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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการยอมรับผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทยดำ 
ของผู้บริโภคในจังหวัดพทัลุง 
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Abstract 

 
This research aimed to study: 1) consumers’ personal characteristics; 2) consumer acceptance; 

3) the level of importance of marketing mix factors; and 4) the factors influencing consumer acceptance 
of hybrid chicken steak with black pepper sauce in Phatthalung province. Data were collected from 400 
respondents using questionnaires and analyzed using descriptive statistics ( frequencies, percentages, 
means, and standard deviations) and stepwise multiple regression analysis. The results were as follow: 
1) The findings revealed that most consumers were female, aged 21–40 years, held a bachelor’s degree, 
were single, and worked in government agencies or state enterprises. 2) Consumers accepted it due to 
its appetizing aroma, pleasant taste, and deliciousness.  Most preferred a price range of 5 0 – 1 0 0  Baht 
and a package weight of 101–200 grams, and showed an intention to continue purchasing the product 

in the future. 3) The overall marketing mix factors were rated at the highest level (𝑥̅=4.56), with product 
factors receiving the highest importance, followed by distribution channels, sales promotion, and price. 
4 )  Age had a statistically significant negative effect on product acceptance at the 0 . 0 5  level, while 
product and distribution channel factors were the key determinants influencing consumer acceptance. 
These findings highlight consumers’ emphasis on product quality and accessibility . They may serve 
as guidelines for developing processed livestock products, adding value to agricultural products, and 
improving marketing strategies for community products in Phatthalung province. 
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บทคัดย่อ 

 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ลักษณะ

พื้นฐานส่วนบุคคล 2) การยอมรับผลิตภัณฑ์ 3) ระดับ
ความสำคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และ 4) 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการยอมรับผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อน
ลูกผสมซอสพริกไทยดำของผู้บริโภคในจังหวัดพัทลุง กลุ่ม
ต ัวอย่างจำนวน 400 ราย เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา 
ได้แก่ ค ่าความถี ่ ค ่าร ้อยละ ค่าเฉลี ่ย  ค่าเบ ี ่ยงแบน
มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานโดยการใช้การถดถอยพหุ
แบบขั้นตอน ผลการศึกษา พบว่า 1) ผู้บริโภคส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุอยู่ระหว่าง 21–40 ปี มีการศึกษาระดับ
ปร ิญญาตร ี  สถานภาพโสด อาช ีพร ับราชการหรือ
รัฐวิสาหกิจ 2) ผู้บริโภคมีการยอมรับผลิตภัณฑ์สเต็กไก่ 
คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทยดำ เนื ่องจากมีกลิ ่นหอม       
น่ารับประทาน รสชาติดี และมีความอร่อย ผู้บริโภคส่วนใหญ่
นิยมซื้อในราคา 50–100 บาท น้ำหนักต่อบรรจุภัณฑ์ 
101–200 กร ัม และมีแนวโน ้มซ ื ้อบร ิโภคในตลาด          
ในอนาคต 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม
อยู ่ในระดับมากที ่สุด (ค่าเฉลี ่ย 4.56) โดยปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ได้รับความสำคัญสูงสุด รองลงมาคือ ช่องทาง 
การจัดจำหน่าย การส่งเสริมการขาย และราคา ตามลำดบั 
และ 4) อายุมีผลเชิงลบต่อการยอมรับผลิตภัณฑ์อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติ 0.05 โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และ
ช่องทางการจัดจำหน่ายเป็นปัจจัยหลักที ่ส่งผลต่อการ
ยอมรับผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทยดำ
ของผู้บริโภค สะท้อนให้เห็นว่าผู้บริโภคให้ความสำคัญ      
กับคุณภาพผลิตภัณฑ์ และความสะดวกในการเข้าถึงสินค้า 
ซึ่งผลการศึกษาสามารถนำไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ปศุสัตว์แปรรูป การเพิ่มมูลค่าสินค้าเกษตร และ

การวางกลยุทธ์ทางการตลาดเพื ่อยกระดับผลิตภัณฑ์
ชุมชนในจังหวัดพัทลุงได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 

คำสำคัญ:   การยอมรับ  ไก่คอล่อน  ส่วนประสมทาง 
               การตลาด  จังหวัดพัทลุง  ผลิตภัณฑ์แปรรูป   
 

