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บทคดัย่อ 

 
  การศกึษา เรื่อง  อทิธพิลของส่วนประสมทางการตลาดต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหาร
สตัวข์องผูเ้ลี้ยงสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
ความตัง้ใจจะซือ้ซ ้าอาหารสตัวข์องผูเ้ลี้ยงสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา และเพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดที่มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหารสตัว์ของ ผู้เลี้ยงสตัว์ในจงัหวดัสงขลา กลุ่ม
ตวัอย่าง คอื ผูเ้ลีย้งสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา เกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม และสถติทิีใ่ชส้ าหรบัการ
วเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์
ถดถอยพหุคณู 
 ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 41 – 50 สถานภาพ 
สมรส จบการศกึษาระดบั ปรญิญาตร ีมอีาชพีธุรกจิส่วนตวั และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001-
30,000 บาท ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดและความตัง้ใจจะซือ้ซ ้าอาหารสตัวข์องอาหารสตัว์
ในจงัหวดัสงขลา โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมากที่สุด และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
อทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหารสตัวข์องผูเ้ลี้ยงสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยตวัแปร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซือ้ซ ้าอาหาร
สตัว์ของผูเ้ลี้ยงสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา มากที่สุด รองลงมา ได้แก่ ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ด้าน
ผลติภณัฑ ์และดา้นราคา ตามล าดบั โดยตวัแปรทัง้หมดสามารถอธบิายหรอืท านายความตัง้ใจ
จะซือ้ซ ้าอาหารสตัวข์องผูเ้ลีย้งสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา ไดร้อ้ยละ 52.5  
 
ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด, ความตัง้ใจจะซือ้ซ ้า 
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บทน า 
 
