
 
บทท่ี  5 

สรุปผล อภปิรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

ในการศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อนมเปรี้ยวพรอมดื่มของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ไดแก ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดย
ใชทฤษฎีสวนประสมการตลาด  

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค 
จากผลการศึกษาครั้งนี้พบวา  ผูบริโภคกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20–

29 ป    มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวจํานวน 3–4 คน   เปนนักเรียนหรือนักศึกษา   มีรายไดตอเดือน 
ไมเกิน 10,000 บาท   

 
สวนท่ี 2 พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซ้ือนมเปร้ียวพรอมดื่ม 

จากผลการศึกษาพบวา  ผูบริโภคกลุมตัวอยางสวนใหญนิยมซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอม
ดื่มยี่หอดัชมิลล รองลงมานิยมซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มยี่หอยาคูลท และ บีทาเกน  เมื่อไมมี
นมเปรี้ยวพรอมดื่มจําหนายสวนใหญนิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องดื่มอื่น คือ น้ําผลไม รองลงมา
เปนนมและโยเกิรต  

วัตถุประสงคที่เลือกซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มเพื่อรับประทานเอง รองลงมาให
สมาชิกในครอบครัว  เพราะเปนผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ เหตุผลที่เลือกซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอม
ดื่มเพราะรสชาติอรอย รองลงมาคือ มีคุณคาทางโภชนาการ มีรสชาติใหเลือกหลากหลาย สะดวกตอ
การบริโภค 

 ส่ือที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่ม คือ โทรทัศน
รองลงมาเปนปายโฆษณา และหนังสือพิมพ  

 ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่ม คือ  ซ้ือทุกวัน รองลงมาซื้อสัปดาหละ 2 
ครั้ง และซ้ือสัปดาหละ 3 ครั้งโดยดื่มเปนประจํา  รองลงมาดื่มเพื่อตองการบํารุงรางกาย และ
ทดแทนอาหารบางมื้อ  
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ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่ม คือ ตัดสินใจดวยตนเอง 
รองลงมาคือ แม ภรรยาและลูก  แหลงที่ซ้ือผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่ม คือ รานสะดวกซื้อ 
รองลงมาคือ รานคาปลีกอื่น ๆ  ที่อยูใกลบานหรือใกลที่ทํางานและพนักงานขายตรงและซื้อ
ผลิตภัณฑนมเปรี้ยวในแตละครั้งในปริมาณ 2 ชิ้น  

 
สวนท่ี  3 ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อนมเปร้ียวพรอมดื่มของผูบริโภคกลุม              
ตัวอยางโดยรวม 

จากผลการศึกษาพบวา  ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
นมเปรี้ยวพรอมดื่มโดยรวมในระดับมาก  ปจจัยที่มีผลในระดับมาก ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก  ดาน
ผลิตภัณฑ  ดานสถานที่จัดจําหนาย ดานราคา  และดานการสงเสริมการตลาด  

ดานผลิตภัณฑ 
มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มของผูบริโภคกลุมตัวอยางโดยรวมใน

ระดับมาก โดยปจจัยที่มีผลในระดับมากที่สุด ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก รสชาติความอรอย  สะดวก
ในการบริโภค  สวนปจจัยที่มีผลระดับมากตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก ตรายี่หอเปนที่รูจัก  ความ
หลากหลายของรสชาติ  ขนาดบรรจุมีความหลากหลาย  ชื่อเสียงของผูผลิตและบรรจุภัณฑสะดุดตา  

 ดานราคา 
มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มของผูบริโภคกลุมตัวอยางโดยรวมใน

ระดับมาก โดยปจจัยที่มีผลในระดับมากที่สุด ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของ
ผลิตภัณฑ  สวนปจจัยที่มีผลในระดับมาก ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก มีหลายระดับราคาใหเลือก และ
ราคาถูกกวาสินคาประเภทเดียวกัน 

 ดานสถานที่จัดจําหนาย  
มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่ม ของผูบริโภคกลุมตัวอยางโดยรวม

ในระดับมาก โดยปจจัยที่มีผลในระดับมากที่สุด ไดแก   หาซื้อไดงาย สะดวก มีจําหนายทั่วไป  
สวนปจจัยที่มีผลในระดับมาก ตามลําดับคาเฉลี่ยไดแก สถานที่จําหนายมีบริเวณที่จอดรถสะดวก 
เพียงพอ และมีพนักงานขายตรง 

ดานการสงเสริมการตลาด 
มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มของผูบริโภคกลุมตัวอยางโดยรวมใน

ระดับมาก โดยปจจัยที่มีผลในระดับมาก ตามลําดับคาเฉลี่ยไดแก รับคืนหรือเปล่ียนสินคากรณีมี
ปญหา   สามารถทดลองชิมสินคาได  มีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพตาง ๆ    มีการ
คืนกําไร ใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม  มีสวนลดใหเมื่อซ้ือสินคาตามปริมาณที่กําหนด  มี
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การสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ  เชน กีฬาหรือการศึกษา  พนักงานขายสินคาใหบริการดี  มีการ
สงเสริมการขาย เชน การขายลดราคา มีของแถม  มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค  มีสวนลด
พิเศษใหกับลูกคาประจํา  สามารถแลกซื้อสินคาอื่นไดเมื่อซ้ือครบตามปริมาณที่กําหนด   การ
แนะนําบอกตอจากบุคคลอื่น  และมีการแจกเอกสารแนะนําคุณสมบัติของสินคา   

 
 สวนท่ี 4 ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อนมเปรี้ยวพรอมดื่มของผูบริโภคกลุม 

ตัวอยาง จําแนกตามขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค 
ขอมูลจําแนกตามเพศ 

ดานผลิตภัณฑ 
ผูบริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงใหความสําคัญในเรื่อง รสชาติความอรอย มากที่สุด  
ดานราคา 
เพศชาย ใหความสําคัญมากในเรื่อง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑ  

มีหลายระดับราคาใหเลือกและราคาถูกกวาสินคาประเภทเดียวกัน  
 เพศหญิง ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  
ดานสถานที่จัดจําหนาย 
ผูบริโภค ทั้งเพศชาย และเพศหญิงใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง หาซื้องาย มีจําหนาย