บทนำ 
 

 ไก ่คอล ่อนล ูกผสมม ีความสำค ัญต ่อภาค
การเกษตรและอุตสาหกรรมอาหาร เนื่องจากเป็นสัตว์
เศรษฐกิจที่มีการพัฒนาสายพันธุ์ให้มีการเจริญเติบโตดี 
คุณภาพเนื้อดี และปรับตัวต่อสภาพแวดล้อมได้ดี เนื้อมี
ลักษณะแน่น นุ่ม และรสชาติดี เหมาะสำหรับการแปรรูป
เป็นผลิตภัณฑ์อาหารหลากหลายประเภท เช่น สเต็ก 
อาหารพร้อมปรุง และอาหารพร้อมบริโภค เพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผู ้บริโภคยุคใหม่ได้อย่างเหมาะสม 
( Schiffman and Wisenblit, 2019)  ใ น ย ุ ค ป ั จ จ ุ บั น
ผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการเลือกซื ้ออาหารที ่เน้นความ
สะดวก รวดเร็ว และมีคุณภาพควบคู่กัน โดยเฉพาะกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูปและอาหารพร้อมบริโภคที่ได้รับ
ความนิยมเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อน
ลูกผสมซอสพริกไทยดำ เป็นอาหารแปรรูปจากเนื ้อไก่       
คอล่อนลูกผสม ซึ ่งมีลักษณะเนื้อนุ่ม แน่น และมีกลิ่น
เฉพาะตัว นำมาหมักด้วยซอสพริกไทยดำสูตรเฉพาะ ผ่าน
กระบวนการปรุงสุกและบรรจุในรูปแบบอาหารพร้อม
รับประทานหรือกึ ่งพร้อมปรุง เพื ่อเพิ ่มมูลค่าให้ส ัตว์
เศรษฐกิจท้องถิ ่น และตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคยุคใหม่ นอกจากนี้ ยังสะท้อนอัตลักษณ์อาหาร
พื ้นถิ ่นของจังหวัดพัทลุง และสามารถสร้างมูลค่าเพิ่ม          
ทางเศรษฐกิจให้กับผลิตภัณฑ์ชุมชนได้อย่างเหมาะสม 
อย่างไรก็ตาม การแข่งขันในตลาดอาหารมีแนวโน้มสูงขึ้น 
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ผู้ประกอบการจึงจำเป็นต้องให้ความสำคัญกับกลยุทธ์  
ทางการตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน การ
พัฒนาผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อนลูกผสมมีความสำคัญ
อย่างยิ่งในบริบทของอุตสาหกรรมอาหารและการเกษตร
ในปัจจุบัน ซึ่งจังหวัดพัทลุงเป็นพื้นที่ที่มีศักยภาพด้านการ
ผลิตปศุสัตว์และการพัฒนาผลิตภัณฑ์เกษตรแปรรูป โดย
ผู้บริโภคในพื้นที่เปิดรับผลิตภัณฑ์อาหารรูปแบบใหม่และ
ให้ความสำคัญกับคุณภาพและความปลอดภัยของอาหาร 
ส่งผลให้ผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทยดำ
ม ี โอกาสพ ัฒนาเช ิ งพาณ ิชย์  และสร ้างม ูลค ่า เพิ่ม                  
ให้ผลิตภัณฑ์ปศุสัตว์ท้องถิ่น  

อย่างไรก็ตาม การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับ
ความต้องการของผู้บริโภค จำเป็นต้องอาศัยข้อมูลด้าน
พฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ยังช่วยเพิ่มช่องทาง
การตลาดให้กับเกษตรกรและผู้ประกอบการในท้องถิ่น 
สามารถต่อยอดสู่การสร้างแบรนด์สินค้าและพัฒนาเป็น
ผลิตภัณฑ์ชุมชนหรือสินค้าเชิงพาณิชย์ได้ ซึ่งจะช่วยเพิ่ม
รายได้และยกระดับศักยภาพการแข่งขันในตลาด (Porter, 
1985) รวมทั้งสอดคล้องกับแนวคิดการเพิ่มมูลค่า (value 
added) ให ้ก ับส ินค ้าเกษตร นอกจากนี้  การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ยังช่วยสร้างความแตกต่างของสินค้าในตลาด 
(product differentiation) ซึ ่งเป็นปัจจัยสำคัญในการ
แข่งขัน โดยการปรับปรุงด้านรสชาติ สูตรอาหาร บรรจุภัณฑ์ 
และมาตรฐานความปลอดภัยอาหาร จะช่วยเพิ่มความ
น่าสนใจและความเชื่อมั่นให้กับผู้บริโภค ส่งผลให้เกิดการ
ตัดส ินใจซื ้อและการซื ้อซ้ำ (Armstrong and Kotler, 
2017) อีกทั้งยังสามารถตอบสนองแนวโน้มผู้บริโภคที่ให้
ความสำคัญกับคุณภาพ ความสะอาด และคุณค่าทาง
โภชนาการของอาหารมากขึ้น  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (marketing 
mix: 4Ps) เป็นเครื่องมือสำคัญที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ผู้บริโภคและการตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์  
ซึ่งครอบคลุมถึงคุณภาพ ความสดใหม่ ความสะอาดและ
ความปลอดภัย รสชาติ และบรรจุภัณฑ์ ล้วนเป็นปัจจัย      
ที่ช่วยสร้างการรับรู้คุณค่า (perceived value) และความ

พึงพอใจของผู้บริโภค (Zeithaml, 1988) นอกจากนี้ การ
กำหนดราคาที ่เหมาะสมกับคุณภาพสินค้า การเลือก
ช่องทางการจัดจำหน่ายที ่เข้าถึงง่าย และการส่งเสริม
การตลาดที ่มีประสิทธิภาพ เช่น การโฆษณาและการ
ส่งเสริมการขาย ยังมีบทบาทสำคัญในการกระตุ้นความ
สนใจและเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจซื้อ อีกทั้งพฤติกรรม
ผู้บริโภคในปัจจุบันยังให้ความสำคัญกับประสบการณ์
โดยรวมของสินค้า ทั ้งในด้านคุณภาพ ความปลอดภัย 
และความคุ้มค่า ซึ่งส่งผลต่อความพึงพอใจและความตั้งใจ
ซื้อซ้ำ (Cronin et al., 2000)  

จังหวัดพัทลุงเป็นพื ้นที่ที ่มีการบริโภคอาหาร    
พื้นถิ่นและผลิตภัณฑ์จากสัตว์ปีกค่อนข้างสูง อีกทั้งยัง   
เป็นพื้นที่ที่มีศักยภาพด้านการผลิตปศุสัตว์และการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์เกษตรแปรรูป นอกจากนี้ ผู้บริโภคในจังหวัด
พัทลุงมีพฤติกรรมการบริโภคที่ผสมผสานระหว่างอาหาร
พื้นบ้านกับอาหารสมัยใหม่ ทำให้ผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อน 
ลูกผสมซอสพริกไทยดำมีโอกาสได้รับการยอมรับทาง
การตลาด อย่างไรก็ตาม ยังขาดข้อมูลเชิงวิชาการเก่ียวกับ
พฤติกรรมการบริโภค การยอมรับผลิตภัณฑ์ และปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด ที ่มีอิทธิพลต่อการยอมรับ
ผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทยดำของ
ผู ้บริโภคในจังหวัดพัทลุง ดังนั ้น การศึกษาครั ้งนี ้จึงมี
ความสำคัญในการสร้างองค์ความรู้เพื ่อใช้เป็นแนวทาง        
ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การวางแผนการตลาด และการ
เพิ่มมูลค่าสินค้าปศุสัตว์ในจังหวัดพัทลุงต่อไป 
 