ความเป็นมา และความส าคญัของปัญหา 
  อุตสาหกรรมอาหารสตัวน์ับเป็นธุรกจิดา้นการเกษตรทีม่แีนวโน้มเตบิโตอย่างต่อเนื่องใน
ประเทศไทย โดยประเทศไทยถอืเป็นหนึ่งในประเทศทีเ่ป็นฐานการผลติอาหารสตัวเ์ลี้ยงที่ครบ
วงจร และเป็นผู้ส่งออกอาหารสตัว์เลี้ยงอนัดบั 4 ของโลก ทัง้นี้ ประเทศไทยมคีวามได้เปรียบ
ด้านวตัถุดบิจากผลพลอยได้ของอุตสาหกรรมการเกษตรและอุตสาหกรรมอาหารทะเลแปรรูป 
เช่น แป้ง ธัญพืช เศษอาหารทะเล และผลิตภัณฑ์ปศุสัตว์ ส่งผลให้เกิดการขยายตัวของ
อุตสาหกรรมอาหารสตัว์อย่างต่อเนื่อง โดยตลาดภายในประเทศคดิเป็น 33% ของมูลค่าตลาด
ทัง้หมด และอกี 67% เป็นมลูค่าสง่ออก ซึ่งสะทอ้นศกัยภาพของอุตสาหกรรมทัง้ในดา้นการผลติ
และการแข่งขนัในตลาดโลก ปัจจยัส าคญัที่ท าให้ตลาดอาหารสตัว์ขยายตวั ได้แก่ การเพิม่ขึ้น
ของจ านวนสตัว์เลี้ยง และการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการเลี้ยงที่เจ้าของสตัว์ให้ความส าคญัต่อ
คุณค่าทางโภชนาการ ความปลอดภยั และคุณภาพของอาหารสตัวม์ากขึน้ อกีทัง้การเลี้ยงสตัว์
เสมือนเป็นสมาชิกในครัวเรือน ส่งผลให้ตลาดอาหารสัตว์และสินค้า/บริการที่เกี่ยวเนื่องมี
แนวโน้มเติบโตอย่างรวดเร็ว ผู้ประกอบการจึงเริม่ให้ความส าคญักบัการด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาด การโฆษณา และการประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อหลากหลายมากขึน้ (ศูนยว์จิยักสกิรไทย, 
2568) 
  อย่างไรก็ตาม ปัจจุบนัตลาดอาหารสตัว์เผชญิการแข่งขนัที่รุนแรงจากผู้ผลติรายใหญ่ 
ผู้ประกอบการท้องถิ่น และสินค้าน าเข้า ขณะเดียวกันความต้องการของผู้เลี้ยงสัตว์มีการ
เปลีย่นแปลงตามเทคโนโลยกีารเลี้ยง พนัธุ์สตัว ์และสภาพเศรษฐกจิ ส่งผลใหผู้ผ้ลติจ าเป็นต้อง
ปรบักลยุทธ์ด้านผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และการสื่อสารการตลาด เพื่อรกัษาฐาน
ลูกคา้และเพิม่สว่นแบ่งการตลาด โดยเฉพาะจงัหวดัสงขลา ซึง่เป็นพืน้ทีส่ าคญัดา้นการเลี้ยงสตัว์
ในภาคใต ้การศกึษาปัจจยัทางการตลาดในระดบัพืน้ทีจ่งึมคีวามจ าเป็นต่อการวางแผนเชงิธุรกจิ
และแนวทางสนับสนุนในระดบัท้องถิน่ ในบรบิทดงักล่าว “ความตัง้ใจจะซื้อซ ้า” ถอืเป็นตวัชี้วดั
ส าคญัทีส่ะทอ้นความภกัดแีละความยัง่ยนืของลูกคา้ เนื่องจากความตัง้ใจซื้อซ ้าสะทอ้นถงึความ
พึงพอใจจากประสบการณ์การใช้สินค้า การรบัรู้คุณค่า และความเชื่อมัน่ต่อผู้ผลิตหรือผู้จดั
จ าหน่าย ซึ่งสมัพนัธ์กบัรายได้ระยะยาวของธุรกจิ หากผู้เลี้ยงสตัว์มแีนวโน้มจะซื้อซ ้าสูง ย่อม
ช่วยลดต้นทุนการตลาดในการหาลูกค้าใหม่ และเพิม่เสถยีรภาพในห่วงโซ่อุตสาหกรรมอาหาร
สตัว ์(อมัพกิา จงเจรญิสุข และชณิโสณ์ วสิฐินิธกิจิา, 2560) 
  การออกแบบส่วนประสมทางการตลาดอย่างเหมาะสมจงึมบีทบาทส าคญัต่อความตัง้ใจ
ซื้อซ ้าของผู้เลี้ยงสัตว์ โดยด้านผลิตภัณฑ์ เช่น คุณภาพ ความปลอดภัย และมาตรฐาน
โภชนาการ มผีลต่อความเชื่อมัน่ของผู้บรโิภค ด้านราคาเป็นปัจจยัส าคญัโดยเฉพาะในบริบท
ของสงขลาทีผู่เ้ลี้ยงสตัว์จ านวนมากเผชญิต้นทุนผนัผวน ขณะทีช่่องทางจดัจ าหน่ายทีเ่ขา้ถึงได้
