนัก มีหลายขนาดตามประเภทอาหาร และมีตราสินคาใหเลือก

มาก  
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ปจจัยดานการบรรจุภัณฑ 

กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยทางดานการบรรจุภัณฑโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง   เมื่อจําแนกตามแตละปจจัยดานการบรรจุภัณฑ กลุมตัวอยางเห็นวา  

ปจจัยที่มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ไดแก วัสดุที่ใชเปนกลอง

กระดาษ, วัสดุที่ใชเปนพลาสติก, วันเวลาผลิตและอายุอาหารมีตีพิมพอยูบนบรรจุภัณฑ  

ปจจัยที่มีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ไดแก วัสดุที่ใชเปนโฟม, 

วัสดุที่ใชเปนโลหะ, มีสีสัน และศิลปะ, บรรจุภัณฑสามารถใชกับตูไมโครเวฟ, วัสดุที่ใชแลว จะยอยสลายไดงาย 

และมีภาพผลิตภัณฑพิมพประกอบอยูบนบรรจุภัณฑ  

ปจจัยที่มีความสําคัญนอยตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ไดแก เปนการบรรจุแบบหด

รัดรูป ชนิดสูญญากาศ, สามารถรับแรงกระแทก และปองกันผลิตภัณฑ, บรรจุภัณฑที่ใชแลว สามารถใช

ประโยชนอยางอื่นได  และมีการพิมพแนะนําวิธีการปรุงอยูบนบรรจุภัณฑ   

 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง   เมื่อจําแนกตามแตละปจจัยดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางเห็นวา 

ปจจัยที่มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ไดแก มีการสงเสริมการขาย

พิเศษ เมื่อซื้อสินคาครบตามจํานวนแลวมีของชํารวย เชน จาน ชอนสอม ฯลฯ แถมให  

ปจจัยที่มีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ไดแก มีการจัดซุมแสดง

วิธีการปรุงอาหารแชเยือกแข็งภายในหางสรรพสินคา, มีการใชส่ือโฆษณาและประชาสัมพันธรวมกับ

หางสรรพสินคา และมีสินคาอาหารตัวอยางใหลองชิม ณ จุดจําหนาย  

ปจจัยที่มีความสําคัญนอยตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ไดแก มีการโฆษณาทาง

โทรทัศนที่ใชพรีเซนเตอรที่มีช่ือเสียง เพื่อดึงดูดความสนใจ  
 
ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค 
 

กลุมตัวอยางเห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม  

 

จากสาเหตุประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็ง ดังนี้ 

กลุมตัวอยางเห็นวาประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  เมื่อจําแนกตามประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งกลุมตัวอยางเห็นวา 
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ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งที่มีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือก

แข็ง ไดแก อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง และอาหารทะเลแชเยือก

แข็งประเภทปลาหมึก  

 

จากสาเหตุของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

กลุมตัวอยางเห็นวาบุคคลโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  เมื่อ

จําแนกตามประเภทของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง กลุมตัวอยางเห็นวา  

บุคคลที่มีความสําคัญมากที่สุดตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งคือครอบครัว  

บุคคลที่มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งคือตนเอง  

บุคคลที่มีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งคือเพื่อน  

 

จากสาเหตุของปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยโดยรวมมคีวามสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  เมื่อ

จําแนกตามประเภทของปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง กลุมตัวอยางเห็นวา  

ปจจัยที่มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ไดแก ความสะอาด ถูก

สุขอนามัย, สะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค และชอบบริโภค  

ปจจัยที่มีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ไดแก รักษาความสดใหม

ของอาหารไดนานกวา และ ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน  
 
ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

 

1. เพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

ผูบริโภคเพศชายเห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซ้ือโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง ในขณะที่ผูบริโภคเพศหญิงเห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมีความสําคัญมาก

ตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือก 

 

จากสาเหตุประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคเพศชายและผูบริโภคเพศหญิงเห็นวาประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีความสําคัญ

ปานกลางตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง เมื่อจําแนกตามประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง

ผูบริโภคเพศชายและผูบริโภคเพศหญิงเห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา อาหารทะเลแชเยือกแข็ง

ประเภทกุง และอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึก มีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง  
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จากสาเหตุของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคเพศชายและผูบริโภคเพศหญิงเห็นวาบุคคลโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง  เมื่อจําแนกตามประเภทของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง ผูบริโภคเพศชายและผูบริโภคเพศหญิงเห็นวา การตัดสินใจซื้อเนื่องจากครอบครัวมีความสําคัญมาก

ที่สุดตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง การตัดสินใจซื้อดวยตนเองมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง และการตัดสินใจซื้อเนื่องจากเพื่อนมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

 

จากสาเหตุของปจจัยอื่นที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคเพศชายและผูบริโภคเพศหญิงเห็นวาปจจัยอื่นโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง เมื่อจําแนกตามประเภทของปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง ผูบริโภคเพศชายและผูบริโภคเพศหญิงเห็นวาความสะอาด ถูกสุขอนามัย และสะดวกสบายในการปรุง

เพื่อบริโภคมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐานมี

ความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง แตผูบริโภคเพศชายเห็นวา รักษาความสด

ใหมของอาหารไดนานกวามีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ในขณะที่

ผูบริโภคเพศหญิงเห็นวา รักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวามีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคเพศชายเห็นวา ชอบบริโภคมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็ง ในขณะที่ผูบริโภคเพศหญิงเห็นวา ชอบบริโภคมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง 

 

ผูบริโภคเพศชายและเพศหญิงมีสาเหตุการตัดสินใจซื้อโดยรวมไมแตกตางกัน  เมื่อจําแนกตามสาเหตุ

ของการตัดสินใจซื้อ สรุปไดดังนี้ 

 

จากสาเหตุของประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแขง็ 

ผูบริโภคเพศชายและเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม

แตกตางกัน ผูบริโภคเพศชายและเพศหญิงมีการตัดสินใจซ้ือจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาและ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุงแตกตางกัน แตผูบริโภคเพศชายและเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อจากอาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกไมแตกตางกัน 
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จากสาเหตุของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคเพศชายและเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อจากบุคคลโดยรวมไมแตกตางกัน ผูบริโภคเพศชาย

และเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อดวยตนเองและเพื่อนไมแตกตางกัน  แตผูบริโภคเพศชายและเพศหญิงมีการ

ตัดสินใจซื้อเนื่องจากครอบครัวแตกตางกัน  

 

จากสาเหตุของปจจัยอื่นที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคเพศชายและเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยอื่นโดยรวมไมแตกตางกัน ผูบริโภคเพศชาย

และเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย จากปจจัยดานรักษาความสดใหมของ

อาหารไดนานกวา จากปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภคไมแตกตางกัน แตผูบริโภคเพศชาย

และเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน จากปจจัยดานความชอบ

บริโภคแตกตางกัน 

 

2. อายุที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวา

สาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุม

อายุต่ํากวา 20 ป และผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป เห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมีความสําคัญปาน

กลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

 

จากสาเหตุประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวาประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีความสําคัญมากตอ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป และผูบริโภค

กลุมอายุ 41-50 ป เห็นวาประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา  20 ป เห็นวาประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมี

ความสําคัญนอยตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง   

ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภท

ปลามีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 

31-40 ป เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลามีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมอายุตํ่ากวา  20 ป เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลามีความสําคัญนอยตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง   

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวา

อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุงมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภค
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กลุมอายุต่ํากวา  20 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุงมีความสําคัญนอย

ตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง   

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา  20 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุม

อายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกมีความสําคัญ

ปานกลางตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

 

จากสาเหตุของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา  20 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุม

อายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวาบุคคลโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคกลุมอาย ุ20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุม

อายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวาการตัดสินใจซื้อดวยตนเองมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา  20 ป เห็นวาการตัดสินใจซื้อดวยตนเองมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซ้ือ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง   

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา  20 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุม

อายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวาการตัดสินใจซื้อเนื่องจากครอบครัวมีความสําคัญมาก

ที่สุดตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป เห็นวาการตัดสินใจซ้ือเนื่องจากเพื่อนมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา  20 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป 

และผูบริโภคกลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวาการตัดสินใจซื้อเนื่องจากเพื่อนมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  และผูบริโภคกลุมอายุ 50  ปขึ้นไป  เห็นวาการตัดสินใจซื้อเนื่องจากเพื่อนมี

ความสําคัญนอยตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

 

จากสาเหตุของปจจัยอื่นที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา  20 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป และผูบริโภค

กลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวาปจจัยอื่นโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป เห็นวาปจจัยอื่นโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา  20 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุม

อายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวาความสะอาด ถูกสุขอนามัยมีความสําคัญมากตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป เห็นวาปจจัยโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา  20 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และผูบริโภค
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กลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวารักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวามีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา  20 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุม

อายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวาขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐานมีความสําคัญปาน
กลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา  20 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุม

อายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวาสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภคมีความสําคัญมากตอ
การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา  20 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุม

อายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุ 50 ปขึ้นไป เห็นวาชอบบริโภคมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง 

 

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีสาเหตุการตัดสินใจซื้อโดยรวมแตกตางกัน พิจารณาความแตกตางเปน

รายคูพบวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 

41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภค

กลุมอายุ 31-40 ป และอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุม

อายุ 41-50 ป เมื่อจําแนกตามสาเหตุของการตัดสินใจซื้อ สรุปไดดังนี้ 

 

จากสาเหตุของประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง 

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม

แตกตางกัน พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับ

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุม

อายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และอายุมากกวา 50 

ปขึ้นไป  

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาแตกตางกัน 

พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 

31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป 

ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป  

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุงแตกตางกัน 

พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 

31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป 
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แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป  

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกไม

แตกตางกัน 

 

จากสาเหตุของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือจากบุคคลโดยรวมไมแตกตางกัน  

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือดวยตนเองแตกตางกัน พิจารณาความแตกตางเปนรายคู

พบวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 

ป และผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 

41-50 ป และอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ

มากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป  

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือเนื่องจากครอบครัวแตกตางกัน  พิจารณาความแตกตาง

เปนรายคูพบวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป 

ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 

ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป  

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือเนื่องจากเพื่อนแตกตางกัน พิจารณาความแตกตางเปน

รายคูพบวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภค

กลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุม

อายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุมอายุ 

41-50 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป 

 

จากสาเหตุของปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือจากปจจัยโดยรวมแตกตางกัน พิจารณาความแตกตาง

เปนรายคูพบวา ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และอายุมากกวา 

50 ปขึ้นไป 

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา

แตกตางกัน พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับ

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป 

ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป  

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือจากปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค

แตกตางกัน  พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางเปนรายคูกับ

ผูบริโภคกลุมอายุ41-50 ป ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป ผูบริโภค

กลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และอายุมากกวา 50 ปขึ้นไป 
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ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือจากปจจัยดานความชอบบริโภคแตกตางกันพิจารณา

ความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคกลุมอายุ 20-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และ

อายุมากกวา 50 ปขึ้นไป ผูบริโภคกลุมอายุ 31-40 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 41-50 ป และอายุ

มากกวา 50 ปขึ้นไป 

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือจากปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย จากปจจัย

ดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐานไมแตกตางกัน  

 

3. อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน และประกอบ

ธุรกิจสวนตัวเห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แขง็ ผูบริโภคกลุมแมบานหรือพอบาน เห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

 

จากสาเหตุประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน และประกอบ

ธุรกิจสวนตัว และกลุมแมบานหรือพอบาน เห็นวาประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีความสําคัญปาน

กลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

กลุมแมบานหรือพอบานเห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลามีความสําคัญมากตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงาน

บริษัทเอกชน เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลามีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง และผูบริโภคกลุมประกอบธุรกิจสวนตัว  

ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน ประกอบธุรกิจ

สวนตัว และกลุมแมบานหรือพอบาน เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุงมีความสําคัญปานกลางตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน ประกอบธุรกิจ

สวนตัว และกลุมแมบานหรือพอบาน เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกมีความสาํคัญปานกลาง

ตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

 

จากสาเหตุของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน ประกอบธุรกิจ

สวนตัว และกลุมแมบานหรือพอบาน เห็นวาบุคคลโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง  
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ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน ประกอบธุรกิจ

สวนตัว และกลุมแมบานหรือพอบาน เห็นวาการตัดสินใจซ้ือดวยตนเองมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน  และกลุม

แมบานหรือพอบาน เห็นวาการตัดสินใจซื้อเนื่องจากครอบครัวมีความสําคัญมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมประกอบธุรกิจสวนตัว เห็นวาการตัดสินใจซ้ือเนื่องจากครอบครัวมีความสําคัญ

มากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ เห็นวาการตัดสินใจซื้อเนื่องจากเพื่อนมีความสําคัญ

มากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู พนักงานบริษัทเอกชน  และกลุม

ประกอบธุรกิจสวนตัว เห็นวาการตัดสินใจซ้ือเนื่องจากเพื่อนมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมแมบานหรือพอบาน เห็นวาการตัดสินใจซื้อเนื่องจากเพื่อนมีความสําคัญนอยตอ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