วิธีดำเนินการวิจัย 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย 
ในการศึกษาวิจัยครั ้งนี ้ประชากรที ่ศึกษา คือ 

ผู้บริโภคที่เคยบริโภคสเต็กไก่คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทย
ดำในพื ้นที่จ ังหวัดพัทลุง เน ื ่องจากไม่ทราบจำนวน
ประชากรที่แน่นอน ดังนั้นขนาดกลุ่มตัวอย่างสามารถ
คำนวณได้จากสูตร Cochran (1963) โดยกำหนดระดับ
ความเชื ่อมั่นร้อยละ 95 และระดับความคลาดเคลื่อน     
ไม่เกินร้อยละ 5 การเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีการเลือก
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แบบเจาะจง (purposive sampling) โดยคัดเลือกเฉพาะ
ผู้บริโภคที่เคยบริโภคผลิตภัณฑ์ดังกล่าว ในงานเกษตร
แฟร์ ครั ้งที ่ 19 เนื ่องจากเป็นผลิตภัณฑ์เฉพาะพื้นถิ่น     
ในจังหวัดพัทลุง ได้กลุ่มตัวอย่างไม่น้อยกว่า 385 ราย แต่
ผู ้ศึกษาได้ทำการเก็บรวบรวมข้อมูล จำนวน 400 ราย 
เพื่อความสะดวกในการวิเคราะห์ผล 

 
เครื่องมือและการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 เครื ่องมือที ่ใช ้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็น
แบบสอบถาม ประกอบไปด้วยคำถามปลายเปิด (open-
ended) และปลายปิด (close-ended) ซึ่งแบ่งประเด็น
การศึกษา โดยข้อคำถามประกอบไปด้วย 4 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ลักษณะพื้นฐานส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา ศาสนา อาชีพ โดยใช้แบบสอบถาม
เป็นแบบคำถามปลายเปิด (open-ended) และปลายปิด 
(close-ended)  
 ตอนที่ 2 การยอมรับผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อน
ลูกผสมซอสพริกไทยดำของผู้บริโภค โดยใช้แบบสอบถาม
เป็นแบบคำถามปลายเปิด (open-ended) และปลายปิด 
(close-ended)  
 ตอนที ่ 3 ระดับความสำคัญของส่วนประสม     
ทางการตลาดของผู ้บร ิโภคในจังหวัดพัทลุง  โดยใช้
แบบสอบถามเป็นคำถามมาตรวัดแบบลิเคิร์ท (Likert 
Rating Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดับ คือ ความสำคัญ
มากที่สุด มีคะแนนเท่ากับ 5 ความสำคัญมาก มีคะแนน
เท่ากับ 4 ความสำคัญปานกลาง มีคะแนนเท่ากับ 3 
ความสำคัญน้อย มีคะแนนเท่ากับ 2 และความสำคัญน้อย
ที่สุด มีคะแนนเท่ากับ 1 โดยนำค่าเฉลี่ยที่ได้มาหาค่าเฉลี่ย
และแบ ่งช ่วงความสำค ัญเพ ื ่อการพ ิจารณาระดับ
ความสำคัญปัจจัยทางการตลาด ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย ระดับความสำคัญ 
4.21–5.00  ความสำคัญมากที่สุด  
3.41–4.20  ความสำคัญมาก  
2.61–3.40  ความสำคัญปานกลาง  
1.81–2.60  ความสำคัญน้อย 
1.00–1.80  ความสำคัญน้อยที่สุด 

การทดสอบคุณภาพเครื่องมือ  
เครื ่องมือที ่ใช ้ในการวิจ ัยได้ม ีการวัดความ

เที่ยงตรงของเนื ้อหา (content validity) เพื่อหาความ
สอดคล้องระหว่างข้อคำถามกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
( IOC:  Index of Item Objective Congruence)  โ ด ย
ผู้เชี่ยวชาญ จำนวน 3 ท่าน พิจารณาและตรวจสอบความ
เที ่ยงตรงตามเนื ้อหา (content validity index) และ
ความเหมาะสมของภาษาที ่ใช ้ (wording) และแก้ไข
ปร ับปร ุ งตามคำแนะนำ จากน ั ้นทดสอบค ุณภาพ           
ด้วยการทดสอบความเชื ่อมั ่น (reliability) โดยการนำ
แบบสอบถามไปทดสอบ (try out) กับผู้บริโภคในพื้นที่
จังหวัดพัทลุงซึ่งมีลักษณะใกล้เคียง แต่ไม่ใช่ประชากรจริง
ในการวิจัยจำนวน 30 ราย โดยการหาค่าสัมประสิทธิ์
แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ได้ค่าความเชื่อมั่นทั้งฉบับเท่ากับ 0.81 ซึ่งอยู่ระหว่าง 
0.80–0.97 อยู่ในเกณฑ์ที่ยอมรับได้ (Hair et al., 2010) 
แบบสอบถามถือว่ามีความน่าเชื่อถือ ได้รับการรับรองจาก
คณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในคน มหาวิทยาลัย
ทักษิณ (TSU 2025_363 REC No 0502) เมื ่อวันที ่ 4 
พฤศจ ิกายน พ.ศ. 2568 จากน ั ้นทำการปร ับปรุง
รายละเอียดแล้วนำไปเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง  
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

หลังจากเก็บรวบรวมข้อมูลเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัย
ว ิ เคราะห์ข ้อม ูลด ้วยโปรแกรมว ิ เคราะห์ข ้อม ูล เชิง
สังคมศาสตร์สำเร็จรูปทางสถิติเพื่อการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (description statistics) 
ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะพื้นฐานส่วนบุคคล การ
ยอมรับผลิตภัณฑ์ และระดับความสำคัญของปัจจัย        
ส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในจังหวัดพัทลุง 
ประกอบด้วย ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าต่ำสุด 
ค่าสูงสุด และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 2.  การว ิ เคราะห ์ถดถอยพห ุแบบข ั ้นตอน 
(multiple regression analysis) กำหนดให้ระดับความ
มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ใช้ในการวิเคราะห์ปัจจัย
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ที ่ม ีอิทธิพลต่อการยอมรับผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อน
ลูกผสมซอสพริกไทยดำของผู้บริโภคในจังหวัดพัทลุง 
 

