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บทคัดย่อ
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

และเสนอแนะ กลยุทธ์การตลาดของทุเรียนแกะเน้ือในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ โดยใช้ระเบียบ วิธีวิจัย แบบ ผสมผสาน 

กลุ่มตัวอย่างคือผู้บริโภคที่ซื้อทุเรียนจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ จำนวน 385 คน ใช้การสุ่มตัวอย่าง แบบง่าย 

เก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามทั้งออนไลน์และออฟไลน์ มีค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือเท่ากับ 0.85 วิเคราะห์ 

ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคเลือกซ้ือเพราะความสะดวก ค้นหา 

ข้อมูลจาก Facebook นิยมทุเรียนพันธ์ุหมอนทอง ใช้บริโภคในครัวเรือน และใช้จ่ายต่อคร้ังมากกว่า 1,000 บาท 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเรียงตามลำดับ ได้แก่ ราคา ช่องทางจัดจำหน่าย การส่งเสริม 

การตลาด และคุณภาพสินค้า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจในระดับสูงและมีแนวโน้มซ้ือซ้ำ ในส่วนการวิจัยเชิงคุณภาพ 

ผู้วิจัยสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ค้าทุเรียน 3 ราย วิเคราะห์ข้อมูลด้วยการวิเคราะห์เน้ือหา ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ ได้แก่ 

การคัดเลือกทุเรียนที่มีรสชาติดี พัฒนาบรรจุภัณฑ์ การสร้างตราสินค้า และการขยายช่องทางจำหน่าย 

โดยเฉพาะช่องทางออนไลน์ ผู้ค้าส่วนใหญ่เห็นด้วยกับข้อเสนอแนะดังกล่าว โดยเน้นย้ำถึงความจำเป็นในการ 

ปรับใช้ให้เหมาะสมกับบริบทและงบประมาณของแต่ละร้านค้า

คำสำคัญ: วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ทุเรียนแกะเนื้อ ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 

Abstract
This research aims to analyze consumer behavior, marketing mix factors, and propose 

marketing strategies for pre-packaged durian sold in modern retail stores through a 

mixed-methods approach. The sample consisted of 385 consumers who purchased durian 

from modern retailers, selected through simple random sampling. Data were collected using 

both online and offline questionnaires, with an instrument reliability coefficient of 0.85. 

Quantitative data were analyzed using descriptive and inferential statistics. The results showed 

that consumers purchased durian primarily for convenience, sought product information via 

Facebook, preferred the Monthong cultivar, consumed durian within households, and spent 

over 1,000 baht per purchase. The most influential marketing mix factors on purchasing 

decisions were, in descending order: price, distribution channels, marketing promotion, and 

product quality. Consumers reported high satisfaction and strong repurchase intentions. In 

the qualitative part, in-depth interviews were conducted with three durian vendors and 

analyzed using content analysis. The strategic suggestions included selecting high-quality, 

flavorful durians, improving packaging, developing brand identity, and expanding distribution 

channels—especially through online platforms. Most vendors agreed with the proposed 

strategies, emphasizing the need to tailor implementation to specific contexts.

Keywords: Consumer behavior analysis, Marketing mix factors, Peeled durian, Modern retail stores 



บทนำ 
ประเทศไทยเป็นผู้ส่งออกทุเรียนอันดับ 1 ของโลก โดยในปี 2562 มีการส่งออกทุเรียนและผลิตภัณฑ์ 

แปรรูปกว่า 680,872.5 ตัน คิดเป็นมูลค่ารวม 51,035.7 ล้านบาท โดยสัดส่วนการส่งออกกว่าร้อยละ 95 เป็น 

ทุเรียนสด ซึ่งรวมถึงทุเรียนแกะเนื้อระดับพรีเมียมที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ที่มองหาทุเรียน 

คุณภาพสูง [1] อย่างไรก็ตาม ตลาดจีนซ่ึงเป็นตลาดหลักของทุเรียนไทยกำลังเผชิญกับการแข่งขันท่ีรุนแรงจาก 

ประเทศเวียดนามและฟิลิปปินส์ ซ่ึงได้รับการผ่อนคลายกฎหมายนำเข้า อีกท้ังจีนยังเร่ิมปลูกทุเรียนเองเพ่ือลด 

การ พึ่งพาการนำเข้า [2] 

ในขณะที่ตลาดต่างประเทศมีการแข่งขันเพิ่มขึ้น ตลาดในประเทศไทยเองยังคงมีโอกาสเติบโตสูง 

เน่ืองจากความนิยมในการบริโภคทุเรียนของคนไทย โดยเฉพาะกลุ่มผู้บริโภคท่ีให้ความสำคัญกับความสะดวกสบาย

ในการบริโภคและการสั่งซื้อ ซึ่งส่งผลให้ทุเรียนแกะเนื้อกลายเป็นทางเลือกใหม่ที่ได้รับความสนใจเพิ่มขึ้น 

เน่ืองจากความนิยมในการทานทุเรียน เทรนด์การส่ังอาหารออนไลน์ท่ีเติบโตข้ึน พฤติกรรมผู้บริโภค ท่ีต้องการ 

ความสะดวก รวดเร็ว [3] ทุเรียนแกะเน้ือช่วยสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่ผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากสามารถ จำหน่ายในราคา 

ที่สูงขึ้น อีกทั้งยังสอดคล้องกับพฤติกรรมการซื้อที่เปลี่ยนไป โดยเฉพาะการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 

รวมถึงช่องทางออนไลน์ที่เติบโตตามแนวโน้มการบริโภคที่ต้องการความสะดวกสบาย [4] ในเชิงกลยุทธ์ 

ผู้ประกอบการท่ีจำหน่ายทุเรียนแกะเน้ือสามารถนำแนวคิดด้านพฤตคิกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาด 

