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นับแตอดีต การผลิตและจําหนายผลิตภณัฑเซรามิคบนโตะอาหารของผูประกอบการภายใน 
ประเทศ เปนการผลิตจากผูประกอบการรายยอย ดําเนนิการเปนธุรกจิในครัวเรือน มุงเนนในเรือ่ง
การผลิตผลิตภัณฑที่คลาย ๆ กัน การนํากลยุทธทางการตลาดมาใชยังมีไมมาก ตอเมื่อสถานการณ
การแขงขันในตลาดปจจุบันมีการเปดเสรีการคา การแขงขันมีความรุนแรงมากขึ้น มีการนําเขา
ผลิตภัณฑเซรามิคอยางแพรหลาย โดยเฉพาะการนําเขาจากประเทศจนี เนื่องจากมรีาคาไมสูง เปน
เหตุใหผูประกอบการภายในประเทศ ตระหนักถึงการนํากลยุทธทางการตลาดมาใชเพื่อเพิ่มศักยภาพ
ในการแขงขนั แตผูประกอบการผลิต ผลิตภัณฑเซรามิคสวนใหญในประเทศ ยังมีความรูทางดาน
การตลาดไมมาก กลยุทธที่ใชจึงจํากัดอยูในวงแคบ ซ่ึงสวนใหญจะใชกลยุทธทางดานราคา แตการ
ใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 7 ดานนัน้สวนใหญเปนการใชกลยุทธของผูประกอบการคา
ปลีก หรือคนกลาง แตกลยุทธที่นํามาใชนั้นยังพิสูจนไมไดวาจะมีผลดีหรือผลเสียหรือไม หรือมี
อิทธิพลตอยอดขายจริงหรือไม ดังนั้น ในการศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
และปจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหารของรานอาหารใน
จังหวดัชลบุรี เพื่อเปนแนวทางในการพฒันาและปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการ
ผลิต และผูประกอบการคาปลีก และไดทําศึกษาอิทธพิลของคุณสมบัติของรานอาหารที่มีตอการให
ความสําคัญกับปจจัยทางการตลาด เพื่อเปนประโยชนในการจําแนกแบงกลุมผูบริโภคนําไปสูการใช
กลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสมตอกลุมผูบริโภคแตละกลุม(Target Group) เพื่อเพิม่ศักยภาพในการ
แขงขัน และเปนขอมูลใหกับผูที่มีสวนเกี่ยวของหรือผูที่สนใจนําผลการศึกษาที่ไดไปใชประโยชน
ตอไป 

 
ในการศึกษาครั้งนี้ เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม(Questionnaire) จากกลุม

ตัวอยางของรานอาหารที่ซ้ือและใชผลิตภณัฑเซรามิคบนโตะอาหารประเภทเอิรทเทนแวรและ 
สโตนแวรของรานอาหารในจังหวดัชลบุรี จํานวน 400 ราน โดยใชการเก็บกลุมตัวอยางแบบสุม
อยางงาย(Simple Sampling System) จากนั้นจึงนํามาวิเคราะหคาทางสถิติ ซ่ึงคาสถิติที่ใช ไดแก คา
รอยละ คาเฉลีย่ คารวม การวิเคราะหความแปรปรวน(Analysis of Variance) โดยใชโปรแกรมสถิติ
สําเร็จรูป สามารถสรุปไดดังนี้ 
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กลุมตัวอยาง เปนรานอาหารขนาดเล็กมีจํานวนมากที่สุด รองลงมาคือรานอาหารขนาดกลาง 
และรานอาหารขนาดใหญ ตามลําดับ มีรายรับเฉลี่ยตอวันของรานอยูในชวง ไมเกิน 5,000 บาท มาก
ที่สุด รองลงมามีรายรับ ตั้งแต 5,001-10,000 บาท และ ตั้งแต 10,001 บาทขึ้นไป ตามลําดับ  มีทําเลที่
ตั้งอยูใกลแหลงทองเที่ยวมากที่สุด รองลงมาคือ ติดถนนใหญ, อยูในหมูบานหรอืในซอย, ใกล
มหาวิทยาลัยและใกลเขตนิคม ตามลําดับ 

 
ความถี่ในการซื้อที่กลุมตัวอยางเลือกเปนอนัดับแรกคือ 1-3 คร้ังตอป รองลงมาคือ 4-9 คร้ัง