ทั่วไป  
ดานการสงเสริมการตลาด 
เพศชาย และเพศหญิงใหความสําคัญมาก ในเรื่อง  รับคืนหรือเปล่ียนสินคากรณีมีปญหา  

สามารถทดลองชิมสินคาได  มีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพตาง ๆ มีการคืนกําไร
ใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม และมีการสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ เชน กีฬาหรือการศึกษา 
มีสวนลดใหเมื่อซ้ือสินคาตามปริมาณที่กําหนด  มีการสงเสริมการขาย เชน การขายลดราคา มีของ
แถม มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค  มีสวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา  มีการแจกเอกสาร
แนะนําคุณสมบัติของสินคา มีการแนะนําบอกตอจากบุคคลอื่น เชน เพื่อน ญาติ 
ขอมูลจําแนกตามอายุ 

ดานผลิตภัณฑ 
ผูที่มีอายุ ต่ํากวา 20 ป ใหความสําคัญมากในเรื่อง สะดวกในการบริโภค  
ผูที่มีอายุ 20–29 ป ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่อง รสชาติความอรอย  ขนาดบรรจุมีความ

หลากหลาย และความหลากหลายของรสชาติ  
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ผูที่มีอายุ 40 – 49  ป ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่องรสชาติความอรอย  ความหลากหลาย
ของรสชาติ  ขนาดบรรจุมีความหลากหลาย ตรายี่หอเปนที่รูจักและสะดวกในการบริโภค  

ผูที่มีอายุ 50 – 59  ป ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่อง รสชาติความอรอย  สะดวกในการ
บริโภค ชื่อเสียงของผูผลิต  

ดานราคา 
ผูที่มีอายุ ต่ํากวา 20 ป ใหความสําคัญมาก ในเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ

ของผลิตภัณฑ มีหลายระดับราคาใหเลือกและราคาถูกกวาสินคาประเภทเดียวกัน 
 ผูที่มีอายุ 20–29   ป  30-39 ป  50-59 ป ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่องราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑ 
 ผูที่มีอายุ 40 – 49  ปใหความสําคญัมากในเรื่อง มีหลายระดับราคาใหเลือก  
ดานสถานที่จัดจําหนาย 
ผูที่มีอายุ ต่ํากวา 20 ป  ใหความสําคัญมาก ในเรื่องสถานที่จําหนายมีบริเวณที่จอดรถ

สะดวก เพียงพอ มีพนักงานขายตรง และ หาซื้อไดงาย สะดวก มีจําหนายทั่วไป  
ผูที่มีอายุ 20–29 ป  ใหความสําคัญมาก ในเรื่องหาซื้อไดงาย สะดวก มีจําหนายทั่วไป  

สถานที่จําหนายมีบริเวณที่จอดรถสะดวก เพียงพอและ มีพนักงานขายตรง 
ผูที่มีอายุ 30 – 39  ป  ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง มีพนักงานขายตรง  
ผูที่มีอายุ 40 – 49  ป และ อายุ 50-59 ป ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง หาซื้อไดงาย 

สะดวก มีจําหนายทั่วไป มีพนักงานขายตรง และสถานที่จําหนายมีบริเวณที่จอดรถสะดวก เพียงพอ  
ดานการสงเสริมการตลาด 
ผูที่มีอายุ ต่ํากวา 20 ป  ใหความสําคัญมาก ในเรื่องสามารถทดลองชิมสินคาได  รับคืนหรือ

เปลี่ยนสินคากรณีมีปญหาและมีการสนับสนุนกิจกรรมตางๆ  เชน กีฬา หรือการศึกษา มีการ
โฆษณาสินคาทางโทรทัศนวิทยุส่ิงพิมพตาง ๆ มีสวนลดใหเมื่อซ้ือสินคาตามปริมาณที่กําหนด มี
การแจกเอกสารแนะนําคุณสมบัติของสินคา มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค  มีการสงเสริม
การขาย เชน การขายลดราคา มีของแถม  มีการคืนกําไรใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม 
พนักงานขายสินคาใหบริการดี   

ผูที่มีอายุ 20–29 ป  ใหความสําคัญมาก ในเรื่อง พนักงานขายสินคาใหบริการดี  มีการ
โฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพตาง ๆ สามารถแลกซื้อสินคาอื่นไดเมื่อซ้ือครบตาม
ปริมาณที่กําหนด สามารถทดลองชิมสินคาได มีการคืนกําไรใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม 
มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค มีการสงเสริมการขาย เชน การขายลดราคา มีของแถม  มี
สวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา รับคืนหรือเปล่ียนสินคากรณีมีปญหา มีสวนลดใหเมื่อซ้ือสินคา
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ตามปริมาณที่กําหนด การแนะนําบอกตอจากบุคคลอื่น เชน เพื่อน ญาติ มีการสนับสนุนกิจกรรม
ตางๆ  เชน กีฬา หรือการศึกษา   มีการแจกเอกสารแนะนําคุณสมบัติของสินคา  

ผูที่มีอายุ 30 – 39  ป  ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่องรับคืนหรือเปล่ียนสินคากรณีมีปญหา  
ผูที่มีอายุ 40 – 49  ป  ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่อง พนักงานขายสินคาใหบริการดี  รับ

คืนหรือเปลี่ยนสินคากรณีมีปญหา  สามารถทดลองชิมสินคาได  มีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน 
วิทยุ ส่ิงพิมพตาง ๆ มีสวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา     มีการสนับสนุนกิจกรรมตางๆ  เชน กีฬา 
หรือการศึกษา  มีการคืนกําไรใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม   