มาเป็นข้อมูลการตลาดในการใช้ร่วมกับโมเดลกลยุทธ์ เช่น Ansoff Matrix มาใช้ช่วยในการขยายตลาด 

เพิ่มยอดขาย และตอบสนองต่อกลุ่มผู้บริโภคที่มีกำลังซื้อสูงได้อย่างมีประสิทธิภาพ [5] อย่างไรก็ตาม 

การพัฒนาแนวทางกลยุทธ์ดังกล่าวจำเป็นต้องอาศัยความเข้าใจเชิงลึกเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ และความต้องการเฉพาะของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายที่จะได้ทำการวิจัยต่อไป

จากเหตุผลดังกล่าว งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคทุเรียนแกะเนื้อ 

ในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ และนำเสนอ 

แนวทางพัฒนากลยุทธ์การตลาดสำหรับทุเรียนแกะเน้ือ เพ่ือช่วยให้ผู้ประกอบการทุเรียนแกะเน้ือในร้านค้าปลีก 

สมัยใหม่สามารถนำไปต่อยอดสำหรับการสร้างมูลค่าเพิ่มแก่ผลิตภัณฑ์ทุเรียนแกะเนื้อในอนาคต

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือวิเคราะห์ พฤติกรรมของผู้ซื้อทุเรียนแกะเนื้อจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่

2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสำคัญต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือทุเรียนแกะเน้ือ 

จากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 

3. เพ่ือเสนอแนะแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดสำหรับทุเรียนแกะเน้ือจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่

ระเบียบวิธีการวิจัย 
1. บททวนวรรณกรรม แนวคิดทฤษฎี และตัวแปรที่เกี่ยวข้อง

1.1 วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง

ทัดเทพ พึ่งตนเอง [6] อิทธิพลของปัจจัยประชากรศาสตร์ และส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อ 

พฤติกรรมการซ้ือทุเรียนของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในจังหวัดปราจีนบุรี ผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในจังหวัดปราจีนบุรี 



ที่มีอายุ 22-38 ปี เพศและสถานภาพมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อทุเรียนไม่แตกต่างกัน แต่ระดับการศึกษา 

มีอิทธิพลแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญ 0.05 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมอย่างมี 

นัยสำคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 โดยให้ความสำคัญกับปัจจัยด้านราคามากที่สุด ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์กับด้าน 

ช่องทางการจัดจำหน่ายเป็นท่ีสอง และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดอันดับสุดท้าย การศึกษาในอดีตแสดง 

ให้เห็นว่า พฤติกรรมผู้ซ้ือทุเรียนแตกต่างกัน [7] พบว่า เพศและสถานภาพไม่มีอิทธิพลต่อการซ้ือทุเรียน แต่ระดับ 

การศึกษา รายได้ และอาชีพ มีอิทธิพล 

นัสรี มะแน และคณะ [8] ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อและบริโภคทุเรียนพันธุ์พื้นเมืองของ 

จังหวัดยะลา ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อทุเรียนภูเขาไฟศรีสะเกษในด้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด ด้านราคา ช่องทาง 

การจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนประสมทางการตลาด 

ท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา และช่องทางการจัดจำหน่าย พบว่าผู้บริโภค 

ในยะลาซ้ือทุเรียนพันธ์ุพ้ืนเมืองปีละ 2-3 คร้ัง เลือกทุเรียนท่ีน้ำหนัก 1.0-2.0 กิโลกรัม รสหวาน กล่ินปานกลาง 

สุพัฒน์ ทองแก้ว และคณะ [6] ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือทุเรียนในภาคตะวันออกของประเทศไทย 

ผลการศึกษาพบว่า โดยรวมมีความพึงพอใจระดับมากท่ีสุด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง 

การจำหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีความพึงพอใจระดับมากท่ีสุดทุกด้าน ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 

ซ้ือทุเรียนของผู้บริโภคมี 5 ปัจจัย ได้แก่ รายได้ต่อเดือน ขนาดผลทุเรียน และด้านราคา อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ 

0.01 ผู้บริโภคในภาคตะวันออกนิยมซื้อทุเรียนหมอนทอง น้ำหนักเฉลี่ย 2.66 กิโลกรัมต่อผล ความถี่ในการ 

ซ้ือเฉล่ีย 2.10 คร้ัง/ปี และเต็มใจจ่ายเพ่ิมเพ่ือซ้ือทุเรียนคุณภาพ 

โดยสรุปจากการทบทวนวรรณกรรม ปัจจัยด้านราคา ผลิตภัณฑ์ และช่องทางการจัดจำหน่ายมี 

ความสำคัญต่อการตัดสินใจซื้อทุเรียน และ ปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อการซื้อที่แตกต่างกัน 

1.2 แนวคิดทฤษฎี

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) โดย Kotler [8-9] ประกอบด้วย Product (สินค้า) Price 

(ราคา) Place (สถานที่/การกระจายสินค้า) Promotion (การส่งเสริมการขาย) และ การตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) การศึกษาในอดีตพบว่าปัจจัยเหล่าน้ีมีความสัมพันธ์สูงกับพฤติกรรมการซ้ือทุเรียนของผู้บริโภค

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคตามแนวคิดของ Kotler ใช้คำถาม 6W1H: Who (ใคร) คือผู้บริโภค 

What (อะไร) คือความต้องการ Why (ทำไม) ผู้บริโภคซื้อ When (เมื่อไหร่) ทำการซื้อ Where (ที่ไหน) 

ซื้อสินค้า Whom (ใคร) ผู้บริโภคเลือกซื้อ และ How (อย่างไร) ทำการซื้อ [10] 

จากการศึกษาที่ผ่านมา พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อการซื้อที่แตกต่างกัน การวิจัยนี้จึงศึกษา 

