
บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 
 การศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม ของ
ผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และ
ขอเสนอแนะ  ดังนี ้
 
สรุปผลการศึกษา 
 
 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง รอยละ 59.5  อายุ 20 – 29 ป รอย
ละ 26.0  การศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 62.3  อาชีพขาราชการ/ พนักงานรัฐวสิาหกิจ รอยละ 
39.5   รายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท รอยละ 24.8  ในระยะเวลา 1 เดือนที่ผานมา  ไดรับ
ส่ือประเภทโทรทัศน รอยละ 87.8   
 

สวนท่ี 2  พฤตกิรรมในการเลือกซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% 
 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม เลือกบริโภคน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% เพื่อ
สุขภาพ มากทีสุ่ด รอยละ 67.0  รองลงมาคือ ดื่มเพราะชอบดื่มน้ําผลไม รอยละ 63.5 และ ดื่มเพือ่
ความสดชื่น รอยละ 55.3   
 น้ําผลไมพรอมดื่ม100%  ที่ซ้ือบอยที่สุด คือ ยี่หอทิปโก รอยละ 31.5  รองลงมา คือ ยี่หอ 
ยูนิฟ รอยละ 30.0  และ ยีห่อมาลี รอยละ 14.5   เหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชอบซื้อน้ํา
ผลไมพรอมดื่ม 100% ยี่หอทิปโก มากที่สุด คอื รสชาติอรอย  รอยละ 36.5  รองลงมาคือ หาซื้อได
สะดวก รอยละ 21.3 และ มีรสชาติใหเลือกมาก รอยละ 17.7   เหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามชอบซื้อ
น้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ยีห่อยูนฟิ คือ รสชาติอรอย รอยละ 30.5    รองลงมาคือ หาซื้อไดสะดวก 
รอยละ 23.6 และ มีรสชาติใหเลือกมาก รอยละ 18.2     สวนเหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามชอบซื้อน้ํา
ผลไมพรอมดื่ม 100% ยี่หอมาลี คือ หาซื้อไดสะดวก รอยละ 27.9 รองลงมาคือ รสชาติอรอย รอยละ
25.9 และ มีรสชาติใหเลือกมาก รอยละ 14.3     
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 รสชาติของน้ําผลไมพรอมดื่ม100%  ที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อมากที่สุด 
คือ รสสม  รองลงมา คือ รสผักผลไมรวม และรสแอปเปล   ซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100%  1 – 2 คร้ัง
ตอสัปดาห มากที่สุด รอยละ 48.5   รองลงมาคือ นอยกวา 1 คร้ังตอสัปดาห รอยละ 31.8 และ 3 – 4 
คร้ังตอสัปดาห รอยละ 13.8   ขนาดบรรจุภณัฑที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมซื้อ คือ กลองขนาด 250 
มล. รอยละ 33.8  บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100%  คือ ตนเอง มาก
ที่สุดรอยละ 65.5  รองลงมา คือ ครอบครัว รอยละ 26.5  และ เพื่อน รอยละ 6.5  สถานที่ที่ผูตอบ
แบบสอบถามซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% บอยที่สุด คือ รานสะดวกซือ้ (เชน เซเวนอีเลฟเวน ราน
สะดวกซื้อในปมน้ํามัน) รอยละ 48.3   รองลงมาคือ ไฮเปอรมารเกต็ (ไดแก หางฯเทสโกโลตัส 
สาขาหางดงและสาขาตลาดคําเที่ยง   หางฯคารฟูร และหางฯบิ๊กซี) รอยละ 32.6 และ รานขายของชํา 
รอยละ 9.3 
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 สวนท่ี 3  ขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารการตลาด ความถี่ในการไดรับขอมูลขาวสาร ยีห่อน้ํา
ผลไมพรอมดืม่ 100% ท่ีไดรับขอมูลขาวสารจากสื่อตาง ๆ  ระดับของ อิทธิพลของเครื่องมือ
สื่อสารการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคในการเลือกซ้ือ 

 
ตารางที่   65 สรุปขอมูลเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาด ทีม่ีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑน้ําผลไม
พรอมดื่ม 100% ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อน้ําผลไมพรอมดื่มยี่หอตาง ๆ 
 
1.  การโฆษณา 

กิจกรรมการสื่อสารการตลาด 
ความถี่ในการไดรับขอมูล

ขาวสารตอสัปดาห 
ย่ีหอ 

มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 

- ทางนิตยสาร/ วารสาร 
1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

- ทางหนังสือพิมพ 
1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

- ปายโฆษณาตามสถานที่ตาง ๆ 
1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

- ทางวิทย ุ
1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

- ทางโทรทัศน 
1.  มากกวา 4 ครั้ง 
2.  3 – 4 ครั้ง 
3.  1 – 2 ครั้ง 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

มาก 

- ในโรงภาพยนตร 
1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  มากกวา4 ครั้ง 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

ปานกลาง 
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2. การสงเสริมการขาย 

กิจกรรมการสื่อสารการตลาด 
ความถี่ในการไดรับขอมูล

ขาวสารตอสัปดาห 
ย่ีหอ 

มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 

- การลดราคา 
1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

มาก 

- ของแถม 
1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  มากกวา 4 ครั้ง 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

- การมีบูธใหทดลองชิมสินคา
ตามหางสรรพสินคา 

1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

- อ่ืน ๆ 
1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
 

1.  ทิปโก ยูนิฟ   
     และ ยูเอฟซี 
2.  ดอยคํา 

ปานกลาง 

 

3. การตลาดเชงิกิจกรรม 

กิจกรรมการสื่อสารการตลาด 
ความถี่ในการไดรับขอมูล

ขาวสารตอสัปดาห 
ย่ีหอ 

มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 

- การออกรานในงานแสดงสินคา 1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3. 3–4 ครั้ง และ มากกวา 4 ครั้ง 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

- การจัดกิจกรรมในโอกาส
พิเศษ/ เทศกาลตาง ๆ 

1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

- การเปดตวัสินคาใหม 1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

ปานกลาง 
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4. การประชาสัมพันธและการใหขาว 

กิจกรรมการสื่อสารการตลาด 
ความถี่ในการไดรับขอมูล

ขาวสารตอสัปดาห 
ย่ีหอ 

มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 

- การจัดหรือสนับสนุนกิจกรรม
เพื่อสังคม 

1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  มากกวา 4 ครั้ง 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

- การจัดนิทรรศการ 
1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

- บทความในหนังสือพิมพ/ 
นิตยสาร 

1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

- บทความทาง Website 
1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

 

