
 
บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษา ผลกระทบของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือตอผูบริโภคในอําเภอเมือง
เชียงใหมในการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงผลกระทบของการส่ือสาร
การตลาด ณ จุดซ้ือตอผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค กลุมตัวอยาง
ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท่ีเคยเขาไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคหรือเคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุด
ซ้ือจากรานคาปลีกสมัยใหมขนาดกลาง – ขนาดใหญท่ีอยูในอําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน 400 ราย
โดยใชการเลือกรานคาแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) คือ เลือกรานคาปลีกขนาดกลาง – 
ขนาดใหญในเขตอําเภอเมืองเชียงใหม โดยแบงออกเปน 3 ประเภท คือ ประเภทหางสรรพสินคา (2 
แหง) ประเภทซุปเปอรมารเก็ต (4 แหง) และประเภทรานคาปลีกขนาดใหญหรือไฮเปอรมารเก็ต (3 
แหง)  จากนั้นเลือกกลุมผูบริโภคท่ีเขาไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคหรือเคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุด
ซ้ือจากรานคาประเภทดังกลาว โดยใชการเลือกตัวอยางโดยกําหนดโควตา (Quota Sampling) ตาม
สัดสวนรานคาแตละประเภท ไดแก ประเภทหางสรรพสินคา 89 ราย ประเภทซุปเปอรมารเก็ต 178 
ราย และประเภทรานคาปลีกขนาดใหญหรือไฮเปอรมารเก็ต 133 ราย การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิง
พรรณนา ซ่ึงไดแก คาความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ 
และขอเสนอแนะดังนี้  
 
สรุปผลการศึกษา 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 57.50 มีอายุ 

20 – 29 ป รอยละ 41.50 มีสถานภาพสมรสโสด รอยละ 77.00 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 
51.00 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา รอยละ 38.25 มีรายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 5,000 บาท รอยละ 29.00 
   

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 
 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 2-3 ครั้ง
ตอสัปดาห รอยละ 35.75 โดยเหตุจูงใจท่ีทําใหตัดสินใจมาซ้ือสินคาในรานคา ท่ีมีท่ีจอดรถ
สะดวกสบาย ใกลบาน/ใกลท่ีทํางาน มากท่ีสุด รอยละ48.75 เคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท 
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การแจกแผนพับใบปลิว มากท่ีสุด รอยละ 99.50 (คาเฉล่ีย 4.10) ประเภทสินคาท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
ไดแก ผลิตภัณฑเกี่ยวกับผิวหนา/รางกาย  
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคบอย
ท่ีสุดจากรานคาประเภทรานสะดวกซ้ือ รอยละ 42.25 รองลงมาคือรานโชวหวย รอยละ 20.00 นิยม
ซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคบอยมากจากรานคาประเภทรานสะดวกซ้ือ รอยละ 25.50 รองลงมา คือ 
ประเภทซุปเปอรมารเก็ต รอยละ 25.50 นิยมซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคบอยจากรานคาประเภท
ไฮเปอรมารเก็ต รอยละ 22.25 รองลงมา คือ ประเภทซุปเปอรมารเก็ต รอยละ 26.00 นิยมซ้ือสินคา
อุปโภคบริโภคบางครั้งจากรานคาประเภทหางสรรพสินคา รอยละ 25.75 รองลงมา คือ ซุปเปอร
มารเก็ตและไฮเปอรมารเก็ต รอยละ 22.25 และนิยมซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากรานคานานๆ ครั้ง 
จากรานคาประเภทรานโชวหวย รอยละ 38.00 รองลงมาคือ หางสรรพสินคา รอยละ 27.75 
 
ตารางที่ 24 สรุปผลการศึกษาขอมูลพฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค จําแนกตามประเภท
รานคาปลีกท่ีผูบริโภคนิยมไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคบอยท่ีสุดตามลําดับ 
   

พฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา

อุปโภคบริโภค 

ประเภทรานคาปลีกที่นิยมไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 
นาน ๆคร้ัง 
(รอยละ) 

บางคร้ัง 
(รอยละ) 

บอย 
(รอยละ) 

บอยมาก 
(รอยละ) 

บอยที่สุด 
(รอยละ) 

รูปแบบรานคา
ปลีก 

รานโชวหวย 
(38.00) 

หางสรรพสินคา 
(25.75) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(28.75) 

รานสะดวกซื้อ 
(25.50) 

รานสะดวกซื้อ 
(42.25) 

หางสรรพสินคา 
(27.75) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(22.25) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(26.00) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(24.00) 

รานโชวหวย 
(20.00) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(17.25) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(22.25) 

หางสรรพสินคา 
(23.50) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(21.50) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(17.25) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(10.25) 

รานสะดวกซื้อ 
(15.50) 

รานโชวหวย 
(11.75) 

รานโชวหวย 
(16.00) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(10.50) 

รานสะดวกซื้อ 
(6.75) 

รานโชวหวย 
(14.25) 

รานสะดวกซื้อ 
(10.00) 

หางสรรพสินคา 
(13.00) 

หางสรรพสินคา 
(10.00) 
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ตารางที่ 25 สรุปผลการศึกษาขอมูลพฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค จําแนกตามเหตุจูงใจใน
การซ้ือสินคาในรานคา 5 อันดับแรก 
 

อิทธิพลตอการตัดสินใจในการมาซ้ือสินคา 

 นอยที่สุด 
(รอยละ) 

คอนขางนอย 
(รอยละ) 

เฉยๆ 
(รอยละ) 

คอนขางมาก 
(รอยละ) 

มากที่สุด 
(รอยละ) 

เ ห ตุ จู ง ใ จ
ใน กา ร มา
ซ้ื อ สิ น ค า
ในร านค า
ปลีก 

1. เปนสมาชิกของ
รานคานั้น  
(11.75) 

1. เปนสมาชิกของ
รานคานั้น  
(9.00) 

1. มีการจัดวาง
สินคาอยาง
สวยงาม 
(39.00) 

1. ความ 
สะดวกสบาย
ในการเลือกซื้อ
สินคาภายใน
รานคา  
(48.75) 

1. ท่ีจอดรถ 
สะดวกสบาย 
ใกลบาน/ใกลท่ี
ทํางาน  
(48.75) 

2. มีการจัดวาง
สินคาอยาง
สวยงาม  
4.50) 

2. มีการจัดวาง
สินคาอยาง
สวยงาม  
(5.75) 

2. เปนสมาชิกของ
รานคานั้น  
(32.75) 

2. มีสินคาให
เลือกมากมาย
หลายชนิด 
(44.25) 

2. มีสินคาย่ีหอท่ี
ตองการ  
(46.25) 

3. มีการจัด 
โปรโมชั่นพิเศษ 
เชน การลด แลก 
แจก แถม ชิง
รางวัล  
(3.00) 

3. มีการจัด 
โปรโมชั่นพิเศษ 
เชน การลด แลก 
แจก  
แถม ชิงรางวัล  
(4.75) 

3. มีการจัด 
โปรโมชั่นพิเศษ 
เชน การลด แลก 
แจก 
 แถม ชิงรางวัล 
 (29.00) 

3. มีการบริการ
ท่ีดีมีมาตรฐาน 
  (41.25) 

3. มีสินคาให
เลือก มากมาย
หลายชนิด 
(43.75) 

4. สินคามีราคาถูก 
(1.75) 

4. มีสินคาใหเลือก 
มากมายหลายชนิด 
(2.75) 

4. สินคามีราคาถูก 
(24.75) 

4. มีการจัดวาง
สินคาอยาง
สวยงาม 
(38.75) 
 

4. สินคามีราคา
ถูก (38.00)  

5. ท่ีจอดรถ 
สะดวกสบาย, ใกล
บาน/ใกลท่ีทํางาน 
(1.50) 

5. สินคามีราคาถูก 
(2.75) 

5. มีการบริการท่ีดี
มีมาตรฐาน  
(18.25) 

5. มีสินคาย่ีหอ
ท่ีตองการ 
(36.75) 

5. มีการบริการท่ี
ดีมีมาตรฐาน  
(37.00) 

 
จากตารางท่ี 25 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม เห็นวาเหตุจูงใจท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในรานคาในระดับมากท่ีสุด คือ มีท่ีจอดรถสะดวกสบาย ใกลบาน/ใกลท่ี
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ทํางาน รอยละ 48.75 รองลงมา คือ มีสินคายี่หอท่ีตองการ รอยละ 46.25 และมีสินคาใหเลือก
มากมายหลายชนิด รอยละ 43.75 ตามลําดับ 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม เห็นวาเหตุจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาในรานคาในระดับคอนขางมาก คือ ความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคาภายในรานคา 
รอยละ 48.75 รองลงมา คือ มีสินคาใหเลือกมากมายหลายชนิด รอยละ 44.25 และมีการบริการท่ีดีมี
มาตรฐาน รอยละ 41.25ตามลําดับ 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม เห็นวาเหตุจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาในรานคาในระดับเฉยๆ คือ มีการจัดวางสินคาอยางสวยงาม รอยละ 39.00 รองลงมา คือ 
เปนสมาชิกของรานคานั้น รอยละ 32.75 และมีการจัดโปรโมช่ันพิเศษ เชน การลด แลก แจก แถม 
ชิงรางวัล รอยละ 29.00 ตามลําดับ 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม เห็นวาเหตุจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาในรานคาในระดับคอนขางนอย คือ เปนสมาชิกของรานคานั้น รอยละ 9.00 รองลงมา คือ 
มีการจัดวางสินคาอยางสวยงาม รอยละ 5.75 และมีการจัดโปรโมช่ันพิเศษ เชน การลด แลก แจก 
แถม ชิงรางวัล รอยละ 4.75 ตามลําดับ 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม เห็นวาเหตุจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาในรานคาในระดับนอยท่ีสุด คือ เปนสมาชิกของรานคานั้น รอยละ 11.75 รองลงมา คือ มี
การจัดวางสินคาอยางสวยงาม รอยละ 4.50 และมีการจัดโปรโมช่ันพิเศษ เชน การลด แลก แจก 
แถม ชิงรางวัล รอยละ 3.00 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 26 สรุปผลการศึกษาขอมูลประเภทของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีมีผูเคยเห็นมากท่ีสุด 
  