ข้อมูลประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม เช่น เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือน 

รวมถึงพฤติกรรมการซื้อภายใต้แนวคิด 6W1H ร่วมด้วย [1]

เคร่ืองมือในการวางแผนกลยุทธ์ Ansoff Matrix หรือท่ีรู้จักในช่ือ Product/Market Expansion 

Grid เป็นเครื่องมือในการวางแผนกลยุทธ์ที่ช่วยให้ธุรกิจสามารถกำหนดกลยุทธ์การเติบโตได้ [11] พัฒนาโดย 

Igor Ansoff แสดงตัวเลือกการเติบโตสี่แบบในเมทริกซ์ 2x2 ได้แก่ 1) การเจาะตลาด (Market Penetration)

2) การพัฒนาตลาด (Market Development) 3) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) 4) การ 

กระจายความเสี่ยง (Diversification) เมทริกซ์น้ีช่วยให้ธุรกิจวิเคราะห์ความเส่ียงและตัดสินใจได้อย่างรอบคอบ 

เกี่ยวกับกลยุทธ์การเติบโต 



1.3 กรอบแนวคิดในการวิจัย (Conceptual Framework)

Figure 1 Conceptual Framework

2. ระเบียบวิธีการวิจัย
การวิจัยครั้งนี้ใช้ระเบียบวิธีวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Methods Research) ประกอบด้วยการ 

วิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครอบคลุมและเชิงลึกเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาด และความเป็นไปได้ในการนำกลยุทธ์ไปปฏิบัติ

2.1 การวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรและตัวอย่าง 
ประชากร คือ ผู้บริโภคที่ซื้อทุเรียนแกะเนื้อจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ภายใน 1 ปี ไม่ทราบจำนวน 

ประชากรใช้สูตรของสูตรคอแครน [12] กำหนดขนาดตัวอย่างที่ 385 ตัวอย่าง การเก็บรวบรวมข้อมูล
ใช้การสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) ตามความสมัครใจของผู้ให้ข้อมูล 

เก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามออนไลน์และออฟไลน์กับลูกค้าที่ร้านจำหน่ายทุเรียนแกะเนื้อในร้านของร้านค้า 
ปลีก สมัยใหม่ในเครือข่ายของผู้วิจัย คำถามคัดกรอง คือ ท่านเคยซื้อทุเรียนแกะเนื้อ ใน ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 
ภายใน 1 ปีท่ีผ่านมาหรือไม่ ถ้าไม่ให้ยุติการตอบแบบสอบถาม ผลการทดสอบค่าความเช่ือม่ันได้ ค่า 0.85

2.2 เครื่องมือและสถิติเชิงปริมาณที่ใช้ ได้แก่ แบบสอบถามเชิงปริมาณ ประกอบด้วย 4 ส่วน 
และสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ด้วยสถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน มีดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพระดับ 
การศึกษาและรายได้ 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมทั่วไปของผู้ที่เคยซื้อทุเรียนแกะเนื้อจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ โดยใช้ 6W1H 
เป็นแบบในการตั้งคำถาม 

ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสำคัญต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อทุเรียน 
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนที่ 4 การตัดสินใจซื้อทุเรียนแกะเนื้อในห้างสรรพสินค้าในอนาคต แบบสอบถามเป็นแบบ 
มาตราส่วน ประมาณค่า (Rating Scale) 

สถิติที่ใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณ
แบบสอบถาม ส่วนท่ี 1 ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ความถ่ี (Frequency) 

ร้อยละ (Percentage) 
แบบสอบถามส่วนที่ 2 ใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย(Mean) และ 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน



แบบสอบถามส่วนท่ี 3 ใช้สถิติเชิงพรรณนา ค่าเฉล่ีย ใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือ 
วิเคราะห์ ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง ใช้การวิเคราะห์ความแตกต่างโดยใช้สถิติ Independent t-test กรณี 
ประชากรมี 2 กลุ่ม และใช้สถิติ One way analysis of variance : ANOVA กรณีที่ประชากรมีมากกว่า 
2 กลุ่ม ขึ้นไป ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามในการทดสอบแบบสอบถาม มีความน่าเชื่อถือ เนื่องจาก 
ค่าความเชื่อมั่น สูงกว่า 0.7 [13] ทั้ง 4 ปัจจัย

แบบสอบถามส่วนที่ 4 ใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย (Mean) และ 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2.3 การวิจัยเชิงคุณภาพ จากการสอบถามร้านค้าปลีกทุเรียนแกะเนื้อในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 
โดยคัดเลือกผู้ค้าจากกลุ่มที่มีความเชี่ยวชาญในการจัดจำหน่ายทุเรียนแกะเนื้อจำนวน 9 ราย มีร้านค้าที่ยินดี 
ให้เข้าทำการสัมภาษณ์เชิงลึก จำนวน 3 ราย 

การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) มีการออกแบบคำถามสัมภาษณ์ เน้นท่ีมุมมองของผู้ค้า 
ต่อ พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคจากการวิจัย ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดที่ผู ้วิจัย 
นำเสนอ และความคิดเห็นของผู้ค้าต่อความเป็นไปได้และความท้าทายในการนำกลยุทธ์ไปปฏิบัติ

การวิเคราะห์ข้อมูลใช้การวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) โดยการจัดหมวดหมู่ข้อมูลจากการ 
สัมภาษณ์ สรุปแนวโน้มความคิดเห็นของผู้ค้าเพื่อประเมินความเป็นไปได้และข้อจำกัดของกลยุทธ์ที่เสนอ