ผูที่มีอายุ 50 – 59 ป ใหความสําคัญมากที่สุด  ในเรื่อง พนักงานขายสินคาใหบริการดี  รับ
คืนหรือเปลี่ยนสินคากรณีมีปญหา สามารถทดลองชิมสินคาได  มีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน 
วิทยุ ส่ิงพิมพตาง ๆ มีการแนะนําบอกตอจากบุคคลอื่น เชนเพื่อน ญาติ  มีการแจกเอกสารแนะนํา
คุณสมบัติของสินคา มีการสงเสริมการขาย เชน การขายลดราคา มีของแถม มีสวนลดใหเมื่อซ้ือสิน
คาตามปริมาณที่กําหนด มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค สามารถแลกซื้อสินคาอื่นไดเมื่อซ้ือ
ครบตามปริมาณที่กําหนด มีสวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา มีการสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ เชน 
กีฬา หรือการศึกษา มีการคืนกําไรใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม 
ขอมูลจําแนกตามจํานวนสมาชิกในครอบครัว 

ดานผลิตภัณฑ 
 ผูที่มีสมาชิกในครอบครัว 1–2 คน ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่องสะดวกในการบริโภค  

บรรจุภัณฑสะดุดตา และความหลากหลายของรสชาติ   
ผูที่มีสมาชิกในครอบครัว 3–4 คนใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง รสชาติความอรอย   
ผูที่มีสมาชิกในครอบครัว  5–6 คน ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง  ช่ือเสียงของผูผลิต 

สะดวกในการบริโภค และรสชาติความอรอย  
ดานราคา 
ผูที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 1–2 คนและ 3-4 คน ใหความสําคัญมากในเรื่อง ราคา

เหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑ มีหลายระดับราคาใหเลือก และราคาถูกกวาสินคา
ประเภทเดียวกัน  

ผูที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5–6 คน ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง ราคาเหมาะสม
กับคุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑ   

ดานสถานที่จัดจําหนาย 
ผูที่มีสมาชิกในครอบครัว 1–2 คน 3-4 คนและ 5-6 คน ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องหา

ซ้ือไดงาย สะดวก มีจําหนายทั่วไป  

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 115

ดานการสงเสริมการตลาด 
ผูที่มีสมาชิกในครอบครัว 1–2 คน ใหความสําคัญมาก ในเรื่อง มีการสนับสนุนกิจกรรม

ตางๆ  เชน กีฬา หรือการศึกษา  มีการคืนกําไรใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม  พนักงานขาย
สินคาใหบริการดี รับคืนหรือเปลี่ยนสินคากรณีมีปญหา สามารถทดลองชิมสินคาได มีสวนลดให
เมื่อซ้ือสินคาตามปริมาณที่กําหนด มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค   มีการแจกเอกสาร
แนะนําคุณสมบัติของสินคา มีการสงเสริมการขาย เชน การขายลดราคา มีของแถม สามารถแลกซื้อ
สินคาอ่ืนไดเมื่อซ้ือครบตามปริมาณที่กําหนด มีสวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา มีการแนะนําบอก
ตอจากบุคคลอื่น เชน เพื่อน ญาติ  

ผูที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3–4 คนใหความสําคัญมาก ในเรื่อง รับคืนหรือเปล่ียน
สินคากรณีมีปญหา สามารถทดลองชิมสินคาได  มีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุส่ิงพิมพ
ตางๆ  มีการสนับสนุนกิจกรรมตางๆ เชน กีฬาหรือการศึกษา มีสวนลดใหเมื่อซ้ือสินคาตามปริมาณ
ที่กําหนด  สามารถแลกซื้อสินคาอ่ืนไดเมื่อซ้ือครบตามปริมาณที่กําหนด มีการสงเสริมการตลาด
ดวยการชิงโชค มีสวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา  มีการคืนกําไรใหความชวยเหลือหรือตอบแทน
สังคม   สามารถแลกซื้อสินคาอ่ืนไดเมื่อซ้ือครบตามปริมาณที่กําหนด มีการสงเสริมการขาย เชน 
การขายลดราคา มีของแถม พนักงานขายสินคาใหบริการดี มีการแนะนําบอกตอจากบุคคลอื่น เชน 
เพื่อน ญาติ  มีการแจกเอกสารแนะนาํคุณสมบัติของสินคา  

ผูที่มีสมาชิกในครอบครัว 5–6 คน ใหความสําคัญมาก ในเรื่อง สามารถทดลองชิมสินคาได   
มีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุส่ิงพิมพตางๆ  การแนะนําบอกตอจากบุคคลอื่น เชน เพื่อน 
ญาติ   มีการแจกเอกสารแนะนําคุณสมบัติของสินคา รับคืนหรือเปลี่ยนสินคากรณีมีปญหา พนักงาน
ขายสินคาใหบริการดี มีการสงเสริมการขาย เชน การขายลดราคา มีของแถม มีสวนลดใหเมื่อซ้ือ
สินคาตามปริมาณที่กําหนด  มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค มีการคืนกําไรใหความ
ชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม มีสวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา  มีการสนับสนุนกิจกรรมตางๆ 
เชน กีฬาหรือการศึกษา  สามารถแลกซื้อสินคาอื่นไดเมื่อซ้ือครบตามปริมาณที่กําหนด  
ขอมูลจําแนกตามอาชีพ 

ดานผลิตภัณฑ 
ผูที่มีอาชีพเปนนักเรียนหรือนักศึกษา ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง  รสชาติความอรอย 

และสะดวกในการบริโภค  
ผูที่มีอาชีพเปนขาราชการหรือพนักงานรัฐวสิาหกิจ ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง รสชาติ

ความอรอย  
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ผูที่มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง  รสชาติความอรอย  
ขนาดบรรจุมีความหลากหลาย  ความหลากหลายของรสชาติ    สะดวกในการบริโภค  

ผูที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่องสะดวกในการบริโภค  
รสชาติความอรอย และบรรจุภัณฑสะดุดตา  

ผูที่มีอาชีพรับจาง ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่อง  รสชาติความอรอย  
ผูที่วางงานหรือแมบานหรือเกษียณอายุ  ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่องรสชาติความอรอย  

สะดวกในการบริโภค และชื่อเสียงของผูผลิต   
ดานราคา 
ผูที่มีอาชีพเปนนักเรียนหรือนักศึกษา ผูที่ประกอบธุรกิจสวนตัว ผูมีอาชีพรับจาง และผูที่

วางงานหรือแมบานหรือเกษียณอายุ ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและ
ปริมาณของผลิตภัณฑ 