ผลการวิจัยและวิจารณ์ 
 

การวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการยอมรับ
ผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทยดำของ
ผู้บริโภคในจังหวัดพัทลุง ประกอบด้วยประเด็นต่าง ๆ 
ได้แก่ ลักษณะพื้นฐานส่วนบุคคล การยอมรับผลิตภัณฑ์ 
ระดับความสำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการยอมรับผลิตภัณฑ์สเต็กไก่     
คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทยดำของผู้บริโภคในจังหวัดพัทลุง 
โดยมีรายละเอียดผลวิจัยได้ ดังนี้ 

 
ลักษณะพื้นฐานส่วนบุคคล  

ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
65.25 อายุอยู่ระหว่าง 21–40 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.75 
และอายุอยู ่ระหว่าง 41–60 ปี คิดเป็นร้อยละ 30.25       
มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 31.50 
สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 52.00 อาชีพรับราชการ
หรือรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 42.25 สอดคล้องกับ 
Naewjumpa and Ngasanoi (2024)  ได ้ ศ ึ กษา เร ื ่ อง
ปัจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกร้านอาหารประเภทปิ ้งย่างของผู ้บริโภค    
ในเขตจังหวัดนครราชสีมา พบว่าผู้บริโภคในเขตจังหวัด
นครราชสีมาที ่ใช ้บริการร้านอาหารประเภทปิ ้งย่าง      
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 50.40 มีอายุระหว่าง 
25–34 ปี ค ิดเป ็นร้อยละ 34.80 ผ ู ้บร ิโภคอายุน้อย             
ให ้ความสำคัญกับป ัจจ ัยส ่วนประสมทางการตลาด 
(marketing mix) สูงกว่า เนื่องจากเป็นกลุ่มที่มีพฤติกรรม
การบริโภคเปิดรับข้อมูล ข่าวสาร และนวัตกรรมใหม่      
ได้รวดเร็ว รวมทั้งได้รับอิทธิพลจากสื่อดิจิทัล การโฆษณา 
และกิจกรรมส่งเสริมการตลาดมากกว่ากลุ ่มผู ้บริโภค      

ที่มีอายุมาก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค 
(consumer behavior theory) ที ่อธิบายว่า อายุเป็น
ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการรับรู้ ความต้องการ การ
ตัดสินใจซื ้อ และรูปแบบการตอบสนองต่อสิ ่งกระตุ้น
ทางการตลาดของผู้บริโภค โดยผู้บริโภควัยหนุ่มสาวมักให้
ความสำคัญกับภาพลักษณ์ส ินค้า การสร้างแบรนด์ 
โปรโมชั่น และประสบการณ์ใหม่ในการบริโภคมากกว่า 
(Schiffman and Wisenblit, 2019) ผู้บริโภคส่วนใหญ่    
มีการประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ      
คิดเป็นร้อยละ 20.50 และมีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 52.20 

 
การยอมร ับผล ิตภ ัณฑ ์ส เต ็ก ไก ่คอล ่อนล ูกผสม 
ซอสพริกไทยดำของผู้บริโภค 
 ผู้บริโภคชอบผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อนลูกผสม
ซอสพริกไทยดำ คิดเป็นร้อยละ 99.00 เหตุผลที่ชอบสเต็ก
ไก่คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทยดำ สมุนไพร คือ กลิ่นหอม
น่ารับประทานมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 71.25 รองลงมา 
คือ รสชาติดี มีความอร่อย คิดเป็นร้อยละ 42.25 และ     
สีสวย รูปลักษณ์ดี คิดเป็นร้อยละ 32.25 ราคา 50–100 
บาท มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 70.00 รองลงมาคือ ราคา 
101–200 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.25 และราคา 201–300 
บาท คิดเป็นร้อยละ 2.25 ปริมาณน้ำหนักต่อบรรจุภัณฑ์ 
101–200 กรัมมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 33.00 รองลงมา 
คือ ปริมาณ 201–300 กรัม คิดเป็นร้อยละ 23.25 และ
ปริมาณน้อยกว่าหรือเท่ากับ 100 กรัม คิดเป็นร้อยละ 
13.25 ในอนาคตซื้อมาบริโภคมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
50.50 รองลงมาคือ อาจจะซื้อมาบริโภคแน่นอน คิดเป็น
ร ้อยละ 45.25 สถานที ่ท ี ่ เหมาะสมในการจำหน่าย
ผลิตภัณฑ์ คือ ตลาดมากที ่สุด คิดเป็นร้อยละ 40.75 
รองลงมาคือ ร้านค้าชุมชน คิดเป็นร้อยละ 23.00 และ
ซุปเปอร์มาเก็ต คิดเป็นร้อยละ 17.75 (Table 1) 
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Table 1   Acceptance of the Kolon crossbred chicken steak with black pepper sauce 
 

Acceptance of the Kolon crossbred chicken steak  
with black pepper sauce 

Frequency Percentage 

Love the Kolon crossbred chicken steak with black pepper sauce product 396 99.00 
Reasons for liking the product 
     Nutritious 33 8.25 

     Beneficial to the body 36 9.00 

     Beautiful and appropriate container/label 43 10.75 
     It is unique. 51 12.75 

     It's new and interesting. 63 15.75 
     Beautiful color, good appearance 129 32.25 

