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บทคดัย่อ 

 การศกึษาวจิยัเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้อาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัปทุมธานีโดยมวีตัถุประสงคข์องการวจิยั
1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่เลี้ยงแมวในจังหวัดปทุมธานี 2) เพื่อศึกษา
พฤตกิรรมการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ของผู้บรโิภคในจงัหวดัปทุมธานี 3) เพื่อศกึษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิด
เมด็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานี เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืใน
การศกึษาประชากรในการศกึษาครัง้นี้ คอื ผู้บรโิภคที่เลี้ยงแมวในจงัหวดัปทุมธานี มกีารเก็บ
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบไควสแควร์ (Chi-Square) ที่ระดบันัยส าคญัทาง
สถติทิี ่.05  

 โดยผลการวิจัยพบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 – 40 ปี 
สถานภาพโสด รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาทต่อเดอืน จ านวนแมวที่เลี้ยง 2 ตวั
เหตุผลทีเ่ลี้ยงแมวคอืเลี้ยงไวเ้ป็นเพื่อน 2) กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในการเลอืกซื้อ
โดยพิจารณาจากราคาอาหารแมวส าเร็จรูปชนิดเม็ด ความถี่ในการซื้อเดือนละ 1 – 2 ครัง้ 
ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้มากกว่า 1,000 บาท และตดัสนิใจซื้อดว้ยตนเอง ปรมิาณการซื้อไม่
แน่นอนแลว้แต่ความสะดวก สว่นใหญ่ไปซือ้อาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ดว้ยตนเอง สถานทีซ่ื้อ
อาหารแมวที่ไปใช้บรกิารเป็นประจ าคอื ร้านขายอาหารสตัว์เลี้ยง (Pet Shop) 3) ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ทางดา้น
การเลอืกซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ ด้านความถี่ในการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเม็ด 
ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซื้ออาหารแมวส าเร็จรูปชนิดเม็ด ด้านบุคคลที่มีส่วนร่วมในการ
ตดัสนิใจซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ ด้านปรมิาณการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ต่อ
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ครัง้ ด้านช่องทางในการซื้ออาหารแมวส าเร็จรูปชนิดเม็ด และด้านสถานที่ซื้ออาหารแมว
ส าเรจ็รปูชนิดเมด็ทีไ่ปใชบ้รกิารเป็นประจ ามากทีสุ่ด อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

ค าส าคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด, ความสมัพนัธ,์ พฤตกิรรมการซือ้,  

      อาหารแมวส าเรจ็รปูชนิดเมด็ 

ABSTRACT 

 A research on marketing mix factors correlated to cat kibbles purchasing behavior 
of consumers in Pathum Thani aims to 1) study personal factors of consumers who raise 
cats in Pathum Thani 2) study the cat kibbles purchasing behavior in Pathum Thani 3) 
study marketing mix factors that correlated to cat kibbles purchasing behavior of 
consumers in Pathum Thani. This research is a quantitative research that used 
questionnaires as a tool for the study. Populations of the study are consumers who raise 
cats in Pathum Thani. Data are collected from 400 samples and statistics used for 
analysis are frequency, percentage, mean, standard deviation. Chi-Square is set at a 
significance level of .05.  

 Findings of the research found it that 1) most of the samples were female, aged 
31 - 40 years old, single, had an average monthly income of 20,001 - 30,000 baht. Most 
of them owned 2 cats. The reason for raising cats was to keep them as friends. 2) Most 
of the samples emphasized on prices of cat kibbles. Frequency of buying was 1-2 times 
a month. They spent more than 1,000 baht per purchase and made a buying decision by 
themselves. The purchase amount was uncertain depending on their convenience. Most 
of them went to buy cat kibbles by themselves. A place they regularly bought cat kibbles 
was at pet shops. 3) Marketing mix factors were significantly correlated to cat kibbles 
purchasing behavior, frequency of buying cat kibbles, cost spending in a single purchase, 
people influence buying decision, quantity of each purchase, buying channel, and the 
place that bought cat kibbles from the most at significance level of .05. 

Keyword: marketing mix factor, correlation, purchasing behavior, cat kibble 
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 ปัจจุบันในหลายประเทศทัว่โลก ประชากรแต่งงานช้าลง และเป็นโสดมากขึ้นด้วย
โครงสร้างสงัคม และครอบครวั ท าให้วถิชีวีติที่เปลี่ยนไป คนส่วนใหญ่เริม่หนัมาเลี้ยงสตัว์กัน
มากขึน้ โดยเฉพาะสุนัขและแมวซึ่งทุกวนันี้การปฏบิตัติ่อสตัวเ์ลี้ยงไม่ใช่เป็นแค่สตัวเ์ลีย้งหากแต่
เป็นสมาชกิในครอบครวั ท าใหเ้กดิปรากฏการณ์ Pet Humanization คอื เจา้ของสตัวเ์ลี้ยงไม่ได้
มองว่าตวัเองคอืเจ้าของ แต่เป็นพ่อและแม่ของสตัว์เลี้ยงมากกว่า หรอืที่เรยีกว่า Pet Parents 
ดแูลเอาใจใสเ่หมอืนลูกพรอ้มทุ่มเท ทัง้เงนิและการเลีย้งดู จนแทบไม่ต่างจากมนุษยต์ัง้แต่อาหาร
การกนิ ดูแลสุขภาพ หาของเล่น เสื้อผ้า จดัมุมพกัผ่อนที่นอนในบ้าน หรอืบางบ้านก็มหี้องให้
น้องหมาและน้องแมวโดยเฉพาะ รวมทัง้พาไปไหนมาไหนดว้ยทุกที่ 