 

จากสาเหตุของปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน เห็นวาปจจัย

โดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง และผูบริโภคกลุมประกอบธุรกิจสวนตัว 

และกลุมแมบานหรือพอบานเห็นวาปจจัยโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน ประกอบธุรกิจ

สวนตัว และกลุมแมบานหรอืพอบาน เห็นวาความสะอาด ถูกสุขอนามัยมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมพนักงานบริษัทเอกชน เห็นวาปจจัยโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ประกอบธุรกิจสวนตัว และ

กลุมแมบานหรือพอบาน เห็นวารักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวามีความสาํคัญปานกลางตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน ประกอบธุรกิจ

สวนตัว และกลุมแมบานหรือพอบาน เห็นวาขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐานมีความสําคัญปานกลางตอการ
ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน ประกอบธุรกิจ

สวนตัว และกลุมแมบานหรือพอบาน เห็นวาสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภคมีความสําคัญมากตอการ
ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมกําลังศึกษาอยู ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน เห็นวาชอบ

บริโภคมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมประกอบธุรกิจสวนตัว และ

กลุมแมบานหรือพอบาน เห็นวาชอบบริโภคมีความสําคญัปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 
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ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีสาเหตุการตัดสินใจซื้อโดยรวมไมแตกตางกัน  เมื่อจําแนกตามสาเหตุ

ของการตัดสินใจซื้อ สรุปไดดังนี้ 

 

จากสาเหตุของประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมไม

แตกตางกัน  

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาแตกตางกัน 

พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

ประกอบธุรกิจสวนตัว และผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ  แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว และผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือ

แมบาน ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบรษิัทเอกชน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว 

และผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน  

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกแตกตาง

กัน พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบาน

หรือแมบาน  

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุงไมแตกตางกัน  

 

จากสาเหตุของบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากบุคคลโดยรวมไมแตกตางกัน  

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อดวยตนเองไมแตกตางกัน  

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อเนื่องจากครอบครัวแตกตางกัน พิจารณาความแตกตาง

เปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ  แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

ประกอบธุรกิจสวนตัว และผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน 

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อเนื่องจากเพื่อนแตกตางกัน พิจารณาความแตกตางเปน

รายคูพบวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ผูบริโภคที่มี

อาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ผูบริโภคที่

มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ผูบริโภคที่มีอาชีพ

ประกอบธุรกิจสวนตัว แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน  

 

จากสาเหตุของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยโดยรวมแตกตางกัน พิจารณาความแตกตาง

เปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ ผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว และผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ผูบริโภคที่มีอาชีพ
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ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ  แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ผูบริโภคที่มี

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว และผูบริโภคที่มีอาชีพ

พอบานหรือแมบาน  

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานความชอบบริโภคแตกตางกัน พิจารณา

ความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่กําลังศึกษาอยู แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจ

สวนตัว และผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ  

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพอบานหรือแมบาน ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว และผูบริโภคที่มีอาชพีพอบานหรือแมบาน  

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย จากปจจัย

ดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา จากปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน จากปจจัย

ดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภคไมแตกตางกัน  

 

4. รายไดที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

ผูบริโภครายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท และมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวาสาเหตุของการ

ตัดสินใจซื้อโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือน

ตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท ระหวาง 10,001-20,000 บาท เห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมี

ความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

 

จากสาเหตุประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภครายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท  ระหวาง 20,001-30,000 บาท และมากกวา 30,000 

บาทขึ้นไป เห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท เห็นวาประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็ง

โดยรวมมีความสําคัญนอยตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภครายได 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลามีความสําคัญมากตอ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภครายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท  ระหวาง 20,001-30,000 

บาท เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลามีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือก

แข็ง ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา

มีความสําคัญนอยตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภครายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท และมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวาอาหารทะเลแช

เยือกแข็งประเภทกุงมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมรายไดตอ

เดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท ระหวาง 10,001-20,000 บาท เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง

มีความสําคัญนอยตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 
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ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท ระหวาง 10,001-20,000 บาท ระหวาง 

20,001-30,000 บาท และมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกมี

ความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

 

จากสาเหตุของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท ระหวาง 10,001-20,000 บาท ระหวาง 

20,001-30,000 บาท และมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวาบุคคลโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภครายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท  ระหวาง 20,001-30,000 บาท และมากกวา 30,000 

บาทขึ้นไป เห็นวาการตัดสินใจซ้ือดวยตนเองมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท เห็นวาการตัดสินใจซื้อดวยตนเองมีความสําคัญ

ปานกลางตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท ระหวาง 10,001-20,000 บาท ระหวาง 

20,001-30,000 บาท และมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวาการตัดสินใจซื้อเนื่องจากครอบครัวมีความสําคัญ

มากที่สุดตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท ระหวาง 10,001-20,000 บาท ระหวาง 

20,001-30,000 บาท และมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวาการตัดสินใจซื้อเนื่องจากเพื่อนมีความสําคัญปาน

กลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

 

จากสาเหตุของปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท ระหวาง 10,001-20,000 บาท ระหวาง 

20,001-30,000 บาท และมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวาปจจัยโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท ระหวาง 10,001-20,000 บาท ระหวาง 

20,001-30,000 บาท และมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวาความสะอาด ถูกสุขอนามัยมีความสําคัญมากตอ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภครายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท เห็นวาปจจัยโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท ระหวาง 10,001-

20,000 บาท และมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวารักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวามีความสําคัญ

ปานกลางตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท ระหวาง 10,001-20,000 บาท ระหวาง 

20,001-30,000 บาท และมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวาขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐานมีความสําคัญ
ปานกลางตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 
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ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท ระหวาง 10,001-20,000 บาท ระหวาง 

20,001-30,000 บาท และมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวาสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภคมีความสําคัญ
มากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมรายไดตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวา 10,000 บาท ระหวาง 10,001-20,000 บาท ระหวาง 

20,001-30,000 บาท เห็นวาชอบบริโภคมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภค

รายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เห็นวาชอบบริโภคมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีสาเหตุการตัดสินใจซื้อโดยรวมแตกตางกัน  พิจารณาความแตกตาง

เปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายได

ระหวาง 20,001-30,000 บาท และผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ผูบริโภคที่มีรายได 10,001-

20,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท และผูบริโภคที่มีรายได

มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป เมื่อจําแนกตามสาเหตุของการตัดสินใจซื้อ สรุปไดดังนี้ 

 

จากสาเหตุของประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง  

ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม

แตกตางกัน  พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตาง

เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท 

และผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ผูบริโภคที่มีรายได 10,001-20,000 บาท แตกตางเปนรายคู

กับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท และผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ผูบริโภค

ที่มีรายได 20,001-30,000บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 

ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาแตกตางกัน 

พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับ 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท และผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ผูบริโภคที่มี

รายได 10,001-20,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท และผูบริโภค

ที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ผูบริโภคที่มีรายได 20,001-30,000บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มี

รายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 

ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุงแตกตางกัน

พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับ 

ผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท และผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ผูบริโภคที่มี

รายได 10,001-20,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท และผูบริโภค

ที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป  
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ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกแตกตาง

กัน พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนราย

คูกับผูบริโภคที่มีรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท และผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป  

 

จากสาเหตุของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากบุคคลโดยรวมไมแตกตางกัน  

ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อดวยตนเองแตกตางกัน พิจารณาความแตกตางเปน

รายคูพบวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 

30,000 บาทขึ้นไป ผูบริโภคที่มีรายได 10,001-20,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 

30,000 บาทขึ้นไป ผูบริโภคที่มีรายได 20,001-30,000บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 

30,000 บาทขึ้นไป 

ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อเนื่องจากเพื่อนแตกตางกัน พิจารณาความแตกตาง

เปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายได

มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ผูบริโภคที่มีรายได 10,001-20,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายได

มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป ผูบริโภคที่มีรายได 20,001-30,000บาท แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายได

มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 

ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อเนื่องจากครอบครัวไมแตกตางกัน  

 

จากสาเหตุของปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยโดยรวมไมแตกตางกัน ผูบริโภคที่มีรายได

แตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือจากปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย จากปจจัยดานรักษาความสดใหมของ

อาหารไดนานกวา จากปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน จากปจจัยดานความสะดวกสบายในการ

ปรุงเพื่อบริโภค และจากปจจัยดานความชอบบริโภคไมแตกตางกัน 

 

5. ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค

แตกตางกัน  

 

ผูบริโภคระดับการศึกษาปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตร ีเห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมี

ความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 

เห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

จากสาเหตุประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี เห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซ้ือโดยรวมมีความสําคัญ

มากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแขง็ ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 
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เห็นวาประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็ง 

ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี เห็นวาอาหารทะเลแช

เยือกแข็งประเภทปลามีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุงมีความสําคัญ

มากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 

เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุงมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกมี

ความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง  

 

จากสาเหตุของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี เห็นวาบุคคลโดยรวมมี

ความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี เห็นวาการตัดสินใจซื้อ

ดวยตนเองมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี เห็นวาการตัดสินใจซื้อ

เนื่องจากครอบครัวมีความสําคัญมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี เห็นวาการตัดสินใจซื้อ

เนื่องจากเพื่อนมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

 

จากสาเหตุของปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมระดับการศกึษาต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี เห็นวาปจจัยโดยรวมมี

ความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี เห็นวาความสะอาด 

ถูกสุขอนามัยมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี เห็นวาปจจัยโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาตอเดือนตอครอบครัวต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี เห็น

วารักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวามีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี เห็นวาขนาดและ

น้ําหนักบรรจุไดมาตรฐานมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี เห็นวาสะดวกสบายใน

การปรุงเพื่อบริโภคมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 
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ผูบริโภคระดับการศึกษาปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี เห็นวาชอบบริโภคมีความสําคัญมากตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี เห็นวาชอบบริโภคมี

ความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีสาเหตุการตัดสินใจซื้อโดยรวมแตกตางกัน พิจารณาความ

แตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี เมื่อจําแนกตามสาเหตุของการตัดสินใจซื้อ สรุปไดดังนี้ 

 

จากสาเหตุของประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง

โดยรวมแตกตางกัน พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง

แตกตางกัน พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปน

รายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี แตกตางเปนราย

คูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภท

ปลาหมึกแตกตางกัน พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาไม

แตกตางกัน 

 

จากสาเหตุของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากบุคคลโดยรวมไมแตกตางกัน  

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนัมีการตัดสินใจซื้อเนื่องจากเพื่อนแตกตางกัน พิจารณาความ

แตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี และผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง เนื่องจากครอบครัวไมแตกตางกัน  
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จากสาเหตุของปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยโดยรวมแตกตางกัน พิจารณา

ความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มี

ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มี

ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหาร

ไดนานกวาแตกตางกัน พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานความชอบบริโภคแตกตางกัน 

พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางเปนรายคูกับ

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย 

จากปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน จากปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภคไม

แตกตางกัน 

 

6. จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็งของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน 

เห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

 

จากสาเหตุประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน 

เห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคจํานวนสมาชิกในครอบครัว5-6 คน มากกวา 6 คนเห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา

มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวา

หรือเทากบั 2 คน 3-4 คน เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลามีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน 

เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุงมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 
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ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน 

เห็นวาอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือก

แข็ง  

 

จากสาเหตุของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน 

เห็นวาบคุคลโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน 

เห็นวาการตัดสินใจซื้อดวยตนเองมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน 

เห็นวาการตัดสินใจซื้อเนื่องจากครอบครัวมีความสําคัญมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน เห็นวาการตัดสินใจซื้อเนื่องจาก

เพื่อนมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-

4 คน มากกวา 6 คน เห็นวาการตัดสินใจซื้อเนื่องจากเพื่อนมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5-6 คน เห็นวาการตัดสินใจซื้อเนื่องจากเพื่อนมี

ความสําคัญนอยตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  

 

จากสาเหตุของปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน เห็นวาปจจัย

โดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัว

มากกวา 6 คน เห็นวาปจจัยโดยรวมมคีวามสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน 

เห็นวาความสะอาด ถูกสุขอนามัยมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน เห็นวารักษาความสดใหมของ

อาหารไดนานกวามีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคจํานวนสมาชิกใน

ครอบครัว3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน เห็นวาปจจัยโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน เห็น

วาขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐานมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 
ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา 6 คน เห็น

วาสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภคมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 
ผูบริโภคกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 3-4 คน เห็นวาชอบบริโภคมี

ความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ผูบริโภคจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5-6 คน 

มากกวา 6 คน เห็นวาชอบบริโภคมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 
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ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีสาเหตุการตัดสินใจซื้อโดยรวมไมแตกตางกัน  

เมื่อจําแนกตามสาเหตุของการตัดสินใจซื้อ สรุปไดดังนี้ 

 

จากสาเหตุของประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง 

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแช

เยือกแข็งโดยรวมไมแตกตางกัน  

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็ง

ประเภทปลาแตกตางกัน  พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอย

กวาหรือเทากับ 2 คน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 5-6 คน และมากกวา 

6 คน ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกใน

ครอบครัว 5-6 คน และมากกวา 6 คน 

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็ง

ประเภทกุง ประเภทปลาหมึกไมแตกตางกัน 

 

จากสาเหตุของบุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากบุคคลโดยรวมไมแตกตางกัน  

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อเนื่องจากเพื่อนแตกตางกัน 

พิจารณาความแตกตางเปนรายคูพบวา ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวนอยกวาหรือเทากับ 2 คน 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 5-6 คน และมากกวา 6 คน ผูบริโภคที่มี

จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5-6 คน  

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง เนื่องจากครอบครัวไม

แตกตางกัน 

 

จากสาเหตุของปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ดังนี้ 

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยโดยรวมไมแตกตางกัน 

ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย 

จากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา จากปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน 

จากปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค จากปจจัยดานความชอบบริโภคไมแตกตางกัน 
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7. ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

จากการทดสอบสมมติฐานดวยการหาคาสหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันตอสาเหตุการตัดสินใจ

ซื้อโดยรวม  

 

เมื่อทดสอบความสัมพันธจําแนกตามสาเหตุที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 3 สาเหตุ 

คือ ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง บุคคล และปจจัยอื่น สามารถสรุปไดดังนี้ 

 

การทดสอบความสัมพันธระหวางผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือก

แข็ง พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่

ตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม  และอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง และ

ประเภทปลาหมึก แตปจจัยดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่

ตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา 

 

การทดสอบความสัมพันธระหวางผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อจากบุคคล พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ

มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อจากบุคคลโดยรวม  

และกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อจากเพื่อน แตปจจัยดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ

ของกลุมตวัอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อเนื่องจากครอบครัวหรือญาติ และการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง 

 

การทดสอบความสัมพันธระหวางผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อจากปจจัย พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ

มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อจากปจจัยโดยรวม 

จากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา  จากปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน 

จากปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค และจากปจจัยดานความชอบบริโภค แตปจจัยดาน

ผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานความ

สะอาด ถูกสุขอนามัย 

 

8. ปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

จากการทดสอบสมมติฐานดวยการหาคาสหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) พบวา ปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันตอสาเหตุการ

ตัดสินใจซื้อโดยรวม  
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เมื่อทดสอบความสัมพันธจําแนกตามสาเหตุที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 3 สาเหตุ 

คือ ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง บุคคล และปจจัยอื่น สามารถสรุปไดดังนี้ 

 

การทดสอบความสัมพันธระหวางการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจซ้ือจากประเภทของอาหารทะเลแช

เยือกแข็ง พบวา ปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยาง

ผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม  และอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทกุง 

และประเภทปลาหมึก  แตปจจัยดานการบรรจุภัณฑไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยาง

ผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อจากอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา 

 

การทดสอบความสัมพันธระหวางการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจซ้ือจากบุคคล พบวา ปจจัยดานการ

บรรจุภัณฑมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อจาก

บุคคลโดยรวม  กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง และเนื่องจากเพื่อน แตปจจัยดานการบรรจุภัณฑ

ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อเนื่องจากครอบครัวหรือญาติ 

 

การทดสอบความสัมพันธระหวางการบรรจุภัณฑกับการตัดสินใจซ้ือจากปจจัย พบวา ปจจัยดานการ

บรรจุภัณฑมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อจาก

ปจจัยโดยรวม จากปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย จากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนาน

กวา  จากปจจัยดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน จากปจจัยดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อ

บริโภค และจากปจจัยดานความชอบบริโภค  

 

9. ปจจัยการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

จากการทดสอบสมมติฐานดวยการหาคาสหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) พบวา ปจจัยการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธตอสาเหตุการตัดสินใจซื้อโดยรวม  

 

เมื่อทดสอบความสัมพันธจําแนกตามสาเหตุที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 3 สาเหตุ 

คือ ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง บุคคล และปจจัยอื่น สามารถสรุปไดดังนี้ 

 

การทดสอบความสัมพันธระหวางการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง พบวา ปจจัยการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยาง

ผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อจากประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม  และอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภท

ปลา ประเภทกุง และประเภทปลาหมึก  
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การทดสอบความสัมพันธระหวางการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซื้อจากบุคคล พบวา ปจจัย

การสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจซ้ือจากบุคคล

โดยรวม  การตัดสินใจซื้อดวยตนเอง  เนื่องจากครอบครัวหรือญาติ และเนื่องจากเพื่อน  

 

การทดสอบความสัมพันธระหวางการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซื้อจากปจจัย พบวา ปจจัยการ

สงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อจากปจจัยโดยรวม 

จากปจจัยดานความสะอาด ถูกสุขอนามัย จากปจจัยดานรักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา  จากปจจัย

ดานความสะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค และจากปจจัยดานความชอบบริโภค แตมีความสัมพันธจากปจจัย

ดานขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน 

 
อภิปรายผล 
 

จากการสรุปผลกลุมตัวอยางที่ศึกษาในครั้งนี้ เปนเพศชายจํานวน 122 คน เพศหญิง 278 คน สวน

ใหญมีอายุอยูในชวง 31-40 ป จํานวน 131 คน มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 159 คน มีรายไดตอ

เดือนตอครอบครัวอยูในระดับมากกวา 30,001 บาทขึ้นไป จํานวน 160 คน ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญา

ตรี จํานวน 183 คน และมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน เปนจํานวน 177 คน 

 

กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยทางดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง โดยปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  คือ คุณภาพ

อาหารดีสมํ่าเสมอ ไมมีสารปนเปอน รองลงมาคือ ผลิตภัณฑมีหลากหลายตั้งแตปลา กุง ปลาหมึก ใหพิจารณา

เลือกซื้อ, งานแปรรูปมีตั้งแตผลิตภัณฑอาหารพรอมปรุงจนถึงสําเร็จรูป, รูปแบบอาหารดูนาบริโภค, ขนาดบรรจุ

ภัณฑ น้ําหนัก มีหลายขนาดตามประเภทอาหาร และมีตราสินคาใหเลือกมาก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ

วิวรรธน วรรธนัจฉริยา (2540:บทคัดยอ) ที่ไดศึกษาวิจัยเรื่องภาวะอุตสาหกรรมอาหารทะเลแชแข็งในตลาด