 ผูที่มีอาชีพเปนขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ใหความสําคัญมากในเรื่อง ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑ  มีหลายระดับราคาใหเลือก และราคาถูกกวาสินคา
ประเภทเดียวกัน 

ผูที่มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน ใหความสําคัญมาก ในเรื่อง ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑ   มีหลายระดับราคาใหเลือก และราคาถูกกวาสินคาประเภท
เดียวกัน  

ดานสถานที่จัดจําหนาย 
ผูที่มีอาชีพเปนนักเรียนหรือนักศึกษา  พนักงานบริษัทเอกชน ผูที่ประกอบธุรกิจสวนตัว    

ผูที่มีอาชีพรับจางและผูที่ ว างงานหรือแมบานหรือเกษียณอายุ  ใหความสําคัญมากที่ สุด                      
ในเรื่อง หาซื้อไดงาย สะดวก มีจําหนายทั่วไป   

ผูที่เปนขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ใหความสําคัญมาก ในเรื่อง หาซื้อไดงาย 
สะดวก มีจําหนายทั่วไป มีพนักงานขายตรง และสถานที่จําหนายมีบริเวณที่จอดรถสะดวก เพียงพอ 

ดานการสงเสริมการตลาด 
ผูที่มีอาชีพเปนนักเรียนหรือนักศึกษา ใหความสําคัญมาก ในเรื่อง สามารถทดลองชิมสินคา

ได รับคืนหรือเปลี่ยนสินคากรณีมีปญหา และมีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุส่ิงพิมพตาง ๆ มี
สวนลดใหเมื่อซ้ือสินคาตามปริมาณที่กําหนด มีการสนับสนุนกิจกรรมกิจกรรมตาง ๆ เชนกีฬาหรือ
การศึกษา สามารถแลกซื้อสินคาอื่นไดเมื่อซ้ือครบตามปริมาณที่กําหนด  มีการคืนกําไร ใหความ
ชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม พนักงานขายสินคาใหบริการดี มีการแจกเอกสารแนะนําคุณสมบัติ
ของสินคา มีการสงเสริมการขาย เชน การขายลดราคา มีของแถม มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิง
โชค มีสวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา  การแนะนําบอกตอจากบุคคลอื่น เชน เพ่ือน ญาติ   
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ผูที่มีอาชีพเปนขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่อง รับคืน
หรือเปล่ียนสินคากรณีมีปญหา   

ผูที่มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่อง สามารถทดลองชิม
สินคาได  มีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุส่ิงพิมพตาง ๆ 

 ผูที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่อง มีการรับคืนหรือเปล่ียน
สินคากรณีมีปญหา สามารถทดลองชิมสินคาได มีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุส่ิงพิมพตางๆ  
การแนะนําบอกตอจากบุคคลอื่น เชน เพื่อน ญาติ มีการสงเสริมการขาย เชน การขายลดราคา มีของ
แถม  มีสวนลดใหเมื่อซ้ือสินคาตามปริมาณที่กําหนด มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค มีการ
สนับสนุนกิจกรรมตางๆ  เชน กีฬา หรือการศึกษา มีการคืนกําไรใหความชวยเหลือหรือตอบแทน
สังคม สวนปจจัยที่มีผลในระดับมาก ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก มีสวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา  
พนักงานขายสินคาใหบริการดี  มีการแจกเอกสารแนะนําคุณสมบัติของสินคา  

ผูที่มีอาชีพรับจาง ใหความสําคัญมาก ในเรื่อง มีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุส่ิงพิมพ
ตางๆ   การแนะนําบอกตอจากบุคคลอื่น เชน เพื่อน ญาติ  รับคืนหรือเปล่ียนสินคากรณีมีปญหา  
พนักงานขายสินคาใหบริการดี    สามารถแลกซื้อสินคาอื่นไดเมื่อซ้ือครบตามปริมาณที่กําหนด  
สามารถทดลองชิมสินคาได มีการแจกเอกสารแนะนําคุณสมบัติของสินคา  มีการสงเสริมการตลาด
ดวยการชิงโชค มีการคืนกําไรใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม มีการสงเสริมการขาย เชน การ
ขายลดราคา มีของแถม  

ผูที่วางงานหรือแมบานหรือเกษียณอายุ ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่อง รับคืนหรือเปลี่ยน
สินคากรณีมีปญหา มีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุส่ิงพิมพตางๆ   มีการสงเสริมการตลาดดวย
การชิงโชค   
 ขอมูลจําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

ดานผลิตภัณฑ 
ผูที่มีรายได ไมเกิน 10,000 บาทตอเดือน ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่องรสชาติความ

อรอย  สะดวกในการบริโภคและความหลากหลายของรสชาติ   
ผูที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาทตอเดือน ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่องรสชาติ

ความอรอย  ตรายี่หอเปนที่รูจัก   
ผูที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่องรสชาติ

ความอรอย   ตรายี่หอเปนที่รูจัก และสะดวกในการบริโภค  
ผูที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทตอเดือน ใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่องสะดวกในการ

บริโภค   
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ดานราคา 
ผูที่มีรายได ไมเกิน 10,000  บาทตอเดือนและผูที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทตอเดือน ให

ความสําคัญมากที่สุด ในเรื่อง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑ  
ผูที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาทตอเดือน ใหความสําคัญมากในเรื่อง  ราคา

เหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑ ราคาถูกกวาสินคาประเภทเดียวกันและมีหลาย
ระดับราคาใหเลือก  

ผูที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน ใหความสําคัญมากในเรื่อง ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑ  มีหลายระดับราคาใหเลือก  

ผูที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทตอเดือน ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง ราคาเหมาะสม
กับคุณภาพและปริมาณของผลติภัณฑ 

ดานสถานที่จัดจําหนาย 
ผูที่มีรายได ไมเกิน 10,000 บาทตอเดือน และรายได  10,001-20,000 บาทตอเดือน ให

ความสําคัญมากที่สุด ในเรื่อง หาซื้อไดงาย สะดวก มีจําหนายทั่วไป  
ผูที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท และรายไดมากกวา 30,000 บาทตอเดือน ให