 ปัจจุบันตลาดผลิตภัณฑ์ และบริการดูแลสัตว์เลี้ยงแยกย่อยเป็น Fragmentation 
มากมาย แต่หนึ่งในตลาดใหญ่ที่เติบโตต่อเนื่อง แม้จะเจอสถานการณ์วิกฤต COVID-19 คอื 
ตลาดอาหารสตัวเ์ลี้ยง ResearchAndMarkets.com รายงานมูลค่าตลาดอาหารสตัวเ์ลี้ยงทัว่โลก
ในปี 2020 อยู่ที่ 75,500 ล้านดอลลาร์สหรฐัฯ เพิ่มขึ้นจากปีก่อน อยู่ที่ 74,600 ล้านดอลลาร์
สหรฐัฯ พรอ้มทัง้คาดการณ์ว่าในปี 2021 มอีตัราการเตบิโต 6% และในปี 2023 จะเพิม่ขึ้นเป็น 
88,500 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ ขณะที่  “USDA” (United States Department of Agriculture : 
Foreign Agricultural Service) รายงานว่า ปัจจุบนัประเทศไทยเป็นผู้ส่งออกอาหารสตัว์เลี้ยง
รายใหญ่อันดับ 4 ของโลก รองจาก เยอรมนี สหรัฐอเมริกา ฝรัง่เศส ขณะที่อันดับ 5 คือ
เนเธอรแ์ลนด์ ทัง้นี้ ทศิทางของตลาดอาหารสตัวเ์ลี้ยงในไทย เซก็เมนท์ทีเ่ตบิโตดคีอื เซก็เมนท์
พรีเมียม ดังตัวอย่างข้อมูลของ Euromonitor International ฉายภาพตลาดอาหารสุนัขใน
ประเทศไทย ปี 2020 ยอดขายเชงิมลูค่า (Value) โต 9% จากปีก่อน ขณะทีย่อดขายเชงิปรมิาณ 
(Volume) เพิม่ขึ้น 6% พบว่าตลาดพรเีมยีม โตมากกว่าตลาดอีโคโนมี่ และตลาดระดบักลาง
ถงึแม้ในจ านวนประชากรสตัว์เลี้ยงในไทย มากถงึ 62% เป็นสุนัข แต่ขณะเดยีวกนัก็พบว่าคน
ไทย หนัมาเลี้ยงแมวเพิม่ขึ้นเช่นกนั โดยเฉพาะในกลุ่มคนรุ่นใหม่ USDA ชี้ว่าคนรุ่นใหม่นิยม
เลี้ยงแมวมากขึ้น เนื่องจากเป็นสตัว์เลี้ยงที่เหมาะกับที่อยู่อาศัยที่มีพื้นที่จ ากัด เช่น ห้องใน
คอนโดมเินียม อพาร์ตเมนท์ ประกอบกบัด้วยบุคลกิและนิสยัแมว เป็นสตัว์เลี้ยงง่าย รกัความ
สะอาด และดแูลตวัเองได ้

 ดงันัน้ผู้บรโิภคจึงให้ความส าคญักบัการเลอืกสรรอาหารแมวที่ดทีี่สุด ขณะที่ฝัง่ผู้ผลิต 
พฒันาอาหารแมวนวตักรรมใหม่ เช่น อาหารทีใ่หคุ้ณค่าโภชนาการ และรส กลิน่ และเนื้อสมัผสั
จากความนิยมเลี้ยงแมวมากขึน้ และผูผ้ลติอาหารแมว แข่งพฒันานวตักรรมใหม่ ท าใหใ้นช่วงปี 
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2019 – 2021 ตลาดอาหารแมวเตบิโตเกอืบ 30% โดยสดัส่วนหลกัยงัมาจากอาหารแมวแบบ
แหง้ 60% และแบบเปียก 40% จะเหน็ไดว้่าการเตบิโตของตลาดอาหารสตัวเ์ลี้ยง เซก็เมนท์พรี
เมี่ยม สะท้อนให้เห็นถึงความต้องการสนิค้าคุณภาพดีขึ้น ซึ่งเป็นหวัใจส าคญัของการพฒันา
อุตสาหกรรมอาหารสัตว์เลี้ยง โดยเหตุผลหลักมาจาก Pet Humanization หรือที่ Morgan 
Stanley นิยามการปฏิบตัิต่อเลี้ยงสตัว์ไว้ว่า Petriarchy เจ้าของไม่ได้มองว่าสตัว์เลี้ยงคอืสตัว์
เลี้ยง แต่มองว่าเป็นลูก เป็นสมาชิกในครอบครัว ดังนัน้จึงต้องเลือกสรรอาหารการกินที่มี
คุณภาพ ตรงกบัสายพนัธุ ์และม ีHealth Benefit เฉพาะเจาะจงทีด่ทีีสุ่ด (brandbuffet, 2565) 