บริโภคและการสงออกของไทยพบวาประเทศไทยมีปญหาคูแขงทางการคาและมีแนวทางการแกไขปญหาที่

สําคัญคือ การพัฒนาคุณภาพสินคาใหเหนือกวาคูคาใหมากขึ้น แสดงวากลุมผูบริโภคใหความสําคัญอยางมาก

ในดานของคุณภาพอาหารที่ดีสมํ่าเสมอ  

 

กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยทางดานการบรรจภุัณฑโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็ง   โดยปจจัยที่มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ไดแก วัสดุ

ที่ใชเปนกลองกระดาษ, วัสดุที่ใชเปนพลาสติก, วันเวลาผลิตและอายุอาหารมีตีพิมพอยูบนบรรจุภัณฑ 

รองลงมาคือ วัสดุที่ใชเปนโฟม, วัสดุที่ใชเปนโลหะ, มีสีสัน และศิลปะ, บรรจุภัณฑสามารถใชกับตูไมโครเวฟ, 

วัสดุที่ใชแลว จะยอยสลายไดงาย และมีภาพผลิตภัณฑพิมพประกอบอยูบนบรรจุภัณฑ เปนการบรรจุแบบหด

รัดรูป ชนิดสูญญากาศ, สามารถรับแรงกระแทก และปองกันผลิตภัณฑ, บรรจุภัณฑที่ใชแลว สามารถใช

ประโยชนอยางอื่นได  และมีการพิมพแนะนําวิธีการปรุงอยูบนบรรจุภัณฑ ตามลําดับ สามารถอภิปรายผลไดวา 



 

 

 

  179 

ปจจัยดานการบรรจุภัณฑที่ผูบริโภคใหความสําคัญมากคือวัสดุที่ใชควรจะเปนกลองกระดาษหรือพลาสติกและ

ควรมีการระบุวันเวลาผลิตและอายุอาหารตีพิมพอยูบนบรรจุภัณฑ 

 

กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความสําคัญปานกลางตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง   โดยปจจัยที่มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

ไดแก มีการสงเสริมการขายพิเศษ เมื่อซื้อสินคาครบตามจํานวนแลวมีของชํารวย เชน จาน ชอนสอม ฯลฯ แถม

ให รองลงมาคือ มีการจัดซุมแสดงวิธีการปรุงอาหารแชเยือกแข็งภายในหางสรรพสินคา, มีการใชส่ือโฆษณาและ

ประชาสัมพันธรวมกับหางสรรพสินคา และมีสินคาอาหารตัวอยางใหลองชิม ณ จุดจําหนาย มีการโฆษณาทาง

โทรทัศนที่ใชพรีเซนเตอรที่มีช่ือเสียง เพื่อดึงดูดความสนใจ สามารถอภิปรายผลไดวา การสงเสริมการตลาดที่มี

ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อและควรนํามาใชคือการสงเสริมการขายพิเศษโดยมีของชํารวยแถมใหเมื่อซ้ือ

สินคาครบตามจํานวน 

 

กลุมตัวอยางเห็นวาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม โดยกลุมตัวอยางเห็นวาประเภทอาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวมมีความสําคัญปาน

กลางตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง  อาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลา อาหารทะเลแชเยือกแข็ง

ประเภทกุง และอาหารทะเลแชเยือกแข็งประเภทปลาหมึกมีความสําคัญปานกลางตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง  และกลุมตัวอยางเห็นวาบุคคลโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง  บุคคลที่มีความสําคัญมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งคือครอบครัว รองลงมาคือ

ตนเองและเพื่อน ตามลําดับ กลุมตัวอยางยังเห็นวาปจจัยโดยรวมมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็ง  โดยปจจัยที่มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ไดแก ความสะอาด 

ถูกสุขอนามัย, สะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค และชอบบริโภค รองลงมาคือ รักษาความสดใหมของอาหาร

ไดนานกวา และ ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน  สามารถอภิปรายไดวา ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งเนื่องจากครอบครัว ใหความสําคัญในเรื่องของความสะอาด ถูกสุขอนามัย ความสะดวกสบาย

ในการปรุงเพื่อบริโภค และความชอบในการบริโภค ในขณะที่ประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็งมีความสําคัญ

ปานกลางตอการตัดสินใจซ้ือ 

 

จากการทดสอบสมมุติฐานในเรื่องของเพศที่แตกตางกันมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกันนั้น สามารถอภิปรายผลไดวา เพศที่แตกตางกันไมทําใหการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม จากบุคคล จากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน แตเพศที่

แตกตางกันทําใหการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลจากประเภทของอาหารแตกตางกัน 

 

จากการทดสอบสมมุติฐานในเรื่องของอายุที่แตกตางกันมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกันนั้น สามารถอภิปรายผลไดวา อายุที่แตกตางกันทําใหการตัดสินใจซื้อ
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อาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม จากประเภทของอาหาร จากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อแตกตาง

กัน แตอายุที่แตกตางกันไมทําใหการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลจากบุคคลแตกตางกัน 

 

จากการทดสอบสมมุติฐานในเรื่องของอาชีพที่แตกตางกันมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเล

แชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกันนั้น สามารถอภิปรายผลไดวา อาชีพที่แตกตางกันไมทําใหการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม จากประเภทของอาหาร จากบุคคลแตกตางกัน แตอาชีพที่แตกตางกันทําใหการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลจากจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน 

 

จากการทดสอบสมมุติฐานในเรื่องของรายไดที่แตกตางกันมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกันนั้น สามารถอภิปรายผลไดวา รายไดที่แตกตางกันทําใหการตัดสินใจ

ซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม จากประเภทของอาหาร แตกตางกัน แตรายไดที่แตกตางกันไมทําใหการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลจากบุคคล จากจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน 

 

จากการทดสอบสมมุติฐานในเรื่องของระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกันนั้น สามารถอภิปรายผลไดวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกันทํา

ใหการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม จากประเภทของอาหาร จากปจจัยที่มีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจซื้อแตกตางกัน แตระดับการศึกษาที่แตกตางกันไมทําใหการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลจากบุคคลแตกตาง

กัน 

 

จากการทดสอบสมมุติฐานในเรื่องของจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคแตกตางกันนั้น สามารถอภิปรายผลไดวา จํานวนสมาชิกใน

ครอบครัวที่แตกตางกันไมทําใหการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งโดยรวม จากประเภทของอาหาร จาก

บุคคล จากปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน  

 

จากการทดสอบสมมุติฐานปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธเชิงบวกกบัการตัดสินใจซื้อของกลุม

ตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจจากสาเหตุโดยรวม จากประเภทของอาหาร จากบุคคล รวมถึงจากปจจัยที่มี

ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นสามารถอภิปรายผลไดวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธเชิงบวกกับ

สาเหตุการตัดสินใจซื้อทุกสาเหตุ 

 

จากการทดสอบสมมุติฐานปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธเชิงบวกกับการตัดสินใจซื้อของ

กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจจากสาเหตุโดยรวม จากประเภทของอาหาร จากบุคคล รวมถึงจากปจจัยที่มี

ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นสามารถอภิปรายผลไดวา ปจจัยดานการบรรจุภัณฑมีความสัมพันธเชิง

บวกกับสาเหตุการตัดสินใจซื้อทุกสาเหตุ 
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จากการทดสอบสมมุติฐานปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อของ

กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจจากสาเหตุโดยรวม จากประเภทของอาหาร จากบุคคล รวมถึงจากปจจัยที่มี

ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นสามารถอภิปรายผลไดวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมี

ความสัมพันธเชิงบวกกับสาเหตุการตัดสินใจซื้อทุกสาเหตุ 

 
ขอเสนอแนะ 

 

1. การกําหนดกลุมเปาหมายทางการตลาด 

จากผลการวิจยัครั้งนี้ ผูวิจัยมีขอเสนอแนะวา ลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภคอาหารทะเลแช

เยือกแข็ง สามารถกําหนดเปนกลุมเปาหมายทางการตลาดไดดังนี้ 

  

กลุมเปาหมายทางการตลาด 

ลักษณะประชากรศาสตร กลุมเปาหมาย 

เพศ หญิง 

อายุ 31-40 ป 

อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 

รายไดตอเดือนตอครอบครัว 30,001 บาท ขึ้นไป 

การศึกษา ระดับปริญญาตรี 

จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 

 

 

2. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

 

จากผลการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยมีขอคิดเห็นและขอเสนอแนะวา ผลิตภัณฑมีความสัมพันธเชิงบวกกับการ

ตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง โดยมีความสัมพันธทั้งในเรื่องของประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ และปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูประกอบการจึง

ควรใหความสําคัญในเรื่องของปจจัยตางๆ ทางดานผลิตภัณฑ โดยเฉพาะอยางยิ่งในเรื่องของคุณภาพอาหาร

ตองรักษาใหดีอยูเสมอ และตองไมมีสารปนเปอน ในขณะเดียวกัน ควรมีความหลากหลายของประเภทของสินคา

ใหเลือกซื้อ 

 

3. ปจจัยดานการบรรจุภัณฑ 

 

จากผลการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยมีขอคิดเห็นและขอเสนอแนะวา การบรรจุภัณฑมีความสัมพันธเชิงบวกกับ

การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง โดยมีความสัมพันธทั้งในเรื่องของประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง 
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บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ และปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ทั้งนี้จากผลการทดสอบ

สรุปไดวา กลุมผูบริโภคใหความตระหนักถึงการใชวัสดุที่เปนกลองกระดาษ หรือเปนพลาสติก และการมีวันเวลา

ที่ผลิตและหมดอายุตีพิมพอยูบนบรรจุภัณฑเปนส่ิงสําคัญในเรื่องของการบรรจุภัณฑ ดังนั้น ผูประกอบการจึงควร

มีการตีพิมพวันเวลาที่ผลิตและหมดอายุใหชัดเจนบนบรรจุภัณฑ รวมถึงการใชวัสดุที่เปนกระดาษจะไดการ

ยอมรับจากผูบริโภคมากกวา 

 

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

 

จากผลการวิจัยครั้งนี้พบวา การสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแช

เยือกแข็ง ทั้งในเรื่องของประเภทของอาหารทะเลแชเยือกแข็ง บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ และ

ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ อยางไรก็ตามจากการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยในดานการ

สงเสริมการตลาดที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือการแจกของชํารวย เชน จาน ชอนสอม เมื่อซื้อ

สินคาครบตามจํานวน ดังนั้นผูวิจัยมีขอคิดเห็นและขอเสนอแนะวาการทําการสงเสริมการตลาดในลักษณะ

ดังกลาว จะสามารถชวยใหยอดจําหนายเพิ่มขึ้น และการระบายสินคาออกไดรวดเร็วขึ้น ซึ่งจะสงผลใหสินคาที่

วางขายมีความสดใหมในการเลือกซื้อ 

 
ขอเสนอแนะเพื่องานวจิัยตอไป 

 

1. ควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาใหครอบคลุมไปในเขตตางจังหวัดดวยเพราะเกณฑที่ใชในการ
ตัดสินใจซื้อของคนกรุงเทพมหานครกับคนตางจังหวัดอาจไมเหมือนกัน 

2. ควรมีการศึกษาถึงปจจัยอื่นๆ ที่อาจมีการเปลี่ยนแปลงไปตามเทคโนโลยีสมัยใหมเพื่อเปน

ประโยชนในการพัฒนาผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ และการสงเสริมการตลาด และตอบสนองความตองการตอ

ลูกคาเพิ่มขึ้นตอไป 
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แบบสอบถามประกอบงานวิจัย 
เรื่อง 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ และการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ         
อาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

คําช้ีแจง : แบบสอบถามชุดนี้มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาวิจัยขอมูลปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ และ 

การสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยงานวิจัยนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสูตร ปริญญาบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต 2545 วิชาเอกการตลาด มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร 

   แบบสอบถามนี้มี 3 ตอน ประกอบดวย 

  ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

  ตอนที่ 2 ปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ และการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอ 

    การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

  ตอนที่ 3 สาเหตุและขอคิดเห็นอื่นๆ ในการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแขง็ 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

 

ตอนที่ 1  ขอมูลทั่วไป 

คําช้ีแจง :  โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน (    ) หนาขอความที่เปนจริงเกี่ยวกับตัวทาน 

1. เพศ 

 (     ) ชาย (     ) หญิง 

2. อายุ 

 (     ) ต่ํากวา 20  ป (     ) 20 – 30 ป 

 (     ) 31 – 40 ป (     ) 41 – 50 ป 

 (     ) มากกวา 51 ปขึ้นไป 

3. อาชีพ 

 (     ) กําลังศึกษาอยู (     ) ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 (     ) พนักงานบริษัทเอกชน (     ) ทําธุรกิจสวนตัว 

 (     ) แมบาน / พอบาน 

4. รายไดตอเดือนตอครอบครัว 

 (     ) ต่ํากวา หรือเทากับ 10,000 บาท (     ) ระหวาง 10,001 – 20,000  บาท 

 (     ) ระหวาง 20,001 – 30,000 บาท (     ) มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 

5. ระดับการศึกษา 

 (     ) ต่ํากวาปริญญาตรี (     ) ปริญญาตรี 

 (     ) สูงกวาปริญญาตรี 

 



 

 

 