ความสําคัญมากที่สุด ในเรื่อง หาซื้อไดงาย สะดวก มีจําหนายทั่วไป มีพนักงานขายตรง และสถานที่
จําหนายมีบริเวณที่จอดรถสะดวก เพียงพอ   

ดานการสงเสริมการตลาด 
ผูที่มีรายได ไมเกิน 10,000 บาทตอเดือน โดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยที่มีผลในระดับ

มาก ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก  สามารถทดลองชิมสินคาได  รับคืนหรือเปลี่ยนสินคากรณีมีปญหา  มี
การโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุส่ิงพิมพตางๆ   พนักงานขายสินคาใหบริการดี  มีการสงเสริม
การขาย เชนการขายลดราคา มีของแถม มีสวนลดใหเมื่อซ้ือสินคาตามปริมาณที่กําหนด มีการแจก
เอกสารแนะนําคุณสมบัติของสินคา มีการสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ เชน กีฬาหรือการศึกษา มีการคืน
กําไรใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค สามารถแลกซื้อ
สินคาอื่นได เมื่อซ้ือครบตามปริมาณที่กําหนด มีสวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา การแนะนําบอกตอ
จากบุคคลอื่น เชน เพื่อน ญาติ   

ผูที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาทตอเดือน ใหความสําคัญมาก ในเรื่อง มีการ
โฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุส่ิงพิมพตางๆ  รับคืนหรือเปลี่ยนสินคากรณีมีปญหา  มีสวนลดให
เมื่อซ้ือสินคาตามปริมาณที่กําหนด สามารถแลกซื้อสินคาอื่นได เมื่อซ้ือครบตามปริมาณที่กําหนด มี
สวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา มีการคืนกําไรใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม สามารถ
ทดลองชิมสินคาได มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค มีการสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ เชน กีฬา
หรือการศึกษา พนักงานขายสินคาใหบริการดี มีการสงเสริมการขาย เชนการขายลดราคา มีของแถม  
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ผูที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน ใหความสําคัญมากที่สุด  ในเรื่อง
พนักงานขายสินคาใหบริการดี  รับคืนหรือเปลี่ยนสินคากรณีมีปญหา  สามารถทดลองชิมสินคาได มี
การโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุส่ิงพิมพตางๆ มีการสงเสริมการขาย เชนการขายลดราคา มีของ
แถม มีสวนลดใหเมื่อซ้ือสินคาตามปริมาณที่กําหนด มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค มี
สวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา มีการสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ เชน กีฬาหรือการศึกษา มีการคืน
กําไรใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม มีการแจกเอกสารแนะนาํคุณสมบัติของสินคา   

ผูที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทตอเดือน ใหความสําคัญมากที่สุด ในเร่ือง มีการสนับสนุน
กิจกรรมตางๆ  เชน กีฬา หรือการศึกษา  มีการคืนกําไรใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม รับคืน
หรือเปล่ียนสินคากรณีมีปญหา มีการสงเสริมการขาย เชนการขายลดราคา มีของแถม สามารถ
ทดลองชิมสินคาได   มีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุส่ิงพิมพตางๆ  การแนะนําบอกตอจาก
บุคคลอื่น เชน เพื่อน ญาติ มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค มีสวนลดใหเมื่อซ้ือสินคาตาม
ปริมาณที่กําหนด  

 
สวนท่ี  5 ขอมูลเก่ียวกับปญหาในการตัดสินใจซื้อนมเปร้ียวพรอมดื่ม 

ปญหาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยว
พรอมดื่มของผูบริโภคกลุมตัวอยางโดยรวมในระดับนอย ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก ดานราคา ดาน
ผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาดและดานสถานที่จัดจําหนาย  

ดานผลิตภัณฑ 
มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมเปรี้ยวพรอมดื่ม โดยรวมมีผลในระดับนอย โดยพบวา ปจจัยที่มี

ผลในระดับนอย  ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก อายุการเก็บรักษาไมนาน ไมแนใจในมาตรฐานของความ
ปลอดภัยดานอาหาร  และรสชาติไมอรอย  ขนาดบรรจุไมมีความหลากหลาย ไมสะอาด 

ดานราคา  
มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่ม โดยรวมมีผลในระดับนอย  โดย

พบวา ปจจัยที่มีผลในระดับนอย ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก  ราคาแพง ไมมีการติดปายราคา และไมมี
สวนลดเงินสด  
 ดานสถานที่จัดจําหนาย 
 มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่ม โดยรวมมีผลในระดับนอย โดย
พบวา   ปจจัยที่มีผลในระดับนอยตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก  ไมมีพนักงานขายตรง  หาซื้อยาก  
สถานที่จําหนายมีนอย   สถานที่จําหนายไมมีบริเวณที่จอดรถเพียงพอ สินคาขาดตลาด 
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 ดานการสงเสริมการตลาด 
 มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่ม โดยรวมมีผลในระดับนอย โดย
พบวา  ปจจัยที่มีผลในระดับปานกลาง ไดแก  โฆษณาเกินจริง สวนปจจัยที่มีผลในระดับนอย 
ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก พนักงานขายสินคาใหบริการไมดี  ไมมีของแจกหรือแถมและ ไมมีการ
โฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพตางๆ   ไมมีสวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา ของแถมมี
คุณภาพต่ํา ใหสวนลดไมจูงใจ ไมตอบแทนสังคม 

 
5.2 อภิปรายผล 

การศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมเปรี้ยวพรอมดื่ม
ของ ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผูศึกษาไดนําแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของมา
ประกอบการอภิปรายผล  ซ่ึงสามารถอธิบายผลตามแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของได 
ดังนี้ 

ปจจัยสวนประสมการตลาด  (Marketing mix) 
 ศิริรัตน  ตรีรัตน (2549) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อผลิตภัณฑนมพรอมดื่มของผูบริโภคในเทศบาลเมืองราชบุรี พบวาผูบริโภคผลิตภัณฑนม
พรอมดื่มผูตัดสินใจซื้อ ใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับมากที่สุด  และ
ผูบริโภคผลิตภัณฑนมพรอมดื่มผูตัดสินใจซื้อใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานชองทาง
ในการจัดจําหนาย และดานราคาในระดับมาก  

การเปรียบเทียบผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนม
เปรี้ยวพรอมดื่มของ ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม กับ ศิริรัตน  ตรีรัตน (2549)  พบวา  
การเรียงลําดับของคาเฉลี่ยโดยรวมเหมือนผลที่ไดจากการศึกษา  เมื่อพิจารณาในแตละปจจัยพบวา  
ผูบริโภคกลุมตัวอยางไดใหความสําคัญในแตละปจจัยโดยเรียงลําดับความสําคัญดังนี้  ปจจัยที่มีผล
ในระดับมาก ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย 
ปจจัยดานราคา  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด   

  ศิริพร   อังอดุลย (2547) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อนมพาสเจอรไรสของสตรีใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวา  ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินในซื้อนม
พาสเจอรไรส โดยเรียงลําดับความสําคัญดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา  ปจจัยดาน
สงเสริมการตลาด และปจจัยดานสถานที่จําหนาย 

การเปรียบเทียบผลการศึกษาเมื่อพิจารณาในแตละปจจัยพบวา ในปจจัยสวนประสม
การตลาดในดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมเปรี้ยวพรอมดื่มของ ผูบริโภคในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม มีลําดับเหมอืนกับผลการศึกษาของ ศิริพร  อังอดุลย (2547) แตในลําดับของ
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ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลการศึกษา
ในลําดับที่แตกตางกัน 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 ดานผลิตภัณฑ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มของผูบริโภค
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ปจจัยที่มีผลในระดับมากที่สุด ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก รสชาติ
ความอรอย และสะดวกในการบริโภค  ปจจัยที่มีผลในระดับมาก ตามลําดับคาเฉลี่ยไดแก ตรายี่หอ
เปนที่รูจัก ความหลากหลายของรสชาติ  ขนาดบรรจุมีความหลากหลาย  ช่ือเสียงของผูผลิต และ
บรรจุภัณฑสะดุดตา  ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ  ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ  (2546: 34–36, 395)  
วาผลิตภัณฑ เปนสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนของลูกคาใหเกิดความพึง
พอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑสี  ราคา  คุณภาพ ตราสินคา 
บริการ และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด 
ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ 
ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของลูกคา 
จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  และสอดคลองกับการศึกษาของ  ศิริรัตน  ตรีรัตน (2549) 
เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมพรอมดื่มของ
ผูบริโภคในเทศบาลเมืองราชบุรี  ผลการศึกษาพบวา ในดานผลิตภัณฑจะใหความสําคัญในดาน มี
เครื่องหมายรับรอง อย., ระบุวันหมดอายุ, ความสะอาดและความปลอดภัยในการบริโภค  และมี
ช่ือเสียงตรายี่หอที่นาเชื่อถือ   

ปจจัยดานราคา 
ดานราคา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มของผูบริโภคใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ปจจัยที่มีผลในระดับมากที่สุด ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและ
ปริมาณของผลิตภัณฑ สวนปจจัยที่มีผลในระดับมาก ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก มีหลายระดับราคา
ใหเลือก และราคาถูกกวาสินคาประเภทเดียวกัน  ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ  เสรีรัตน
และคณะ  (2546: 34–36, 395)  วาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา ของผลิตภัณฑกับราคา 
ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคกจ็ะตัดสินใจซื้อ  และสอดคลองกับการศึกษาของ  
ศิริรัตน  ตรีรัตน (2549) เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑนมพรอมดื่มของผูบริโภคในเทศบาลเมืองราชบุรี  ผลการศึกษาพบวา ดานราคาให
ความสําคัญในราคาที่เหมาะกับคุณภาพ และถาซื้อปริมาณมากจะตองขายราคาถูกมากยิ่งขึ้น 

ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย 
ดานสถานที่จัดจําหนาย ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ปจจัยที่มีผลในระดับมากที่สุด ไดแก หาซ้ือไดงาย สะดวก มีจําหนาย
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ทั่วไป  ปจจัยที่มีผลในระดับมาก ตามลําดับคาเฉลี่ย ไดแก  สถานที่จําหนายมีบริเวณที่จอดรถ
สะดวก เพียงพอ และ มีพนักงานขายตรง ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ  ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ  
(2546: 34–36, 395)  วา โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อ
เคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย
คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคาประกอบดวย  ทําเลที่ตั้ง  
การขนสง การจัดจําหนาย  และสอดคลองกับการศึกษาของ  ศิริรัตน  ตรีรัตน (2549) เกี่ยวกับปจจัย
สวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑนมพรอมดื่มของผูบริโภคใน
เทศบาลเมืองราชบุรี  ผลการศึกษาพบวา ในดานสถานที่จัดจําหนายจะใหความสําคัญในดานการหา
ซ้ืองาย สะดวก ใกลบาน ใกลสถานศึกษา ใกลสถานที่ทํางาน จัดรานคาสวยงามเปนระเบียบ
สามารถหาสินคาที่ตองการไดอยางรวดเร็ว มีบริเวณที่จอดรถสะดวกเพียงพอ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
ดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ปจจัยที่มีผลในระดับมาก ตามลําดับคาเฉลี่ย รับคืนหรือเปลี่ยนสินคา
กรณีมีปญหา สามารถทดลองชิมสินคาได  มีการโฆษณาสินคาทางโทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพตาง ๆ มี
การคืนกําไร ใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม มีสวนลดใหเมื่อซ้ือสินคาตามปริมาณที่กําหนด 
มีการสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ  เชน กีฬาหรือการศึกษา พนักงานขายสินคาใหบริการดี และมีการ
สงเสริมการขาย เชน การขายลดราคา มีของแถม มีการสงเสริมการตลาดดวยการชิงโชค มีสวนลด
พิเศษใหกับลูกคาประจํา สามารถแลกซื้อสินคาอื่นไดเมื่อซ้ือครบตามปริมาณที่กําหนด และการ
แนะนําบอกตอจากบุคคลอื่น เชน เพื่อน ญาติ และมีการแจกเอกสารแนะนําคุณสมบัติของสินคา     
ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ    ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ  (2546: 34–36, 395)  วาการ
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขายและการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใช
เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ  คู
แขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  และสอดคลองกับการศึกษาของ  ศิริรัตน  ตรีรัตน (2549) 
เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑนมพรอมดื่มของ
ผูบริโภคในเทศบาลเมืองราชบุรี  ผลการศึกษาพบวา  ในดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญ
ในเรื่องการแนะนําสินคาผานโฆษณาทางสื่อตาง ๆ และการมีกิจกรรมชวยเหลือสังคม เชน การนํา
รายไดสวนหนึ่งชวยเหลือสังคม 