5. การตลาดทางตรง 

กิจกรรมการสื่อสารการตลาด 
ความถี่ในการไดรับขอมูล

ขาวสารตอสัปดาห 
ย่ีหอ 

มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 

- การขายตรงโดยสงแคตาล็อก
ใหลูกคาผานสือ่ไปรษณยี 
(Direct Mail) 

1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  3 – 4 ครั้ง 
3.  1 – 2 ครั้ง 

1.  ยูนิฟ 
2.  มาลี 
3.  ทิปโก 

ปานกลาง 

- ทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส 
1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  3 – 4 ครั้ง 
3.  1 – 2 ครั้ง 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

ปานกลาง 
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6. การขายโดยใชพนักงานขาย 

กิจกรรมการสื่อสารการตลาด 
ความถี่ในการไดรับขอมูล

ขาวสารตอสัปดาห 
ย่ีหอ 

มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 

- การใหขอมูลโดยพนกังานขาย 
1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  มากกวา 4ครั้ง 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

ปานกลาง 

- การแตงกายและบุคลิกของ
พนักงานขาย 

1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

ปานกลาง 
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 สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อ ท่ีมีผลตอการซื้อกับขอมูลสวนบุคคลของ
ผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่   66  สรุปขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ กับขอมูลสวนบุคคล จําแนกตาม เพศ 
 

เพศ ขอมูลเก่ียวกับ 
พฤติกรรมการซื้อ ชาย หญิง 

1. ส่ือที่ไดรับภายใน 1 เดือน 1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

2. ยี่หอน้ําผลไมพรอมดื่ม     
   100% ที่ซ้ือบอย 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

3. ความถี่ในการซื้อน้ําผลไม  
    พรอมดื่ม 100%  ตอสัปดาห 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

4. สถานที่ที่ซ้ือน้ําผลไมพรอม 
    ดื่ม 100% บอย 

1. รานสะดวกซื้อ(เชน เซเวนอีเลฟเวน 
รานสะดวกซื้อในปมน้ํามนั) 
2. ไฮเปอรมารเกต็ (ไดแก หางฯเทสโก
โลตัส สาขาหางดง  และ สาขาตลาด
คําเที่ยง   หางฯคารฟูร และหางฯบิก๊ซี) 
3. รานขายของชํา 

1. รานสะดวกซื้อ(เชน เซเวนอีเลฟเวน 
รานสะดวกซื้อในปมน้ํามนั) 
2. ไฮเปอรมารเกต็ (ไดแก หางฯเทสโก
โลตัส สาขาหางดง  และ สาขาตลาด
คําเที่ยง   หางฯคารฟูร และหางฯบิก๊ซี) 
3. รานขายของชํา 
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ตารางที่   67   สรุปขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ กับขอมูลสวนบุคคล จําแนกตาม อาย ุ

 

อายุ ขอมูลเกี่ยวกับ 
พฤติกรรมการซื้อ 15 – 19 ป 20 – 29 ป 30 – 39 ป 40 – 49 ป 50 – 59 ป 

1. สื่อที่ไดรับภายใน 1 เดือน 1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่ออินเทอรเน็ต 
3. สื่อหนังสือพิมพ และ 
    สื่อวิทยุ 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

2. ยี่หอน้ําผลไมพรอมดื่ม     
   100% ที่ซื้อบอย 

1.  ยูนิฟ 
2.  มาลี 
3.  เนทสเล 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  วาเลนเซีย 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  ยูเอฟซี และ ดอยคํา 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

3. ความถี่ในการซื้อน้ําผลไม  
    พรอมดื่ม 100%  ตอสัปดาห 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง และ   
    มากกวา 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง และ  
     3 – 4 ครั้ง 
3.  มากกวา 4 ครั้ง 
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ตารางที่   67  สรุปขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ กับขอมูลสวนบุคคล จําแนกตาม อายุ (ตอ) 
 

อายุ ขอมูลเกี่ยวกับ 
พฤติกรรมการซื้อ 15 – 19 ป 20 – 29 ป 30 – 39 ป 40 – 49 ป 50 – 59 ป 

4. สถานที่ที่ซื้อน้ําผลไมพรอม 
    ดื่ม 100% บอย 

1. รานสะดวกซือ้ (เชน     
   เซเวนอีเลฟเวน   ราน  
   สะดวกซื้อในปมน้ํามัน) 
2. ไฮเปอรมารเกต็ (ไดแก  
   หางฯเทสโกโลตัส สาขา 
   หางดง  และ สาขาตลาด 
   คําเที่ยง   หางฯคารฟูร  
   และหางฯบิ๊กซี) 
3. รานขายของชํา 

1. รานสะดวกซือ้ (เชน  
   เซเวนอีเลฟเวน   ราน 
   สะดวกซื้อในปมน้ํามัน) 
2. ไฮเปอรมารเกต็ (ไดแก  
   หางฯเทสโกโลตัส สาขา 
   หางดง  และ สาขาตลาด 
   คําเที่ยง   หางฯคารฟูร  
   และหางฯบิ๊กซี) 
3. รานขายของชํา 

1. ไฮเปอรมารเกต็ (ไดแก  
   หางฯเทสโกโลตัส สาขา 
   หางดง  และ สาขาตลาด 
   คําเที่ยง   หางฯคารฟูร  
   และหางฯบิ๊กซี) 
2. รานสะดวกซือ้ (เชน  
   เซเวนอีเลฟเวน   ราน 
   สะดวกซื้อในปมน้ํามัน) 
3. หางฯทอปสซุปเปอร 
    มารเก็ต สาขาแอรพอรต  
    พลาซา และ สาขากาด 
    สวนแกว 

1. รานสะดวกซือ้ (เชน  
   เซเวนอีเลฟเวน   ราน 
   สะดวกซื้อในปมน้ํามัน) 
2. ไฮเปอรมารเกต็ (ไดแก  
   หางฯเทสโกโลตัส สาขา 
   หางดง  และ สาขาตลาด 
   คําเที่ยง   หางฯคารฟูร  
   และหางฯบิ๊กซี) 
3. รานขายของชํา 

1. รานสะดวกซือ้ (เชน  
   เซเวนอีเลฟเวน   ราน 
   สะดวกซื้อในปมน้ํามัน  
   และ ไฮเปอรมารเก็ต  
  (ไดแก หางฯเทสโกโลตัส  
   สาขาหางดง  และ สาขา 
   ตลาดคําเที่ยง  หางฯคารฟูร  
   และหางฯบิ๊กซี) 

2. หางฯทอปสซุปเปอร 
    มารเก็ต สาขาแอรพอรต  
    พลาซา และ สาขากาด 
    สวนแกว 
3. รานขายของชํา 
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ตารางที่   68  สรุปขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ กับขอมูลสวนบุคคล จําแนกตาม การศึกษา 

 

การศึกษา 
ขอมูลเกี่ยวกับ 

พฤติกรรมการซื้อ 
มัธยมศึกษา
ตอนตนหรือ
เทียบเทา 

มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ ปวช. 