ลําดับ ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือที่เคยเห็นมากที่สุด จํานวน รอยละ 
1 การแจกแผนพับใบปลิว 398 99.50 
2 การตั้งกองสินคากลางทางเดิน 396 99.00 
3 บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา 396 99.00 
4 กระบะลดราคา 389 97.25 
5 การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร 389 97.25 
6 การแจกตัวอยางสินคา 381 95.25 
7 การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร 377 94.25 
8 โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก 376 94.00 
9 โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน 376 94.00 
10 โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา 372 93.00 
11 ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน 357 89.25 
12 โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน 341 85.25 
13 โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น 320 80.00 
14 โฆษณาท่ีพ้ืน 259 65.75 

 
 จากตารางท่ี 26 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามเคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุด
ซ้ือ ประเภท การแจกแผนพับใบปลิวมากท่ีสุด รอยละ 99.50 รองลงมาคือ การตั้งกองสินคากลาง
ทางเดินและบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา รอยละ 99.00 กระบะลดราคาและการโฆษณาดวยทีวี /
วีดีโอ /คอมพิวเตอร รอยละ 97.25 การแจกตัวอยางสินคา รอยละ 95.25 การจัดซุมกิจกรรมพิเศษ
โดยใชพริตตี้หรือพิธีกร รอยละ 94.25 โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออกและโฆษณาบริเวณเคานเตอร
จายเงิน รอยละ 94.00 โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา รอยละ 93.00 ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณ
ทางเดิน รอยละ 89.25 โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน รอยละ 85.25 โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น รอย
ละ 80.00 และโฆษณาท่ีพ้ืน รอยละ 65.75 
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ตารางที่ 27 สรุปผลการศึกษาขอมูลประเภทของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีเคยเห็น จําแนกตามความ
คิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกับส่ือแตละประเภท 
  

ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ คาเฉลี่ย ระดับความ
คิดเห็น แปลผล 

กระบะลดราคา 3.46 มีผลปานกลาง รูสึกอยากซ้ือ 
การแจกตัวอยางสินคา 3.28 มีผลปานกลาง เกิดความสนใจ 
การแจกแผนพับใบปลิว 3.14 มีผลปานกลาง เกิดความสนใจ 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา 3.03 มีผลปานกลาง เกิดความสนใจ 
การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร 2.90 มีผลปานกลาง เกิดความสนใจ 
การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร 2.84 มีผลปานกลาง เกิดความสนใจ 
โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา 2.71 มีผลปานกลาง เกิดความสนใจ 
การตั้งกองสินคากลางทางเดิน 2.49 มีผลนอย อยากเขามาด ู
ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน 2.33 มีผลนอย อยากเขามาด ู
โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน 2.32 มีผลนอย อยากเขามาด ู
โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน 2.28 มีผลนอย อยากเขามาด ู
โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก 2.04 มีผลนอย อยากเขามาด ู
โฆษณาท่ีพ้ืน 2.03 มีผลนอย อยากเขามาด ู
โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น 2.01 มีผลนอย อยากเขามาด ู

 

 จากตารางท่ี 27 จากการศึกษาพบวาผลกระทบตอกระบวนการตอบสนองของผูตอบ
แบบสอบถามจากส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ ดังนี้  
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ซ่ึงพบวามีผลในระดับปานกลาง ในขั้นแสดงความรูสึก (Affective Stage) คือ รูสึกอยากซ้ือ 
(Desire) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทกระบะลดราคา คาเฉล่ีย 3.46    
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ซ่ึงพบวามีผลในระดับปานกลาง ในขั้นแสดงความรูสึก (Affective Stage) คือ เกิดความสนใจ 
(Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การแจกตัวอยางสินคา คาเฉล่ีย 3.28 รองลงมาคือ การ
แจกแผนพับใบปลิว คาเฉล่ีย 3.14 บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา คาเฉล่ีย 3.03 การโฆษณาดวยทีวี/
วีดีโอ/คอมพิวเตอร คาเฉล่ีย 2.90 การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร คาเฉล่ีย 2.84 
และโฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา คาเฉล่ีย 2.71 ตามลําดับ 
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 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ซ่ึงพบวามีผลในระดับนอย ในขั้นแสดงความรูสึก (Affective Stage) คือ อยากเขามาดู (Interest) ตอ
ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การตั้งกองสินคากลางทางเดิน คาเฉล่ีย 2.49 รองลงมาคือ ช้ันวาง
สินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน คาเฉล่ีย 2.33 โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน คาเฉล่ีย 2.32 
โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน คาเฉล่ีย 2.28 โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก คาเฉล่ีย 2.04 โฆษณาท่ี
พ้ืน คาเฉล่ีย 2.03 และโฆษณาบริเวณรอบรถเข็น คาเฉล่ีย 2.01 ตามลําดับ 
   

ตารางที่ 28 สรุปผลการศึกษาขอมูลความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
แตละประเภท 5 ลําดับ 
 

ข้ันตอนการ
ตอบสนอง 

ระดับการ
ตอบสนอง ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ (รอยละ) 

ข้ันแสดง 
พฤติกรรม 
(Behavior 
Stage) 

เกิดการ
ตัดสินใจซื้อ 
(Action) 

กระบะลดราคา (8.74) 
การแจกแผนพับใบปลิว (7.79) 
การแจกตัวอยางสินคา (4.46) 
การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (3.86) 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (3.79) 

ข้ันแสดง
ความรูสึก 
(Affective 

Stage) 

รูสึกอยากซื้อ 
(Desire) 

กระบะลดราคา (17.99) 
การแจกตัวอยางสินคา (11.02) 
การแจกแผนพับใบปลิว (10.05) 
การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (8.48) 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (7.07) 

เกิดความสนใจ 
(Interest) 

การแจกตัวอยางสินคา (33.33) 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (31.31) 
การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (26.99) 
การแจกแผนพับใบปลิว (26.38) 
การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตต้ีหรือพิธีกร (22.55) 

อยากเขามาดู 
(Interest) 

การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตต้ีหรือพิธีกร (34.22) 
กระบะลดราคา (29.56) 
โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (29.30) 
การแจกตัวอยางสินคา (25.72) 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (25.79) 
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ตารางที่ 28 (ตอ) สรุปผลการศึกษาขอมูลความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามตอส่ือการตลาด ณ 
จุดซ้ือแตละประเภท 5 ลําดับ 
 

ข้ันตอนการ
ตอบสนอง 

ระดับการ
ตอบสนอง ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ (รอยละ) 

ข้ันแสดงความ
เขาใจ 
 (Cognitive 
Stage) 

สังเกตเห็นได
งาย 
 (Attention) 

การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (39.65) 
ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน (33.89) 
โฆษณาขนาดใหญแบบต้ังพื้น (32.26) 
โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (27.66) 
โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (26.61) 

ไมเกิดการ
ตอบสนอง 

เฉยๆ หรือไมมี
ผลใดๆ 

โฆษณาท่ีพื้น (53.28) 
โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (52.19) 
โฆษณาแนวต้ังบริเวณทางออก (47.61) 
โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (37.50) 
โฆษณาขนาดใหญแบบต้ังพื้น (31.96) 

 
 จากตารางท่ี 28 จากการศึกษาความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามตอส่ือการตลาด ณ 
จุดซ้ือแตละประเภท ดังนี้ 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความแสดงพฤติกรรม (Behavior Stage) คือ เกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา (Action) ตอส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือ 5 อันดับแรก ไดแก กระบะลดราคา รอยละ 8.74 รองลงมาคือ การแจกแผนพับ
ใบปลิว รอยละ 7.79 การแจกตัวอยางสินคา รอยละ 4.46 การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร 
รอยละ 3.86 และบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา รอยละ 7.79 ตามลําดับ 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความแสดงความรูสึก (Affective Stage) คือ รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ (Desire) ตอส่ือการตลาด 
ณ จุดซ้ือ 5 อันดับแรก ไดแก กระบะลดราคา รอยละ 17.99 รองลงมาคือ การแจกตัวอยางสินคา  
รอยละ 11.02การแจกแผนพับใบปลิว รอยละ 10.05 การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร รอยละ 
8.48 และบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา รอยละ 7.07 ตามลําดับ 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความแสดงความรูสึก (Affective Stage) คือ เกิดความสนใจผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือ 5 อันดับแรก ไดแก การแจกตัวอยางสินคา รอยละ 33.33 รองลงมาคือ บูทชงชิม
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ฟรีและสาธิตสินคา รอยละ 31.31 การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร รอยละ 26.99 การแจก
แผนพับใบปลิว รอยละ 26.38 และการจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร รอยละ 22.55  
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความแสดงความรูสึก (Affective Stage) คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือ 5 อันดับแรก ไดแก การจัดซุมกิจกรรมพิเศษ โดยใชพริตตี้หรือพิธีกร รอยละ 
34.22 รองลงมาคือ กระบะลดราคา รอยละ 29.56 โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา รอยละ 29.30 การ
แจกตัวอยางสินคา รอยละ 25.72 และบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา รอยละ 25.51 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความเขาใจ (Cognitive Stage) คือ สังเกตเห็นผลิตภัณฑไดงาย (Attention) ตอส่ือการตลาด ณ 
จุดซ้ือ 5 อันดับแรก ไดแก การตั้งกองสินคากลางทางเดิน รอยละ 39.65 รองลงมาคือ ช้ันวางสินคา
พรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน รอยละ 33.89 โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน รอยละ 32.26 โฆษณา
บริเวณเคานเตอรจายเงิน รอยละ 27.66 และโฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา รอยละ 26.61 
 จากการศึกษาพบวาส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีผูตอบแบบสอบถามเห็นแลวเฉยๆหรือไม
มีผลตอการเลือกซ้ือสินคา 5 อันดับแรกไดแก โฆษณาท่ีพ้ืน รอยละ 53.28 โฆษณาบริเวณรอบ
รถเข็น รอยละ 52.19 โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก รอยละ 47.61 โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน 
รอยละ 37.50 และโฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน รอยละ 31.96 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 29 สรุปผลการศึกษาขอมูลประเภทสินคาท่ีไดรับการตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
มากท่ีสุด 
 