2.4 การผสานผลการวิจัย ผลจากการวิจัยเชิงปริมาณจะช่วยระบุพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัย 
สำคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ผลจากการวิจัยเชิงคุณภาพจะใช้ตรวจสอบความเป็นไปได้ในทางปฏิบัติของ 
กลยุทธ์ที่นำเสนอ แนวทางการวิจัยแบบผสมผสานนี้จะช่วยให้ได้ข้อมูลเชิงลึกทั้งในเชิงปริมาณและคุณภาพ 
ทำให้ผลการวิจัยสามารถนำไปใช้พัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพและ 
ตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมายได้ดี

สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ
ส่วนที่ 1 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง ร้อยละ 73.5 มีอายุระหว่าง 21 - 30 ปี ร้อยละ 

33.4 สถานภาพโสด ร้อยละ 69.4 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 39.2 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ร้อยละ 88.1 มีรายได้ 40,001 – 50,000 บาท ร้อยละ 30.4

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมทั่วไปของผู้ที่เคยซื้อทุเรียนแกะเนื้อจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ตามแนวคิด 
การวิเคราะห์เพ่ือหาคำตอบเก่ียวกับการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค หรือท่ีเรียกว่า 6W1H พบพฤติกรรมดังนี้ 
1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง ร้อยละ 73.5 มีอายุระหว่าง 
21 - 30 ปี ร้อยละ 33.4 สถานภาพโสด ร้อยละ 69.4 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 39.2 มีระดับ 
การศึกษา ปริญญาตรี ร้อยละ 88.1 มีรายได้ 40,001 – 50,000 บาท ร้อยละ 30.4 2. ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร 
พบว่า ประเภทของพันธุ์ทุเรียนส่วนใหญ่เลือกซื้อพันธุ์หมอนทอง ร้อยละ 58.2 ลักษณะสัมผัสของเนื้อทุเรียน 
ที่เลือกซื้อแบบปานกลาง พอดี ร้อยละ 56.4 สีเนื้อของผลทุเรียนที่เลือกซื้อเหลืองนวล ร้อยละ 47.0 รสชาติ 
ของเนื้อทุเรียนที่เลือกซื้อ คือ หวาน ร้อยละ 71.2 กลิ่นของทุเรียนที่เลือกซื้อมีกลิ่นปานกลาง ร้อยละ 58.7 3. 
ทำไม ผู้บริโภคจึงตัดสินใจซื้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อทุเรียนแกะเนื้อเพื่อบริโภคในครัวเรือน 
ร้อยละ 96.9 มีวัตถุประสงค์ในการซื้อทุเรียนแกะเนื้อ คือ สะดวกในการเลือกซื้อ ร้อยละ 83.9 รองลงมาคือ 
แกะทุเรียนแบบลูกไม่เป็น ร้อยละ 48.3 และสามารถซ้ือเฉพาะพูท่ีชอบได้ ร้อยละ 47.3 4. ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตัดสินใจซ้ือ พบว่า ผู้ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการตัดสินใจซ้ือทุเรียนแกะเน้ือในห้างสรรพสินค้า คือ ผู้บริโภคเอง 



ร้อยละ 61.0 ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการตัดสินใจซ้ือทุเรียนแกะเน้ือในจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 
ได้แก่ Facebook ร้อยละ 28.3 5. ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือทุเรียนแกะเน้ือเวลา 16.01- 20.00 น. 
ร้อยละ 47.2 วันท่ีซ้ือไม่แน่นอนแล้วแต่โอกาส ร้อยละ 25.2 หรือวันเสาร์ – อาทิตย์ ร้อยละ 25.2 6. ผู้บริโภคซ้ือ 
ท่ีไหน พบว่า ซ้ือจากจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ท่ีซ้ือทุเรียนแกะเน้ือ คือเซ็นทรัล ร้อยละ 53.8 7. ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร 
(How does the consumer buy?) ภายใน 1 ปีท่ีผ่านมา คือ 5 คร้ัง/ปี ร้อยละ 31.9 มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือทุเรียน 
แกะเน้ือต่อคร้ัง มากกว่า 1,000 บาท ร้อยละ 44.6 ปริมาณในการซ้ือ มากกว่า 1000 กรัม ร้อยละ 49.6 และเหตุผล
ที่ซื้อจากจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ที่เลือก เนื่องจากทุเรียนมีประสิทธิภาพที่ดี เชื่อถือคุณภาพได้ ร้อยละ 34.8 

ส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือทุเรียนแกะเน้ือในจากร้าน 
ค้าปลีกสมัยใหม่ ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาก (4.18) 
เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมากที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ รสชาติของทุเรียนแกะเนื้อ 
(4.24) รองลงมาคือ ขนาดหรือน้ำหนักของทุเรียนแกะเน้ือ (4.23) พันธ์ุของทุเรียนแกะเน้ือ (4.23) และช่ือเสียง 
ของร้านที่ขายทุเรียนแกะเนื้อ (4.21) ด้านราคา จากการศึกษาพบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมีความสำคัญต่อการ 
ตัดสินใจ มากท่ีสุด (4.40) เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า มีความสำคัญต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด 3 อันดับแรก ได้แก่ 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (4.52) รองลงมาคือ สามารถต่อรองราคาได้ (4.48) และราคาเหมาะสมกับปริมาณ 
(4.43) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย จากการศึกษาพบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมีความสำคัญต่อการตัดสินใจ 
มากที่สุด (4.27) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า มีความสำคัญต่อการตัดสินใจมากที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ ร้านมี 
หลายสาขา (4.41) รองลงมาคือ สั่งผ่านแอปพลิเคชันสั่งอาหารออนไลน์ได้ เช่น Grab, food panda เป็นต้น 
(4.38) และสถานที่จัดจำหน่ายอยู่ในจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (4.33) และด้านการส่งเสริมการตลาด จากการ 
ศึกษาพบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมีความสำคัญต่อการตัดสินใจมากที่สุด (4.26) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า 
มีความ สำคัญต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด 3 อันดับแรก ได้แก่ มีบริการจัดส่งฟรี (4.37) รองลงมาคือ พนักงานขาย 
แนะนำได้และเต็มใจให้บริการ (4.34) และมีให้ทดลองชิม ณ จุดขาย (4.33)

Table 1 Display the average values and interpretation of the marketing mix factors influencing 
consumers’ purchasing decisions for peeled durian in department stores.

