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ช่ือเร่ือง กลยทุธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเน้ือไก่สดแช่แข็ง 

ในจงัหวดัเชียงใหม่ 

ช่ือผู้เขียน นายวรีศกัด์ิ  รุ่งสวา่ง 

ช่ือปริญญา บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาบริหารธุรกิจ 

ประธานกรรมการทีป่รึกษา รองศาสตราจารยจ์าํเนียร  บุญมาก 

 

บทคดัย่อ 

 

การศึกษา กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเน้ือไก่สดแช่แข็งในจงัหวดัเชียงใหม่ มี

วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ การเพิ่มยอดขาย  

และศึกษาปัญหาในการขายผลิตภณัฑ์เน้ือไก่สดแช่เยน็หรือแช่แข็งของผูข้ายในตลาดสดเมืองใหม่ 

อาํเภอเมืองเชียงใหม่ โดยใช้แบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) 0.802 เป็นเคร่ืองมือเก็บ

รวบรวมขอ้มูลจากประชากร จาํนวน  23 ราย  วเิคราะห์และประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป  

ผลการศึกษาพบว่า  ผู ้ให้ข้อมูลมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 450,001 - 500,000 บาท    

ประกอบอาชีพมาเป็นระยะเวลา 10 -15 ปี สั่งซ้ือผลิตภณัฑ์เน้ือไก่สดแช่เยน็หรือแช่แข็ง 4,000 - 8,000 

กิโลกรัม/วนั และมียอดขายเฉล่ียต่อวนั 5,000 - 8,000 กิโลกรัม ส่วนใหญ่สั่งซ้ือผลิตภณัฑ์เน้ือไก่สดแช่

เยน็หรือแช่แข็งตรา/ยี่ห้อ บริษทั A ดว้ยเหตุผลท่ีสาํคญัคือ ช่ือเสียง   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เน้ือไก่สดแช่เยน็หรือ

แช่แข็งมากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ์ สําหรับด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายและด้านส่งเสริม

การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจระดบัมาก ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด

มีผลต่อการเพิ่มยอดขายของผูข้ายในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ และพบวา่การจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

เน้ือไก่สดแช่เยน็หรือแช่แขง็มีปัญหาในระดบันอ้ยและนอ้ยท่ีสุด     

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เน้ือไก่สดแช่

เยน็หรือแช่แข็งของผูข้ายในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จากบริษทั A บริษทั B และบริษทั C 

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสําหรับผูน้าํตลาด (The Leader) คือ ตอ้งเตรียม

ความพร้อมของตนเองให้แข็งแกร่งอยูเ่สมอ สําหรับผูท้า้ชิง (The Challenger) ควรนาํรูปแบบธุรกิจ

อาหารครบวงจรนาํมาปรับใช ้ส่วนผูต้าม (The Follower) ตอ้งพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีความหลากหลาย

มากและมีคุณภาพสูง เนน้กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีรักสุขภาพ และผูมุ้่งตลาดเฉพาะ (The Nicher) ควรใช ้CRM  

เพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูข้าย และสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 
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ABSTRACT 

 

This study aimed to explore market mix factors effecting the decision-making to 

purchase increased sales volume and investigate problems encountered in frozen fresh chicken 

meat selling of sellers in Muang Mai fresh-food market in Chiangmai province. A set of 

questionnaires with a reliability value at 0.802 was used for data collection administered with 23 

frozen fresh chicken meat sellers in Muang Mai fresh-food market.  Obtained data were analyzed 

by using the statistical package. 

Results of the study revealed that income range of the respondents was 450,001-

500,000 baht on average. They had been engaging in this occupation for 10-15 years.  The 

respondents ordered frozen fresh chicken meat product for 4,000-8,000 kg./day and they had an 

average sales volume for 5,000-8,000 kg./day. They mostly ordered frozen fresh chicken meat 

product from A company due to its reputation.   

Product was the market mix factor effecting the decision-making to purchase 

frozen fresh chicken meat most.  Price, distribution channel, and market promotion had an effect 

on the decision-making at a high level.  Meanwhile, price and market promotion had an effect on 

an increase in sales volume.  Besides, there was a low/lowest level of problems encountered in the 

product selling. There was statistically significant difference (0.05) in market mix factor effecting 

the decision-making to purchase frozen fresh chicken meat product from companies, A, G, and C. 

Regarding marketing strategies effecting an increase in sales volume for the 

market leader, the respondents must prepare their readiness to compete against the challenger.  

That was, they should employ the one-stop service business form. Besides, the follower must 

develop his product to be diverse with high quality and the target groups were health awareness 
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consumers and the nicher. CRM should be employed to create seller satisfaction and 

differentiation from competitors. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