ประเภทสินคา คาเฉลี่ย แปลผล 
ผลิตภัณฑเกี่ยวกับผิวหนา/รางกาย 4.10 มีผลมาก 
ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเสนผม 3.80 มีผลมาก 
ผลิตภัณฑเครื่องดื่ม/น้ําดื่ม 3.64 มีผลมาก 
ผลิตภัณฑปรุงอาหาร 3.56 มีผลมาก 
ผลิตภัณฑทําความสะอาดเส้ือผา 3.52 มีผลมาก 
ผลิตภัณฑอาหารสําเร็จรูป 3.50 มีผลมาก 
ผลิตภัณฑขนมขบเคี้ยว 3.46 มีผลปานกลาง 
ผลิตภัณฑทําความสะอาดบาน 3.22 มีผลปานกลาง 
ผลิตภัณฑอาหารบํารุงกําลัง 3.09 มีผลปานกลาง 
ผลิตภัณฑสําหรับทารก/แรกเกิด 2.94 มีผลปานกลาง 
ผลิตภัณฑเกี่ยวกับสัตวเล้ียง 2.79 มีผลปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 29 จากการศึกษาพบวาพบวาประเภทสินคาท่ีไดรับการตอบสนองตอส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือในระดับเกิดพฤติกรรมการซ้ือในระดับมีผลมาก ของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 
ผลิตภัณฑเกี่ยวกับผิวหนาและรางกาย (คาเฉล่ีย 4.10) รองลงมา คือ ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเสนผม 
(คาเฉล่ีย 3.80) ผลิตภัณฑเครื่องดื่ม/น้ําดื่ม (คาเฉล่ีย 3.64) ผลิตภัณฑปรุงอาหาร (คาเฉล่ีย 3.56) 
ผลิตภัณฑทําความสะอาดเส้ือผา (คาเฉล่ีย 3.52) และผลิตภัณฑอาหารสําเร็จรูป (คาเฉล่ีย 3.50)  
 จากการศึกษาพบวาประเภทสินคาท่ีไดรับการตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือใน
ระดับเกิดพฤติกรรมการซ้ือในระดับมีผลปานกลาง ไดแก ผลิตภัณฑขนมขบเคี้ยว (คาเฉล่ีย 3.46)  
ผลิตภัณฑทําความสะอาดบาน (คาเฉล่ีย 3.22) ผลิตภัณฑอาหารบํารุงกําลัง (คาเฉล่ีย 3.09) 
ผลิตภัณฑสําหรับทารก/แรกเกิด (คาเฉล่ีย 2.94) และผลิตภัณฑสําหรับสัตวเล้ียง (คาเฉล่ีย 2.79)  
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สวนที่ 2 สรุปผลการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับอิทธิพลของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ 
  ตอนท่ี 1 ขอมูลเกี่ยวกับอิทธิพลของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ สรุปตามเพศ 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายนิยมซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากราน
สะดวกซ้ือบอยท่ีสุด รอยละ 50.00 เคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการตั้งกองสินคากลาง
ทางเดินมากท่ีสุด รอยละ 100.00 ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีตอบสนองในขั้นความรูสึก (Affective 
Stage) คือ เกิดความสนใจสินคา (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท กระบะลดราคามาก
ท่ีสุด (คาเฉล่ีย 3.28) และตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ 
อยากเขามาดูสินคา (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การตั้งกองสินคากลางทางเดินมาก
ท่ีสุด (คาเฉล่ีย 2.32) 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงนิยมซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจาก
รานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด รอยละ 36.52 เคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการแจกแผนพับ
ใบปลิวและบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคามากท่ีสุด รอยละ 100.00 ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ี
ตอบสนองในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ รูสึกอยากซ้ือสินคา (Desire) ตอส่ือการตลาด ณ 
จุดซ้ือประเภทกระบะลดราคามากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 3.59) ตอบสนองในขั้นความรูสึก (Affective 
Stage) คือ เกิดความสนใจสินคา (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การแจกตัวอยางสินคา
มากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 3.77) และตอบสนองในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ อยากเขามาดูสินคา 
(Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทโฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืนมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 2.35)  
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ตารางที่ 30 สรุปผลการศึกษาขอมูลพฤติกรรมการซ้ือ จําแนกตามรูปแบบรานคาปลีกท่ีผูบริโภค
นิยมไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค จําแนกตามเพศ 
   

พฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา

อุปโภคบริโภค 

ประเภทรานคาปลีกที่นิยมไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 
นาน ๆคร้ัง 
(รอยละ) 

บางคร้ัง 
(รอยละ) 

บอย 
(รอยละ) 

บอยมาก 
(รอยละ) 

บอยที่สุด 
(รอยละ) 

เพศชาย 

รานโชวหวย 
(38.24) 

หางสรรพสินคา 
(28.82) 

หางสรรพสินคา 
(26.47) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(27.65) 

รานสะดวกซื้อ 
(50.00) 

หางสรรพสินคา 
(23.53) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(22.94) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(25.88) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(24.71) 

รานโชวหวย 
(17.65) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(22.94) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(18.82) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(24.12) 

รานสะดวกซื้อ 
(20.59) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(14.71) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(11.76) 

รานสะดวกซื้อ 
(15.88) 

รานโชวหวย 
(13.53) 

รานโชวหวย 
(17.06) 

หางสรรพสินคา 
(11.18) 

รานสะดวกซื้อ 
(3.53) 

รานโชวหวย 
(13.53) 

รานสะดวกซื้อ 
(10.00) 

หางสรรพสินคา 
(10.00) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(6.47) 

เพศหญิง 

รานโชวหวย 
(37.83) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(24.78) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(30.87) 

รานสะดวกซื้อ 
(29.13) 

รานสะดวกซื้อ 
(36.52) 

หางสรรพสินคา 
(30.87) 

หางสรรพสินคา 
(23.48) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(27.39) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(21.30) 

รานโชวหวย 
(21.74) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(13.04) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(21.74) 

หางสรรพสินคา 
(21.30) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(19.13) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(19.13) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(9.13) 

รานสะดวกซื้อ 
(15.22) 

รานโชวหวย 
(10.43) 

รานโชวหวย 
(15.22) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(13.48) 

รานสะดวกซื้อ 
(9.13) 

รานโชวหวย 
(14.78) 

รานสะดวกซื้อ 
(10.00) 

หางสรรพสินคา 
(15.22) 

หางสรรพสินคา 
(9.13) 

 

 จากตารางท่ี 30 จากการศึกษาพบวาเพศชายนิยมไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคบอยท่ีสุด 
จากรานสะดวกซ้ือ รอยละ 50.00 รองลงมา คือ รานโชวหวย รอยละ 17.65 และไฮเปอรมารเก็ต  
รอยละ 14.71 นิยมไปซ้ือบอยมาก จากรานคาประเภทรานซุปเปอรมารเก็ต รอยละ 27.65 รองลงมา 
คือ ไฮเปอรมารเก็ต รอยละ 24.71 และรานสะดวกซ้ือ รอยละ 20.59 นิยมไปซ้ือสินคาบอย จาก
หางสรรพสินคา รอยละ 26.47 รองลงมา คือ ไฮเปอรมารเก็ต  รอยละ 25.88 และซุปเปอรมารเก็ต  
รอยละ 24.12 นิยมไปซ้ือสินคาบางครั้ง จากหางสรรพสินคา รอยละ 28.82 รองลงมาคือ ไฮเปอร
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มารเก็ต รอยละ 22.94 และซุปเปอรมารเก็ต รอยละ 18.82 และนิยมไปซ้ือสินคานาน ๆ ครั้งจากราน
โชวหวย รอยละ 38.24 รองลงมาคือ หางสรรพสินคา รอยละ 23.53 และซุปเปอรมารเก็ต รอยละ 
22.94 
 จากการศึกษาพบวาเพศหญิงนิยมไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคบอยท่ีสุดจากราน
สะดวกซ้ือ รอยละ 36.52 รองลงมา คือ รานโชวหวย รอยละ 21.74 และไฮเปอรมารเก็ต รอยละ 
19.13 นิยมไปซ้ือสินคาบอยมาก จากรานสะดวกซ้ือ รอยละ 29.13 รองลงมาคือ ซุปเปอรมารเก็ต 
รอยละ 21.30 และไฮเปอรมารเก็ต รอยละ 19.13 นิยมไปซ้ือสินคาบอย จากไฮเปอรมารเก็ต รอยละ 
30.87 รองลงมาคือซุปเปอรมารเก็ต รอยละ 27.39 และหางสรรพสินคา รอยละ 21.30 นิยมไปซ้ือ
สินคาบางครั้ง จากซุปเปอรมารเก็ต รอยละ 24.78 รองลงมาคือหางสรรพสินคา รอยละ 23.48 และ
ไฮเปอรมารเก็ต  รอยละ 21.74 และนิยมไปซ้ือสินคานาน ๆ ครั้งจากรานโชวหวย รอยละ 73.83 
รองลงมาคือ หางสรรพสินคา รอยละ 30.87 และซุปเปอรมารเก็ต  รอยละ 22.94 
 

ตารางที่ 31 สรุปผลการศึกษาขอมูลประเภทของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีมีผูเคยเห็นมากท่ีสุด
ตามลําดับ จําแนกตามเพศ 
  

ที่ 
ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือที่เคยเห็นมากที่สุด 

เพศชาย (รอยละ) เพศหญิง (รอยละ) 
1 การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (100.00) การแจกแผนพับใบปลิว (100.00) 
2 การแจกแผนพับใบปลิว (98.82) บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (100.00) 
3 บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (97.65) การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (98.26) 
4 กระบะลดราคา (97.06) กระบะลดราคา (97.39) 
5 การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตต้ี/พิธีกร (94.12) การแจกตัวอยางสินคา (96.96) 