สะดวก รวดเรว็ และต่อเนื่อง ช่วยลดโอกาสที่ผูบ้รโิภคจะเปลีย่นไปใช้คู่แข่ง อกีทัง้การส่งเสรมิ
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การตลาด เช่น การใหข้อ้มลู การจดักจิกรรม หรอืสทิธปิระโยชน์พเิศษ ยงัช่วยสรา้งความสมัพนัธ์
เชงิบวกและความภกัดตี่อสนิคา้ในระยะยาว ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิสว่นประสมทางการตลาดที่
ระบุว่าการบริหารจดัการ 4Ps อย่างมีประสิทธิภาพสามารถส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อของ
ผูบ้รโิภคได ้(Kotler & Armstrong, 2018) 
  ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึสนใจศกึษาเรื่อง อทิธพิลของส่วนประสมทางการตลาดต่อความตัง้ใจจะ
ซือ้ซ ้าอาหารสตัวข์องผูเ้ลีย้งสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิประจกัษ์ทีส่ามารถน าไปใช้
ก าหนดแนวทางพฒันากลยุทธ์การตลาดใหเ้หมาะสมกบับรบิทพื้นที ่ช่วยเพิม่โอกาสการซื้อซ ้า 
เสรมิความสามารถในการแข่งขนัของผูป้ระกอบการ และสนับสนุนความมัน่คงของอุตสาหกรรม
การเลีย้งสตัวใ์นจงัหวดัสงขลาและภาคใตโ้ดยรวม 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาระดบัความตัง้ใจจะซื้อซ ้าและส่วนประสมทางการตลาดอาหารสตัว์ของผู้เลี้ยง
สตัวใ์นจงัหวดัสงขลา  
  2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหาร
สตัวข์อง ผูเ้ลีย้งสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา 
  
สมมติฐานการวิจยั 
  H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้า
อาหารสตัวข์องผูเ้ลีย้งสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา 
  H2: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหาร
สตัวข์องผูเ้ลีย้งสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา 
  H3: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจ
จะซือ้ซ ้าอาหารสตัวข์องผูเ้ลีย้งสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา 
  H4: ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจ
จะซือ้ซ ้าอาหารสตัวข์องผูเ้ลีย้งสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา 

 
ขอบเขตของการวิจยั 

การศกึษาวจิยันี้ก าหนดขอบเขตด้านประชากร คอื ผู้เลี้ยงสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา จ านวน 
400 คน โดยศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซือ้ซ ้าอาหารสตัว์
ของผู้เลี้ยงสัตว์ในจังหวัดสงขลา โดยศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และความตัง้ใจจะซื้อ
ซ ้าอาหารสตัว์ของผู้เลี้ยงสตัว์ในจงัหวดัสงขลา ใช้ระยะเวลาในการศึกษาวิจยั ตัง้แต่ เดือน
สงิหาคม 2568-กุมภาพนัธ ์2569 
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แนวคิดและทฤษฎี  
 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2555) กล่าวว่า สว่นประสมการตลาด หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาด

ที่ควบคุมได้ซึ่งผู้ ให้บริการน ามาวิเคราะห์เพื่อสร้างการบริการที่ เหมาะสมกับลูกค้า                   
ซึง่ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่            
 1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีบ่รษิทัน าเสนอขายเพื่อให้ลูกค้า
เกิดความต้องการที่จะครอบครองหรอืใช้บรกิารผลิตภณัฑ์ที่สร้างความต้องการให้กบัลูกค้า     
จะมาจากด้านที่สมัผสัได้หรอืสมัผสัไม่ได้ก็ได้ เช่น รูปลกัษณ์ รส กลิน่ สี ราคา ยี่ห้อ คุณภาพ
ของสนิคา้ ความมชีื่อเสยีงของผูผ้ลติหรอืผูจ้ดัจ าหน่าย และสนิคา้นัน้เป็นไดท้ัง้สนิคา้ทีจ่บัต้องได ้
หรอืสนิคา้ทีจ่บัต้องไม่ได ้แต่ต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) และมคีุณค่า (Value) ในสายตาของ
ลูกคา้ทีซ่ือ้ของเหล่านี้  
 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง มูลค่าเงินที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รบัสนิค้าหรือได้รบัการ
บรกิารของกจิการ หรอืสิง่ต่างๆ ทีลู่กคา้รบัรูไ้ดแ้ลกกบัการตอบสนองความต้องการจากการใช้
สนิค้าหรอืบรกิารแล้วรู้สกึคุ้มค่ากบัจ านวนเงนิที่จ่ายไป นอกจากนี้ยงัอาจหมายถงึ คุณค่าของ
สนิคา้ในรูปของตวัเงนิ ซึ่งลูกคา้ใชใ้นการประเมนิระหว่างราคา (Price) ทีต่้องจ่ายเงนิออกไปกบั
คุณค่า (Value) ทีลู่กคา้จะไดร้บักลบัมาจากผลติภณัฑน์ัน้ ซึ่งหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกคา้ก็
จะท าการตดัสนิใจซือ้ (Buying Decision)  
 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) หมายถึง ช่องทางการ
จ าหน่ายสนิคา้หรอืบรกิารทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเขา้ถงึสนิค้าหรอืเขา้รบัการบรกิารนัน้ไดอ้ย่างสะดวก 
ทัว่ถงึและทนัเวลา โดยตอ้งคดิว่าเป้าหมายเป็นกลุ่มไหน และจะจดัจ าหน่ายผ่านช่องทางไหน 
 4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การจดักจิกรรมเกี่ยวกบัการตลาด
เพือ่ใหเ้กดิแรงจงูใจ ความรูส้กึอยากไดค้วามตอ้งการ และเกดิความพงึพอใจในสนิคา้หรอืบรกิาร 
ทัง้นี้จะตอ้งมกีารใชเ้ครื่องมอืสือ่สารทางการตลาดในรปูแบบต่างๆใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้หรอื
กลุ่มเป้าหมายการจะใช้เครื่องมือในรูปแบบใดนั ้นขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย  
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แนวคิดเก่ียวกบัความตัง้ใจซ้ือซ า้  
 ความตัง้ใจซื้อซ ้าเกิดขึ้นจากปัจจยัหลากหลายประการที่มอีิทธิพลต่อความตัง้ใจของ
ผูบ้รโิภคในการกลบัมาซื้อสนิค้าหรอืบรกิารอกีครัง้ โดยส่วนใหญ่จะเกี่ยวขอ้งกบัความพงึพอใจ
ในผลติภณัฑ ์การรบัรูคุ้ณค่า และความภกัดตี่อแบรนด ์ซึง่ความพงึพอใจนัน้ย่อมมคีวามสมัพนัธ์
กบัประสบการณ์ของผู้บรโิภค จากการใช้สนิค้าหรอืการบรกิาร เพราะผู้บรโิภคมกัจะประเมิน
คุณภาพของผลติภณัฑ์ตามความคาดหวงั หากผลติภณัฑ์ตรงตามความคาดหวงัหรอืต้องการ 
จะส่งผลให้เกดิความพงึพอใจ รวมถงึความเชื่อมัน่ที่สามารถสร้างได้จากประสบการณ์ที่ดีการ
สื่อสารที่ชดัเจน และการตอบสนองทีร่วดเรว็ต่อปัญหาหรอืขอ้ร้องเรยีน เพราะฉะนัน้เมื่อปัจจยั
ต่างๆ เหล่านี้ถูกกระตุ้นจนเกิดความพงึพอใจ ความเชื่อมัน่ และความสมัพนัธ์ที่ดี ลูกค้าจะมี
แนวโน้มทีจ่ะกลบัมาซือ้ซ ้าหรอืกลบัมาใชบ้รกิารในอนาคต และท าใหส้ง่ผลดตี่อธุรกจิในระยะยาว 
(Hellier et al., 2003) 
 ความตัง้ใจซื้อซ ้าที่นิยมใช้ในการศกึษา ตามแนวคดิของ Hellier et al. (2003) ซึ่งม ี7 
องคป์ระกอบดงันี้ 
 1. การรบัรูคุ้ณภาพสนิคา้ (Perceived Quality) หมายถงึ ความเชื่อมัน่ของ ผูบ้รโิภคใน
คุณภาพของสนิค้า มผีลโดยตรงต่อการตดัสนิใจซื้อซ ้า โดยสนิค้าที่มคีุณภาพดีจะสร้างความ
ไวว้างใจและความพงึพอใจในระยะยาว 
 2. การรบัรูค้วามเป็นธรรม (perceived Equity) หมายถงึ ผูบ้รโิภครูส้กึพงึพอใจมากขึ้น 
เมื่อราคาที่จ่ายในการซื้อสนิค้ามคีวามเป็นธรรมเมื่อเปรยีบเทยีบกบัคุณภาพสนิค้า และบรกิาร 
การรบัรูว้่ามคีวามยุตธิรรมในการท าธุรกรรมช่วยเพิม่ความตัง้ใจซือ้ซ ้า 
 3. การรบัรู้คุณค่า (Perceived Value) หมายถงึ ความคดิเหน็ของลูกค้าที่เกี่ยวกับคุณ
ค่าที่ได้รบัจากสนิค้าเมื่อเปรยีบเทยีบกบัราคาที่จ่าย การรบัรู้ว่าผลติภณัฑ์มคีุณค่าที่ เหมาะสม
สามารถกระตุน้ความตัง้ใจซือ้ซ ้าได ้
 4. ความพงึพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) หมายถงึ เมื่อความคาดหวงัของ
ลูกคา้ไดร้บัการตอบสนองตามความต้องการหรอืเกนิความคาดหวงัท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึ
พอใจมากยิง่ขึน้ ซึง่สง่ผลเชงิบวกต่อการซือ้ซ ้าในอนาคต 
 5. ความภกัดขีองลูกคา้ (Customer Loyalty) หมายถงึ ความตัง้ใจของลูกคา้ทีจ่ะกลบัมา
ซือ้ซ ้าจากแบรนดเ์ดมิ ความภกัดมีกัเกดิจากประสบการณ์ทีด่แีละความพงึพอใจอย่างต่อเนื่อง 
 6. ต้นทุนของผู้บรโิภค (Expected Switching Cost) หมายถงึ ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวขอ้งกบั
การซือ้ รวมถงึเงนิ เวลา และความพยายามในการเลอืกรา้นคา้ออนไลน์ทีเ่หมาะสม เมื่อไดส้นิคา้
ที่มตี้นทุนต ่าหรอืมคีวามคุ้มค่าในการเลอืกซื้อสนิคา้จะท าให้ผู้บรโิภคมแีนวโน้มที่จะซื้อซ ้ามาก
ขึน้ 
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วิธีด าเนินการวิจยั 
 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในครัง้นี้  เป็นกลุ่มผู้เลี้ยงสตัว์ในจงัหวดัสงขลา ซึ่งไม่ทราบ