   

6. จํานวนสมาชิกภายในครอบครัว 

 (     ) นอยกวา หรือเทากับ 2 คน (     ) 3 – 4 คน 

 (     ) 5 – 6 คน (     ) มากกวา 6 คน 

 

 

ตอนที่ 2   ปจจัยดานผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ และการสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอการตัดสิน ใจซื้ออาหาร

ทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค 

คําช้ีแจง  :  กรณุาทําเครื่องหมาย ( ) ลงในชองตรงกับการตัดสินใจของทานมากที่สุด 

 
ระดับความสําคัญ 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง มากที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

นอย 

2 

นอยที่สุด 

1 

 ดานผลิตภัณฑ 
7. ผลิตภัณฑ มีหลากหลาย ตั้งแตปลา กุง ปลาหมึก 

ใหพิจารณาเลือกซื้อ 

     

8. คุณภาพอาหารดีสมํ่าเสมอ ไมมีสารปนเปอน      

9. งานแปรรูป มีตั้งแตผลิตภัณฑอาหารพรอมปรุง 

จนถึงสําเร็จรูป 

     

10. รูปแบบอาหาร ดูนาบริโภค      

11. ขนาดบรรจุภัณฑ น้ําหนัก มีหลายขนาดตาม

ประเภทอาหาร 

     

12. มีตราสินคาใหเลือกซื้อมาก      

 ดานการบรรจภุัณฑ 
13. วัสดุที่ใชเปนกลองกระดาษ 

     

14. วัสดุที่ใชเปนพลาสติก      

15. วัสดุที่ใชเปนโฟม      

16. วัสดุที่ใชเปนโลหะ      

17. มีสีสัน และศิลปะ      

18. บรรจุภัณฑสามารถใชกับตูไมโครเวฟ      

19. เปนการบรรจุแบบหดรัดรูป ชนิดสูญญากาศ      

20. สามารถรับแรงกระแทก และปองกันผลิตภัณฑ      

21. วัสดุที่ใชแลว จะตองยอยสลายไดงาย      

22. บรรจุภัณฑที่ใชแลว สามารถใชประโยชนอื่นได      

23. มีภาพผลิตภัณฑพิมพประกอบอยูบนบรรจุภัณฑ      



 

 

 

   

ระดับความสําคัญ 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง มากที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

นอย 

2 

นอยที่สุด 

1 

24. วัน เวลาผลิตและอายุอาหารมีตีพิมพอยูบน   

บรรจุภัณฑ 

     

25. มีการพิมพแนะนําวิธีการปรุงอยูบนบรรจุภัณฑ      

         ดานการสงเสริมการตลาด 
26. มีการจัดซุมแสดงวิธีการปรุงอาหารแชเยือกแข็ง

ภายในหางสรรพสินคา 

     

27.  มีการใชส่ือโฆษณาและประชาสัมพันธรวมกับ

หางสรรพสินคา 

     

28.  มีการสงเสริมการขายพิเศษ, เมื่อซื้อสินคาครบตาม

จํานวนแลว มีของชํารวย เชน จาน ชอนสอม ฯลฯ 

แถมให 

     

29.  มีสินคาอาหารตัวอยางใหลองชิม ณ จุดจําหนาย      

30.  มีการโฆษณาทางโทรทัศนที่ใชพรีเซ็นเตอรที่มี

ชื่อเสียงเพื่อดึงดูดความนาสนใจ 

     

 

ตอนที่ 3  การตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค 

 

ระดับความสําคัญ 

สาเหตุของการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง มากที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

นอย 

2 

นอยที่สุด 

1 

31. ทานซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งตอไปนี้      

 ปลา      

       กุง      

       ปลาหมึก      

32.  ผูใดเปนสาเหตุสําคัญที่สุดในการตัดสินใจ      

       ตนเอง      

       ครอบครัวและญาติ      

       เพื่อนฝูง      

       อื่นๆ (โปรดระบุ)      

 

 



 

 

 

   

ระดับความสําคัญ 

สาเหตุของการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง มากที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

นอย 

2 

นอยที่สุด 

1 

33. ทานซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง สาเหตุจากปจจัย

ตอไปนี้ 

     

 สะอาด ถูกสุขอนามัย      

       รักษาความสดใหมของอาหารไดนานกวา      

       ขนาดและน้ําหนักบรรจุไดมาตรฐาน      

       สะดวกสบายในการปรุงเพื่อบริโภค      

       ชอบบริโภค      

 

34.      โปรดแสดงขอคิดเห็นอื่นๆ ที่ไมไดระบุขางตน เกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแชเยือกแข็ง 

 1. ............................................................................................................................................. 

 2. ............................................................................................................................................. 

 3. ............................................................................................................................................. 

 

35. ทานซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็ง บอยเพียงใด 

    (        )  ทุกสัปดาห                  (        )  2 สัปดาห / ครั้ง 

    (        )  3 สัปดาห / ครั้ง    (        )  4 สัปดาห / ครั้ง 

    (        )  5 สัปดาห / ครั้ง    (        )  6 สัปดาห / ครั้ง 

    (        )  อื่นๆ (โปรดระบุ) ………………………………… 

     

 

        ขอขอบคุณ 
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วิเคราะหหาความเชื่อมั่นแบบสอบถาม 
RELIABILITY ANALYSIS – SCALE (ALPHA) 

 
Reliability  : ปจจัยดานประชากรศาสตร 

Reliability Coefficient 

No. of cases = 60  No. of items  = 6 

 Alpha = 0.8533 

 

Reliability  : ปจจัยผลิตภัณฑ  การบรรจุภัณฑ  และการสงเสริมการตลาด 

Reliability Coefficient 

No. of cases = 60  No. of items  = 24 

 Alpha = 0.7824 

 

Reliability  : สาเหตุการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแชเยือกแข็งของผูบริโภค 

Reliability Coefficient 

No. of cases = 60  No. of items  = 11 

 Alpha = 0.7440 

 

Reliability  : รวม 

Reliability Coefficient 

No. of cases = 60  No. of items  = 41 

 Alpha = 0.8434 

 

 

 

 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
ชื่อ – สกุล   นายอรรณพ  มโนธีรวัฒน 

เกิดวันที่    28  กันยายน  พ.ศ. 2495 

สถานที่เกิด   กรุงเทพมหานคร 

สถานที่อยูปจจุบัน   163/25  ถนนพหลโยธิน  ซอยพหลโยธิน 32 

    แขวงลาดยาว  เขตจตุจักร  กรุงเทพฯ 10900 

 
ประวัติการศึกษา 

  พ.ศ. 2515   มัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนไตรมิตรวิทยาลัย 

  พ.ศ. 2519   ปริญญาตรี วิศวกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
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