6 โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (94.12) 
การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตต้ี /พิธีกร 
(94.35) 

7 โฆษณาแนวต้ังบริเวณทางออก (93.53) โฆษณาแนวต้ังบริเวณทางออก (94.35) 
8 การแจกตัวอยางสินคา (92.94) โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (94.17) 
9 โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (85.88) โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (75.65) 

10 โฆษณาท่ีพื้น (72.35) โฆษณาท่ีพื้น (59.13) 
11 การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (41.50) การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (55.75) 
12 โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (41.25) โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (52.75) 
13 ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน (39.75) ช้ันวางสินคาพ รอมโฆษณาบ ริ เวณทางเ ดิ น 

(49.50) 
14 โฆษณาขนาดใหญแบบต้ังพื้น (37.25) โฆษณาขนาดใหญแบบต้ังพื้น (48.00) 
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 จากตารางท่ี 31 จากการศึกษาพบวาส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีเพศชายท้ังหมดเคยเห็น 
คือ ส่ือประเภทการตั้งกองสินคากลางทางเดิน รอยละ 100.00 รองลงมา ไดแก ส่ือประเภทการแจก
แผนพับใบปลิว รอยละ 98.82 และบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา รอยละ 97.65 กระบะลดราคา รอย
ละ 97.06  การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร รอยละ 94.12โฆษณาบริเวณช้ันวาง
สินคา รอยละ 94.12 โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก รอยละ 93.53  การแจกตัวอยางสินคา รอยละ 
92.94 โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น รอยละ 85.88 โฆษณาท่ีพ้ืน รอยละ 72.35 การโฆษณาดวยทีวี/
วีดีโอ/คอมพิวเตอร  รอยละ 41.50 โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน รอยละ 41.25  ช้ันวางสินคา
พรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน รอยละ 39.75 และโฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน รอยละ 37.25 
 จาการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงท้ังหมดเคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุด
ซ้ือประเภท การแจกแผนพับใบปลิวและบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา รอยละ 100.00 รองลงมา 
ไดแก ส่ือประเภทการตั้งกองสินคากลางทางเดิน รอยละ 98.26 กระบะลดราคา รอยละ 97.39 การ
แจกตัวอยางสินคา รอยละ 96.96 การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร รอยละ 94.35 
โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก รอยละ 94.35 โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา รอยละ 94.17  โฆษณา
บริเวณรอบรถเข็น รอยละ 75.65 โฆษณาท่ีพ้ืน รอยละ 59.13 การโฆษณาดวยทีวี /วีดีโอ/
คอมพิวเตอร  รอยละ 55.75 โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน รอยละ 52.75  ช้ันวางสินคาพรอม
โฆษณาบริเวณทางเดิน รอยละ 49.50 และโฆษณาขนาดใหญแบบตั้ง รอยละ 48.00 
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ตารางที่ 32 สรุปผลการศึกษาขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทตาง ๆ ท่ีมี
ผลตอระดับการตัดสินใจซ้ือสินคา จําแนกตามเพศ 
 

ข้ันตอน
การตอบ 
สนอง 

ระดับ
การตอบ 
สนอง 

เพศชาย เพศหญิง 

ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ (คาเฉล่ีย) ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ (คาเฉล่ีย) 

ข้ัน
แสดง 
ความ 
รูสึก 

รูสึก
อยากซื้อ 

- กระบะลดราคา (3.59) 

เกิดความ
สนใจ 

กระบะลดราคา (3.28) การแจกตัวอยางสินคา (3.77) 
การแจกตัวอยางสินคา (3.16) การแจกแผนพับใบปลิว (3.22) 
การแจกแผนพับใบปลิว (3.02) บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (3.07) 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (2.96) การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร 

(3.02) 
การจัดซุมพิเศษโดยใชพริตต้ี/พิธีกร (2.89) การจัดซุมพิเศษโดยใชพริตต้ี/พิธีกร 

(2.80) 
การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร 
(2.75) 

โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (2.78) 

โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (2.61) การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (2.63) 

อยากเขา 
มาดู 

การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (2.32) โฆษณาขนาดใหญแบบต้ังพื้น (2.35) 
ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน 
(2.32) 
โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (2.29) 

ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณ
ทางเดิน (2.34) 

โฆษณาขนาดใหญแบบต้ังพื้น (2.19) โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (2.34) 
โฆษณาแนวต้ังบริเวณทางออก (2.14) โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (2.02) 
โฆษณาท่ีพื้น (2.09) โฆษณาท่ีพื้น (1.98) 
โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (2.00) โฆษณาแนวต้ังบริเวณทางออก (1.97) 

 
 จากตารางท่ี 32 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายตอบสนองตอส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ เกิดความสนใจผลิตภัณฑ (Interest) ตอ
ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ 5 อันดับแรก ไดแก กระบะลดราคา (คาเฉล่ีย 3.28) รองลงมาคือ การแจก
ตัวอยางสินคา (คาเฉล่ีย 3.16) การแจกแผนพับใบปลิว (คาเฉล่ีย 3.02) บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา 
(คาเฉล่ีย 2.96) และการจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร (คาเฉล่ีย 2.89)  
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 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ 
5 อันดับแรก ไดแก การตั้งกองสินคากลางทางเดิน (คาเฉล่ีย 2.32) รองลงมาคือ ช้ันวางสินคาพรอม
โฆษณาบริเวณทางเดิน (คาเฉล่ีย 2.31) โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (คาเฉล่ีย 2.29) โฆษณา
ขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน (คาเฉล่ีย 2.19) และโฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก (คาเฉล่ีย 2.14) 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ (Desire) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
ประเภทกระบะลดราคา (มีคาเฉล่ีย 3.59) 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ เกิดความสนใจผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุด
ซ้ือ 5 อันดับแรก ไดแก การแจกตัวอยางสินคา (มีคาเฉล่ีย 3.77) รองลงมาคือ การแจกแผนพับ
ใบปลิว (คาเฉล่ีย 3.22) บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (คาเฉล่ีย 3.07) การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/
คอมพิวเตอร (คาเฉล่ีย 3.02) และการจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร (คาเฉล่ีย 2.80) 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ 
5 อันดับแรก ไดแก โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน (คาเฉล่ีย 2.35) รองลงมาคือ ช้ันวางสินคาพรอม
โฆษณาบริเวณทางเดิน (คาเฉล่ีย 2.34) โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (คาเฉล่ีย 2.34) โฆษณา
บริเวณรอบรถเข็น (คาเฉล่ีย 2.02) และโฆษณาท่ีพ้ืน (คาเฉล่ีย 1.98) 
 
สวนที่ 2 สรุปผลการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับอิทธิพลของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ 
  ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับอิทธิพลของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ สรุปตามอาย ุ
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามอายุ 15-19 ป นิยมซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค
จากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด รอยละ 44.57 เคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการแจกแผนพับ
ใบปลิวมากท่ีสุด รอยละ 100.00 ตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective 
Stage) คือ เกิดความสนใจผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท กระบะลดราคา 
(คาเฉล่ีย 3.17) มากท่ีสุด และตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective 
Stage) คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการจัดซุมกิจกรรม
พิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร (คาเฉล่ีย 2.51) มากท่ีสุด 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามอายุ 20-29 ป นิยมซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค
จากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด รอยละ 53.01 เคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการแจกแผนพับ
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ใบปลิว และการตัง้กองสินคากลางทางเดินมากท่ีสุด รอยละ 100.00 ตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ 
จุดซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ (Desire) ตอส่ือการตลาด ณ 
จุดซ้ือประเภทกระบะลดราคา (คาเฉล่ีย 3.59) ตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก 
(Affective Stage) คือ เกิดความสนใจผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการ
แจกตัวอยางสินคา (คาเฉล่ีย 3.32) และตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก 
(Affective Stage) คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทช้ันวาง
สินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน (คาเฉล่ีย 2.51) 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามอายุ 30-39 ป นิยมซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค
จากรานไฮเปอรมารเก็ตบอยท่ีสุด รอยละ 31.18 เคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการตั้งกอง
สินคากลางทางเดิน และกระบะลดราคามากท่ีสุด รอยละ 100.00 ตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุด
ซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ (Desire) ตอส่ือการตลาด ณ จุด
ซ้ือประเภท กระบะลดราคา (คาเฉล่ีย 3.53) ตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก 
(Affective Stage) คือ เกิดความสนใจผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการ
แจกแผนพับใบปลิว (คาเฉล่ีย 3.29) ตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective 
Stage) คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการจัดซุมกิจกรรม
พิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร (คาเฉล่ีย 2.58) และตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความ
เขาใจ (Cognitive Stage) คือ สังเกตเห็นผลิตภัณฑไดงาย (Attention) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
ประเภทโฆษณาท่ีพ้ืนและโฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก (คาเฉล่ีย 1.61) 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามอายุ 40 ปขึ้นไป นิยมซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค
จากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด รอยละ 34.69 เคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการตั้งกองสินคา
กลางทางเดิน และบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคามากท่ีสุด รอยละ 100.00 ตอบสนองตอส่ือการตลาด 
ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ (Desire) ตอส่ือการตลาด ณ 
จุดซ้ือประเภทกระบะลดราคา (คาเฉล่ีย 3.45) ตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก 
(Affective Stage) คือ เกิดความสนใจผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการจัด
ซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร (คาเฉล่ีย 3.21) และตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
ประเภทโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (คาเฉล่ีย 2.52) 
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ตารางที่ 33 สรุปผลการศึกษาขอมูลพฤติกรรมการซ้ือ จําแนกตามรูปแบบรานคาปลีกท่ีผูบริโภค
นิยมไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 3 อันดับแรก จําแนกตามอาย ุ
   

อายุ 
ประเภทรานคาปลีกที่นิยมไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 