Source: Research Findings

ส่วนที่ 4 การตัดสินใจซื้อทุเรียนแกะเนื้อในจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ พบว่า การตัดสินใจซื้อทุเรียน 
แกะเนื้อในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ในอนาคต ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอบว่า ซื้อแน่นอน (4.42)

ส่วนท่ี 5 ความแตกต่างต่อส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสำคัญต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ 
ทุเรียนแกะเนื้อในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ จำแนกตามเพศ อายุ ปริมาณในการซื้อทุเรียนแกะเนื้อต่อครั้ง และ 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือทุเรียนแกะเน้ือต่อคร้ัง เน่ืองจากเป็นปัจจัยท่ีการศึกษาท่ีผ่านมาเคยพบว่ามีความแตกต่างกัน 

Marketing Mix Factors Average Importance on Decision Making Rank

Price 4.40 Most Importance 1

Distribution Channels 4.27 Most Importance 2

Marketing Promotion 4.26 Most Importance 3

Product 4.18 Importance 4



ส่วนด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือทุเรียนแกะเน้ือต่อคร้ังเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีน่าสนใจสำหรับการวิจัยน้ีและยังไม่พบ
มีการกล่าวถึงในงานวิจัยที่ทบทวนมา

จำแนกตามเพศ วิเคราะห์ความแตกต่างทางสถิติ t-test อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจต่อส่วนประสมทางการตลาดเกือบทุกด้าน 
ไม่แตกต่างกัน เว้นแต่ด้านราคาที่พบว่า เพศหญิงให้ความสำคัญกับปัจจัยย่อยด้านราคามากกว่าเพศชาย 
ในด้านราคา เหมาะสมกับปริมาณ และ สามารถต่อรองราคาได้ 

จำแนกตามอายุ วิเคราะห์ความแตกต่างทางสถิติโดยใช้ F-test อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจต่อส่วนประสมทางการตลาดด้าน 
ผลิตภัณฑ์ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จำแนกตามปริมาณในการซื้อทุเรียนแกะเนื้อต่อครั้ง น้อยกว่า 1,000กรัม (n 194) และ 1,000 กรัม 
หรือมากกว่า (n 191) วิเคราะห์ความแตกต่างทางสถิติ t-test อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบว่า พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจต่อส่วนประสมทางการตลาดเกือบทุกด้าน ไม่แตกต่างกัน 

จำแนกตาม ค่าใช้จ่ายในการซ้ือทุเรียนแกะเน้ือต่อคร้ัง น้อยกว่า 1,000 บาท (n 213) และ 1,000 บาท 
หรือมากกว่า (n 172) วิเคราะห์ความแตกต่างทางสถิติ t-test อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบว่า 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจต่อส่วนประสมทางการตลาดเกือบทุกด้าน 
ไม่แตกต่างกัน เว้นแต่ช่องทางการจำหน่ายด้านหาซื้อได้ง่ายอยู่ใกล้บ้าน/ใกล้ที่ทำงาน และปัจจัยย่อยของ 
การส่งเสริมการตลาดในเรื่องการมีของแถมเมื่อซื้อตามปริมาณที่กำหนด กลุ่มที่ซื้อ 1,000 บาท หรือมากกว่า 
ให้ความสำคัญมากกว่ากลุ่มที่ซื้อน้อยกว่า 1,000 บาท รายละเอียดใน Table 2.

Table 2 Test Results for Differences in Average Influence Levels on Decision Making for 
Marketing Mix Components, Classified by Expense on Peeled Durian per Purchase

Marketing Mix 
Factors

Expense on Peeled Durian 
per Purchase

t-test p-value
Less than 
1000 THB 
(n=213)

More than 
1000 THB 
(n=172)

Mean Mean
Product Factors 4.2 4.2 0.56 0.61 No difference
Price 4.4 4.4 0.62 0.56 No difference
Distribution Channels 4.2 4.3 1.18 0.30 No difference
Marketing Promotion 4.2 4.3 1.20 0.28 No difference

Marketing Mix Sub-factors with Significant Statistical Differences
Distribution Channels
Easily accessible near
home/work

4.16 4.35 2.152 0.032* Difference

Marketing Promotion
Free gifts with purchase 3.86 4.08 2.225 0.027* Difference 



ความแตกต่างส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อทุเรียนแกะเนื้อจาก 

ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ จำแนกตามเพศมีความแตกต่างกันในปัจจัยย่อยด้านราคาพบว่า เพศหญิงให้ความสำคัญ 

กับปัจจัยย่อยด้านราคามากกว่าเพศชาย ในด้านราคาเหมาะสมกับปริมาณ และ สามารถต่อรองราคาได้ เมื่อ 

จำแนกตามค่าใช้จ่ายในการซ้ือทุเรียนแกะเน้ือต่อคร้ัง น้อยกว่า 1,000 บาท (n 213) และ 1,000 บาทหรือมากกว่า 

(n 172) พบว่า พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจต่อส่วนประสม ทางการตลาด 

เกือบทุกด้าน ไม่แตกต่างกัน เว้นแต่ช่องทางการจำหน่ายด้านหาซ้ือได้ง่ายอยู่ใกล้บ้าน/ใกล้ท่ีทำงาน และปัจจัย 