 ดว้ยเหตุนี้ผูว้จิยัจงึเลอืกจดัท าหวัขอ้ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ของผู้บรโิภคในจงัหวดัปทุมธานี เพราะมคีวาม
สนใจในธุรกิจอาหารของสตัว์เลี้ยงโดยเฉพาะแมว เพื่อหาข้อมูลในการด าเนินธุรกิจและให้
สอดคล้องกบัความต้องการของลูกค้า ในการศึกษาท าวจิยัในครัง้นี้เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่
สนใจในการท าธุรกจิใหม่ และในสว่นของผูว้จิยัเองกส็ามารถน ามาต่อยอดธุรกจิในอนาคตได้ 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 1. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลของผูบ้รโิภคทีเ่ลีย้งแมว ในจงัหวดัปทุมธานี 

 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหารแมวส าเร็จรูปชนิดเม็ดของผู้บรโิภค ในจงัหวดั
ปทุมธาน ี 

 3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
อาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัปทุมธานี ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นผลติภณัฑ์ 
ปัจจยัทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัทางดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ 

สมมติฐานของการวิจยั 

 1. ปัจจยัสว่นบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้อาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้ออาหารแมว
ส าเรจ็รปูชนิดเมด็ 

ขอบเขตของการวิจยั 

 การศึกษาวจิยัครัง้นี้เป็นการศึกษาเกี่ยวกบั เรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้ออาหารแมวส าเร็จรูปชนิดเม็ดของผู้บริโภค ในจังหวัด
ปทุมธานี เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตการวจิยัดงันี้ 



5 
 

 1. ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 งานวิจัยนี้จะท าศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ของผู้บรโิภค ในจงัหวดัปทุมธานี เป็นการวจิยั
เชงิปรมิาณโดยมวีตัถุประสงค ์1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคทีเ่ลีย้งแมว ในจงัหวดั
ปทุมธานี 2. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ของผู้บรโิภค ในจงัหวดั
ปทุมธานี 3. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
อาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัปทุมธานี ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นผลติภณัฑ์ 
ปัจจยัทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัทางดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ  

 2. ขอบเขตด้านประชากร 

 กลุ่มประชากรที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชากรที่อาศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานี ซึ่งไม่
ทราบจ านวนทีแ่น่นอน โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นผูเ้ลีย้งแมว จ านวน 400 คน 

 3. ขอบเขตด้านพื้นท่ี 

 การศกึษาเรื่อง “ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้
อาหารแมวส าเรจ็รปูชนิดเมด็ของผูบ้รโิภค” ครัง้นี้ศกึษาในพืน้ทีจ่งัหวดัปทุมธานี 

 4. ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 เริม่ตัง้แต่ 30 พฤศจกิายน พ.ศ.2565 – 12 กุมภาพนัธ ์2566 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

 Hanna and Wozniak (2001) ได้กล่าวไว้ว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น เพศ 

อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบัรายได้ ศาสนาและเชื้อชาต ิมผีลต่อพฤตกิรรมของผู้บรโิภค 
ซึ่งนักการตลาดใช้พิจารณาในการแบ่งส่วนทางการตลาด โดยน ามาเชื่อมโยงกับความชอบ 
ความตอ้งการและอตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค 

 ธัญญ์ชยา อ่อนคง (2553 : P.13-14) ประชากรศาสตร์ หมายถึง บุคคลซึ่งมีความ
แตกต่างกนั เช่น เพศอายุ ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบัรายได้ สงัคม ศาสนาและเชื้อชาต ิทัง้
ลกัษณะทีม่องเหน็ได้จากภายนอกและลกัษณะภายในจติใจที่มองเหน็ไม่ได ้ดงันัน้ลกัษณะทาง
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ประชากรที่แตกต่างกันท าให้บุคคลแต่ละคนมีพฤติกรรมที่แตกต่างกัน ซึ่งลักษณะทาง
ประชากรศาสตรม์ปัีจจยัทีเ่กีย่วขอ้งดงันี้ 

 1. ด้านเพศ หมายถงึ เพศ หรอื เพศภาวะ หมายความว่า ภาวะความเป็นหญิงความ
เป็นชายทีถู่กก าหนดโดยปัจจยัแวดลอ้ม สงัคมและวฒันธรรมในช่วงเวลาหนึ่ง     

 2. ดา้นอายุ หมายถงึ ช่วงวยัทีแ่ตกต่างกนัในแต่ละช่วงวยั มผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืก
ซือ้หรอืเลอืกบรกิารทีแ่ตกต่างกนั 

 3. ด้านระดบัการศึกษา หมายถึง ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกันท าให้พฤติกรรมการ
เลอืกบรโิภคผลติภณัฑไ์ม่เหมอืนกนั 

 4. ด้านอาชพี หมายถงึ อาชพีของแต่ละบุคคลที่แตกต่างกนั ท าให้มคีวามจ าเป็นและ
ความตอ้งการทีจ่ะเลอืกซือ้ผลติภณัฑห์รอืเลอืกบรกิารทีแ่ตกต่างกนั 

 5. ด้านรายได้ หมายถึง รายได้ของแต่ละบุคคลที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการ
เลอืกซือ้หรอืเลอืกบรกิารย่อมแตกต่างกนั 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 คอทเลอร ์และเคลเลอร์ (Kotler & Keller, 2012) ได้ให้ความหมายว่า ส่วนประสม
ทางการตลาด คอื เครื่องมอืทางการตลาดที่ธุรกจิหรอืกิจการสามารถควบคุมได้และสามารถ
น ามาใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด โดยตอบสนองใหต้รงตามความต้องการของกลุ่ม
ผู้บรโิภค โดยมสี่วนประสมทางการตลาด 4P ประกอบด้วย 1. ด้านผลติภณัฑ์ 2. ด้านราคา 3. 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4. ดา้นการสงเสรมิทางการตลาด เป็นตน้ 

 ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ (2541 : P.35-36, 337) ส่วนประสมทางการตลาดใหม่ 

(Marketing mix) หรอื 7Ps นัน้มคีวามส าคญัมากโดยเฉพาะกบัธุรกิจบริการ หน้าที่ของ 7Ps 
ช่วยกรอบความคดิและเป็นเครื่องมอืชี้ทางช่วยธุรกจิบรกิารใหส้ามารถสรา้งความแตกต่างจาก
คู่แข่งไดเ้พราะในปัจจุบนัผูบ้รโิภคมทีางเลอืกมาก การเสนอสนิคา้หรอืบรกิารทีโ่ดดเด่นแตกต่าง
จะเป็นกุญแจให้เกดิการทดลองซื้อและซื้อซ ้าแต่เดมิ ส่วนประสมทางการตลาดมเีพยีง 4Ps คอื 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่ายหรือสถานที่ (Place) และการ
ส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion) หลักการตลาดขัน้พื้นฐานเพื่อท าความเข้าใจ
การตลาดและใชป้ระโยชน์จากเครื่องมอืต่างๆ นี้นัน้ไดถู้กพฒันาอย่างต่อเนื่องเรื่อยมาตัง้แต่ยุค 
60 จนกระทัง่ปัจจุบนัได้บรรจุส่วนขยายเพิม่จาก 4Ps เป็น 7Ps อนัประกอบไปด้วย บุคลากร 
(People) กระบวนการ (Process) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) 

 



7 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

Loudon and Albert (1993 : P.56) กล่าวถงึ พฤตกิรรมผู้บรโิภคไว้ว่า หมายถงึ การตดัสนิใจ

และกจิกรรมทางกายภาพที่บุคคลท าการประเมนิ แสวงหา และครอบครองการใช้หรอืบรโิภค
สนิคา้ และบรกิาร 

ไซมอน (Simon, 1960 : P.1) ได้ให้ความหมายว่า การตดัสนิใจ เป็นกระบวนการของการหา
โอกาสทีจ่ะตดัสนิใจ การหาทางเลอืกทีพ่อเป็นไปได ้และทางเลอืกจากงานต่าง ๆ ทีม่อียู่ 

Abraham Maslow (1908-1970 : อ้างใน สิริอร วิชชาวธุและคณะ, 2547) การจงูใจ หมายถงึ 

พฤตกิรรมมนุษยเ์กดิขึ้นต้องมแีรงจูงใจหรอืสิง่เร้าทัง้ภายในและภายนอกตวับุคคล แรงจูงใจจะ
ชกัน าพฤตกิรรมของบุคคลใหป้ฏบิตัติามวตัถุประสงค ์มลูเหตุจงูใจของบุคคลกค็อืความตอ้งการ 

ทฤษฎขีองมาสโกลจ์ดัล าดบัขัน้ตอนของความตอ้งการออกเป็น 5 ระดบั จากต ่าไปสงูดงันี้ 

 

ทีม่า. จาก Janet A. Simons, Donald B. Irwin, Beverly A. Drinnien (1987) 

 1) ความต้องการทางร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการพื้นฐานของ
ร่างกายเพือ่การอยู่รอด เช่น ความตอ้งการปัจจยัสี ่ความตอ้งการการพกัผ่อน และความตอ้งการ
ทางเพศ สินค้าที่ตอบสนองความต้องการทางร่างกายของผู้บริโภคได้แก่ อาหาร น ้ า 
เครื่องนุ่งห่ม ทีอ่ยู่อาศยั ยารกัษาโรค สนิคา้ทีจ่ าเป็นต่อการด ารงชวีติทัง้หมด 

 2) ความต้องการความปลอดภยั (Safety Need) เป็นความต้องการด้านความมัน่คงใน
หน้าทีก่ารงาน และความต้องการทีจ่ะไดร้บัความคุม้ครอง จากอนัตรายทีจ่ะมตี่อร่างกาย สนิคา้
ที่บ าบดัความต้องการขัน้นี้ ได้แก่ สนิค้าที่สร้างความมัน่ใจ การประกนัชวีติ เครื่องช่วยตดัไฟ 
เป็นตน้ 
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 3) ความต้องการการยอมรับและความรัก (Belongingness and Love Needs) เป็น
ความต้องการยอมรบัจากสมาชกิในกลุ่ม เป็นบุคคลส าคญัส าหรบักลุ่ม รวมทัง้ต้องการความรกั
จากสมาชกิในกลุ่มดว้ย ท าใหเ้กดิความตอ้งการสนิคา้ทีก่ลุ่มยอมรบั สนิคา้ทีจ่ะท าใหต้นเป็นทีช่ื่น
ชอบจากสงัคม เช่น น ้าหอม ยาระงบักลิน่ตวั เป็นตน้ 