อนุปริญญา/ ปวส. ปริญญาตร ี ปริญญาโท อื่น ๆ 

1. สื่อที่ไดรับภายใน 1 เดือน 1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่ออินเทอรเน็ต 
3. สื่อหนังสือพิมพ  

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ   
   และอินเทอรเน็ต 
3. สื่อวิทย ุ

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่ออินเทอรเน็ต 
3. สื่อหนังสือพิมพ 

ทุกสื่อ 

2. ยี่หอน้ําผลไมพรอมดื่ม     
   100% ที่ซื้อบอย 

1.  ยูนิฟ 
2.  ยูเอฟซี 
3.  เนทสเล 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี ยูเอฟซี    
    และ ดอยคํา 

1.  ทิปโก และยูนิฟ 
2.  เนทสเล 
3.  มาลี 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

1.  ยูนิฟ 

 

3. ความถี่ในการซื้อน้ําผลไม  
    พรอมดื่ม 100%  ตอ 
    สัปดาห 

1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2.  1 – 2 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง  
     และ 3 – 4 ครั้ง 

1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
    และ 1 – 2 ครัง้ 
2.  3 – 4 ครั้ง 

1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
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ตารางที่   68  สรุปขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ กับขอมูลสวนบุคคล จําแนกตาม การศึกษา (ตอ) 

 

การศึกษา 
ขอมูลเกี่ยวกับ 

พฤติกรรมการซื้อ 
มัธยมศึกษา
ตอนตนหรือ
เทียบเทา 

มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ ปวช. 

อนุปริญญา/ ปวส. ปริญญาตร ี ปริญญาโท อื่น ๆ 

4. สถานที่ที่ซื้อน้ําผลไม 
    พรอมดื่ม 100% บอย 

1. รานสะดวกซือ้ (เชน    
   เซเวนอีเลฟเวน    
   รานสะดวกซือ้ใน  
   ปมน้ํามัน) 
2. ไฮเปอรมารเกต็  
   (ไดแก หางฯเทสโก  
   โลตัส สาขาหางดง    
และสาขาตลาดคําเที่ยง    
   หางฯคารฟูร และ 
   หางฯบิก๊ซี) 
3. รานขายของชํา 

1. รานสะดวกซือ้ (เชน    
   เซเวนอีเลฟเวน    
   รานสะดวกซือ้ใน  
   ปมน้ํามัน) 
2. ไฮเปอรมารเกต็  
   (ไดแก หางฯเทสโก  
   โลตัส สาขาหางดง    
และสาขาตลาดคําเที่ยง    
   หางฯคารฟูร และ 
   หางฯบิก๊ซี) 
3. รานขายของชํา 

1. รานสะดวกซือ้ (เชน    
   เซเวนอีเลฟเวน    
   รานสะดวกซือ้ใน  
   ปมน้ํามัน) 
2. ไฮเปอรมารเกต็  
   (ไดแก หางฯเทสโก  
   โลตัส สาขาหางดง    
และสาขาตลาดคําเที่ยง    
   หางฯคารฟูร และ 
   หางฯบิก๊ซี) 
3. รานขายของชํา 

1. รานสะดวกซือ้ (เชน    
   เซเวนอีเลฟเวน    
   รานสะดวกซือ้ใน  
   ปมน้ํามัน) 
2. ไฮเปอรมารเกต็  
   (ไดแก หางฯเทสโก  
   โลตัส สาขาหางดง    
และสาขาตลาดคําเที่ยง    
   หางฯคารฟูร และ 
   หางฯบิก๊ซี) 
3. หางฯทอปสซุปเปอร 
    มารเก็ต สาขา 
    แอรพอรตพลาซา   
 และสาขากาดสวนแกว 

1. รานสะดวกซือ้ (เชน    
   เซเวนอีเลฟเวน    
   รานสะดวกซือ้ใน  
   ปมน้ํามัน) 
2. ไฮเปอรมารเกต็  
   (ไดแก หางฯเทสโก  
   โลตัส สาขาหางดง    
และสาขาตลาดคําเที่ยง   
   หางฯคารฟูร และ 
   หางฯบิก๊ซี) 
 

1. หางฯทอปส 
    ซุปเปอรมารเกต็  
    สาขาแอรพอรต  
    พลาซา และ สาขา 
    กาดสวนแกว 
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ตารางที่   69  สรุปขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ กับขอมูลสวนบุคคล จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
ขอมูลเกี่ยวกับ 

พฤติกรรมการซื้อ นักเรียน/ นักศึกษา พนักงานบริษทั 
ขาราชการ/ พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
เจาของกิจการ/ ธุรกิจ

สวนตัว 
อื่น ๆ 

1. สื่อที่ไดรับภายใน 1 เดือน 1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่ออินเทอรเน็ต 
3. สื่อหนังสือพิมพ  

1. สื่อโทรทัศน  
    สื่อหนังสือพิมพ และ    
    สื่ออินเทอรเน็ต 
2. นิตยสาร 
3. สื่อวิทยุ 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อหนังสือพิมพ 
2. สื่อโทรทัศน 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

2. ยี่หอน้ําผลไมพรอมดื่ม     
   100% ที่ซื้อบอย 

1.  ยูนิฟ 
2.  มาลี 
3.  ทิปโก 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  ยูเอฟซี และวาเลนเซีย 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

3. ความถี่ในการซื้อน้ําผลไม  
    พรอมดื่ม 100%  ตอสัปดาห 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2.  นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 
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ตารางที่   69  สรุปขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ กับขอมูลสวนบุคคล จําแนกตามอาชีพ (ตอ) 
 

อาชีพ 
ขอมูลเกี่ยวกับ 

พฤติกรรมการซื้อ นักเรียน/ นักศึกษา พนักงานบริษทั 
ขาราชการ/ พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
เจาของกิจการ/ ธุรกิจ