นาน ๆคร้ัง 
(รอยละ) 

บางคร้ัง 
(รอยละ) 

บอย 
(รอยละ) 

บอยมาก 
(รอยละ) 

บอยที่สุด 
(รอยละ) 

อายุ 15-19 ป 

รานโชวหวย 
(38.96) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(27.17) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(40.22) 

รานสะดวกซื้อ 
(27.17) 

รานสะดวกซื้อ 
(44.57) 

หางสรรพสินคา 
(23.91) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(21.74) 

หางสรรพสินคา 
(25.00) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(26.17) 

รานโชวหวย 
(18.48) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(15.22) 

รานโชวหวย 
(18.48) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(22.83) 

หางสรรพสินคา 
(19.57) 

หางสรรพสินคา 
(15.22) 

อายุ 20-29 ป 

รานโชวหวย 
(36.14) 

หางสรรพสินคา 
(27.11) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(28.31) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(25.30) 

รานสะดวกซื้อ 
(53.01) 

หางสรรพสินคา
(29.52) 

ไฮเปอรมารเก็ต  
(25.90) 

ไฮเปอรมารเก็ต  
(28.31) 

ไฮเปอรมารเก็ต  
(25.30) 

รานโชวหวย 
(21.08) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(17.47) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(22.29) 

หางสรรพสินคา 
(23.49) 

รานสะดวกซื้อ 
(21.08) 

หางสรรพสินคา 
(10.24) 

อายุ 30-39 ป 

รานโชวหวย
(36.56) 

หางสรรพสินคา 
(26.88) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(29.03) 

รานสะดวกซื้อ 
(38.71) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(31.18) 

หางสรรพสินคา
(33.33) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(21.51) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(25.81) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(22.58) 

รานสะดวกซื้อ 
(24.73) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(20.43) 

รานสะดวกซื้อ 
(18.28) 

หางสรรพสินคา 
(19.35) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(16.13) 

รานโชวหวย 
(23.66) 

อายุ 40 ป 
ข้ึนไป 

รานโชวหวย
(48.98) 

หางสรรพสินคา 
(36.73) 

หางสรรพสินคา 
(28.57) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(30.61) 

รานสะดวกซื้อ 
(34.69) 

หางสรรพสินคา
(18.37) 

รานสะดวกซื้อ 
(22.45) 

รานสะดวกซื้อ 
(22.45) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(26.53) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(28.57) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(16.33) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(22.45) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(18.37) 

รานโชวหวย 
(18.37) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(20.41) 
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ตารางที่ 34 สรุปผลการศึกษาขอมูลประเภทของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีมีผูเคยเห็นมากท่ีสุด 5 
อันดับ จําแนกตามอาย ุ
  

ลําดับ ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือที่เคยเห็นมากที่สุด 
อายุ 15-19 ป (รอยละ) อายุ 20-29 ป (รอยละ) 

1 การแจกแผนพับใบปลิว (100.00) การแจกแผนพับใบปลิว (100.00) 
2 บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (97.83) การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (100.00) 
3 โฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (96.74) บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (99.40) 
4 การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (95.65) โฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (98.19) 
5 โฆษณาแนวต้ังบริเวณทางออก (95.65) กระบะลดราคา (96.39) 
ลําดับ อายุ 30-39 ป (รอยละ) อายุ 40 ปข้ึนไป (รอยละ) 
1 การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (100.00) การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (100.00) 
2 กระบะลดราคา (100.00) บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (100.00) 
3 การแจกแผนพับใบปลิว (98.92) การแจกแผนพับใบปลิว (97.96) 
4 บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (98.92) กระบะลดราคา (95.92) 
5 โฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (96.77) การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตต้ีหรือพิธีกร 

(95.92) 
  
 จากตารางท่ี 34 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามอายุ 15-29 ปเห็นส่ือการตลาด 
ณ จุดซ้ือ ประเภทการแจกแผนพับใบปลิวมากท่ีสุด รอยละ 100.00  
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามอายุ 20-40 ปขึ้นไป เห็นส่ือการตลาด ณ จุด
ซ้ือประเภท การตั้งกองสินคากลางทางเดินมากท่ีสุด คือ รอยละ 100.00 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามอายุ 30-39 ป เห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
ประเภทกระบะลดราคามากท่ีสุด รอยละ 100.00  
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ตารางที่ 35 สรุปผลการศึกษาขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทตาง ๆ ท่ีมี
ผลตอระดับการตัดสินใจซ้ือสินคา จําแนกตามอาย ุ
 

ข้ันตอน
การตอบ 
สนอง 

ระดับ
การ
ตอบ 
สนอง 

อายุ 15-19 ป อายุ 20-29 ป 

ประเภทส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ (คาเฉล่ีย) ประเภทส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ (คาเฉล่ีย) 

ข้ัน
แสดง 
ความ 
รูสึก 

รูสึก
อยาก
ซ้ือ 

  
 กระบะลดราคา (3.59) 
  

เกิด
ความ
สนใจ 

กระบะลดราคา (3.17) การแจกตัวอยางสินคา (3.32) 
การแจกตัวอยางสินคา (3.15) การแจกแผนพับใบปลิว (2.25) 
การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร 
 (2.90) 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (2.88) 
การแจกแผนพับใบปลิว (2.83) 

บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (3.22) 
การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร 
 (3.21) 
การจัดซุมพิเศษโดยใชพริตต้ี/พิธีกร (3.05) 

โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (2.62) โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (2.72) 

อยาก
เขา 
มาดู 

การจัดซุมพิเศษโดยใชพริตต้ี/พิธีกร (2.51) ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน 
(2.51) 

โฆษณาขนาดใหญแบบต้ังพื้น (2.43) โฆษณาขนาดใหญแบบต้ังพื้น (2.44) 
การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (2.37) โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (2.44) 
โฆษณาแนวต้ังบริเวณทางออก (2.26) การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (2.44) 
โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (2.24) โฆษณาท่ีพื้น (2.35) 
ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน 
(2.17) 

โฆษณาแนวต้ังบริเวณทางออก (2.22 
โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (1.99) 

โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (1.97)  
โฆษณาท่ีพื้น (1.97)  

 
 
 
 
 



 
 

88

ตารางที่ 35 (ตอ) สรุปผลการศึกษาขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทตาง ๆ 
ท่ีมีผลตอระดับการตัดสินใจซ้ือสินคา 5 อันดับ จําแนกตามอาย ุ
 

ข้ันตอน
การตอบ 
สนอง 

ระดับ
การตอบ 
สนอง 

อายุ 30-39 ป อายุ 40 ปข้ึนไป 

ประเภทส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ (คาเฉล่ีย) ประเภทส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ (คาเฉล่ีย) 

ข้ัน
แสดง 
ความ 
รูสึก 

รูสึก
อยาก
ซ้ือ 

 กระบะลดราคา (3.45) 
กระบะลดราคา (3.53) การแจกตัวอยางสินคา (3.41) 
  

เกิด
ความ
สนใจ 

การแจกแผนพับใบปลิว (3.29) การจัดซุมพิเศษโดยใชพริตต้ี/พิธีกร (3.21) 
การแจกตัวอยางสินคา (3.28) บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (3.12) 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (2.77) 
โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (2.67) 

การแจกแผนพับใบปลิว (3.02) 
โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (2.93) 

 การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (2.80) 

อยาก
เขา 
มาดู 

การจัดซุมพิ เศ ษโดยใ ชพริต ต้ี /พิธีก ร 
(2.58)  
การต้ังกองสินคากลางทางเดิน (2.55) 

การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร 
(2.542 

การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร 
(2.54) 

โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (2.28) 
ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน 

โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (2.31) (2.20) 
ช้ัน ว า งสิ น ค า พ ร อ มโ ฆ ษ ณ า บ ริ เ ว ณ
ทางเดิน (2.23) 

โฆษณาขนาดใหญแบบต้ังพื้น (2.10) 

 โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (2.07) 
โฆษณาขนาดใหญแบบต้ังพื้น (2.01) โฆษณาท่ีพื้น (2.00) 
โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (1.94) โฆษณาแนวต้ังบริเวณทางออก (1.83) 

ข้ัน 
ความ 
เขาใจ 

สังเกต 
เห็น 
ไดงาย 

โฆษณาท่ีพื้น (1.61)  
โฆษณาแนวต้ังบริเวณทางออก (1.61)  
  

 
 จากตารางท่ี 35 จากการศึกษาพบวาส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทกระบะลดราคา 
สามารถตอบสนองในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ (Desire) ตอ
ผูบริโภคท่ีมีอายุ 20-40 ปขึ้นไป  
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สวนที่ 2 สรุปผลการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับอิทธิพลของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ 
  ตอนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับอิทธิพลของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ สรุปตามรายได 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามรายไดต่ํากวา 5,000 บาท นิยมซ้ือสินคา
อุปโภคบริโภคจากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด รอยละ 51.72 เคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท
การแจกแผนพับใบปลิวมากท่ีสุด รอยละ 100.00 ตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้น
ความรูสึก (Affective Stage) คือ เกิดความสนใจผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
ประเภท กระบะลดราคา (คาเฉล่ีย 3.29) มากท่ีสุด และตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้น
ความรูสึก (Affective Stage) คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ
ประเภทโฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (คาเฉล่ีย 2.39) มากท่ีสุด 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามรายได 5,000 – 10,000 บาท นิยมซ้ือสินคา
อุปโภคบริโภคจากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด รอยละ 47.06 เคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท
การตั้งกองสินคากลางทางเดินและการแจกแผนพับใบปลิวมากท่ีสุด รอยละ 98.82 ตอบสนองตอ
ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ (Desire) ตอ
ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทกระบะลดราคามากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 3.58) ตอบสนองตอส่ือการตลาด 
ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ เกิดความสนใจผลิตภณัฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด 
ณ จุดซ้ือประเภทบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (คาเฉล่ีย 3.10) และตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุด
ซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือการตลาด ณ จุด
ซ้ือประเภท การตั้งกองสินคากลางทางเดิน (คาเฉล่ีย 2.42) มากท่ีสุด 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามรายไดมากกวา 10,000 บาท นิยมซ้ือสินคา
อุปโภคบริโภคจากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด รอยละ 34.67 เคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท
การตั้งกองสินคากลางทางเดินและบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคามากท่ีสุด รอยละ 100.00 ตอบสนอง
ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ (Desire) 
ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทกระบะลดราคามากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 3.51) ตอบสนองตอส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ เกิดความสนใจผลิตภัณฑ (Interest) ตอ
ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การแจกแผนพับใบปลิวมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 3.21) ตอบสนองตอส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความรูสึก (Affective Stage) คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการตั้งกองสินคากลางทางเดินมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 2.52) และตอบสนอง
ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือในขั้นความเขาใจ (Cognitive Stage) คือ สังเกตเห็นผลิตภัณฑไดงาย 
(Attention) ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทโฆษณาท่ีพ้ืนมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 1.76) 
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ตารางที่ 36 สรุปผลการศึกษาขอมูลพฤติกรรมการซ้ือ จําแนกตามรูปแบบรานคาปลีกท่ีผูบริโภค
นิยมไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 3 อันดับแรก จําแนกตามรายได 
   