     Good taste, delicious 169 42.25 
     Delicious aroma 285 71.25 

Satisfactory price compared to market prices 
      50–100 Baht 280 70.00 

     101–200 Baht 101 25.25 
     201–300 Baht 9 2.25 

     301–400 Baht 2 0.50 

     More than 500 Baht 4 1.00 
Product weight per package   

     Less than or equal to 100 grams 
     101–200 grams 132 33.00 

     201–300 grams 93 23.25 
     301–400 grams 35 8.75 

     401–500 grams 50 12.50 
     More than 500 grams 37 9.25 
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Table 1   (Continued) 
 

Acceptance of the Kolon crossbred chicken steak  
with black pepper sauce 

Frequency Percentage 

Purchase intention for future consumption 
     Strong intention not to purchase 17 4.25 

     Possible purchase for consumption 181 45.25 
     Definitely buy and consume 202 50.50 

Suitable place for selling products 
     Department stores 19 4.75 

     Retail and wholesale stores 55 13.75 
     Supermarkets 71 17.75 

     Community stores 92 23.00 
     Markets 163 40.75 

 

Answer more than one question 

 

ระดับความสำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้บริโภคในจังหวัดพัทลุง  
 ผู้บริโภคให้ความสำคัญปัจจัยทางการตลาดของ
ผู้บริโภคในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.56) 
เมื ่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 
(ค ่าเฉล ี ่ย 4.62) รองลงมาคือ ด ้านช ่องทางการจัด 
จำหน่าย (ค่าเฉลี ่ย 4.59) ด ้านการส่งเสริมการขาย 
(ค่าเฉลี่ย 4.54) และด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 4.52) โดยมี
ความสำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด ตามลำดับ สอดคล้องกับ
ทฤษฎ ีส ่วนประสมทางการตลาด (marketing mix 
theory หรือ 4Ps) ของ Kotler and Armstrong (2020) 
ซึ ่งอธิบายว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (product) ราคา 
(price) ช่องทางการจัดจำหน่าย (place) และการส่งเสริม
การตลาด (promotion) เป็นองค์ประกอบสำคัญที ่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
โดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์ที ่ผู ้บริโภคมักให้ความสำคัญ      
สูงที่สุด เนื ่องจากเกี ่ยวข้องกับคุณภาพ รสชาติ ความ
ปลอดภัย และความสามารถในการตอบสนองความ

ต้องการของผู ้บริโภคโดยตรง ขณะที ่ช ่องทางการจัด
จำหน่ายช่วยเพิ่มความสะดวกในการเข้าถึงสินค้า การ
ส่งเสริมการขายมีบทบาทในการสร้างการรับรู้และกระตุ้น
การตัดสินใจซื้อ ส่วนด้านราคาสะท้อนถึงความคุ้มค่าและ
ความเหมาะสมของผลิตภัณฑ์ในมุมมองของผู ้บริโภค 
สามารถแยกแต่ละด้าน ดังนี้ 
 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ภาพรวมอยู่ในระดับมากทีส่ดุ 
(ค่าเฉลี่ย 4.62) ในประเด็นความสดใหม่ให้ความสำคัญ 
อยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.69) รองลงมาคือ ความ
สะอาดถูกหลักอนามัยมีความสำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด 
(ค่าเฉลี่ย 4.65) เนื่องจากผู้บริโภคให้ความสำคัญกับความ
ปลอดภัยในการบริโภคอาหาร เพื่อลดความเสี่ยงต่อการ
ปนเปื้อนและผลกระทบต่อสุขภาพ อีกทั้งยังเป็นปัจจัย      
ที่ช่วยสร้างความเชื่อมั่นต่อคุณภาพของผลิตภัณฑ์และ
ความน่าเชื่อถือของผู้จำหน่าย และบรรจุภัณฑ์ที่มีคุณภาพ 
สวยงาม น ่าซ ื ้อม ีความสำคัญอย ู ่ในระดับมากที ่สุด 
(ค่าเฉลี่ย 4.56) น้อยที่สุด สอดคล้องกับ Yuwadeeniwet 
et al. (2024) ได้ศึกษาปัจจัยด้านการตลาดที่ส่งผลต่อ
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การต ัดส ิน ใจซ ื ้ อผล ิตภ ัณฑ ์จากปลาน ิล  จ ั งหวัด
อุบลราชธานี พบว่าปัจจัยด้านการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปลานิล จังหวัดอุบลราชธานี ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.31) เมื่อ
พิจารณารายข้อเรียงลำดับจากมากไปหานอ้ยได้ ดังนี้ เป็น
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ รสชาติดี (ค่าเฉลี่ย 4.42) รองลงมา 
เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์ คุณค่าทางอาหาร (ค่าเฉลี่ย 
4.36) เป็นผลิตภัณฑ์ที ่ปลอดภัยมีมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย 
4.32) เป ็นผล ิตภ ัณฑ์ท ี ่ เป ็นเอกลักษณ์ของท ้องถิ่น 
(ค่าเฉลี่ย 4.31) และเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีแหล่งที่มาชัดเจน 
(ค่าเฉลี่ย 4.19) ตามลำดับ  
 2) ด้านราคา ภาพรวมอยู ่ในระดับมากที ่สุด 
(ค ่า เฉล ี ่ย 4.52) ในประเด ็นม ีการชำระค ่าใช ้จ ่าย
หลากหลายช่องทางมีความสำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด 
(ค่าเฉลี่ย 4.56) เนื่องจากผู้บริโภคในปัจจุบันนิยมความ
สะดวก รวดเร็ว และความยืดหยุ่นในการชำระเงิน เช่น 
เงินสด โอนผ่านธนาคาร หรือระบบดิจิทัล  ซึ ่งช่วยลด
ข้อจำกัดในการซื้อสินค้า และเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจ
ซื้อได้ง่ายขึ้น รองลงมาคือ มีราคาจำหน่ายที่มีความสำคัญ
อยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.54) และมีราคาจำหน่าย
ที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์มีความสำคัญอยู่ในระดับน้อย
ที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.47) สอดคล้องกับงานวิจัย ของ Pantano 
et al. (2020) พบว่าความสะดวกในการชำระเงินและการ
ใช้เทคโนโลยีดิจิทัลในการซื ้อสินค้าเป็นปัจจัยสำคัญ        
ที่ส่งผลต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ของผู ้บริโภค โดยเฉพาะในบริบทการตลาดยุคดิจ ิทัล         
ที่ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับความรวดเร็วและความง่าย 
ในการทำธุรกรรมมากข้ึน  
 3) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  ภาพรวม       
อยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.59) ในประเด็นรา้นที่จัด
จำหน่ายมีความน่าเชื ่อถือ/มาตรฐาน มีความสำคัญอยู่     
ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.64) เนื่องจากผู้บริโภคให้
ความสำคัญกับความมั่นใจในคุณภาพสินค้าและความ
ปลอดภัยในการบริโภค โดยร้านค้าที่มีความน่าเชื่อถือและ
มีมาตรฐานจะช่วยสร้างความไว้วางใจ ลดความเสี ่ยง     