สําหรับผลการศึกษาที่ไดจากการคนควาอิสระครั้งนี้ ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภคกลุมตัวอยางวา  สวนใหญจะซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มเพื่อด่ืมเองมากกวาซื้อใหคน
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อ่ืนๆ ดื่ม ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีสวนประสมการตลาด ของ  ศิริวรรณ เสรีรัตน ที่กลาวเอาไววา
พฤติกรรมของผูบริโภค เนนถึงการซื้อของซึ่งผูซ้ือของเอาไปใชบริโภคเอง 

ในดานการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มของผูบริโภค พบวา ส่ิงกระตุน
ทางการตลาดที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มของผูบริโภคมากที่สุดคือ 
ตัวสินคา ของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มของผูบริโภคคือ 
ปจจัยที่เกี่ยวกับตัวสินคาซึ่งประกอบดวย รสชาติอรอย  มีคุณคาทางโภชนาการ มีรสชาติใหเลือก
หลากหลาย  สะดวกตอการบริโภค  มีปริมาณเหมาะสม และเชื่อในคุณภาพของผูผลิต ทางดาน
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคพบวา ปจจัยทางดานสังคมที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภคคือ ตัวเอง  และบุคคลในครอบครัว สวนปจจัยทางจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคคือ คุณคาทางโภชนาการ หลังจากที่ผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากสิ่งกระตุน
ทางการตลาดและปจจัยตางๆ แลวก็จะเกิดขบวนการตัดสินใจซื้อข้ึน ซ่ึงมีขั้นตอนดังตอไปนี้ 

1.  รับรูความตองการของตนเองเมื่อไดรับอิทธิพลจากส่ิงกระตุนทางการตลาดซึ่งตัวท่ี
สําคัญที่สุดคือ ชื่อเสียงของผูผลิต 

2.  การคนหาขอมูลจากแหลงตางๆ ซ่ึงประกอบดวยแหลงบุคคล (พอ, แม, ลูก และเพื่อน) 
และแหลงการคา (ส่ือโฆษณา คือโทรทัศน  ปายโฆษณา และหนังสือพิมพ และรานสะดวกซื้อ)  

3.  การประเมินทางเลือกโดยพิจารณาจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ จากการวิจัยพบวา
ผูบริโภคสวนใหญเห็นวามีคุณคาทางโภชนาการ  บํารุงรางกาย และทดแทนอาหารบางมื้อ  

4.  การตัดสินใจซื้อ เมื่อผูบริโภครับรูถึงความตองการ คนหาขอมูลและประเมินทางเลือก
แลวก็จะทําการตัดสินใจซื้อซ่ึงจากการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยว
พรอมดื่มยี่หอดัชมิลล  จากรานสะดวกซื้อ  

ดังนั้นจากผลการวิจัยที่กลาวมาขางตน จึงสอดคลองกับทฤษฎีสวนประสมการตลาด ของ  
ศิริวรรณ เสรีรัตน ที่กลาวเอาไววา  ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแกผูบริโภค  อันเปนเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจะมี
จุดเริ่มตนที่ส่ิงกระตุนซึ่งประกอบดวย ส่ิงกระตุนทางการตลาดและสิ่งกระตุนอ่ืนๆ ที่ทําใหเกิด
ความตองการในตัวผูซ้ือซ่ึงตัวผูซ้ือก็จะไดรับอิทธิพลมากจากปจจัยตางๆ แลวจึงจะมีการตอบสนอง
ของผูซ้ือหรือการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ 
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5.3 ขอคนพบ 
การศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมเปรี้ยวพรอมดื่ม

ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  มีขอคนพบดังนี้ 
สําหรับผลการศึกษาที่พบไดจากการคนควาอิสระครั้งนี้ ทําใหทราบวา ผูบริโภคกลุม

ตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20–29 ป มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวจํานวน 3–4 
คน สวนใหญเปนนักเรียนหรือนักศึกษาและมีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท และทราบถึง
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคกลุมตัวอยางวา  สวนใหญจะซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่ม
ยี่หอดัชมิลลและยาคูลท โดยซ้ือเพื่อดื่มเองมากกวาซื้อใหคนอื่นๆ ดื่ม ในเรื่องการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มของผูบริโภค พบวา ส่ิงกระตุนที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มของผูบริโภคมากที่สุดคือ ดานผลิตภัณฑโดยมีส่ิงกระตุนคือ รสชาติ
ความอรอยและสะดวกในการบริโภค  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมเปรี้ยว
พรอมดื่มของผูบริโภคคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบไปดวย รสชาติความอรอย  มีคุณคาทาง
โภชนาการ มีรสชาติใหเลือกหลากหลาย  สะดวกตอการบริโภค  มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพและ
ปริมาณของผลิตภัณฑ และชื่อเสียงของผูผลิต  หลังจากที่ผูบริโภคไดรับอิทธิพลทางปจจัยตางๆ 
แลวก็จะเกิดการตัดสินใจซื้อ  การคนหาขอมูลจากสื่อตาง ๆ โดยส่ือที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ
โทรทัศน  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลมากที่สุดสําหรับผูประกอบอาชีพทําธุรกิจ
สวนตัวและมีรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาทและมากกวา 30,000 บาทตอเดือน 