 4) ความต้องการความนับถือและสถานะทางสังคม (Esteem Needs) ต้องการมี
ความสมัพนัธ์กบับุคคลทีอ่ยู่ในระดบัสูงกว่า ต้องการมอี านาจ ความส าเรจ็ ความสามารถ ความ
ร ่ารวย มชีื่อเสยีงและมเีกยีรต ิท าใหเ้กดิความตอ้งการสนิคา้ทีช่่วยสง่เสรมิฐานะ ความภาคภูมใิน
สงัคม สนิคา้ทีช่่วยเสรมิบุคลกิภาพ เช่น รถยนต ์บา้น เครื่องเพชร เครื่องแต่งตวั เป็นตน้ 

 5) ความต้องการประสบผลส าเร็จในชีวิต (Self-Actualization) เป็นความต้องการขัน้
สูงสุดของแต่ละบุคคล ทีต่้องการไดร้บัการยกย่องเป็นพเิศษ เช่น ความต้องการเป็นนักกฬีาที่มี
ความสามารถ นกัรอ้งหรอืนกัแสดงทีม่ชีื่อเสยีง เป็นตน้ 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 ศุภาวีร์ มงคลชาติ (2560) ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑส์ตัวเ์ลี้ยงส าหรับแมวในประเทศไทย พบว่า ส่วน
ใหญ่ให้เหตุผลการเลือกซื้อผลิตภณัฑ์สตัว์เลี้ยงส าหรบัแมว โดยพจิารณาจากคุณภาพสินค้า 
ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑส์ าหรบัแมวในแต่ละครัง้ คอื 2-3 ครัง้ต่อสปัดาห ์ค่าใชจ่้ายในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ส าหรับแมว มากกว่า 500 บาท บุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่
ตดัสนิใจซื้อดว้ยตนเอง ปรมิาณการซื้อในแต่ละครัง้ไม่แน่นอนแลว้แต่ความสะดวก ช่องทางใน
การซื้อผลติภณัฑ์สตัว์เลี้ยงส าหรบัแมวโดยไปซื้อด้วยตนเอง สถานที่ที่ซื้อผลติภณัฑ์สตัว์เลี้ยง
ส าหรบัแมวอยู่เป็นประจ า คอื แผนกผลติภณัฑส์ตัวเ์ลี้ยงในหา้งสรรพสนิค้าหรอืซูเปอร์มาร์เก็ต 
ส าหรบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์สตัว์
เลี้ยงส าหรับแมว พบว่า ความส าคัญโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยทางด้านราคามี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อมากที่สุด รองลงมาเป็นปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อคือ ราคาเหมาะสมกับประเภท ขนาดของสินค้า ด้าน
ผลติภณัฑค์อื มฉีลากแสดงรายละเอยีดครบถว้น ชดัเจน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายคอื สนิคา้
สามารถหาซื้อได้ง่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาดคอื มกีารโฆษณาสนิค้าผ่านสื่อต่างๆ จากการ
ทดสอบหาความสมัพนัธ์พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
สตัวเ์ลี้ยงส าหรบัแมว และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑส์ตัวเ์ลี้ยงส าหรบัแมวทางดา้นการเลอืกซื้อ ความถี่ในการซื้อต่อครัง้ ค่าใชจ่้ายในการ
ซือ้ต่อครัง้ บุคคลทีม่สีว่นร่วมการซือ้ ปรมิาณการซือ้ต่อครัง้ ช่องทางในการซือ้ อย่างมนียัส าคญั
ทางสถิติที่ระดับ .05 ยกเว้นด้านสถานที่ซื้อที่ไปใช้บริการเป็นประจ ามากที่สุด ที่ไม่มี
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ความสมัพนัธ์กัน ซึ่งผลจากการวิจยัเชิงคุณภาพพบว่า ความคิดเห็นของผู้น าทางความคดิ 
ผูข้าย และผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็สว่นใหญ่สอดคลอ้งกบัผลการทดสอบสมมตฐิานในผลการวจิยั
เชงิปรมิาณ 
 โชติวิทย์ กุ่ยแก้ว (2563) ท าการศึกษากระบวนการตดัสนิใจซื้ออาหารสุนัขและแมว
ของผูบ้รโิภคจากตลาดสดในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็น
เพศหญงิ มอีายุมากกว่า 50 ปีขึน้ไป สถานภาพโสด การศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีมอีาชพี
เป็นพนกังานเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท โดยนิยมเลีย้งสนัขพนัธ์
ผสม มขีนาดกลาง จ านวน 1-2 ตวั มอีายุโดยเฉลีย่มากกว่า 3-6 ปี วตัถุประสงคใ์นการเลีย้ง เพือ่
เป็นเพือ่นแกเ้หงา/เป็นเพือ่นเล่น อาหารทีน่ิยมใชเ้ป็นอาหารส าเรจ็รูปแบบแหง้ชนิดเมด็ ปรมิาณ
การซื้อแต่ละครัง้ 1-2 กโิลกรมั ความถี่ในการซื้อ 3-4 ครัง้ต่อเดอืน ค่าใชจ่้ายในการซื้อ มากกว่า 
100-300 บาทต่อครัง้ เหตุผลทีซ่ือ้อาหารสนัขและแมวในตลาดสด เนื่องจากใกลบ้า้น/ทีพ่กัอาศยั 
และพบว่ากลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเหน็เฉลีต่่อการตดัสนิใจซื้ออาหารสนัขและแมว ในส่วน
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมเท่ากบั 3.86 อยู่ในระดบัมาก และในส่วนของ
กระบวนการตดัสนิใจซื้ออาหารสุนัขและแมวในภาพรวมเท่ากบั 3.99 อยู่ในระดบัมาก โดยกลุ่ม
ตวัอย่างที่มคีวามคดิเหน็เฉลี่ยต่อการซื้ออาหารสนัขและแมว มคีวามแตกต่างกนั จ าแนกตาม
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้ส่วนปัจจยัดา้นเพศ อายุ และสถานภาพ ไม่มคีวามแตกต่าง
ในกระบวนการตัดสินใจซื้ออาหารสนัขและแมว ในส่วนของความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์
การตลาดกบักระบวนการตดัสนิใจซื้ออาหารสนัขและแมวของผู้เลี้ยงสตัว์จากตลาดสดในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า กลยุทธ์การตลาดในภาพรวม (กลยุทธ์การตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์การตลาดด้านราคา กลยุทธ์การตลาดด้านสถานที่จ าหน่าย และกลยุทธ์
การตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด) มคีวามสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
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กรอบแนวความคิด