จ านวนประชากรที่แน่นอน เนื่องจากไม่มขีอ้มูลเกี่ยวกบัผู้เลี้ยงสตัว์ในจงัหวดัสงขลา ผู้วจิยัจงึใช้
วธิกีารก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง โดยใชสู้ตรของ (Cochran, 1977) ไดก้ลุ่มตวัอย่าง จ านวน 385 
คน ซึ่งในการส ารวจเพื่อป้องกนัแบบสอบถามที่เกดิความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถาม
ของกลุ่มตวัอย่าง ซึ่งจะส่งผลต่อความน่าเชื่อถอืของงานวจิยั ผู้วจิยัจงึท าการเก็บตวัอย่างเพิม่
รวมจ านวน 400 คน ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Nonprobability sampling) 
แลว้จะใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) และใชว้ธิกีารใหผู้ต้อบสมคัร
ใจเขา้ร่วมตอบแบบสอบถาม (Voluntary Response Sample) 

 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เครื่องมอืในการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม ที่แบ่งออกเป็น 4 สว่น ดงันี้ 
  สว่นที ่1 ค าถามคดักรอง  
  ส่วนที่ 2 ค าถามข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   
  ส่วนที ่3 ค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด จ านวน 12 ขอ้ โดยประยุกต์มา
จากงานของ Elfadel (2024) โดยมกีารปรบัใหเ้หมาะสมกบับรบิทของงานวจิยั 
  ส่วนที่ 4 ค าถามเกี่ยวกบัความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหารสตัว์ของผู้เลี้ยงสตัว์ในจงัหวดัสงขลา 
จ านวน 3 ขอ้ โดยประยุกต์มาจากงานของ Kaveh (2012) โดยมกีารปรบัให้เหมาะสมกบับริบท
ของงานวจิยั 
       โดยส่วนที่ 3 และ 4 ใช้มาตรวดัแบบลเิคริ์ท (Likert scale) 5 ระดบั โดย 1 เท่ากบั ไม่เห็น
ดว้ยอย่างยิง่ และ 5 เท่ากบั เหน็ดว้ยอย่างยิง่ เพื่อวดัระดบัความคดิเหน็ต่อตวัแปรต่าง ๆ ดว้ยการ
แปลผลดงันี้ 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00   หมายถงึ  ระดบัมากทีสุ่ด 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20   หมายถงึ  ระดบัมาก 
 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40   หมายถงึ  ระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60   หมายถงึ  ระดบัน้อย 
 คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80   หมายถงึ  ระดบัน้อยทีสุ่ด 
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 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอืทีใ่ช ้ดงันี้  
 1. น าแบบสอบถามไปท า Pretest กบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 5 คน เพื่อประเมนิความ
ชดัเจนของขอ้ค าถาม ก่อนน าไปใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจรงิ  
 2. น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ Pilot test เก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 ชุด
แลว้วเิคราะหห์าค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) แบบสอบถาม โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟา 
ของครอนบาค (Cronbach Alpha Coefficient) ก าหนดเกณฑ์ที่มปีระสทิธภิาพ น่าเชื่อถือและ
ยอมรบัไดส้ าหรบังานวจิยั คอื มคี่า Cronbach’s Alpha มากกว่า 0.7 (บุญชม ศรสีะอาด, 2560) 
ค านวณได้ค่าสมัประสทิธิค์วามเชื่อมัน่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (.878) ด้านผลติภณัฑ์ 
(.769) ด้านราคา (.780) ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย (.783) ด้านการส่งเสริมการตลาด (.747) และ
ความตัง้ใจจะซือ้ซ ้าอาหารสตัว ์(.808) 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผูว้จิยัด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลผ่านแบบสอบถามออนไลน์ โดยสรา้งแบบสอบถาม 
google form โดยก าหนดการตัง้ค่าในระบบ Google Forms ใหจ้ ากดัสทิธิก์ารตอบเพยีง 1 ครัง้
ต่อ 1 บญัชผีูใ้ชง้าน เพือ่ป้องกนัการตอบขอ้มลูซ ้าซอ้น และตัง้ค าถามคดักรองเฉพาะผูเ้ลี้ยงสตัว์
ในจงัหวดัสงขลา หลงัจากนัน้ท า Link และ QR code ส่งผ่านทางแอปพลเิคชนั Line Facebook 
ในกลุ่มของผูเ้ลีย้งสตัว ์เครอืขา่ยรา้นคา้อาหารสตัวท์ีช่่วยสง่ต่อแบบสอบถามใหลู้กคา้  
 
สถิติทีใช้ในการวิเคราะห์ 
  1. การวเิคราะห์ ขอ้มูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ท าการวเิคราะห์โดยการจ าแนก
ขอ้มูลตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน โดยใช้สถติิ
เชงิพรรณนา (Descriptive statistics) คอื ค่าความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage)  

2. การวเิคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหารสตัว์
ของผู้เลี้ยงสตัว์ในจงัหวดัสงขลา โดยใช้สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistics) หาค่าเฉลี่ย 
(Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เป็นรายขอ้ และโดยภาพรวม  
 3. การวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซือ้ซ ้าอาหาร
สตัว์ของผู้เลี้ยงสตัว์ในจงัหวดัสงขลา โดยใช้สถิติการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) 
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ผลการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 221 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.30 มอีายุ 41 – 
50 ปี จ านวน 113 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.20 สถานภาพ สมรส จ านวน 204 คน คดิเป็นร้อยละ 
51.00 จบการศึกษาระดบั ปริญญาตรี จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.00 มีอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั จ านวน 82 คน คดิเป็นร้อยละ 20.50 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
จ านวน 159 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.80 
 
ตาราง 1 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของอาหารสตัว์ใน
จงัหวดัสงขลา โดยภาพรวม 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 𝑥̅ S.D. ระดบัความคิดเหน็ 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.51 0.65 มากทีสุ่ด 
2. ดา้นราคา 4.34 0.70 มากทีสุ่ด 
3. ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.43 0.65 มากทีสุ่ด 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.26 0.72 มากทีสุ่ด 

รวม 4.38 0.68 มากท่ีสุด 

 
 จากตาราง 1 พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของอาหารสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  (𝑥̅ = 4.38, S.D. 
= 0.68) และเมื่อพิจารณาแต่ละด้าน พบว่า  ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์                     
(𝑥̅ = 4.51, S.D. = 0.65) รองลงมา ได้แก่ ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย (𝑥̅ = 4.43, S.D. = 0.65) 
ดา้นราคา (𝑥̅ = 4.34, S.D. = 0.70) และน้อยทีสุ่ด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (𝑥̅ = 4.26, S.D. = 
0.72) ตามล าดบั 
 
ตาราง 2 ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ความตัง้ใจจะซือ้ซ ้าอาหารสตัวข์องผูเ้ลีย้งสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา 