ในการซื้อสินค้า และส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโดยตรง 
รองลงมาคือ ร้านมีบริการดี พนักงานขายสุภาพเรียบร้อย 
มีความต้องการอยู ่ในระดับมากที ่สุด (ค่าเฉลี ่ย 4.61) 
สามารถหาซื้อง่ายตามความสะดวกและมีบริการให้เคลม
ผลิตภัณฑ์ที ่ไม่ได้คุณภาพ มีความสำคัญอยู ่ในระดับ     
น้อยที ่ส ุด (ค่าเฉลี ่ย 4.56) สอดคล้องกับ Sompong 
(2021) พบว่าผู ้บริโภคจะคํานึงถึงความสะดวกสบาย      
ในการซื้อสินค้าทางออนไลน์เป็นหลัก ต้องใช้งานง่าย สะดวก 
ใช้งานได้อย่างรวดเร็ว สามารถสั ่งซื ้อสินค้าได้สําเร็จ      
ไม่ล้มเหลว ค้นหาสินค้าได้หลากหลายและค้นหาได้ง่าย 
ทําได้ตลอด 24 ชั่วโมง มีบริการจัดส่งครอบคลุมทุกพื้นที่ 
ให้ข้อมูลสินค้าชัดเจน สามารถติดตามข้อมูลและตรวจสอบ
การซื้อสินค้าได้ มีช่องทางการติดต่อที่สะดวกต่อลูกค้า 
รวมถึงการขอความช่วยเหลือ สอบถามรายละเอียด
เพิ ่มเติมหรือข้อมูลที ่สงสัย โดยเสนอแนะเพิ ่มเติมว่า          
ควรเอาใจใส่ลูกค้าให้ลูกค้ารู ้สึกสะดวกสบาย อบอุ่นใจ    
ในการใช้บริการ มีความจริงใจ พร้อมช่วยเหลือและมี
ความกระตือรือร้นในการแก้ปัญหา และสอดคล้องกับ 
Kanbute et al.  (2023)  ได ้ศ ึกษาเร ื ่ องป ัจจ ัยทาง
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อผักและผลไม้
เกษตรอินทรีย์ของผู้บริโภคในพื้นที่จังหวัดแพร่ พบว่า 
ผู้บริโภคในพื้นที่จังหวัดแพร่ให้ความสำคัญในการเลือกซื้อ
ผักและผลไม้เกษตรอินทรีย์ ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
(ค่าเฉลี่ย 4.33) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 4.28) ด้านราคา 
(ค่าเฉลี่ย 4.02) ด้านการส่งเสริมการขาย (ค่าเฉลี่ย 3.61)  
 4) ด้านการส่งเสริมการขาย ภาพรวมอยู ่ใน
ระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.54) ในประเด็นมีบริการส่งถึงที่
บริเวณใกล้เคียงในการสั่งซื้อปริมาณเยอะมีความสำคัญ 
อยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.69) เนื่องจากผู้บริโภค 
ให้ความสำคัญกับความสะดวกสบายและการประหยัดเวลา 
โดยเฉพาะเมื่อมีการสั่งซื้อในปริมาณมาก การมีบริการ
จัดส่งช่วยลดภาระในการขนย้ายสินค้า และเพิ่มความ
คล่องตัวในการเข้าถึงสินค้า รองลงมาคือ มีการให้ข้อมูล
ข่าวสารด้านคุณประโยชน์ของการบริโภค มีความสำคัญ
อยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.67) และมีของแถมเมื่อ
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ซื ้อผลิตภัณฑ์ปริมาณมากมีความสำคัญอยู ่ในระดับ       
น้อยที ่ส ุด (ค่าเฉลี ่ย 4.51) สอดคล้องกับ Srijaiwong 
(2023) ได ้ศ ึกษาการส ่งเสร ิมการตลาดที ่ส ่งผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อข้าวแต๋นน้ำแตงโมของวิสาหกิจชุมชน
กลุ่มแม่บ้านบ้านหัวหนอง ตำบลห้างฉัตร อำเภอห้างฉัตร 
จังหวัดลำปาง พบว่าด้านการส่งเสริมการขายทางกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนมีการส่งเสริมการขายตลอดเวลามีการลด

แลกแจกแถมข้าวแต๋นน้ำแตงโม  เมื ่อลูกค้าเข้ามาซื้อ     
ข้าวแต๋นในจำนวนมากทางกลุ่มก็จะมีกิจกรรมโดยการ       
ลดราคาสินค้าให้กับลูกค้าหรือมีพ่อค้าคนกลางเข้ามารับ
สินค้าเป็นจำนวนมาก ทางกลุ่มก็จะมีการลดราคาแจกแถม
ให้กับพ่อค้าคนกลาง มีสิทธิพิเศษสำหรับลูกค้าที่ซื้อเป็น
ประจำและเป็นลูกค้าเดิมอยู่ตลอดเวลา (Table 2) 