 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชิงปรมิาณ โดยการวจิยัเชิงส ารวจโดยมปีระชากรที่ ใช้ใน
การศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอื ผู้ที่เลี้ยงแมวอาศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานี ก าหนดขนาดตวัอย่างจาก
จ านวนประชากร โดยก าหนดการสุ่มตวัอย่างเป็น 50% จากประชากรทัง้หมด ณ ระดบัความ
เชื่อมัน่ 95% และยอมรับค่าความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตัวอย่างได้ 5% ขนาดของกลุ่ม
ตวัอย่างประชากร โดยใชสู้ตรของ W.G. Cochran จ านวน 400 คน ผูว้จิยัไดต้ัง้ค าถามคดักรอง
เพื่อคดัเลือกกลุ่มตัวอย่าง (Screening Question) ไปยงัผู้ที่เลี้ยงแมวและเคยซื้ออาหารแมว
ส าเรจ็รปูชนิดเมด็เท่านัน้ เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) เป็น
การเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยจดัท าแบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคม์จี านวนขอ้ค าถาม
ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ส่วนใช้ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยวธิีการหาค่าความถี่ 
(Frequency) และร้อยละ (Percentage) ค่ า เฉลี่ย  (Mean) และส่วนเบี่ยง เบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation : S.D.) และใช้สถิติที่ใช้หาความสัมพันธ์และทดสอบสมมติฐานด้วย      
Chi-Square  
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ผลการวิจยั 

 1. สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่จากการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 – 40 ปี 
สถานภาพโสด ระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาทต่อเดอืน จ านวนแมวที่เลี้ยง 
คอื 2 ตวั และเหตุผลหลกัทีเ่ลีย้งแมว คอื เลีย้งแมวไวเ้ป็นเพือ่น 

 2. สรุปผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัปทุมธานีจากการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในการเลอืกซื้ออาหาร
แมวส าเร็จรูปชนิดเม็ดโดยพจิารณาจากราคาอาหารแมวส าเร็จรูปชนิดเม็ด ความถี่ ในการซื้อ
อาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ เดอืนละ 1 – 2 ครัง้ ค่าใชจ่้ายในการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิด
เมด็ มากกว่า 1,000 บาท บุคคลทีม่สีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้ คอื คนในครอบครวั ปรมิาณการ
ซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ต่อครัง้มปีรมิาณไม่แน่นอนแล้วแต่ความสะดวก ไปซื้ออาหาร
แมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็โดยไปซื้อดว้ยตนเอง และสถานทีซ่ื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ทีไ่ปใช้
บรกิารเป็นประจ ามากทีสุ่ด คอื ทีร่า้นขายอาหารสตัวเ์ลีย้ง (Pet Shop) 
 3. สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ของผู้บรโิภค ในจงัหวดัปทุมธานี จากการวจิยั
พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มคีวามส าคญั
ระดบัมากทีสุ่ด 4 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นบุคลากร ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้น
กระบวนการ และมคีวามส าคญัระดบัมาก 3 ด้าน คอื ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตามล าดบั 

 4. สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติเชิงอนุมานในการ
ทดสอบสมมตฐิานในแต่ละขอ้โดยใชส้ถติ ิChi-Square ทดสอบหาค่าความสมัพนัธ ์พบว่า 

  4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
จ านวนแมวทีเ่ลี้ยง และเหตุผลหลกัทีเ่ลี้ยงแมวมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้ออาหารแมว
ส าเรจ็รปูชนิดเมด็ 

  4.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิด
เมด็ 
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สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

 1. จากผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี
เหตุผลหลกัทีเ่ลีย้งแมวคอื เลีย้งไวเ้ป็นเพือ่น ซึง่ผลดงักล่าวไดส้อดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ โชติ
วทิย์ กุ่ยแก้ว (2563) ที่ศึกษา กระบวนการตดัสนิใจซื้ออาหารสุนัขและแมวของผู้บรโิภคจาก
ตลาดสดในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชียงใหม่ ซึ่งพบว่า พฤติกรรมการเลี้ยงสุนัขและแมว มี
วตัถุประสงคใ์นการเลีย้งของกลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ คอื เลีย้งสุนขัและแมวไวเ้พือ่เป็นเพือ่น 