สวนตัว 
อื่น ๆ 

4. สถานที่ที่ซื้อน้ําผลไมพรอม 
    ดื่ม 100% บอย 

1. รานสะดวกซือ้ (เชน     
   เซเวนอีเลฟเวน   ราน  
   สะดวกซื้อในปมน้ํามัน) 
2. ไฮเปอรมารเกต็ (ไดแก  
   หางฯเทสโกโลตัส สาขา 
   หางดง  และ สาขาตลาด 
   คําเที่ยง   หางฯคารฟูร  
   และหางฯบิ๊กซี) 
3. รานขายของชํา 

1. รานสะดวกซือ้ (เชน     
   เซเวนอีเลฟเวน   ราน  
   สะดวกซื้อในปมน้ํามัน) 
2. ไฮเปอรมารเกต็ (ไดแก  
   หางฯเทสโกโลตัส สาขา 
   หางดง  และ สาขาตลาด 
   คําเที่ยง   หางฯคารฟูร  
   และหางฯบิ๊กซี) 
3. รานขายของชํา 

1. ไฮเปอรมารเกต็ (ไดแก  
   หางฯเทสโกโลตัส สาขา 
   หางดง  และ สาขาตลาด 
   คําเที่ยง   หางฯคารฟูร  
   และหางฯบิ๊กซี) 
2. รานสะดวกซือ้ (เชน     
   เซเวนอีเลฟเวน   ราน  
   สะดวกซื้อในปมน้ํามัน) 
3. หางฯทอปสซุปเปอร 
    มารเก็ต สาขาแอรพอรต  
    พลาซา และ สาขากาด 
    สวนแกว  

1. รานสะดวกซือ้ (เชน     
   เซเวนอีเลฟเวน   ราน  
   สะดวกซื้อในปมน้ํามัน) 
2. ไฮเปอรมารเกต็ (ไดแก  
   หางฯเทสโกโลตัส สาขา 
   หางดง  และ สาขาตลาด 
   คําเที่ยง   หางฯคารฟูร  
   และหางฯบิ๊กซี) 
3. หางฯทอปสซุปเปอร 
    มารเก็ต สาขาแอรพอรต  
    พลาซา และ สาขากาด 
    สวนแกว 

1. รานสะดวกซือ้ (เชน     
   เซเวนอีเลฟเวน   ราน  
   สะดวกซื้อในปมน้ํามัน) 
2. ไฮเปอรมารเกต็ (ไดแก  
   หางฯเทสโกโลตัส สาขา 
   หางดง  และ สาขาตลาด 
   คําเที่ยง   หางฯคารฟูร  
   และหางฯบิ๊กซี) 
3. หางฯทอปสซุปเปอร 
    มารเก็ต สาขาแอรพอรต  
    พลาซา และ สาขากาด 
    สวนแกว 
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ตารางที่   70  สรุปขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ กับขอมูลสวนบุคคล จําแนกตามรายได  
 

รายได 
ขอมูลเกี่ยวกับ 

พฤติกรรมการซื้อ ต่ํากวา 5,001 บาท 5,001–10,000 บาท 10,001–15,000 บาท 15,001–20,000 บาท 20,001–25,000 บาท 25,001–30,000 บาท 30,001–35,000 บาท มากกวา35,000บาท 

1. สื่อที่ไดรับ 
    ภายใน 1 เดือน 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่ออินเทอรเน็ต 
3. สื่อหนังสือพิมพ 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่อวิทย ุ

1. สื่อโทรทัศน 
2. สื่อหนังสือพิมพ 
3. สื่ออินเทอรเน็ต 

2. ยี่หอน้ําผลไม 
   พรอมดื่ม 100%  
   ที่ซื้อบอย 

1.  ยูนิฟ 
2.  มาลี 
3.  เนทสเล 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  ดอยคํา 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  มาลี 

1.  ยูนิฟ 
2.  ทิปโก 
3.  มาลี และ 
     ดอยคํา 

1.  ทิปโก 
2.  ยูนิฟ 
3.  ดอยคํา 

3. ความถี่ในการ 
   ซื้อน้าํผลไม  
   พรอมดื่ม 100%   
   ตอสัปดาห 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2. นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2. นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2. นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  นอยกวา 1 ครั้ง 
2. 3 – 4 ครั้ง 
3.  มากกวา 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2. นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2. นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2. 3 – 4 ครั้ง 
3. นอยกวา 1 ครั้ง 

1.  1 – 2 ครั้ง 
2. นอยกวา 1 ครั้ง 
3.  3 – 4 ครั้ง 
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ตารางที่   70 สรุปขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ กับขอมูลสวนบุคคล จําแนกตามรายได (ตอ) 
 

รายได 
ขอมูลเกี่ยวกับ 

พฤติกรรมการซื้อ ต่ํากวา 5,001 บาท 5,001–10,000 บาท 10,001–15,000 บาท 15,001–20,000 บาท 20,001–25,000 บาท 25,001–30,000 บาท 30,001–35,000 บาท มากกวา35,000บาท 

4. สถานทีท่ี่ซื้อน้าํ 
   ผลไมพรอมดื่ม  
   100% บอย 

1.  รานสะดวกซื้อ 
(เชน เซเวนอีเลฟเวน   
ราน สะดวกซื้อใน
ปมน้ํามัน) 
2.  ไฮเปอรมารเก็ต 
(ไดแก หางฯเทสโก
โลตัส สาขาหางดง  
และ สาขาตลาด 
คําเที่ยง หางฯคารฟูร  
และหางฯบิ๊กซี) 
3.  รานขายของชาํ 

1.  รานสะดวกซื้อ 
(เชน เซเวนอีเลฟเวน   
ราน สะดวกซื้อใน
ปมน้ํามัน) 
2.  ไฮเปอรมารเก็ต 
(ไดแก หางฯเทสโก
โลตัส สาขาหางดง  
และ สาขาตลาด 
คําเที่ยง หางฯคารฟูร  
และหางฯบิ๊กซี) 
3.  รานขายของชาํ 

1.  รานสะดวกซื้อ 
(เชน เซเวนอีเลฟเวน   
ราน สะดวกซื้อใน
ปมน้ํามัน) 
2.  ไฮเปอรมารเก็ต 
(ไดแก หางฯเทสโก
โลตัส สาขาหางดง  
และ สาขาตลาด 
คําเที่ยง หางฯคารฟูร  
และหางฯบิ๊กซี) 
3.  รานขายของชาํ 

1.  ไฮเปอรมารเก็ต 
(ไดแก หางฯเทสโก
โลตัส สาขาหางดง  
และ สาขาตลาด 
คําเที่ยง หางฯคารฟูร  
2.  รานสะดวกซื้อ 
(เชน เซเวนอีเลฟเวน   
ราน สะดวกซื้อใน
ปมน้ํามัน) 
3.  หางฯทอปส 
    ซุปเปอรมารเก็ต  
    สาขาแอรพอรต  
    พลาซา และสาขา 
    กาดสวนแกว 
    