ความตัง้ใจจะซ้ือซ า้อาหารสตัว์ 𝑥̅ S.D. ระดบัความคิดเหน็ 
1. ฉนัตัง้ใจจะซือ้อาหารสตัว์จากรา้นเดมิทีฉ่นัเคย
ใชบ้รกิารอกีในอนาคต 

4.53 0.57 มากทีสุ่ด 

2. รา้นทีฉ่นัใชบ้รกิารอยู่จะเป็นตวัเลอืกแรกของ
ฉนัเมื่อซือ้อาหารสตัว ์

4.36 0.72 มากทีสุ่ด 

3. ฉนัยนิดแีนะน ารา้นทีฉ่ันใชบ้รกิารอยู่ใหผู้เ้ลีย้ง
สตัวค์นอื่นมาซือ้อาหารสตัว์ 

4.39 0.69 มากทีสุ่ด 

รวม 4.42 0.66 มากท่ีสุด 
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จากตาราง 2 พบว่า กลุ่มตวัอย่าง มคีวามคดิเห็นเกี่ยวกบัความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหาร
สตัว์ของผู้เลี้ยงสตัว์ในจงัหวดัสงขลา อยู่ในระดบัมากที่สุด (𝑥̅ = 4.42, S.D. = 0.66) และเมื่อ
พจิารณาแต่ละขอ้ พบว่า ขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด คอื ฉันตัง้ใจจะซื้ออาหารสตัว์จากร้านเดิมที่ฉัน
เคยใชบ้รกิารอกีในอนาคต  (𝑥̅ = 4.53, S.D. = 0.57) รองลงมา ไดแ้ก่ ฉันยนิดแีนะน ารา้นที่ฉัน
ใชบ้รกิารอยู่ใหผู้เ้ลี้ยงสตัวค์นอื่นมาซื้ออาหารสตัว์ (𝑥̅ = 4.39, S.D. = 0.69) และน้อยทีสุ่ด รา้น
ที่ฉันใช้บริการอยู่ จะเป็นตัวเลือกแรกของฉันเมื่อซื้ออาหารสัตว์( 𝑥̅ = 4.36, S.D. = 0.72) 
ตามล าดบั 

 
ตาราง 3 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหาร
สตัวข์องผูเ้ลีย้งสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา 

ตวัแปร 

Unstandardized 
   Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

ค่าคงที ่ 0.665 0.193  3.454 0.001 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.188 0.049 0.172 3.808 0.000** 
ดา้นราคา 0.144 0.048 0.151 2.990 0.003* 
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 0.215 0.056 0.198 3.827 0.000** 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 0.313 0.047 0.341 6.667 0.000** 
R = 0.724, R2 = 0.525, R2adj = 0.520, F = 108.940, S.Eest = 0.38810, Sig = 0.000** 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั p<.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั p<.001 
 
 จากตาราง 3 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้า
อาหารสตัวข์องผูเ้ลี้ยงสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยตวัแปร 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาดมอีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหารสตัว์ของผูเ้ลี้ยงสตัวใ์นจงัหวดั
สงขลา มากทีสุ่ด (β = 0.341, p<.001) รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (β = 0.198,   
p<.001) ด้านผลติภณัฑ์ (β = 0.172, p<.001) และด้านราคา (β = 0.151, p<.05) ตามล าดบั 
โดยตวัแปรทัง้หมดสามารถอธบิายหรอืท านายความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหารสตัวข์องผูเ้ลีย้งสตัวใ์น
จงัหวดัสงขลา ได้ร้อยละ 52.5 และมคีวามคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการท านายเท่ากบั 0.388   
จงึยอมรบัสมมตฐิาน ที ่H1 H2 H3 และ H4 
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การอภิปรายผล 
 