ตอป ประมาณ 1 ครั้งตอเดือน และมากกวา 1 คร้ังตอเดือน ตามลําดับ  มูลคาเฉล่ียที่กลุมตัวอยางซือ้
ในแตละครั้ง ต่ํากวา 1,000 บาท มากที่สุด รองลงมาคือมูลคาเฉลี่ยตั้งแต 1,000 บาทขึ้นไป ประเภท
ผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหารทั้งหมด ม ี5 ประเภท คอื ถวย ชาม แจกัน จาน และ แกว จากกลุม
ตัวอยาง 400 คน ประเภทเซรามิคที่เลือกซื้อมากที่สุดคือ จาน รองลงมาคือ ชาม ถวย แกว และ แจกัน 
ตามลําดับ  สถานที่ซ้ือผลิตภัณฑเซรามิคทีก่ลุมตัวอยางเลือกซื้อ คือ รานคาปลีกขนาดใหญ รองลงมา
คือ รานคาปลีกรายยอย  และ หางสรรพสินคา เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหารที่
กลุมตัวอยางเลือกมากที่สุดคือ ทดแทนของเกาที่เสียหาย รองลงมาคือ ซ้ือเพราะความสวยงาม ขยาย
ราน ซ้ือตามเทศกาล และ ขยายสาขา  ตามลําดับ 

 
จากการวิเคราะหปจจัยสวนประสมการตลาด พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ

ผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหารประเภท เอิรทเทนแวร และ สโตนแวร มีความสําคัญในระดับมาก
ที่สุด คือ ความหนาทนทานของผลิตภัณฑ  รองลงมาคือการบรรจุหีบหอที่ปลอดภัยไมเสี่ยงตอการ
แตกราว และ สถานที่จําหนายสามารถมองเห็นไดงาย พนักงานขายมคีวามซื่อสัตย  การมีปายราคา
บงบอกชัดเจน และมีหนารานจําหนายสามารถสัมผัสสินคาได ตามลําดับ และปจจยัที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหารประเภท เอิรทเทนแวร และ สโตนแวร มี
ความสําคัญในระดับมาก  คือ  เนื้อเนยีนเรียบไดมาตรฐาน รองลงมาคือ ผลิตภัณฑราคาถูก ความ
รวดเร็วในการชําระเงิน การบริการลูกคาที่เทาเทียมกนั ความรวดเร็วในการบริการ  การจัดวางสินคา
ใหเปนระเบยีบ ผลิตภัณฑมลีวดลายที่สวยงาม  สถานที่จัดจําหนายตองโปรงสวาง การเอาใจใสดแูล
ลูกคาอยางเต็มที่  สถานที่จําหนายมีความสะอาด  มีการชําระเงินโดยจัดอันดับกอนหลัง มีสถานที่
จอดรถกวางขวาง  มีสวนลดในการซื้อทีละมาก ๆ  มีรูปทรงผลิตภัณฑที่ทันสมัย  มีบรรจุภัณฑทีเ่ขา
ชุดกัน  จดุจําหนายอยูบริเวณแหลงทองเที่ยว  พนักงานขายสามารถอธิบายรายละเอียดเกี่ยวกบั
ผลิตภัณฑได  มีการตั้งราคาหลายระดับตามปริมาณการซื้อ  สามารถใชกับเตาไมโครเวฟได  มีของ
แถมตามเทศกาลตาง ๆ ใกลสถานที่พักอาศัย มีการกําหนดราคาแบบยกชุด  ตามลําดับ ปจจยัที่มี
ความสําคัญในระดับปานกลางคือ การมีจุดชําระเงินหลายจุด  การมีขอมูลของตัวผลิตภัณฑประกอบ  
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มีตราสินคาที่รูจัก มีโฆษณาตามสื่อ และ ความสามารถในการผอนชําระคาสินคาได ตามลําดับ สวน
ความสามารถในการชําระเงนิผานเครดิตการดได มีความสําคัญในระดับนอย ดังนั้น ปจจยัทีม่ี
ความสําคัญในระดับมากคือ ปจจยัทางดานรูปแบบสถานที่จําหนาย รองลงมาคือปจจัยดานพนักงาน
ใหบริการ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจยัดานกระบวนการใหบริการ ปจจยัดานผลิตภณัฑ 
และ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ   สวนปจจยัดานราคา  มีความสําคัญในระดับปาน
กลาง 

 
ทดสอบอิทธิพลดานขนาดของรานอาหารที่มีตอการใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาด

ตอการซื้อของรานอาหารในจังหวดัชลบุรี ใชวิธีวิเคราะหความแปรปรวน(Analysis of Variance) 
พบวา ขนาดของรานอาหารที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอการใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคา การ
สงเสริมการตลาดและรูปแบบสถานที่จําหนาย แตกตางกัน โดยที่รานอาหารขนาดเล็กมีอิทธิพลตอ
การใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคาและการสงเสริมการตลาดแตกตางกับรานอาหารขนาด
กลาง  และมีอิทธิพลตอการใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคาและรูปแบบสถานที่จําหนาย
แตกตางกับรานอาหารขนาดใหญ สวนรานอาหารขนาดกลางมีอิทธิพลตอการใหความสําคัญกับ
ปจจัยทางดานรูปแบบสถานที่จําหนายแตกตางกับรานอาหารขนาดใหญ 
 