ย่อยของการส่งเสริมการตลาดในเรื่องการมีของแถมเมื่อซื้อตามปริมาณที่กำหนด กลุ่มที่ซื้อ1,000 บาท  

หรือมากกว่า ให้ความสำคัญมากกว่ากลุ่มที่ซื้อน้อยกว่า 1,000 บาท สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ ได้แสดง

ไว้ใน Figure 2 

การอภิปรายผลการวิจัยเชิงปริมาณ

ข้อมูลจากงานวิจัยของผู้ท่ีเคยซ้ือทุเรียนแกะเน้ือจากห้างสรรพสินค้าจากงานวิจัยในคร้ังน้ี เปรียบเทียบ 

กับงานวิจัยที่ผ่านมา 

ด้านผลิตภัณฑ์ด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมาก ในขณะท่ีปัจจัยอ่ืน ๆ  อยู่ในระดับมากท่ีสุด 

ท้ังน้ีอาจเน่ืองจากมีสองปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ได้คะแนนเพียงระดับมาก ผู้ประกอบการต้องปรับปรุง ได้แก่ 

การมีทุเรียนมีให้เลือกหลายขนาดและ การมีลักษณะของเนื้อทุเรียนแกะเนื้อ เช่น สี กลิ่น เนื้อสัมผัส เป็นต้น 

นอกน้ันจัดอยู่ในระดับมีอิทธิพลในระดับมากท่ีสุด ไม่ว่าจะเป็นรสชาติของทุเรียนแกะเน้ือ ขนาดหรือน้ำหนักของ 

ทุเรียนแกะเนื้อ

พันธุ์ของทุเรียนแกะเนื้อ และชื่อเสียงของร้านที่ขายทุเรียนแกะเนื้อ ตามลำดับ จากการอภิปรายผล 

ไม่พบปัจจัยกลุ่มนี้ในงานวิจัยที่ซื้อแบบเป็นลูกเนื่องจากไม่เห็นด้านในและเลือกมากไม่ได้จะพิจารณาเฉพาะ 

สิ่งที่มองเห็นจากภายนอก เช่น พันธุ์ทุเรียน รูปทรงของผล กลิ่น สอดคล้องกับ ทัดเทพ พึ่งตนเอง [7] พบว่า 

ในการซื้อทุเรียนเป็นลูกผู้ตอบมีความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ในระดับมากที่สุดรองจากด้านราคา 

ผลการวิจัยด้านราคาสอดคล้องกับงานวิจัยของ ทัดเทพ พึ่งตนเอง [10] นัสรี มะแน และคณะ [14] 

และสุพัฒน์ ทองแก้ว และคณะ [6] พบว่าราคามีผลต่อการตัดสินใจ นอกจากน้ีงานวิจัยของสุพัฒน์ ทองแก้ว [6] 

ยังพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเต็มใจที่จะจ่ายเพิ่มเพื่อซื้อทุเรียนคุณภาพอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ 0.10 

ด้านช่องทางการจำหน่าย การจัดวางสินค้าท่ีน่าสนใจ ถูกสุขลักษณะ การตกต่างร้าน/บรรยากาศ ร้านดู 

สะอาดน่าซ้ือ เป็นปัจจัยต้องคำนึงถึงวิจัยครั้งนี้เน้นเฉพาะการตัดสินใจซื้อทุเรียนแกะเนื้อในห้างสรรพสินค้า 

ไม่สอดคล้องกับ งานวิจัยของ ทัดเทพ พ่ึงตนเอง [10] นัสรี มะแน และคณะ [14] และสุพัฒน์ ทองแก้ว และคณะ [6] 

ทำในการวิจัยภาพรวมไม่ได้เจาะจงสถานที่จำหน่าย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด การวิจัยครั้งนี้พบว่าการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมีอิทธิพล 

ต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด สอดคล้องกับ ทัดเทพ พ่ึงตนเอง [10] นัสรี มะแน และคณะ [14] และสุพัฒน์ ทองแก้ว 

และคณะ [6]



Figure 2 General Behavioral Data of Consumers Who Have Purchased Peeled Durian from 

Modern retail Stores Based on the 6W1H Framework for Consumer Behavior Analysis

Source: Research Findings

สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพ
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยสำคัญต่อการตัดสินใจซื้อทุเรียนแกะเนื้อในร้านค้าปลีก 

สมัยใหม่: แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาด ในครั้งนี้ ตามวัตถุประสงค์ข้อที่สาม เพื่อเสนอแนะแนวทาง 

การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดสำหรับทุเรียนแกะเน้ือจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ผู้วิจัยได้ทำกสนวิเคราะห์ โดยใช้ 

แนวคิด การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคตามแนวคิดของ Kotler ใช้คำถาม 6W1H [10] และ ส่วนประสม ทาง 

การตลาด (Marketing Mix) โดย Kotler [9] เพื่อหาข้อสรุปสำหรับ customer insight 

ผู้วิจัยนำมาทำการเสนอแนะกลยุทธ์การตลาดตามแนวคิดของ Ansoff Matrix เครื่องมือในการ 

วางแผนกลยุทธ์ท่ีช่วยให้ธุรกิจสามารถกำหนดกลยุทธ์การเติบโต [11] ร่วมกันระดมสมองโดยทีมงานวิจัย 

ได้ข้อสรุปด้านกลยุทธ์ดังนี้ (สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ ได้แสดงไว้ใน Figure 3) 



Figure 3 Qualitative Research Results

Source: Research Findings

1. ข้อสรุปของกลยุทธ์ท่ีทีมงานวิจัยได้จากการระดมสมองจากงานวิจัยเชิงคุณภาพ มีเสนอแนะ ดังนี้ 

1.1 ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายหลักที่ควรมุ่งเน้น สำหรับทุเรียนแกะเนื้อในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 