1.  ไฮเปอรมารเก็ต 
(ไดแก หางฯเทสโก
โลตัส สาขาหางดง  
และ สาขาตลาด 
คําเที่ยง หางฯคารฟูร  
2.  รานสะดวกซื้อ 
(เชน เซเวนอีเลฟเวน   
ราน สะดวกซื้อใน
ปมน้ํามัน) 
3.  รานขายของชาํ 
และ หางฯทอปส 
    ซุปเปอรมารเก็ต  
    สาขาแอรพอรต  
    พลาซา และสาขา 
    กาดสวนแกว 
 

1.  รานสะดวกซื้อ 
(เชน เซเวนอีเลฟเวน   
ราน สะดวกซื้อใน
ปมน้ํามัน) 
2.  รานขายของชาํ 
และ ไฮเปอรมารเกต็ 
(ไดแก หางฯเทสโก
โลตัส สาขาหางดง  
และ สาขาตลาด 
คําเที่ยง หางฯคารฟูร  
3.  หางฯทอปส 
    ซุปเปอรมารเก็ต  
    สาขาแอรพอรต  
    พลาซา และสาขา 
    กาดสวนแกว 
 

1.  รานสะดวกซื้อ 
(เชน เซเวนอีเลฟเวน   
ราน สะดวกซื้อใน
ปมน้ํามัน) 
2.  ไฮเปอรมารเก็ต 
(ไดแก หางฯเทสโก
โลตัส สาขาหางดง  
และ สาขาตลาด 
คําเที่ยง หางฯคารฟูร  
และหางฯบิ๊กซี) 
3.  รานขายของชาํ 

1.  รานสะดวกซื้อ 
(เชน เซเวนอีเลฟเวน   
ราน สะดวกซื้อใน
ปมน้ํามัน) 
2.  ไฮเปอรมารเก็ต 
(ไดแก หางฯเทสโก
โลตัส สาขาหางดง  
และ สาขาตลาด 
คําเที่ยง หางฯคารฟูร  
3.  หางฯทอปส 
    ซุปเปอรมารเก็ต  
    สาขาแอรพอรต  
    พลาซาและสาขา 
    กาดสวนแกว 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 
 จากแนวความคิดเกี่ยวกับ การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  Philip Kotler (2006) ได
อธิบายถึงเครื่องมือการสื่อสารการตลาด ประกอบดวยวิธีการ 6 วิธีหลัก ดังนี ้
 1.  การโฆษณา 
 ในการตัดสนิใจซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ของผูบริโภค เมื่อพจิารณาจากการโฆษณา 
พบวา เปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามสนใจมากที่สุด  คือ รอยละ 44.3  มี
ผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคเฉลี่ยในระดับปานกลาง  โดย ส่ือโฆษณาที่มีผลในระดับมาก คือ 
การโฆษณาทางโทรทัศน  และสื่อโฆษณาที่มีผลในระดบัปานกลาง คือ ส่ือโฆษณาทางทางนิตยสาร
วารสาร  ส่ือโฆษณาทางปายโฆษณาตามสถานที่ตาง ๆ   ส่ือโฆษณาทางหนังสือพมิพ   ส่ือโฆษณา
ทางวิทยุ และ ส่ือโฆษณาในโรงภาพยนตร   ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ ศิรินภา บุญมา (2548) 
ที่ศึกษาการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑชาเขียวพรอมดืม่ ของผูบริโภคใน
อําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม  พบวา การโฆษณาทางโทรทัศน มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาใน
ระดับมาก  การโฆษณาอยางสม่ําเสมอ กระตุนความตองการซื้อในสินคาได 
 2.  การสงเสริมการขาย 
 ในการตัดสนิใจซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ของผูบริโภค เมื่อพิจารณาจากการสงเสริม
การขาย พบวา มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคเฉลี่ยในระดับปานกลาง  โดย การลดราคา มีผลตอ
การตัดสินใจซือ้สินคาในระดับมาก  ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ กมุุทินี พัววิบูลยกิจ (2546)  ที่
ศึกษาพฤติกรรมการซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% บรรจุกลองของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวดั
เชียงใหม  และ การศึกษาของ อินทิรารัตน บุณยรัตนกลิน (2548)  ที่ศึกษาปจจัยสวนประสม
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อน้าํผลไมพรอมดื่มของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา 
การสงเสริมการขาย โดยการลดราคา ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก 
 3.  การตลาดเชิงกิจกรรม 
 ในการตัดสนิใจซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ของผูบริโภค เมื่อพิจารณาจากการตลาดเชิง
กิจกรรม พบวา มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคเฉลี่ยในระดบัปานกลาง สอดคลองกับการศึกษา
ของ ฐจิตรา สรรพกิจ (2547) ที่ศึกษาการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการเลือกรานกาแฟคัว่บด ของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม   พบวา การสื่อสารการตลาดโดยมีกจิกรรมทางการตลาด 
มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในระดับปานกลาง 
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 4.  การประชาสัมพันธและการใหขาว 
 ในการตัดสนิใจซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ของผูบริโภค เมื่อพิจารณาจากการ
ประชาสัมพันธและการใหขาว พบวา มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคเฉลี่ยในระดับปานกลาง ซ่ึง
สอดคลองกับการศึกษาของ ศิรินภา บุญมา (2548) ที่ศึกษาการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑชาเขยีวพรอมดื่ม ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม  ผลการศึกษา
พบวา การประชาสมัพันธผานสื่อตาง ๆ มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาในระดับปานกลาง 
 5.  การตลาดทางตรง 
 ในการตัดสนิใจซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ของผูบริโภค เมื่อพิจารณาจากการตลาด
ทางตรง พบวา มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคเฉลี่ยในระดับปานกลาง  ซ่ึงไมสอดคลองกับ
การศึกษาของ ฐจิตรา สรรพกิจ (2547) ที่ศึกษาการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการเลือกรานกาแฟคั่ว
บด ของผูบริโภคในอําเภอเมอืง จังหวัดเชียงใหม พบวา การสื่อสารการตลาดโดยตรง มีผลตอการ
ตัดสินใจของผูบริโภคในระดับนอย   เนื่องจากตลาดน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% มีการแขงขันสูง และ
มีการทําตลาดแบบครบวงจร  ทั้งโฆษณาและประชาสมัพันธผานสื่อ  การจัดกิจกรรมการตลาด  
และการจดัการสงเสริมการขาย (ผูจดัการออนไลน, 2550 : ออนไลน) ในขณะทีก่ารสื่อสาร
การตลาดของรานกาแฟคัว่บด  คูแขงขันในตลาด นอกจากรานทีเ่ปนแฟรนไชสจากตางประเทศ  
และแฟรนไชสของคนไทย  ยังมีรานที่ไมไดเปนแฟรนไชสอีกเกือบ 20 ราน ในอําเภอเมือง จังหวดั
เชียงใหม (ฐจติรา สรรพกิจ, 2547 : 2)  ซ่ึงอาจมีขอจํากัดในเรื่องงบประมาณ และการใชการสื่อสาร
การตลาดในชองทางที่ไมหลากหลายนกั 
 6.  การขายโดยใชพนักงานขาย 
 ในการตัดสนิใจซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ของผูบริโภค เมื่อพิจารณาจาก การขายโดย
ใชพนักงานขาย พบวา มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคเฉลี่ยในระดับปานกลาง   
 