 
Table 2   The level of importance of marketing mix factors to consumers  
 

Marketing mix factors Mean SD Description 

1. Product 4.62  0.53 Highest 
1.1 Freshness 4.69  0.54  Highest 

1.2 Hygiene and cleanliness 4.65  0.57  Highest 
1.3 Certification and safety standards 4.59  0.63  Highest 

1.4 Visually appealing and appetizing physical appearance  
     (color, shape, smell) 

4.60  0.63  Highest 

1.5 High-quality, attractive packaging 4.56  0.37  Highest 
2. Price 4.52  0.63  Highest 

2.1 The product has a reasonable selling price. 4.47  0.71  Highest 
2.2  It offers good value for money considering its nutritional value. 4.52  0.66  Highest 

2.3 Prices are clearly displayed. 4.52  0.71  Highest 
2.4 The selling price meets customer needs. 4.54  0.67  Highest 

2.5 Multiple payment options are available. 4.56  0.65  Highest 
3. Place 4.59  0.56  Highest 

3.1 Easily accessible and convenient to purchase 4.56  0.65  Highest 

3.2 The retailer is reliable/has high standards. 4.64  0.64  Highest 
3.3 The store provides good service with polite sales staff. 4.61  0.63  Highest 

3.4 Service is available for claiming defective products. 4.56  0.68  Highest 
3.5 Products are inspected (color, shape, size, smell) before sale. 4.60  0.65  Highest 
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Table 2  (Continued) 
 

Marketing mix factors Mean SD Description 
4. Promotion 4.54  0.64  Highest 

4.1 Price reductions are offered. 4.53  0.73  Highest 
4.2 Free gifts are given for bulk purchases. 4.51  0.77  Highest 

4.3 Information about the benefits of consumption is provided. 4.67  0.67  Highest 
4.4 Advertising is increased. 4.55  0.72  Highest 

4.5 Local delivery service is available for large orders. 4.69  0.66  Highest 
Total 4.56 0.38  High 

 

ปัจจัยที ่มีอิทธิพลต่อการยอมรับผลิตภัณฑ์สเต็กไก่         
คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทยดำของผู้บริโภคในจังหวัด
พัทลุง 

การวิเคราะห์ความความสัมพันธ์การถดถอย
พหุคูณ (Multiple regression analysis) พบว่ามี  6 ตัวแปร
ที่มีอิทธิพลกับการยอมรับซื้อผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อน
ลูกผสมซอสพริกไทยดำ ได้แก่ อายุ (X2) มีผลเชิงลบกับ 

ตัวแปรตาม คือ การยอมรับผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อน
ลูกผสมซอสพริกไทยดำ เมื ่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์       
เ ช ิ ง พ ห ุ แ บ บ ข ั ้ น ต อ น  ( multiple coefficient of 
determination: R2) พบว่าสามารถพยากรณ์ปัจจัยที่มี
อิทธิพลในการยอมรับผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อนลูกผสม
ซอสพริกไทยดำ (R2) ได้ร้อยละ 33 (Table 3) 

 
Table 3   Factors influencing product acceptance 
 

Variables Coefficient (b) Beta t p-value 

(Constant) -4.783  70.084 0.000 
Age (X2) -0.071 -0.126 -2.543  0.011* 

SEest=0.528;  Durbin-Watson=1.655;  R=0.183;  R2=0.330;  F=6.469 
 

*statistical significant level at 0.05 level 

 

 สามารถอธิบายความสัมพันธ์ของตัวแปรต่าง ๆ ดังนี้
อายุ (X2) มีผลเชิงลบกับการยอมรับผลิตภัณฑ์สเต็กไก่     
คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทยดำ (Y1) อย่างมีนัยสำคัญ  
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า ผู้บริโภค  
ที่มีอายุน้อยมีแนวโน้มให้ความสำคัญต่อยอมรับผลิตภัณฑ์
มากกว่าผู้บริโภคที่มีอายุมาก ทั้งด้านผลิตภัณฑ์ ราคา  
ช ่องทางการจัดจำหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

เนื ่องจากผู ้บริโภควัยหนุ ่มสาวเปิดรับผลิตภัณฑ์และ
นวัตกรรมอาหารรูปแบบใหม่ได้ดีกว่า ขณะที่ผู้บริโภคที่มี
อายุมากมักคุ้นเคยกับการบริโภคอาหารแบบดั้งเดิมและ
ระมัดระวังในการทดลองผลิตภัณฑ์ใหม่ ส่งผลให้ระดับ
การยอมรับผลิตภัณฑ์ลดลงตามอายุที่เพิ่มขึ้น สอดคล้อง
กับ Daniel et al. (2020) ได้ศึกษา age, an important 
sociodemographic determinant of factors influencing 
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consumers' food choices and purchasing habits: 
an English university setting พบว่าอายุมีอิทธิพลต่อ
การเลือกอาหารและพฤติกรรมการซื ้อของผู ้บร ิโภค 
สภาพแวดล้อมมหาวิทยาลัยในอังกฤษ อย่างมีนัยสำคัญ 
0.05  
 