ในการตัดสินใจซื้อ เมื่อผูบริโภครับรูถึงความตองการ คนหาขอมูลและประเมินทางเลือก
แลวก็จะทําการตัดสินใจซื้อซ่ึงจากการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อผลิตภัณฑ
นมเปรี้ยวพรอมดื่มยี่หอดัชมิลลและยาคูลทจากรานสะดวกซื้อมากที่สุดโดยใหความสําคัญกับ 
รสชาติความอรอย สะดวกในการบริโภค หาซ้ือไดงายมีจําหนายทั่วไป โดย และราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑ เปนหลัก  
 
5.4 ขอเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมเปรี้ยวพรอมดื่ม
ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ผูศึกษาไดมีขอเสนอแนะตางๆ ดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ 

1. ควรใหความสําคัญในการผลิต ผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มที่มีคุณสมบัติตรงตาม
ความตองการของผูบริโภค 
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2. ในการผลิต ผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่มรสชาติตางๆ นั้น ควรจะพิจารณาจากสัดสวน
ของความนิยมในแตละรสชาติ  

3. สรางภาพพจนที่ดีใหตัวสินคา โดยใชตรายี่หอใหเกิดความประทับใจในตัวผลิตภัณฑ 
เชน ใหการสนับสนุนในการจัดแขงขันกีฬาทั้งในระดับประเทศและทองถ่ิน เปนตน 

4. สรางความแตกตางในตัวสินคาใหตางจากยี่หออ่ืนๆ  เชน การเปลี่ยนแปลงสีสันและ
รูปแบบของบรรจุภัณฑ 

5. เพิ่มปริมาณในการบรรจุหีบหอ ซ่ึงเดิมอาจจะบรรจุหอละ 6 กลอง ก็ควรจะเพิ่มเปน
บรรจุหอละ 1 โหล  หรืออาจจะหอเปนคู  หรือเพิ่มขนาดในการบรรจุ  เพื่อเพิ่มปริมาณการซื้อ 

ดานราคา  
 ควรตั้งราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพของ ผลิตภัณฑนมเปรี้ยวพรอมดื่ม เพื่อใหผูบริโภคมี
ความรูสึกอยากซื้อ และเพื่อชวยใหเกิดการกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อ 
 ดานสถานที่จัดจําหนาย  

1. ควรจะพิจารณาเพิ่มสถานที่จัดจําหนาย โดยเฉพาะรานคาปลีก และซุปเปอรมารเก็ตและ
รานคาทั่วไป เพื่อใหสินคากระจายไปยังผูบริโภคไดอยางทั่วถึง เพราะผูบริโภคจะใชความพยายาม
ในการซื้อนอยลง 

2. ควรออกเยี่ยมรานคาผูแทนจําหนายใหบอยครั้งขึ้น เชน จากเดิมเคยออกเยี่ยมลูกคาเดือน
ละ 1 คร้ัง ก็อาจจะเปลี่ยนเปนเดือนละ 2 คร้ัง ซ่ึงวิธีการนี้ยังจะเปนการชวยแกปญหาสินคาขาดตลาด
ดวย เพราะการออกเยี่ยมลูกคาบอย ๆ จะทําใหทราบถึงปริมาณสินคาที่มีอยูในรานคาวามีพอ
จําหนายหรือไม 

ดานการสงเสริมการตลาด 
1. ผูผลิตควรใหความสนใจเกี่ยวกับเรื่องการโฆษณา โดยมุงเนนที่การสื่อทางโทรทัศน 

เปนหลัก เพราะการโฆษณาจะเปนสื่อสําคัญในการแนะนําใหผูบริโภครูจักตัวผลิตภัณฑ รวมทั้ง
คุณสมบัติตางๆ ของผลิตภัณฑ และยังเปนการสรางความตองการในตัวผลิตภัณฑดวย และในการ
โฆษณาเกี่ยวกับนมเปรี้ยวพรอมดื่มนั้นไมวาผูผลิตหรือวาผูจําหนายควรจะมีการทําการวิจัยโฆษณา 
ซ่ึงจะทําใหเกิดแนวความคิดที่จะใชในการสรางสรรคการโฆษณาใหมีประสิทธิภาพและเขาถึง
ผูบริโภคมากที่สุด และควรจะกลาวถึงประโยชนของนมเปรี้ยวพรอมดื่มดวย เชน ในการเนนถึง
คุณคาทางอาหารของนมเปรี้ยวพรอมดื่มและความสะดวกในการบริโภคนั้น ควรจะสื่อใหเห็นวานม
เปรี้ยวพรอมดื่ม เปนอาหารเหลวที่มีคุณคาทางอาหาร ซ่ึงประกอบดวยโปรตีน ไขมัน เกลือแรและ
วิตามิน นอกจากนี้ นมเปรี้ยวพรอมดื่มยังบรรจุอยูในภาชนะที่สามารถเก็บรักษาคุณคาทางอาหาร
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และคุณภาพของนมเปรี้ยวพรอมดื่มใหอยูในสภาพใหม–สด อยูเสมอ ซ่ึงสามารถดื่มไดทันทีไมวา
จะเปนเวลาและสถานที่ใด 

2. ผูผลิตควรใหความสนใจในเรื่องการสงเสริมการขาย เพื่อจะชวยกระตุนใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ โดยมีส่ิงจูงใจใหกับผูบริโภค เชน การใหของแถม การชิงโชค ซ่ึงวิธีการสงเสริมการ
ขายแบบนี้มักจะใชเสริมในการโฆษณาเพื่อใหผูบริโภคซื้อสินคามากขึ้น 

3. ผูผลิตควรพิจารณาเรื่องการขายโดยพนักงาน ซ่ึงจะเปนการใชพนักงานขายไปติดตอ
รานคาในการวางสินคาและมีการสงเสริมการขาย ณ จุดขาย โดยเฉพาะในซุปเปอรมารเก็ตและ
รานคาปลีก เพื่อเพิ่มเนื้อที่ขายและวิธีการขายใหมีประสิทธิภาพ 

 
ขอเสนอแนะในการจัดทําคร้ังตอไป 

 ควรมีการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมเปรี้ยวพรอมดื่ม
ของผูบริโภคในอําเภอ หรือจังหวัดอื่น เพื่อนํามาเปรียบเทียบตอไป 
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