ขอคนพบ 
 
 จากการศึกษามีขอคนพบ ดงันี้ 
 1.  ยี่หอของน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมซื้อมากที่สุด 3 อันดบั
แรก มีเหตุผลตางกัน กลาวคือ ยี่หอทิปโก และ ยี่หอยนูิฟ เหตุผลแรกที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมซื้อ 
คือรสชาติอรอย แตสําหรับยีห่อ มาลี เหตุผลแรกที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมซื้อ คือ หาซื้อไดสะดวก 
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 2. ขนาดบรรจุภณัฑที่ผูตอบแบบสอบถามซื้อบอยที่สุด คือ ขนาดกลอง 250 มล. ซ่ึง
สอดคลอง กับยอดขายน้ําผลไมบรรจุกลองยูเอชที ยีห่อทปิโก ที่วางจําหนายในรานสะดวกซื้อเซเวน
อีเลฟเวน  ที่มยีอดขายสูงขึ้น (ผูจัดการออนไลน, 2549 : ออนไลน)   

3. จากตารางคาใชจายโฆษณาผานสื่อ ของน้ําผลไมพรอมดื่ม ยี่หอทิปโก ยูนิฟ และ มาลี  
ชวงเดือนมกราคม – กรกฎาคม 2550 (บริษัท ครีเอทีฟ เอ็กซโพช่ัน จํากัด, 2550) พบวายีห่อทิปโก มี
คาใชจายสูงทีสุ่ด  โดยเฉพาะการโฆษณาทางโทรทัศน  แตจากผลการศึกษา ผูตอบแบบสอบถาม
ไดรับขอมูลขาวสารของยี่หอยูนิฟ มากกวา ยี่หอทิปโก  
 4.   ผูตอบแบบสอบถาม เคยเหน็โฆษณาน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ยี่หอยูนิฟ ทาง
นิตยสาร/ วารสาร  และ โฆษณาทางโทรทัศน มากกวา ยี่หอทิปโก  แตยีห่อทิปโก มีคาใชจายดาน
โฆษณาผานสือ่ทางนิตยสาร และทางโทรทัศน มากกวายี่หอยนูิฟ  ในขณะที่ผูตอบแบบสอบถาม 
เคยไดรับฟงโฆษณาทางวิทยุของยี่หอทิปโก มากกวา ยี่หอยูนฟิ แตยีห่อยูนฟิ มีคาใชจายดาน
โฆษณาผานทางสื่อวิทยุ มากกวายี่หอทิปโก 

5. น้ําผลไมพรอมดื่ม ยี่หอยนูิฟ และยี่หอมาลี  มคีาใชจายในการโฆษณาทางวิทยุ สูงกวา
ยี่หอทิปโกมาก    แตจากผลการศึกษา  ผูตอบแบบสอบถามไดรับขอมูลขาวสารทางวิทยุ ของยีห่อ
ทิปโกมากที่สุด 
 6.  ผูตอบแบบสอบถาม เคยไดรับขอมูลการสงเสริมการขายของน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% 
โดยการลดราคา และการมีบูธใหทดลองชิมสินคาตามหางสรรพสินคาของ ยี่หอทิปโก มากกวา 
ยี่หอยนูิฟ  ในขณะที่ ยี่หอยนูิฟ มีการสงเสริมการขายโดยการแจกของแถม 
 7.  ผูตอบแบบสอบถามเคยไดรับขอมูลเกีย่วกับ น้ําผลไมพรอมดื่ม 100% จากโฆษณา
ทางโทรทัศน มีจํานวนมาก   แตผูตอบแบบสอบถามเคยไดรับขอมลูจากโฆษณาทางวิทย ุ และใน
โรงภาพยนตร มีจํานวนนอย 
 8.  ผูตอบแบบสอบเพศชาย รับสื่อหนังสือพิมพ   ส่ือโฆษณาผานโรงภาพยนตร  ส่ือวิทย ุ 
ส่ือโฆษณากลางแจง  ส่ือโฆษณาเคลื่อนที่ มากกวาเพศหญิง  และเพศหญิงรับสื่อนิตยสาร/ วารสาร    
ส่ือโทรทัศน และสื่ออินเทอรเน็ต มากกวาเพศชาย 

9.  การโฆษณาทางโทรทัศน และ การโฆษณาทางนติยสาร/ วารสาร มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ น้าํผลไมพรอมดื่ม 100% มากกวากจิกรรมการโฆษณาอื่น 

10.  การประชาสัมพันธและการใหขาว ทางบทความในหนังสือพิมพ/ นิตยสาร มีผลตอ
การตัดสินใจซือ้ น้ําผลไมพรอมดื่ม 100% มากกวากิจกรรมในดานประชาสัมพันธและการใหขาว 

11. ผูตอบแบบสอบถามเกือบทุกชวงอายุ รับสือ่ทางโทรทัศน  และหนังสือพิมพไดด ีแต 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15 – 19 ป  รับสื่อทางโทรทัศน  และ อินเทอรเน็ตไดด ี



 123 
  

12.  ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีอายุ 15 – 19 ป  รับสื่อวิทยุ ไดดีกวา ชวงอายุอ่ืน 
13. ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัท รับสื่อนิตยสาร/ วารสาร และสื่อวิทยุ 

มากกวาอาชพีอ่ืน 
14. ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย ชอบซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ยี่หอ ทิปโก แต ผูตอบ