รายได 
ประเภทรานคาปลีกที่นิยมไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 

นาน ๆคร้ัง 
(รอยละ) 

บางคร้ัง 
(รอยละ) 

บอย 
(รอยละ) 

บอยมาก 
(รอยละ) 

บอยที่สุด 
(รอยละ) 

ตํ่ากวา 5,000 
บาท 

รานโชวหวย 
(34.48) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(27.59) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(33.62) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(25.86) 

รานสะดวกซื้อ 
(51.72) 

หางสรรพสินคา 
(25.86) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(25.86) 

หางสรรพสินคา 
(28.45) 

รานโชวหวย 
(24.14) 

รานโชวหวย 
(16.38) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(17.24) 

หางสรรพสินคา 
(20.69) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(20.69) 

รานสะดวกซื้อ 
(19.83) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(12.07) 

5,000 – 10,000 
บาท 

รานโชวหวย 
(27.06) 

หางสรรพสินคา 
(28.24) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(30.59) 

รานสะดวกซื้อ 
(30.59) 

รานสะดวกซื้อ 
(47.06) 

หางสรรพสินคา
(25.88) 

ไฮเปอรมารเก็ต  
(23.53) 

ไฮเปอรมารเก็ต  
(30.59) 

ซุปเปอรมารเก็ต  
(27.06) 

รานโชวหวย 
(27.06) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(22.35) 

 
 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(16.47) 

รานโชวหวย 
(16.47) 

หางสรรพสินคา 
(22.35) 

 
 

รานโชวหวย 
(16.47) 

 
 

ไฮเปอรมารเก็ต  
(12.94) 

 
 

มากกวา 10,000 
บาท 

รานโชวหวย
(44.72) 

หางสรรพสินคา 
(27.64) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(27.14) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(29.15) 

รานสะดวกซื้อ 
(34.67) 

หางสรรพสินคา
(29.65) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(21.61) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(25.13) 

รานสะดวกซื้อ 
(26.63) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(22.11) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(15.58) 

ไฮเปอรมารเก็ต 
(19.60) 

หางสรรพสินคา 
(21.11) 

ซุปเปอรมารเก็ต 
(21.61) 

รานโชวหวย 
(19.10) 
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ตารางที่ 37 สรุปผลการศึกษาขอมูลประเภทของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีมีผูเคยเห็นมากท่ีสุด 5 
อันดับ จําแนกตามรายได 
  
ลําดับ รายได 5,000 - 10,000 บาท (รอยละ) 

1 การแจกแผนพับใบปลิว (100.00) 
2 
3 

บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (99.14) และโฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก (99.14) 
โฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (98.28) 

4 การตั้งกองสินคากลางทางเดิน (97.41) และกระบะลดราคา (97.41) 
5 โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (96.55) 

ลําดับ รายได 5,000 - 10,000 บาท (รอยละ) 
1 
2 

การตั้งกองสินคากลางทางเดิน (98.82) และการแจกแผนพับใบปลิว (98.82) 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (96.47) 

3 โฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (95.29) 
3 โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (94.12) และ 

การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร (94.12) 
4 กระบะลดราคา (92.94) และการแจกตัวอยางสินคา (92.94) 
5 โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก (91.76) 

ลําดับ รายไดมากกวา 10,000 บาท (รอยละ) 
1 การตั้งกองสินคากลางทางเดิน (100.00) 
2 บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (100.00) 
3 การแจกแผนพับใบปลิว (99.50) 
4 กระบะลดราคา (98.99) 
5 โฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (97.49) 

  
 จากตารางท่ี 37 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท 
เห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ ประเภทการแจกแผนพับใบปลิวมากท่ีสุด รอยละ 100.00  
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดมากกวา 10,000 บาท เห็นส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการตั้งกองสินคากลางทางเดิน และบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคามาก
ท่ีสุด รอยละ 100.00 
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ตารางที่ 38 สรุปผลการศึกษาขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทตาง ๆ ท่ีมี
ผลตอระดับการตัดสินใจซ้ือสินคา จําแนกตามรายได 
 

ขั้นตอนการ 
ตอบสนอง 

ระดับการ 
ตอบสนอง 
(AIDA) 

รายไดต่ํากวา 5,000 บาท 

ประเภทส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ (คาเฉลี่ย) 

ขั้นแสดง 
ความรูสึก 

(Affective Stage) 

เกิดความสนใจ 
(Interest) 

กระบะลดราคา (3.29) 
การแจกตัวอยางสินคา (3.28) 
การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร  (3.11) 
การแจกแผนพับใบปลิว (3.05) 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (3.01) 
การจัดซุมพิเศษโดยใชพริตตี้/พิธีกร (2.69) 

อยากเขามาด ู
(Interest) 

โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (2.60) 
โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน (2.42) 
การตั้งกองสินคากลางทางเดิน (2.39) 
ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน  (2.39) 
โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก (2.28) 
โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (2.24) 
โฆษณาท่ีพ้ืน (2.22) 
โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (2.05) 
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ตารางที่ 38 (ตอ) สรุปผลการศึกษาขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทตาง ๆ 
ท่ีมีผลตอระดับการตัดสินใจซ้ือสินคา จําแนกตามรายได 
 

ขั้นตอนการ 
ตอบสนอง 

ระดับการ 
ตอบสนอง 
(AIDA) 

รายได 5,000 - 10,000 บาท 

ประเภทส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ (คาเฉลี่ย) 

ขั้นแสดง 
ความรูสึก 

(Affective Stage) 

รูสึกอยากซ้ือ 
(Desire) 

กระบะลดราคา (3.58) 
การแจกตัวอยางสินคา (3.52) 

เกิดความสนใจ 
(Interest) 

บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (3.38) 
การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (3.10) 
การแจกแผนพับใบปลิว (3.08) 
การจัดซุมพิเศษโดยใชพริตตี้/พิธีกร (3.05) 
โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (2.80) 

อยากเขามาด ู
(Interest) 

การตั้งกองสินคากลางทางเดิน (2.57) 
ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน (2.49) 
โฆษณาท่ีพ้ืน (2.47) 
โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก (2.42) 
โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (2.40) 
โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน (2.37) 
โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (2.15) 
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ตารางที่ 38 (ตอ) สรุปผลการศึกษาขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทตาง ๆ 
ท่ีมีผลตอระดับการตัดสินใจซ้ือสินคา จําแนกตามรายได 
 

ขั้นตอนการ 
ตอบสนอง 

ระดับการ 
ตอบสนอง 
(AIDA) 

รายไดมากกวา 10,000 บาท 

ประเภทส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือ (คาเฉลี่ย) 

ขั้นแสดงความรูสึก 
(Affective Stage) 

รูสึกอยากซ้ือ 
(Desire) กระบะลดราคา (3.53) 

เกิดความสนใจ 
(Interest) 

การแจกแผนพับใบปลิว (3.29) 
การแจกตัวอยางสินคา (3.28) 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (2.77) 
โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (2.67) 

อยากเขามาด ู
(Interest) 

การจัดซุมพิเศษโดยใชพริตตี้/พิธีกร (2.58) 
การตั้งกองสินคากลางทางเดิน (2.55) 
การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร (2.54) 
โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (2.31) 
ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน (2.23) 
โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน (2.01) 
โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (1.94) 

ขั้นความเขาใจ 
(Cognitive Stage) 

สังเกตเห็นไดงาย 
(Attention) 

โฆษณาท่ีพ้ืน (1.61) 
โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก (1.61) 
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อภิปรายผลการศึกษา 
   