จากศกึษาวจิยัเรื่อง อทิธพิลของส่วนประสมทางการตลาดต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหาร
สตัวข์องผูเ้ลีย้งสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา สามารถน ามาอภปิรายผลไดด้งันี้  
  1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ มอีิทธิพลต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้า
อาหารสตัวข์องผูเ้ลี้ยงสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สะทอ้นว่า ผู้
เลี้ยงสตัว์ให้ความส าคญักับคุณภาพของอาหารสตัว์เป็นหลักก่อนตัดสินใจซื้อซ ้า เนื่องจาก
อาหารสัตว์ส่งผลโดยตรงต่อสุขภาพ การเจริญเติบโต และผลผลิตของสัตว์ หากอาหารมี
มาตรฐาน ปลอดภยั และเหมาะสมกบัช่วงวยัหรอืประเภทสตัว์ จะท าให้ผู้เลี้ยงสตัว์เกิดความ
เชื่อมัน่และพงึพอใจ ส่งผลให้มแีนวโน้มซื้อซ ้าสูงขึ้น ดงันัน้ ผู้ประกอบการควรพฒันาคุณภาพ
และสูตรอาหารใหต้อบโจทยก์ารเลี้ยงเพื่อเพิม่การซื้อซ ้าอย่างต่อเนื่อง ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิ
สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps/7Ps) ทีอ่ธบิายว่า “ผลติภณัฑ”์ เป็นองคป์ระกอบ
หลกัทีส่ง่ผลต่อการรบัรูคุ้ณค่า ความพงึพอใจ และการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค โดยเฉพาะสนิคา้
ทีเ่กีย่วขอ้งกบัผลลพัธโ์ดยตรง 
  2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มอีิทธิพลต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหาร
สตัว์ของผู้เลี้ยงสตัว์ในจงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 แสดงให้เห็นว่า 
ราคาเป็นปัจจยัส าคญัทีผู่เ้ลีย้งสตัวใ์ชป้ระกอบการตดัสนิใจซือ้ซ ้า เนื่องจากอาหารสตัวเ์ป็นสนิค้า
ที่มกีารซื้ออย่างต่อเนื่องในชวีติประจ าวนั และเป็นต้นทุนหลกัของการเลี้ยงสตัว์ หากราคาสูง
เกนิไปหรอืไม่สอดคลอ้งกบัคุณภาพ ย่อมท าใหผู้เ้ลี้ยงสตัว์เกดิความลงัเลและเปลี่ยนไปใช้ยี่ห้อ
อื่นไดง้่าย สอดคลอ้งกบัแนวคดิส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ทีร่ะบุว่า ราคาเป็น
องค์ประกอบที่ส่งผลโดยตรงต่อการรับรู้คุณค่า (Perceived Value) และความพึงพอใจของ
ผู้บรโิภค โดยผู้บรโิภคมกัเปรยีบเทยีบ “คุณภาพที่ได้รบั” กบั “เงนิที่ จ่ายไป” หากรู้สกึว่าราคา
เหมาะสม มคีวามคุม้ค่า และเป็นราคาทีเ่ป็นธรรม จะเพิม่ความพงึพอใจและส่งผลต่อความตัง้ใจ
ซือ้ซ ้า 
  3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะ
ซื้อซ ้าอาหารสตัวข์องผูเ้ลี้ยงสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดง
ใหเ้หน็ว่า ช่องทางจดัจ าหน่ายเป็นปัจจยัส าคญัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อซ ้า เนื่องจากอาหาร
สตัว์เป็นสนิค้าที่ผู้เลี้ยงสตัว์ต้องซื้อเป็นประจ าอย่างต่อเนื่อง หากช่องทางจดัจ าหน่ายสามารถ
เข้าถึงได้ง่าย มีความสะดวก และลดภาระของผู้ซื้อได้ จะท าให้เกิดความพึงพอใจและเพิ่ม
แนวโน้มซื้อซ ้ามากขึ้น สอดคล้องกบัแนวคดิส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่ระบุ
ว่า ช่องทางจดัจ าหน่ายมบีทบาทส าคญัในการท าใหส้นิคา้ไปถงึผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม ทัง้ใน
ดา้นความครอบคลุม ความรวดเรว็ และความสะดวกในการซือ้ โดยเฉพาะสนิคา้ทีม่ลีกัษณะเป็น 
ของใชจ้ าเป็นและตอ้งมกีารซือ้ซ ้าบ่อย 
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  4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจ
จะซื้อซ ้าอาหารสตัว์ของผู้เลี้ยงสตัว์ในจงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
แสดงใหเ้หน็ว่า การส่งเสรมิการตลาดมบีทบาทส าคญัในการกระตุ้นใหผู้เ้ลี้ยงสตัว์เกดิแรงจูงใจ
และตดัสนิใจซื้อซ ้า เนื่องจากอาหารสตัวเ์ป็นสนิค้าที่มกีารซื้ออย่างต่อเนื่อง หากผูบ้รโิภคได้รบั
ขอ้มูลเกี่ยวกบัคุณภาพสนิคา้ ประโยชน์ของอาหารสตัว ์รวมถงึโปรโมชัน่หรอืสทิธพิเิศษต่าง ๆ 
จะช่วยเพิม่ความมัน่ใจและท าใหเ้กดิความรูส้กึคุม้ค่าในการซื้อ สอดคลอ้งกบัแนวคดิส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) ที่ระบุว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นเครื่องมือส าคัญในการ
สื่อสารกบัผู้บรโิภค ทัง้การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสรมิการขาย และการขายโดย
พนกังาน ซึง่มสีว่นช่วยใหผู้บ้รโิภคเกดิการรบัรู ้จดจ าแบรนด ์และตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ 
  