แบบสอบถามเพศหญิง ชอบซื้อยี่หอยูนฟิ 
15. ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง ชอบซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ยี่หอมาลี  มากกวา

เพศชาย  ซ่ึงผูหญิง เปนกลุมเปาหมายเดิมของน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ยี่หอมาลี  
16. ผูตอบแบบสอบถามอายุ 30 -49 ป ชอบซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ยี่หอ ทิปโก แต 

ผูตอบถามชวงอายุอ่ืน ๆ ชอบซื้อ ยี่หอยูนฟิ 
17. ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรยีน/ นักศึกษา และ อาชีพเจาของกิจการ/ ธุรกิจ

สวนตัว ชอบซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ยี่หอยูนิฟ  แตผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงาน
บริษัท และ ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกจิ ชอบซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ยี่หอทิปโก 

18. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ นิยมซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ที่รานสะดวกซื้อ  
เชน เซเวนอีเลฟเวน และ รานสะดวกซื้อในปมน้ํามัน แตผูมีรายได 20,001–25,000 บาท สวนใหญ 
นิยมซื้อที่ไฮเปอรมารเก็ต (ไดแก เทสโก โลตัสสาขาหางดง และสาขาตลาดคําเที่ยง คารฟูร และ  
บิ๊กซี) 
 19. ผูตอบแบบสอบถามเคยเห็นการสื่อสารการตลาดโดยการประชาสัมพันธและการให
ขาว ยี่หอทิปโก มากที่สุดในทุกกิจกรรม 
 
ขอเสนอแนะ 
 
 สําหรับผูผลิตน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% หรือผูที่ตองการประกอบธุรกิจเกีย่วกับน้ําผลไม
พรอมดื่ม 100% ควรมีการเลือกใชกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่เหมาะสม  เพื่อนําเสนอขอมูล
ขาวสารของผลิตภัณฑสูผูบริโภค  เพื่อใหผูบริโภครูจัก และมีความตองการซื้อผลิตภัณฑน้ําผลไม
พรอมดื่ม 100%  ซ่ึงจากการศึกษาครั้งนี้ มขีอเสนอแนะในการเลือกใชกิจกรรมการสือ่สารการตลาด
ตาง ๆ ดังนี ้
 1.  การโฆษณา 
 เนื่องจากการโฆษณาเปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่มีคาใชจายคอนขางสูง เมื่อเทียบ
กับกิจกรรมการสื่อสารการตลาดอื่น ๆ  ดังนั้น ผูประกอบการ  ตองเลือกวิธีการโฆษณาที่มีผลตอ
การตัดสินใจของผูบริโภคมากที่สุด  ซ่ึงจากการศกึษาครั้งนี้ พบวาโฆษณาทางโทรทัศน มีผลตอการ
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ตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคมากที่สุด  จากแนวความคิดเกี่ยวกับโมเดล AIDA การจะสื่อสารให
บรรลุวัตถุประสงค ตองจูงใจผูบริโภค โดยทําโฆษณาใหมีความนาสนใจ ทําใหผูบริโภคหันมา
สนใจขาวสารที่จะสื่อโฆษณา สามารถทําใหผูบริโภคจดจําตราสินคา และนําไปสูการซื้อผลิตภัณฑ  
แตทั้งนี้ ผูประกอบการควรทาํการศึกษาถึงชวงเวลาที่จะนําเสนอ รวมทั้งขอมูล เพื่อใหเหมาะสมกบั
กลุมผูบริโภคเปาหมายตอไป   นอกจากนี ้ผูประกอบการควรพิจารณาโฆษณาทางนติยสาร/ วารสาร 
เพราะเปนสื่อที่สามารถระบุกลุมเปาหมาย วาตองการสื่อสารกับกลุมเปาหมายใด เพราะนิตยสาร
โดยทั่วไปจะนําเสนอเนื้อหาสาระตามความสนใจของกลุมเปาหมายโดยตรง (ดารา ทีปะปาล, 2546 : 
126) โดยเฉพาะอยางยิ่ง หากตองการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายเพศหญิง เพราะจากการศึกษาพบวา 
มีพฤติกรรมการรับสื่อทางนิตยสาร/ วารสาร มากกวาเพศชาย 
 2.  การสงเสริมการขาย 
 กิจกรรมการสงเสริมการขาย เปนกจิกรรมทางการตลาด ที่กระตุนผูบริโภค  ใหเกดิการ
ทดลองใช หรือซ้ือ สินคาหรือบริการ  จากการศึกษาในครั้งนี้พบวา การลดราคา  มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคมากที่สุด  นอกจากนี้ ยังสามารถเพิ่มปริมาณการซื้อของผูบริโภค 
ชวยกระตุนใหคนหันมาบริโภคมากขึ้น   หากจะดําเนนิกจิกรรมสงเสริมการขาย ผูประกอบการควร
ใชวิธีการลดราคา เพื่อเพิ่มยอดขาย โดยเฉพาะตามรานสะดวกซื้อ (เชน เซเวนอีเลฟเวน รานสะดวก
ซ้ือในปมน้ํามนั) เพราะเปนสถานที่ ๆ นิยมซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% มากที่สุด  ในปจจุบนัไดมี
การวางจําหนายน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ขนาด 1,000 มล. เพื่อรองรับผูบริโภคที่ชอบซื้อน้ําผลไม
กลับไปทานทีบ่าน จึงควรทํากิจกรรมสงเสริมการขายกบับรรจุภัณฑขนาด 1,000 มล. มากขึ้น  
เพื่อใหผูบริโภครับทราบวามีจําหนาย และยงักระตุนใหเกดิการซื้อ   
 3.  การตลาดเชิงกิจกรรม 
 การตลาดเชิงกจิกรรม เปนกจิกรรมทางการตลาด ที่มีการเสนอกิจกรรมพิเศษ เพื่อสราง
ความประทับใจใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค  จากการศึกษาพบวา การตลาดเชิงกิจกรรม ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อน้าํผลไมพรอมดื่ม 100% ของผูบริโภคมากที่สุดคือ การออกรานในงานแสดงสนิคา 
ทั้งนี้ ผูประกอบการที่จะใชการตลาดเชิงกิจกรรม ควรพิจารณาเลือกงานแสดงสินคา  โอกาสพิเศษที่
จะจดักิจกรรม  และสถานที่ ใหเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมเปาหมายดวย  เชน กลุมเปาหมายเปน
นักศึกษา อาจเลือกจัดกจิกรรมการออกรานในงานสําคัญของสถานศึกษา หรือ รวมจัดกิจกรรมใน
โอกาสพิเศษ เปนตน   
 4.  การประชาสัมพันธและการใหขาว 
 การประชาสัมพันธและการใหขาว เปนกจิกรรมการสื่อสารการตลาด เพื่อสรางใหเกิด
ทัศนคติที่ดีและปกปองภาพลักษณของบรษิัท หรือผลิตภัณฑ   จากการศึกษา พบวา โดยรวมการ
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ประชาสัมพันธและการใหขาว มีผลตอผูบริโภคในระดับปานกลาง  ผูประกอบการควรมีการศึกษา
ลักษณะพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย เพื่อสามารถเลือกชองทางการนาํเสนอบทความ และ การจดั
กิจกรรมรวมทัง้สิ่งที่จะนําเสนอใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายตอไป  ผูประกอบการควรเผยแพร
ขาวหรือบทความทางหนังสือพิมพหรือนิตยสาร เพราะเปนสื่อทีม่ีผลตอผูตอบแบบสอบถาม
มากกวากิจกรรมการประชาสัมพันธและการใหขาววิธีอ่ืน   หรือ หากตองการสื่อสารไปยัง
กลุมเปาหมายอายุ 15 – 19 ป   ใหเผยแพรบทความผานทาง website  เพราะอายุชวงนี้รับสือ่
อินเทอรเน็ตไดดีกวาชวงอายุอ่ืน 
 5.  การตลาดทางตรง 
 การตลาดทางตรง เปนกจิกรรมการสื่อสารการตลาดที่ส่ือสารไปยังกลุมเปาหมายโดยตรง
เพื่อสรางใหเกดิการตอบสนองในทันทีทันใด        ซ่ึงจากการศึกษาครั้งนี้  คือ  การขายตรงโดยสง
แคตาล็อกใหลูกคาผานสื่อไปรษณีย และ ทางจดหมายอเิล็กทรอนิกส    โดยรวมการตลาดทางตรง 
มีผลตอผูบริโภคในระดับปานกลาง  แตเมื่อพิจารณาจาํนวนผูไดรับขอมูลขาวสารในกจิกรรมนี ้ มี
จํานวนนอย  ผูประกอบการควรพิจารณาใชการตลาดทางตรงมากขึ้น เพราะถือเปนกิจกรรมที่มี
ตนทุนคอนขางต่ํา  และปจจบุัน ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อน้ําผลไมมาดื่มที่บานสดัสวน มากกวา
ดื่มนอกบาน   
 6.  การขายโดยใชพนักงานขาย 
 การขายโดยใชพนักงานขาย เปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดผานบุคคล ที่ส่ือสาร
ทางตรงแบบเผชิญหนา มีจดุประสงคในการนําเสนอสินคา ตอบคําถาม และรับคําสั่งซื้อ  การขาย
โดยใชพนักงานขาย มีผลตอผูบริโภคในระดับปานกลาง  ผูประกอบการควรใหความสนใจในการ
แตงกายของพนักงานใหเปนที่จดจํา และทาํการฝกอบรมใหสามารถใหขอมูล และจูงใจผูบริโภคให
ซ้ือสินคาและบริการ 
 