จาก ผลการวิจัยได้แก่ ผู้บริโภคชาวไทย ทั้งชายและหญิงที่ชอบทุเรียน อายุประมาณ 21-30 ปี สถานภาพโสด 

ประกอบอาชีพ เป็นพนักงานบริษัท สำเร็จ การศึกษาปริญญาตรี รายได้ประมาณ 40,000 บาท/เดือนขึ้นไป 

เป็นกลุ่มที่ การวิจัยพบว่าซื้อทุเรียนแกะเนื้อ บ่อยกว่า มากกว่า กลุ่มรายได้ที่ต่ำกว่าซื้อทุเรียนแบบแกะเนื้อ 

เพราะ ต้องการจำนวนไม่มาก สะดวก แกะทุเรียนแบบลูกไม่เป็น และสามารถเลือกซ้ือ เฉพาะพูท่ีชอบได้ ผู้มีส่วนร่วม  

ในการตัดสินใจซ้ือได้แก่ตัวเองมากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook จำนวน การซ้ือ 5 คร้ังต่อปี 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือคร้ังละ มากกว่า 1,000 บาท หรือมากกว่า 1,000 กรัม

1.2 การพัฒนากลยุทธ์ หลังจากท่ีได้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักโดยอาศัยเคร่ืองมือ Ansoff’s Matrix 



ได้ข้อเสนอแนะ ดังน้ี 

1.2.1 กลยุทธ์พัฒนาสินค้า (Product Development) ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของลูกค้า 

เป้าหมายหลัก ควรคำนึงถึงกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพสูงและตอบสนองความต้องการ 

ของกลุ่มเป้าหมายหลักได้ดี เช่น 

การคัดเลือกทุเรียนท่ีมีคุณภาพดี : พิจารณาจากความสุก ลูกค้าเป้าหมายกลุ่มน้ี มีความต้องการ ทุเรียน 

พันธุ์หมอนทอง เนื้อทุเรียนปานกลาง สีเหลืองนวล รสหวาน มีกลิ่นปานกลาง อีกทั้งควรมีการวิจัย และพัฒนา 

อย่างต่อเน่ืองเพ่ือปรับปรุงผลิตภัณฑ์และหาวิธีการใหม่ ๆ  ในการเพ่ิมมูลค่าให้กับเน้ือทุเรียนท่ีขายไม่หมดในวันน้ันๆ

พัฒนาบรรจุภัณฑ์ : ท่ีสามารถรักษาคุณภาพและความสดของเน้ือทุเรียนได้นาน รวมถึงมีความสะดวก 

ต่อการขนส่งและจำหน่าย

กระบวนการผลิตและการจัดเก็บ : การแกะเน้ือทุเรียนต้องทำอย่างระมัดระวังเพ่ือรักษารูปทรงและคุณภาพ

ของเน้ือทุเรียน การจัดเก็บควรอยู่ในอุณหภูมิท่ีเหมาะสมเพ่ือคงความสดใหม่และป้องกันการเน่าเสีย มีการควบคุม 

ความสะอาดในทุกขั้นตอนการผลิต และปฏิบัติตามมาตรฐานสุขอนามัยอาหารอย่างเคร่งครัด เพื่อให้มั่นใจว่า 

เนื้อทุเรียนที่ผู้บริโภคได้รับปลอดภัยจากเชื้อโรคและสิ่งสกปรก

การสร้างแบรนด์ท่ีชัดเจน : เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เป็นท่ีรู้จักและมีความน่าสนใจในตลาด เน่ืองจากผู้บริโภค 

ระบุว่าจะมีการซื้อซ้ำ 

1.2.2 กลยุทธ์การพัฒนาตลาด (Market Development) ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของลูกค้า 

เป้าหมายหลัก จากการระดมสองของทีมงานวิจัยจากผลการศึกษา มีข้อเสนอแนะว่าควรมี 

การกระจายสินค้าให้ครอบคลุมท้ังในช่องทางการค้าปลีกสมัยใหม่ให้ครอบคลุมท่ีสุด โดยมีการเลือก 

ช่องทางการจัดจำหน่ายที่เหมาะสมเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด เช่น ควรมีร้านหลายสาขา สั่งผ่าน 

แอปพลิเคชันส่ังอาหารออนไลน์ได้ เช่น Grab, food panda ให้บริการจัดส่งท่ีรวดเร็วและมีคุณภาพ โดยเฉพาะ 

ในเขตพ้ืนท่ีหลัก สถานท่ีจัดจำหน่ายอยู่ในร้านค้ปลีกสมัยใหม่ หาซ้ือได้ง่ายอยู่ใกล้บ้าน/ใกล้ท่ีทำงาน การจัดวาง 

สินค้า ให้น่าสนใจ ถูกสุขลักษณะ การตกต่างร้าน/บรรยากาศร้านดูสะอาดน่าซื้อ เป็นต้น

ผู้วิจัยนำเสนอว่าผู้ค้าควรใช้ กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการพัฒนาตลาด ร่วมกันเพื่อเพิ่ม 

ยอดขาย มีประสิทธิภาพในการขยายธุรกิจและสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในระยะยาว

2. นำข้อเสนอแนะข้างต้น มาศึกษาโดยการวิจัยเชิงคุณภาพในส่วนของข้อเสนอแนะด้านกลยุทธ์ข้างต้น 

ใช้วิธีการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) จัดหมวดหมู่ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ สรุปแนวโน้ม 

ความคิดเห็นของผู้ค้าเพื่อประเมินความเป็นไปได้และข้อจำกัดของกลยุทธ์ที่เสนอพบว่า 

ผู้ค้าทั้งหมด เห็นด้วยกับประเด็นที่ว่า ตลาดร้านค้าปลีกสมัยใหม่กำลังเติบโต ประเภทอาหารพร้อม 