 การศึกษาคนควาเรื่อง ผลกระทบของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือตอผูบริโภคใน
อําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค สามารถอภิปรายผลการศึกษาตามทฤษฎี 
เอกสาร และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ไดดังนี ้
 จากการศึกษาพบวา ผลกระทบของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ จําแนกตามเพศ 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิงเลือกซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากรานคารูปแบบ
รานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด รองลงมาคือ รานโชวหวย และไฮเปอรมารเก็ต ซ่ึงผลการศึกษาไม
สอดคลองกับการศึกษาของ ศศิกานต เกียรติไชยากร เรื่อง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการเลือก
ซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่มของผูบริโภคในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม” ท่ีพบวา โดยผูตอบแบบสอบท่ี
เปนเพศชายและเพศหญิงสวนใหญเลือกซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% จากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด  
รองลงมาคือ ไฮเปอรมารเก็ต  และรานขายของชํา 
 จากการศึกษาพบวา ผลกระทบของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ จําแนกตามอายุ
พบวา ผูตอบแบบสอบถามอายุ 15-29 ป เลือกซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด  
อายุ 30-39 ป เลือกซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากรานคาประเภทไฮเปอรมารเก็ตบอยท่ีสุด และอายุ 40  
ปขึ้นไป เลือกซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับ
การศึกษาของ ศศิกานต เกียรติไชยากร เรื่อง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือน้ําผลไม
พรอมดื่มของผูบริโภคในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม” ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามอายุ 15-29 ป 
เลือกซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% จากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด อายุ 30-39 ป เลือกซ้ือน้ําผลไมพรอม
ดื่ม 100% จากรานคาประเภทไฮเปอรมารเกต็บอยท่ีสุด และอายุ 40 ปขึ้นไปเลือกซ้ือน้ําผลไมพรอม
ดื่ม 100% จากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด 
 จากการศึกษาพบวา ผลกระทบของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ จําแนกตามรายได
เฉล่ียตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามรายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 5,000 บาท เลือกซ้ือสินคา
อุปโภคบริโภคจากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด รายได 5,000-10,000 บาท เลือกซ้ือสินคาอุปโภค
บริโภคจากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด และรายได มากกวา 10,000 บาท เลือกซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค
จากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับการศึกษาของ ศศิกานต เกียรติไชยากร 
เรื่อง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่มของผูบริโภคในอําเภอเมือง
จังหวัดเชียงใหม” ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามรายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 5,000 บาท เลือกซ้ือ
สินคาอุปโภคบริโภคจากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด รายได 5,000-10,000 บาท เลือกซ้ือสินคาอุปโภค
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บริโภคจากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด และรายได มากกวา 10,000 บาท เลือกซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค
จากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด 
 จากการศึกษาพบวา เหตุจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในรานคาในระดับ
มากท่ีสุด คือ มีท่ีจอดรถสะดวกสบาย ใกลบาน/ใกลท่ีทํางาน และในระดับคอนขางมาก คือ ความ
สะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคาภายในรานคา ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับการศึกษาของ วิชัย 
คําทองคํา เรื่อง “พฤติกรรมของผูบริโภคตอการซ้ือผงซักฟอกในหางแจมฟาซุปเปอรมารเก็ตใน
เทศบาลเมืองลําพูน” ท่ีพบวา ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีความสําคัญตอการซ้ือผงซักฟอกของ
ผูตอบแบบสอบถาม มีคาเฉล่ียรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ มีท่ีจอดรถ
สะดวกและเพียงพอ และความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคา อีกท้ังยังพบวา ปญหาดานการจัด
จําหนายท่ีมีผลตอการซ้ือผงซักฟอกของผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญ มีคาเฉล่ียรวมใน
ระดับมาก โดยปญหายอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก ไมมีท่ีจอดรถเพียงพอ หาสินคายาก 
และการจัดรานไมสะดวกตอการซ้ือสินคา 
 จากการศึกษาพบวา ประเภทสินคาท่ีไดรับการตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือใน
ระดับเกิดพฤติกรรมการซ้ือในระดับมีผลมาก 3 อันดับแรกไดแก ผลิตภัณฑเกี่ยวกับผิวหนาและ
รางกาย ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเสนผม และผลิตภัณฑเครื่องดื่ม/น้ําดื่ม ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับ
การศึกษาของ วันทนี ยอดสกุลยิ่งยง เรื่อง “อิทธิพลของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือตอผูบริโภคตาม
หลักการ AIDA โมเดล กรณีศึกษา จังหวัดขอนแกน” ท่ีพบวาประเภทสินคาท่ีไดรับการตอบสนอง
ตอส่ือโฆษณา ณ จุดซ้ือในระดับเกิดพฤติกรรมการซ้ือมากท่ีสุด 4 อันดับแรก คือ ผลิตภัณฑเกี่ยวกับ
กับผิวหนาและรางกาย ผลิตภัณฑขนมขบเคี้ยว ผลิตภัณฑเครื่องดื่ม/น้ําดื่ม และผลิตภัณฑเกี่ยวกับ
เสนผม 
 จากการศึกษาพบวา การส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือแทบทุกประเภทมีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาในระดับท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะมีผลกระทบมากหรือนอยขึ้นอยูกับประเภทของการ
ส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ โดยจากผลการศึกษาทําใหทราบถึงผลกระทบของการส่ือสารการตลาด 
ณ จุดซ้ือท้ัง 14 ประเภท เกี่ยวกับ สังเกตเห็นผลิตภัณฑไดงาย (Attention) อยากเขามาดูผลิตภัณฑ 
(Interest) เกิดความสนใจผลิตภัณฑ (Interest) รูสึกอยากซ้ือ (Desire) และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
(Action) ตามแนวคิดของพฤติกรรมการตอบสนองของผูบริโภคและทฤษฎี AIDA (AIDA Model) 
สามารถอธิบายผลการศึกษาการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือตามขั้นตอนการตอบสนอง ดังนี ้ 
 1) ขั้นความเขาใจ (Cognitive Stage)  
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความเขาใจ (Cognitive Stage) คือ สังเกตเห็นผลิตภัณฑไดงาย (Attention) ตอส่ือการตลาด ณ 
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จุดซ้ือ 5 อันดับ ไดแก การตั้งกองสินคากลางทางเดินมากท่ีสุด รองลงมาคือ ช้ันวางสินคาพรอม
โฆษณาบริเวณทางเดิน โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน และ
โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา  ซ่ึงผลการศึกษาไมสอดคลองกับการศึกษาของ วันทนี ยอดสกุลยิ่งยง 
เรื่อง “อิทธิพลของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือตอผูบริโภคตามหลักการ AIDA โมเดล กรณีศึกษา จังหวัด
ขอนแกน” ท่ีพบวาส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีตอบสนองในขั้นความเขาใจในระดับเฉยๆ 3 อันดับแรก 
ไดแก โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก และโฆษณาบริเวณรอบ
รถเข็น 
 2) ขั้นแสดงความรูสึก (Affective Stage) 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความแสดงความรูสึก (Affective Stage) คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือ 5 อันดับ ไดแก การจัดซุมกิจกรรมพิเศษ โดยใชพริตตี้หรือพิธีกร รองลงมาคือ 
กระบะลดราคา โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา การแจกตัวอยางสินคา และบูทชงชิมฟรีและสาธิต
สินคา ซ่ึงผลการศึกษาไมสอดคลองกับการศึกษาของ วันทนี ยอดสกุลยิ่งยง เรื่อง “อิทธิพลของส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือตอผูบริโภคตามหลักการ AIDA โมเดล กรณีศึกษา จังหวัดขอนแกน” ท่ีพบวา
ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีตอบสนองในขั้นความรูสึกในระดับทําใหเดินเขามาดูสินคา 3 อันดับแรก 
คือ ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา โฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/
คอมพิวเตอร และโฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความแสดงความรูสึก (Affective Stage) คือ เกิดความสนใจผลิตภัณฑ (Interest) ตอส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือ 5 อันดับ ไดแก การแจกตัวอยางสินคา รองลงมาคือ บูทชงชิมฟรีและสาธิต
สินคา การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร การแจกแผนพับใบปลิว และการจัดซุมกิจกรรม
พิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความแสดงความรูสึก (Affective Stage) คือ รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ (Desire) ตอส่ือการตลาด 
ณ จุดซ้ือ 5 อันดับ ไดแก กระบะลดราคา รองลงมา คือ การแจกตัวอยางสินคา การแจกแผนพับ
ใบปลิว การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร และบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา ซ่ึงผลการศึกษา
ไมสอดคลองกับการศึกษาของ วันทนี ยอดสกุลยิ่งยง เรื่อง “อิทธิพลของส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือตอ
ผูบริโภคตามหลักการ AIDA โมเดล กรณีศึกษา จังหวัดขอนแกน” ท่ีพบวาส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ี
ตอบสนองในขั้นความความรูสึกในระดับอยากซ้ือสินคา 3 อันดับแรก ไดแก การแจกแผนพับ
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ใบปลิว บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร และการตั้ง
กองสินคากลางทางเดิน 
 3) ขั้นแสดงพฤติกรรม (Behavior Stage)     
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ
ในขั้นความแสดงพฤติกรรม (Behavior Stage) คือ เกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา (Action) ตอส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือ 5 อันดับ ไดแก กระบะลดราคา รองลงมาคือ การแจกแผนพับใบปลิว การแจก
ตัวอยางสินคา การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร และบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา ซ่ึงผล
การศึกษาสอดคลองกับการศึกษาของ วันทนี ยอดสกุลยิ่งยง เรื่อง “อิทธิพลของส่ือการตลาด ณ จุด
ซ้ือตอผูบริโภคตามหลักการ AIDA โมเดล กรณีศึกษา จังหวัดขอนแกน” ท่ีพบวาส่ือการตลาด ณ 
จุดซ้ือท่ีตอบสนองในขั้นความพฤติกรรมในระดับตัดสินใจซ้ือสินคา คือ การแจกตัวอยางสินคา 
และกระบะลดราคา 
   จากการศึกษาพบวา ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีไมเกิดการตอบสนองในขั้นตอนการ
ตอบสนอง คือ เห็นแลวเฉยๆหรือไมมีผลใดๆ ตอการเลือกซ้ือ 5 อันดับไดแก โฆษณาท่ีพ้ืน โฆษณา
บริเวณรอบรถเข็น โฆษณาบริเวณแนวตั้งบริเวณทางออก โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน และ
โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน ซ่ึงสอดคลองกับ ผลการศึกษาท่ีพบวาเปนส่ือท่ีผูตอบแบบสอบถาม
ไมเคยเห็นมากท่ีสุด 5 อันดับ ไดแก โฆษณาท่ีพ้ืน โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น โฆษณาบริเวณแนวตั้ง
บริเวณทางออก โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน และโฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน ดังนั้นส่ือ
ดังกลาวจึงไมมีผลกระทบตอการเลือกซ้ือของผูบริโภค 
     