ตารางท่ี 1  

ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการ
ซ้ืออาหารแมวส าเรจ็รปูชนิดเมด็ 

*อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 2. จากผลการวิจัย การทดสอบสมมติฐาน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้ออาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้ออาหารแมวส าเร็จรูปชนิดเม็ดด้านสถานที่ซื้อ
อาหารแมวส าเร็จรูปชนิดเม็ดที่ไปใช้บรกิารเป็นประจ ามากที่สุด  อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .05 ซึง่ผลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ ชาตร ีพมิพอ์ ่า (2551) ทีศ่กึษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออาหารสตัว์เลี้ยงส าเร็จรูป ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์นักบัพฤตกิรรมการซื้อ
อาหารส าเร็จรูปของสตัว์เลี้ยงส าหรบัสุนัขในด้านสถานที่ซื้ออาหารสตัว์เลี้ยงส าเร็จรูปส าหรบั
สุนัข แต่ขดัแย้งกบัผลงานวจิยัของ ศุภาวรี์ มงคลชาต ิ(2560) ที่ศกึษา ปัจจยัส่วนประสมทาง

พฤติกรรมการซ้ืออาหารแมวส าเรจ็รปูชนิดเมด็ X2 df Sig. 
การเลอืกซือ้อาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ 8.123 3 .044* 
ความถีใ่นการซือ้อาหารแมวส าเรจ็รปูชนิดเมด็ต่อ
ครัง้ 

6.332 3 .097 

ค่าใชจ่้ายในการซือ้อาหารแมวส าเรจ็รูปชนิดเมด็ต่อ
ครัง้ 

4.600 2 .100 

บุคคลทีม่สีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้อาหารแมว
ส าเรจ็รปูชนิดเมด็ 

3.971 3 .265 

ปรมิาณการซือ้อาหารแมวส าเรจ็รปูชนิดเมด็ต่อครัง้ 7.725 3 .052 
ช่องทางในการซือ้อาหารแมวส าเรจ็รปูชนิดเมด็ 5.893 1 .015* 
สถานทีซ่ือ้อาหารแมวส าเรจ็รปูชนิดเมด็ทีไ่ปใช้
บรกิารเป็นประจ ามากทีสุ่ด 

11.772 3 .008* 
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การตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑส์ตัว์เลี้ยงส าหรบัแมวของผูบ้รโิภคที่
เลี้ยงแมวในประเทศไทย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑส์ตัวเ์ลีย้งส าหรบัแมวดา้นสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑส์ตัวเ์ลีย้งส าหรบัแมว
ทีไ่ปใชบ้รกิารเป็นประจ ามากทีสุ่ด  

ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซือ้อาหารแมวส าเรจ็รปูชนิดเมด็ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัปทุมธานี ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันี้ 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้น (ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการ) มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้ออาหารแมวส าเร็จรูปชนิดเม็ด ซึ่งผู้บรโิภค
สว่นใหญ่เป็นผูห้ญงิอยู่ในช่วงอายุ 31 – 40 ปี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท เพือ่
รกัษากลุ่มผูบ้รโิภคกลุ่มนี้ หรอืท าใหเ้กดิพฤตกิรรมการซื้อซ ้า รวมไปถงึกลุ่มผูบ้รโิภคกลุ่มอื่นๆ 
ให้เกิดการซื้อสนิค้าเพิม่มากขึ้นในอนาคต เพราะฉะนัน้ควรเพิม่ในส่วนของเรื่องกลยุทธ์ทาง
การตลาดและปรบัปรุงแกไ้ขในดา้นต่างๆเพือ่น ามาประยุกตใ์ชก้บัธุรกจิได้ 

บรรณานุกรม 

กนัต ์เอีย่มอนิทรา. (2021, 7th April). เคลด็(ไม่)ลบั กลยุทธก์ารตลาด (จบ). สบืคน้เมื่อ 29 
พฤศจกิายน 2565, https://www.bangkokbiznews.com/blogs/columnist/127225 

ชาตร ีพมิพอ์ ่า. (2551). ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
อาหารสตัวเ์ลี้ยงส าเรจ็รปูในเขตกรุงเทพมหานคร. (การศกึษาคน้ควา้อสิระปรญิญาบรหิารธุรกจิ
มหาบณัฑติ, มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช). 

โชตวิทิย ์กุ่ยแกว้. (2563). กระบวนการตดัสนิใจซื้ออาหารสุนขัและแมวของผูบ้รโิภคจากตลาด
สดในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่. (การคน้ควา้อสิระบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ, สาขาวชิา
บรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัราชภฏัเชยีงใหม่). 

ด ารงศกัดิ ์ชยัสนิท. (2537). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. (พมิพค์รัง้ที ่5). กรุงเทพฯ: 
มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ 

ตรรีตัน์ อรอมรรตัน์. (2559). การศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้ออาหารแมวส าเรจ็รปูระดบั 

พรเีมีย่ม. (การคน้ควา้อสิระบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ, สาขาวชิาพาณิชยศาตรแ์ละ 

การบญัช ีมหาวทิยาลยัธรรมศาสตร)์. 

https://www.bangkokbiznews.com/blogs/columnist/127225


14 
 

ธงชยั สนัตวิงษ์. (2540). พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทางการตลาด. กรุงเทพมหานคร: ไทยวฒันา
พานิช. 