 ทดสอบอิทธิพลดานรายรับเฉลี่ยตอวันของรานอาหารที่มีตอการใหความสําคัญกับปจจัย
ทางการตลาดตอการซื้อของรานอาหารในจังหวดัชลบุรี พบวา รายรับเฉลี่ยตอวนัที่แตกตางกนัมี
อิทธิพลตอการใหความสําคญักับปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด พนกังานใหบริการและกระบวนการใหบริการ แตกตางกนั โดยที่รายรับเฉลี่ยตอวันของ
รานอาหารที่ต่าํกวา 5,000 บาท มีอิทธิพลตอการใหความสําคัญกับปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางการจดัจําหนาย การสงเสริมการตลาด พนักงานใหบริการ และกระบวนการใหบริการ 
แตกตางกับรานอาหารที่มีรายรับเฉลี่ยตอวนัตั้งแต 5,001-10,000 บาท และมีอิทธิพลตอการให
ความสําคัญทางดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดแตกตางกบั
รานอาหารที่มีรายรับเฉลี่ยตอวันตั้งแต 10,001 บาทขึ้นไป  และรานอาหารที่มีรายรับเฉลี่ยตอวัน
ตั้งแต 5,001-10,000 บาทมีอิทธิพลตอการใหความสําคัญทางดานราคา แตกตางกบัรานอาหารที่มี
รายรับเฉลี่ยตอวันตั้งแต 10,001 บาท 
 

 สวนการทดสอบอิทธิพลดานทําเลที่ตั้งของรานอาหารที่มีตอการใหความสําคัญกับ
ปจจัยทางการตลาดตอการซื้อของรานอาหารในจังหวัดชลบุรี พบวาทําเลที่ตั้งที่แตกตางกันมีอิทธิพล
ตอการใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคาแตกตางกนั โดยที่รานอาหารที่อยูบริเวณแหลง
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ทองเที่ยวมีอิทธิพลกับการใหความสําคัญกับปจจยัทางดานราคา แตกตางจากรานอาหารที่อยูใกล
นิคม ติดถนนใหญ และอยูในหมูบาน รานอาหารที่อยูใกลนิคมมีอิทธิพลกับการใหความสําคัญกับ
ปจจัยทางดานราคา แตกตางกับรานอาหารที่อยูติดมหาวิทยาลัยและตดิถนนใหญ รานอาหารที่อยู
ใกลมหาวิทยาลัยมีอิทธิพลกับการใหความสําคัญกับปจจยัทางดานราคาแตกตางกับรานอาหารที่อยู
ติดถนนใหญและอยูในหมูบาน และรานอาหารที่อยูติดถนนใหญมีอิทธิพลกับการใหความสําคัญกับ
ปจจัยทางดานราคาแตกตางกับรานอาหารที่อยูในหมูบานหรือในซอย

 

ขอเสนอแนะ 
 
จากการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปจจยัที่มีอิทธิพลตอการซื้อผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะ

อาหารของรานอาหารในจังหวัดชลบุรี ในครั้งนี้ ผูวิจัยขอเสนอแนะแนวทางซึ่งอาจจะเปนประโยชน
ตอการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและปจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อผลิตภัณฑ
เซรามิคบนโตะอาหารของรานอาหาร อีกทั้ง ยังเปนแนวทางในการวางแผนกลยทุธทางการตลาด
เกี่ยวกับผลิตภณัฑเซรามิคบนโตะอาหารประเภทเอิรทเทนแวรและสโตนแวร ดังนี ้

 
ขอเสนอแนะจากการศึกษาในครั้งนี ้

 
1. จากการศึกษาพบวา ปจจยัที่มีอิทธิผลตอการซื้อผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหารของ

รานอาหารในจังหวดัชลบุรี เปนอันดับแรก คือ เนื้อผลิตภัณฑที่มีความหนาทนทาน รองลงมาคือ มี
การบรรจุหีบหอที่ปลอดภัยไมเสี่ยงตอการแตกราว สถานที่จําหนายสามารถสังเกตเห็นไดงาย 
พนักงานขายมคีวามซื่อสัตยตอลูกคา การติดปายราคาสินคาอยางชัดเจน มีหนารานจําหนายเพือ่
สัมผัสสินคาไดงาย ตามลําดับ ซ่ึงเปนปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อในระดับมากที่สุด โดยเนน
ไปที่ตัวผลิตภณัฑ ชองทางการจัดจําหนาย การบริการของพนักงาน กระบวนการใหบริการ และ 
รูปแบบสถานที่จําหนาย ดังนั้นผูประกอบการจึงตองวางแผนการพัฒนาผลิตภัณฑและบริการใหตรง
กับความตองการของผูบริโภค เชน ทําผลิตภัณฑใหมีความหนาและทนทาน พัฒนาการบรรจุหีบหอ
ใหผูบริโภครูสึกวาผลิตภัณฑจะปลอดภัย และมีการตดิปายราคาผลิตภัณฑอยางละเอียดชัดเจน เปน
ตน โดยผูประกอบการคาปลีกผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหารที่มีทําเลที่ตั้งที่สามารถสังเกตเห็นได
งายจะเปนผูทีม่ีความไดเปรยีบเชิงแขงขันมากกวา อีกทั้งยังตองมีการจัดวางผลิตภัณฑใหผูบริโภค
สามารถเลือก มองเห็น และสัมผัสผลิตภัณฑไดอยางใกลชิด เพราะเปนปจจัยที่ผูบริโภคให
ความสําคัญในระดับตน ๆ 

 
 



 

88 

 

2.  จากการศึกษาพบวาประเภทผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหารที่รานอาหารซื้อเปนอันดบั
แรกคือ จาน รองลงมาคือ ชาม ถวย แกว และแจกัน ตามลําดับ แสดงใหเห็นวาผูบริโภคมีความ
ตองการผลิตภัณฑประเภท จาน ชาม และถวยอยูในอันดับตน ๆ สวนเซรามิคที่เปนแกวและแจกัน
ผูบริโภคที่เปนรานอาหารมคีวามตองการนอยมาก ดังนั้นผูประกอบการสามารถนําไปวางแผนการ
ขาย ปริมาณการขาย ปริมาณการสั่งซ้ือหรือการสตอกสินคา 

 

3. จากการศึกษาพบวารานอาหารเลือกสถานที่ซ้ือผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหาร
ประเภทเอิรทเทนแวรและสโตนแวรที่รานคาปลีกขนาดใหญเปนอันดบัแรก แสดงใหเห็นวา
ผูประกอบการที่ขายสินคาจากโรงงาน มีปริมาณผลิตภัณฑเซรามิคมากกวา 500 ช้ินจะเปนผูที่มีความ
ไดเปรียบเชิงแขงขันมากกวา ผูประกอบการรายยอย หรือหางสรรพสินคา 

 

4. จากการศึกษาพบวา เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหารที่รานอาหาร
เลือกเปนอันดบัแรกคือ ทดแทนของเกาทีเ่สียหาย แสดงใหเห็นวาผูบริโภคที่เปนรานอาหารจะมีการ
ซ้ือซํ้าผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหารตลอดอายุรานอาหาร ดังนั้นผูประกอบการควรมีการวางแผน
พัฒนาการบรกิาร เชน มีการบริการหลังการขาย หรือการทําบัตรสมาชิก ใหสวนลดกรณีเปนสมาชกิ 
เปนตน เหตุผลในการเลือกซื้ออันดับรองลงมา คือ ซ้ือเพราะความสวยงาม แสดงใหเห็นวาผูบริโภค
มีโอกาสในการซื้อมากขึ้นเมื่อไดพบเหน็สนิคา ดังนัน้ผูประกอบการจะตองใชกลยุทธเพื่อทําให
ผูบริโภคไดพบเห็นสินคาบอย ๆ เปนตน 

 

5. จากการศึกษาพบวาขนาดของรานอาหารที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอการใหความสําคัญ
กับปจจยัทางดานราคา การสงเสริมการตลาดและรูปแบบสถานที่จําหนาย แตกตางกนั  และรายรับ
เฉล่ียตอวันของรานอาหารที่แตกตางกันมอิีทธิพลตอการใหความสําคญักับปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด พนกังานใหบริการและการบวนการใหบริการ
แตกตางกัน สวนทําเลที่ตั้งที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอการใหความสําคญักับปจจยัทางดาน ราคา 
แตกตางกัน  ผูประกอบการสามารถนําไปกําหนดกลยุทธหรือวางนโยบายทางการตลาดในดานของ
การแบงสวนตลาด(Segmentation) และกําหนดกลุมเปาหมาย(Target Group)  
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ขอเสนอแนะในการศึกษาครัง้ตอไป 
 
1. ควรศึกษาเกี่ยวกับการประมาณอุปสงคของผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหารภายใน 

ประเทศ เพื่อใหทราบการกําหนดราคาที่เหมาะสม และ ทราบถึงปจจัยตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอ อุปสงค
ของผลิตภัณฑเซรามิคบนโตะอาหาร 

 
2. ควรศึกษาเกี่ยวกับปจจัยตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเซรามิคบน

โตะอาหารประเภท พอรซเลน และ โบนไชนา โดยอาจทําการศึกษากบัภัตตาคาร โรงแรม เปนตน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