รับประทาน ตรงกับเทรนด์ผู้บริโภค ทุเรียนแกะเน้ือในร้านค้าปลีกมักถูกจัดในหมวดสินค้าเกรดพรีเมียม รองรับ 

กำลังซื้อที่สูงขึ้นในกลุ่มผู้บริโภคระดับกลาง-สูง 

ข้อเสนอแนะด้านการตลาดท่ีได้จากการศึกษาน้ี ได้รับการตอบรับในเชิงบวกจากผู้ค้าท่ีให้สัมภาษณ 

ฺท้ังหมด ได้แก่เห็นด้วยกับกลุ่มเป้าหมายในกลยุทธ์ท่ีนำเสนอ การพัฒนาคุณภาพสินค้า เช่น การคัดเลือกทุเรียน 

ที่มีรสชาติดี การพัฒนาบรรจุภัณฑ์และสร้างตราร้านค้า ร่วมกับการเพิ่มความสะดวกในช่องทางการจำหน่าย 

เช่น เพ่ิมจำนวนสาขาและการใช้ช่องทางจัดจำหน่ายออนไลน์ ผู้ค้าเห็นด้วยกับความเป็นไปได้ของคําแนะนําเหล่าน้ี 

โดยตั้งข้อสังเกตว่าการนำมาใช้ควรปรับให้เข้ากับสถานการณ์เฉพาะและข้อจํากัดด้านงบประมาณ 



Figure 3 Qualitative Research Results

Source: Research Findings

ข้อเสนอแนะ
ข้อเสนอแนะที่ได้รับจากการวิจัย

การใช้กลยุทธ์ Product Development และ Market Development ร่วมกันเพื่อเพิ่มยอดขาย 

เป็น วิธีที่มีประสิทธิภาพในการขยายธุรกิจและสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน กลยุทธ์ทั้งสองมีจุดมุ่งหมาย 

ที่แตกต่างกันในการพัฒนาธุรกิจ แต่เมื่อใช้ร่วมกันจะเสริมสร้างความแข็งแกร่งให้กับการเติบโตของธุรกิจใน

ระยะยาว นอกจากนี้ควรใช้ส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดช่วยสร้างการรู้จักทุเรียนแกะเนื้อ 

และ เสริมพฤติกรรมการซื้อทุเรียนแกะเนื้อในกลุ่มเป้าหมายหลักที่ยังไม่เคยซื้อทุเรียนแกะเนื้อ เช่น ตั้งบูธขาย 

ในตลาดหรืองานแฟร์ต่าง ๆ  เพ่ือให้ลูกค้าได้ลองซ้ือทุเรียนแกะเน้ือพร้อมเน้นแบรนด์หรือช่ือร้าน พนักงานขาย 



แนะนำได้และเต็มใจให้บริการ มีให้ทดลองชิม ณ จุดขาย และการโฆษณาบนส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, 

Instagram ควรทำอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย อาจร่วมมือกับผู้มีอิทธิพล 

ในสื่อสังคมออนไลน์เพื่อส่งเสริมการขายทุเรียนแกะเนื้อของร้านหรือของแบรนด์ ในผู้บริโภคเป้าหมายที่ เคย 

ซ้ือแล้ว อาจมีบริการจัดส่งฟรี (กรณีซ้ือจำนวนมาก) บริการรับประกันคุณภาพของทุเรียนสามารถเปล่ียนคืนได้ 

เม่ือพบปัญหา ส่วนการให้ส่วนลดและของแถมเม่ือซ้ือตามปริมาณท่ีกำหนดการวิจัยพบว่ามีอิทธิพลในระดับมาก 

ก็ควรพิจารณาทบทวนนโยบายให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายต่อไป ด้านการตลาดออนไลน์ ใช้ส่ือสังคมออนไลน์ 

และเว็บไซต์เพื่อโปรโมททุเรียนแกะเนื้อ เช่น การโพสต์รูปภาพ วิดีโอ หรือรีวิวจากลูกค้า จัดโปรโมชั่นออนไลน์ 

เช่น การลดราคาในช่วงเทศกาลหรือการจัดส่งฟรี เป็นต้น

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป

ศึกษาติดตามผลการผู้ค้าทุเรียนในตลาดทุเรียนแกะเนื้อในประเทศได้มีกสนปรับใช้กลยุทธ์ที่ 

เสนอแนะอย่างไร และประสมผลสำเร็จหรือพบปัญหาอะไร เน่ืองจากหลังจากงานวิจัยเสร็จส้ินไปแล้ว 6 เดือน 

พบว่าปัจจุบัน มีการเปลี่ยนแปลงมากมาย เช่น มีช่องทางแบบใหม่ ๆ เช่น ร้านทุเรียนรูปแบบใหม่ ที่มีการขาย 

ทุเรียนแกะเน้ือในขนาดท่ีลูกค้าต้องการ บรรจุภัณฑ์สะอาด อาจมีตู้แช่หรือช้ันวางดูสะอาดท่ีเร่ิมมีปรากฏ มากข้ึน 

ริมถนนสายหลักในชุมชนใหญ่ ๆ  หรือเป็นรูปแบบของนวัตกรรมใหม่ ๆ  เช่นตู้กดทุเรียนเพ่ือจำหน่าย และสร้าง 

มูลค่าเพิ่มมูลค่าโดยการแปรรูปเป็นทุเรียนแคปซูล มีเนื้อทุเรียนหมอนทอง 100% แช่แข็งจนเป็น ไอศกรีม 

ไม่ใส่ น้ำตาลหรือผ่านการปรุงรส ชำระเงินได้ทั้งเงินสดและสแกนคิวอาร์โค้ด ราคาแคปซูลละ 40 บาท เป็นต้น
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