ธนกฤต วนัต๊ะเมล.์ (2554). การสือ่สารการตลาด. กรุงเทพมหานคร:
มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร.์ 

ธญัญ์ชยา อ่อนคง. (2553). พฤตกิรรมการชมภาพยนตร ์การเขา้ร่วมและความพงึพอใจต่อ
กจิกรรม Starpics ฟุตฟิต For Film ของนกัศกึษาในเขตกทม. (ปรญิญานิเทศศาสตรบ์ณัฑติ  

มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย). 

ธญัปวณ์ี รตัน์พงศพ์ร และ อุษา บุญถอืดร. (2564). การจดัการการตลาด. [เอกสารประกอบการ
บรรยาย]. กรุงเทพฯ: คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัรามค าแหง (หวัหมาก). 

เพญ็นภา ตงัจวิ. (2561). การศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้ออาหารส าเรจ็รปูส าหรบัสุนขัและแมว ในเขตกรุงเทพมหานคร. (สารนิพนธ์
บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ, สาขาวชิาการจดัการวสิาหกจิส าหรบัผูบ้รหิาร สถาบนัเทคโนโลยไีทย-
ญีปุ่่ น). 

วทิวสั รุ่งเรอืงผล. (2558). หลกัการตลาด. พมิพค์รัง้ที ่9. ปทุมธานี: โรงพมิพ์
มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ 

ศกัดิไ์ทย สุรกจิบวร. (2545). จติวทิยาสงัคม. กรุงเทพฯ: สุวรียิาสาสน์. 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ. (2541). การบรหิารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: บรษิทั ธรีะฟิลม์ 

และไซเทก็ซ ์จ ากดั. 

ศุภาวรี ์มงคลชาต.ิ (2560). ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑส์ตัวเ์ลี้ยงส าหรบัแมวของผูบ้รโิภคทีเ่ลี้ยงแมวประเทศไทย. (วทิยานิพนธ ์

ศลิปศาสตรม์หาบณัฑติ, สาขาวชิาการสือ่สารการตลาด มหาวทิยาลยัเทคโนโลย ี

ราชมงคลพระนคร). 

สริอิร วชิชาวุธ. (2547). จติวทิยาทัว่ไป. พมิพค์รัง้ที ่4. กรุงเทพมหานคร: 
มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ 

สุวฒัน์ ศรินิิรนัดร ์และภาวนา สวนพลู. (2552). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. กรุงเทพมหานคร: 

ว.ีพริน้ท ์(1991). 



15 
 

เสร ีวงษ์มณฑา. (2542). กลยุทธก์ารตลาด. กรุงเทพฯ: บรษิทัธรีะฟิลม์และไซเทก็ซจ์ ากดั. 

แสงเดอืน ทวสีนิ. (2545). จติวทิยาการศกึษา. (พมิพค์รัง้ที ่2). กรุงเทพฯ: ไทยเสง็. 

อรสิา ส ารอง. (2560). จติวทิยาการตลาดและผูบ้รโิภค (Psychology of Marketing and 
Consumer). พมิพค์รัง้ที ่4. กรุงเทพมหานคร: ส านกัพมิพม์หาวทิยาลยัรามค าแหง. 

อมัพกิา จงเจรญิสุข. (2560). ปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้ออาหารสตัวเ์ลี้ยงส าเรจ็รูป. (การคน้ควา้ 

อสิระบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ, สาขาวชิาบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัเกษมบณัฑติ). 

Barnard, Chester I. The Functions of the Executive. Cambridge, Mass : Harvard 
University Press, 1938. 

Cochran. (1974). Sampling Techniques. New York : Wiley. 

Gibson, J. L., Ivancevich, J. M., & Donnelly J. H., Jr. (1994). Organizations Structure, 
Process, Behavior. Texas: BusinessPublications. 

Hanna, N. & Wozniak, R. (2001). Consumer behavior: An applied approach. Upper 
Saddle River. NJ: Prentice Hall. 
Kotler, Phillip. (2000). Marketing Management. The Millennium Edition.NJ: Prentice Hall. 

Kotler & Keller. (2012). Marketing management:The millennium (14th ed.) New Jersey: 

Prentice-Hall Inc. 
Loudon,David L. and Albert J. Dell Bitta. (1993). Consumer Behavior (4th ed). New York: 
Mcgraw –Hill, Inc. 

Maslow, A. (1970). Human needs theory: Maslow’s hierarchy of human needs. In R.F. 

Craven & C. J. Hirnle (Eds.), Fundamental of Nursing: Human Health and Function.   
(3rd ed.) Philadelphia: Lippincott. 

Maslow, A. (1970). Motivation and Personality (2nd ed.) New York: Harpers and Row. 

modal. (2012, 3rd February). โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (A model of consumer behavior). 
สบืคน้เมื่อ 29 พฤศจกิายน 2565, http://marketingthai.blogspot.com/2012/02/model-of-
consumer-behavior.html 

Simon, H.A. (1974). Administrative  Behavior.  (1st ed.)  New  York : Macmillan.  133. 

http://marketingthai.blogspot.com/2012/02/model-of-consumer-behavior.html
http://marketingthai.blogspot.com/2012/02/model-of-consumer-behavior.html