ข้อเสนอแนะ 
 
 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช้ 

1) จากการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของอาหารสตัว์ในจังหวัด
สงขลา โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมากที่สุด ดงันัน้ ผู้ประกอบการและผู้จ าหน่ายอาหารสตัว์ใน
จงัหวดัสงขลา ควรน าจุดแขง็ของส่วนประสมทางการตลาดทีไ่ด้รบัการประเมนิในระดบัสูงไปใช้
เป็นกลยุทธ์หลกัในการรกัษาและกระตุ้นความตัง้ใจจะซื้อซ ้าของผู้เลี้ยงสตัว์  โดยด าเนินการ
รกัษามาตรฐานคุณภาพสนิค้า ความเหมาะสมของราคา ความสะดวกในการจดัจ าหน่าย และ
การส่งเสรมิการตลาดอย่างต่อเนื่องและสม ่าเสมอ เพื่อสร้างความเชื่อมัน่ ความพงึพอใจ และ
ความภกัดตี่อแบรนด์ในระยะยาว ซึ่งจะช่วยเพิม่โอกาสในการซื้อซ ้าและความสามารถในการ
แขง่ขนัของธุรกจิอาหารสตัวใ์นพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลาไดอ้ย่างยัง่ยนื  

2) จากการศกึษา พบว่า ความตัง้ใจจะซือ้ซ ้าอาหารสตัวข์องผูเ้ลี้ยงสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา 
อยู่ในระดบัมากที่สุด ดงันัน้ ผู้ประกอบการและผู้จ าหน่ายอาหารสตัว์ในจงัหวดัสงขลา  ควร 
มุ่งเน้นการรกัษาความสมัพนัธ์ทีด่กีบัลูกคา้และเสรมิสรา้งความภกัดตี่อสนิคา้อย่างต่อเนื่อง  โดย 
พฒันาระบบดแูลลูกคา้ เช่น การใหค้ าแนะน าดา้นโภชนาการสตัว ์การตดิตามผลการใชง้าน และ
การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายส าหรบัลูกคา้ประจ า เพื่อคงระดบัความตัง้ใจจะซื้อซ ้าใหด้ ารงอยู่
อย่างยัง่ยนื และสง่เสรมิใหผู้เ้ลีย้งสตัวเ์ลอืกใชอ้าหารสตัวแ์บรนดเ์ดมิอย่างต่อเนื่องในระยะยาว 

3) จากการศกึษา พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหารสตัว์
ของผู้เลี้ยงสตัว์ในจงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ดงันัน้ ผู้ประกอบการ
และผูจ้ าหน่ายอาหารสตัวใ์นจงัหวดัสงขลา ควร น าผลการวจิยัไปใชใ้นการก าหนดและปรบัปรุง
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดอย่างเป็นระบบ โดย พฒันาคุณภาพสนิค้าให้ตรงกบัความ
ต้องการของผูเ้ลีย้งสตัว ์ก าหนดราคาทีเ่หมาะสมและคุม้ค่า จดัช่องทางการจดัจ าหน่ายทีส่ะดวก
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เขา้ถงึง่าย และด าเนินกจิกรรมส่งเสรมิการตลาดอย่างต่อเนื่อง เพื่อกระตุ้นและเสรมิสร้างความ
ตัง้ใจจะซือ้ซ ้าอาหารสตัวใ์หเ้พิม่สงูขึน้และเกดิความยัง่ยนืในระยะยาว 
 
 ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรขยายตวัแปรที่ศกึษาเพิม่เตมิ โดยนอกจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแล้ว 
อาจศกึษาปัจจยัอื่นทีอ่าจมอีทิธพิลต่อความตัง้ใจจะซื้อซ ้าอาหารสตัว ์เช่น ความพงึพอใจของผู้
เลี้ยงสตัว์ ความเชื่อมัน่ในตราสนิค้า คุณภาพที่รบัรู้ หรอืความภกัดีต่อแบรนด์ เพื่อให้เข้าใจ
ปัจจยัเชงิลกึทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ซ ้าไดค้รอบคลุมมากยิง่ขึน้ 
 2. ควรขยายขอบเขตกลุ่มตวัอย่างและพืน้ทีก่ารศกึษา โดยอาจเปรยีบเทยีบผูเ้ลี้ยงสตัว์
ในจงัหวดัสงขลากบัจงัหวดัใกล้เคยีงหรอืพื้นที่ภาคใต้ตอนล่าง รวมถงึแยกตามประเภทสตัว์ที่
เลีย้ง เช่น สตัวเ์ศรษฐกจิหรอืสตัวเ์ลีย้ง เพือ่เพิม่ความหลากหลายของขอ้มลูและท าใหผ้ลการวจิยั
สามารถน าไปอา้งองิในวงกวา้งมากขึน้ 
 3. ควรปรบัเปลี่ยนระเบียบวธิวีจิยัให้หลากหลายขึ้น เช่น การใช้การวจิยัเชิงคุณภาพ
ร่วมกับการวิจยัเชิงปริมาณ หรือการสมัภาษณ์เชิงลึกผู้เลี้ยงสตัว์และผู้จ าหน่ายอาหารสตัว์ 
เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึเกี่ยวกบัเหตุผล ทศันคต ิและประสบการณ์จรงิทีส่ง่ผลต่อความตัง้ใจจะซื้อ
ซ ้าอาหารสตัว ์ซึง่จะช่วยเพิม่ความสมบูรณ์และความน่าเชื่อถอืของผลการวจิยัในอนาคต 
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