 การสื่อสารการตลาดของน้ําผลไมพรอมดื่ม 100%  ยี่หอที่ผูตอบแบบสอบถามชอบ และ
จดจํา มากที่สุดคือ ยี่หอยนูฟิ   แตยี่หอทีผู่ตอบแบบสอบถามซื้อบอยที่สุด คือ ยี่หอทิปโก ซ่ึงเหตุผล
ที่ผูตอบแบบสอบถามชอบซื้อยี่หอทิปโก คือ รสชาติอรอย และหาซื้อไดสะดวก  ดังนั้น 
ผูประกอบการยี่หอยนูิฟ ตองปรับปรุงในเรื่องรสชาติ และเพิ่มชองทางการจําหนายใหมากขึ้น 
 จากการสื่อสารการตลาดของน้ําผลไมพรอมดื่ม 100%  ในทุกกจิกรรม  พบวา ตรายีห่อที่
ผูตอบแบบสอบถามเคยเห็นสวนใหญ  คือ  ยี่หอทิปโก  ยี่หอยนูิฟ  และยีห่อมาลี  ใน 3 อันดับแรก   
ดังนั้นผูประกอบการรายอื่น ตองทําการสื่อสารการตลาดในทกุชองทางมากขึ้น เพื่อส่ือสารใหเขาถึง
ผูบริโภคเปาหมาย ใหเกดิการรับรูขาวสาร  ความสนใจในผลิตภัณฑ  ความตองการใช   นําไปสู
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พฤติกรรมในการซื้อสินคา เพื่อใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขันทางการตลาดน้ําผลไมพรอมดื่ม 
100% ที่มีความรุนแรงมากขึน้  นอกจากนี้ยังตองใหความสําคัญในเรื่องรสชาติ เพราะเปนเหตุผล
แรกที่ผูตอบแบบสอบถามชอบซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% มากที่สุด 
 
ขอจํากัดของการศึกษา 
 
 จากการสํารวจเบื้องตนของผูศึกษา พบวากลุมเปาหมายของตลาดน้ําผลไมพรอมดื่มมอีายุ
ตั้งแต 15 ปขึ้นไป  โดยเปนกลุมวยัรุนและกลุมวัยทาํงาน จึงกาํหนดอายุที่ใชในการศึกษาระหวาง 
15-59 ป  ผลที่ไดรับจากการศึกษา จึงนําไปใชไดเฉพาะกลุมประชากรที่ศึกษา 
 
ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งตอไป 
 
 1.  ควรศึกษาและรวบรวมการดําเนินกิจกรรมการตลาดของน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ใน
แตละยีห่อ   เพื่อใหเห็นถึงกลยุทธที่ใช และ การดําเนินการนัน้ มีผลตอผลิตภัณฑและผูบริโภค
อยางไร   
 2.  การศึกษาครั้งนี้ ศึกษาถึงกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อน้ําผลไม
พรอมดื่ม 100 %  แตไมไดศกึษาเจาะลึกถึงเนื้อหาที่ส่ือสารผานแตละกิจกรรม  ดังนั้น ขอเสนอแนะ
สําหรับการศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาขาวสาร (message) ที่นําเสนอผานสื่อตาง ๆ ของแตละตรา
ยี่หอ ไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย วาเนือ้หาขาวสารที่แตละตรายีห่อนําเสนอผานแตละกิจกรรม
การตลาดนั้น มีอิทธิพล และทัศนคติตอผูบริโภคในการตดัสินใจซื้อหรือไม อยางไร   