สรุปผลการวิจัย 
 

 การยอมรับของผู้บริโภคที่อิทธิพลต่อการยอมรับ
ผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทยดำ พบว่า 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการยอมรับผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับสูง 
สะท้อนให้เห็นถึงศักยภาพของผลิตภัณฑ์ในการตอบสนอง
ความต้องการของตลาด โดยเหตุผลในการยอมรับ ได้แก่ 
คุณลักษณะด้านประสาทสัมผัส (sensory attributes) ซึ่ง
ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับกลิ่นหอมน่ารับประทานมาก
ที่สุด รองลงมาคือ รสชาติที่ดีและความอร่อยรวมถึงสีสันที่
สวยงามและรูปลักษณ์ที่น่าดึงดูด เป็นองค์ประกอบสำคัญ
ที่มีอิทธิพลต่อการยอมรับผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคส่วนใหญ่
ยอมรับราคาผลิตภัณฑ์ในช่วง 50–100 บาท มากที่สุด 
รองลงมาคือ ช่วงราคา 101–200 บาท แสดงให้เห็นว่า
ผ ู ้บร ิโภคให้ความสำคัญกับความคุ ้มค ่า (value for 
money) โดยคาดหวังให้ราคาสอดคล้องกับคุณภาพและ
ปริมาณของผลิตภัณฑ์ ขณะเดียวกันในด้านปริมาณ    
บรรจุภัณฑ์ พบว่าขนาดที่ผู้บริโภคต้องการมากที่สุด คือ 
101–200 กรัม รองลงมาคือ 201–300 กรัม ซึ่งสะท้อน
พฤติกรรมการบริโภคที่เน้นความพอดีต่อการรับประทาน
ในแต่ละครั้ง และความสะดวกในการซื้อ พฤติกรรมการ
ซื ้อในอนาคต ผู ้บร ิโภคส่วนใหญ่ม ีแนวโน้มท ี ่จะซื้อ
ผล ิตภ ัณฑ ์น ี ้มาบร ิ โภคอ ีก  แสดงถ ึงความต ั ้ งใจซื้อ 
(purchase intention) ที ่ด ี ซึ ่งเป็นตัวชี ้ว ัดสำคัญของ
โอกาสทางการตลาดในระยะยาว นอกจากนี้  สถานที่
จำหน่ายที่ผู้บริโภคเห็นว่าเหมาะสมมากที่สุด คือ ตลาด 
เนื่องจากเป็นแหล่งที่เข้าถึงง่าย สะดวก และสอดคล้องกับ
พฤติกรรมการซื ้ออาหารพร้อมบริโภคของผู ้บริโภคใน
ท้องถิ ่น ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (marketing 

mix: 4Ps) พบว่าผู้บริโภคให้ความสำคัญในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด เมื ่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าด้าน
ผลิตภัณฑ์ แสดงให้เห็นว่าคุณภาพของสินค้า เช่น รสชาติ 
กลิ่น ความสดใหม่ และรูปลักษณ์ เป็นปัจจัยหลักที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อด้านราคา แสดงให้เห็นว่าราคาเป็นอีก
ปัจจัยหนึ่งที่ผู ้บริโภคใช้พิจารณาร่วมกับคุณภาพสินค้า 
ด้านช่องทางการจัด สะท้อนความสำคัญของการเข้าถึง
สินค้าได้ง่ายและสะดวก ด้านการส่งเสริมการขาย ซึ่ง
ชี้ให้เห็นว่ากิจกรรมทางการตลาด เช่น การลดราคา การ
จัดโปรโมชั่น หรือการให้ข้อมูลสินค้า มีผลต่อการกระตุ้น
การซื้อ ผลการทดสอบสมมติฐานทางสถิติ พบว่าอายุมีผล
เชิงลบกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในยอมรับ
ผล ิตภ ัณฑ์ อย ่างม ีน ัยสำค ัญทางสถิต ิท ี ่ระดับ 0.05 
หมายความว่า เมื่ออายุของผู้บริโภคเพิ่มขึ้น จะมีแนวโน้ม
ให้ความสำคัญต่อปัจจัยทางการตลาดมากขึ้น ซึ่งสะท้อน
ถึงความแตกต่างด้านพฤติกรรมผู้บริโภคในแต่ละช่วงวัย 
และสามารถนำไปใช้ในการกำหนดกลยุทธ์การตลาดแบบ
แบ่งส ่วนตลาด (market segmentation) ได ้อย ่างมี
ประสิทธิภาพ ดังนั้น ความสำเร็จของผลิตภัณฑ์สเต็กไก่ 
คอล่อนลูกผสมซอสพริกไทยดำขึ ้นอยู ่ก ับการพัฒนา
คุณภาพผลิตภัณฑ์เป็นหลัก ควบคู่กับการกำหนดราคา     
ที่เหมาะสม การเลือกช่องทางการจัดจำหน่ายที่สอดคล้อง
กับพฤติกรรมผู้บริโภค และการใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย
อย่างเหมาะสม ทั้งนี้ ผู้ประกอบการสามารถนำผลการวจิยั
ไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การวางแผน
การตลาด และการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน
ของสินค้าในตลาดได้อย่างยั่งยืน 
 
ข้อเสนอแนะ 
 จากการวิจัยในประเด็นหัวข้อเรื่อง “ปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการยอมรับผลิตภัณฑ์สเต็กไก่คอล่อนลูกผสม
ซอสพริกไทยดำของผ ู ้บร ิโภคในจ ังหว ัดพ ัทล ุง ” มี
ข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
 1. จากผลการวิจัยพบว่า ควรให้ความสำคัญกับ
การพ ัฒนาค ุณภาพของผล ิตภ ัณฑ ์อย ่างต ่อเน ื ่ อง 
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โดยเฉพาะด้านกลิ่น รสชาติ และรูปลักษณ์ ซึ่งเป็นปัจจัย
หลักที่ผู้บริโภคให้ความสำคัญสูงสุด ควรรักษามาตรฐาน
ความหอมของเครื ่องเทศและซอสพริกไทยดำ รวมถึง
ปรับปรุงสูตรให้มีความกลมกล่อมมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้
ควรพัฒนารูปลักษณ์และบรรจุภัณฑ์ให้มีความทันสมัย 
สะอาด และน่าดึงดูด เพื่อเพิ่มมูลค่าและความน่าเชื ่อถือ
ของผลิตภัณฑ์ 
 2. จากผลการวิจัยพบว่า อายุ มีผลเชิงลบกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการยอมรับผลิตภัณฑ์ 
ส เต ็กไก ่คอล ่ อนล ู กผสมซอสพร ิ กไทยดำ  ด ั งนั้ น
ผู้ประกอบการควรนำข้อมูลนี้ไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาด โดยออกแบบผลิตภัณฑ์ ราคา และการ
สื่อสารการตลาดให้เหมาะสมกับกลุ่มผู้บริโภคในแต่ละช่วงวัย 
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