ขอคนพบ 
 
 จากการศึกษาเรื่อง ผลกระทบของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือตอผูบริโภคในอําเภอ
เมืองเชียงใหมในการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค มีขอคนพบ ดังนี ้
 ดานพฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 2-3 ครั้งตอสัปดาห นิยมไปซ้ือสินคาอุปโภค
บริโภคจากรูปแบบรานคาปลีกประเภท รานสะดวกซ้ือในระดับบอยท่ีสุด ประเภทรานโชวหวย
นานๆ ครั้ง โดยเหตุจูงใจหลักท่ีทําใหตัดสินใจมาซ้ือสินคาในรานคา ท่ีมีท่ีจอดรถสะดวกสบาย, 
ใกลบาน/ใกลท่ีทํางานมากท่ีสุด โดยเหตุจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในรานคาใน
ระดับนอยท่ีสุด ไดแก มีการจัดโปรโมช่ันพิเศษเชน การลด แลก แจก แถม ชิงรางวัล เคยเห็นส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การแจกแผนพับใบปลิวมากท่ีสุด และโฆษณาท่ีพ้ืนนอยท่ีสุด โดยส่ือ
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การตลาด ณ จุดซ้ือท่ีตอบสนองขั้นแสดงพฤติกรรม คือ เกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา และตอบสนอง
ในขั้นแสดงความรูสึก คือ รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท กระบะลด
ราคามากท่ีสุด ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีตอบสนองขั้นแสดงความรูสึก คือ เกิดความสนใจผลิตภัณฑ 
ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การแจกตัวอยางสินคามากท่ีสุด ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ี
ตอบสนองขั้นแสดงความรูสึก คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การจัด
ซุมกิจกรรมพิเศษ โดยใชพริตตี้หรือพิธีกรมากท่ีสุด และส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีตอบสนองขั้น
แสดงความเขาใจ คือ สังเกตเห็นผลิตภัณฑไดงาย ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การตั้งกอง
สินคากลางทางเดินมากท่ีสุดประเภทสินคาท่ีไดรับการตอบสนองตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือใน
ระดับเกิดพฤติกรรมการซ้ือในระดับมีผลมาก ไดแก ผลิตภัณฑเกี่ยวกับผิวหนา/รางกาย  
 ดานอิทธิพลของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ จําแนกตามเพศ อายุ รายได พบวา 
 เพศ มีความเหมือนกันในพฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค โดยท้ังเพศชายและ
เพศหญิงเลือกซ้ือสินคาจากรานคาประเภท รานสะดวกซ้ือ มีความตางกันในการตอบสนองตอการ
ส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ โดยเพศชายท้ังหมดเคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภทการตั้งกอง
สินคากลางทางเดิน สวนเพศหญิงท้ังหมดเคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การแจกแผนพับ
ใบปลิวและบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา ในดานการตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ 
ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท กระบะลดราคา เพศชายตอบสนองในช้ันแสดงความรูสึก คือ เกิด
ความสนใจผลิตภัณฑ สวนเพศหญิงตอบสนองในช้ันแสดงความรูสึก คือ รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ 
 อายุ ความเหมือนกันในพฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค จากรานคาปลีกท่ีนิยม
ไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคโดยทุกชวงอายุนิยมไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากรานคาประเภท ราน
โชวหวยนานๆ ครั้ง  มีความตางกันในพฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค จากรานคาปลีกท่ี
นิยมไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค โดยผูตอบแบบสอบถามท่ีมีชวงอายุ 30-39 ป เลือกซ้ือสินคาจาก
รานคาประเภทไฮเปอรมารเก็ต แตกตางจากชวงอายุอ่ืนท่ีเลือกซ้ือสินคาจากรานคาประเภท ราน
สะดวกซ้ือ ในดานการตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ โดยชวงอายุ 15-19 ป เคยเห็น
ส่ือประเภทการตั้งกองสินคากลางทางเดิน แตกตางจากชวงอายุอ่ืนท่ีผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดเคย
เห็นประเภทนี้มากท่ีสุด ในการตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ ตอส่ือการตลาด ณ จุด
ซ้ือประเภท กระบะลดราคา โดยชวงอายุ 15-19 ป ตอบสนองในขั้นความรูสึก คือ เกิดความสนใจ
ผลิตภัณฑ แตกตางจากชวงอายุอ่ืนท่ีตอบสนองในขั้นแสดงความรูสึก คือ รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ 
ในดานการตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท โฆษณา
ท่ีพ้ืนและโฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก โดยชวงอายุ 15-19 ป ตอบสนองในขั้นความเขาใจ คือ 
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สังเกตเห็นผลิตภัณฑไดงาย แตกตางจากชวงอายุอ่ืนท่ีตอบสนองในขั้นความรูสึก คือ อยากเขามาดู
ผลิตภัณฑ 
 ระดับรายได มีความเหมือนกันในพฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค จากรานคา
ปลีกประเภท รานสะดวกซ้ือ และรานโชวหวย มีความตางกันในการตอบสนองตอการส่ือสาร
การตลาด ณ จุดซ้ือ โดยผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่ํากวา 5,000 บาทท้ังหมดเคยเห็นส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การแจกแผนพับใบปลิว แตกตางจากระดับรายไดอ่ืน สวนผูตอบ
แบบสอบถามท่ีมีรายไดมากกวา 10,000 บาทท้ังหมดเคยเห็นส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การตั้ง
กองสินคากลางทางเดินและบูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา แตกตางจากระดับรายไดอ่ืน ในดานการ
ตอบสนองตอการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท การแจกตัวอยาง
สินคา โดยผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได 5,000 – 10,000 บาทตอบสนองในขั้นความรูสึก คือ รูสึก
อยากซ้ือผลิตภัณฑ แตกตางจากระดับรายไดอ่ืน ท่ีตอบสนองในขั้นความรูสึก คือ เกิดความสนใจ
ผลิตภัณฑ นอกจากนี้ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท ตอบสนองตอการส่ือสาร
การตลาด ณ จุดซ้ือ ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท กระบะลดราคา ท่ีตอบสนองในขั้นความรูสึก 
คือ เกิดความสนใจผลิตภัณฑ แตกตางตากระดับรายไดอ่ืน ท่ีตอบสนองในขั้นความรูสึก คือ รูสึก
อยากซ้ือผลิตภัณฑ สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดมากกวา 10,000 บาท ตอบสนองตอการ
ส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ ตอส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท โฆษณาท่ีพ้ืนและโฆษณาแนวตั้ง
บริเวณทางออก โดยตอบสนองในขั้นความเขาใจ คือ สังเกตเห็นผลิตภัณฑไดงาย แตกตางจากชวง
ระดับรายไดอ่ืน ท่ีตอบสนองในขั้นความรูสึก คือ อยากเขามาดูผลิตภัณฑ 
 ดานผลกระทบการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ ท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ือสินคาอุปโภค
บริโภค 
 ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม พบเห็นมากท่ีสุด 5 อันดับ 
ไดแก การแจกแผนพับใบปลิว การตั้งกองสินคากลางทางเดิน บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา กระบะ
ลดราคาและการโฆษณาดวยทีว/ีวีดีโอ/คอมพิวเตอร  
 ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม พบเห็นนอยท่ีสุด 5 อันดับ 
ไดแก โฆษณาท่ีพ้ืน โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น โฆษณาบริเวณแนวตั้งบริเวณทางออก โฆษณา
บริเวณเคานเตอรจายเงิน และโฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน  
 ส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีผูตอบแบบสอบถามเห็นแลวเฉยๆหรือไมมีผลใดๆ ตอการ
เลือกซ้ือมากท่ีสุด 5 อันดับ ไดแก โฆษณาท่ีพ้ืน โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น โฆษณาบริเวณแนวตั้ง
บริเวณทางออก โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน และโฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน 
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ขอเสนอแนะ 
 
 จากการศึกษาเรื่อง ผลกระทบของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือตอผูบริโภคในอําเภอ
เมืองเชียงใหมในการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค มีขอเสนอแนะ ดังนี้ 
 
 ขอเสนอแนะเกี่ยวกับการเสนอผลิตภัณฑเพ่ือเจาะตลาดเฉพาะกลุม 
 1) จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพนักเรียน นักศึกษา ท่ีซ้ือสินคา
และบริการจากรานคาสะดวกซ้ือเปนสวนใหญ ซ่ึงเปนชวงวัยรุนท่ีเนนความสะดวก สบาย รวมท้ัง
ความทันสมัยของสินคา แตยังไมมีรายไดมากนัก ดังนั้น การใชส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือประเภท 
กระบะลดราคา การแจกแผนพับใบปลิว จะสามารถกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือได 
 2) หากตองการทําการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ แบบเจาะจงตามเพศของ
กลุมเปาหมายใหตรงกลุมมากท่ีสุด ควรเลือกใชส่ือ ดังนี ้
 หากตองการใหผูบริโภค “เขามาดูผลิตภัณฑ” ผูบริโภคเพศชายควรใชส่ือ การตั้งกอง
สินคากลางทางเดิน ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน 
ผูบริโภคเพศหญิงควรใชส่ือ โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณ
ทางเดิน โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน เปนตน  

หากตองการใหผูบริโภค “เกิดความสนใจ” ผูบริโภคเพศชายควรใชส่ือ กระบะลด
ราคา, การแจกตัวอยางสินคา การแจกแผนพับใบปลิว บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา ผูบริโภคเพศ
หญิงควรใชส่ือ การแจกตัวอยางสินคา การแจกแผนพับใบปลิว บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา      
เปนตน 
 หากตองการใหผูบริโภค “รูสึกอยากซ้ือ” ผูบริโภคเพศหญิงควรใชส่ือ กระบะลดราคา 
 3) หากตองการทําการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ แบบเจาะจงตามอายุของ
กลุมเปาหมายใหตรงกลุมมากท่ีสุด ควรเลือกใชส่ือ ดังนี ้
 หากตองการใหผูบริโภค “อยากเขามาด”ู ผูบริโภคอายุ 15-19 ป ควรใชส่ือ การจัดซุม
กิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน การตั้งกองสินคากลาง
ทางเดิน ผูบริโภคอายุ 20-29 ป ควรใชส่ือ ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน โฆษณาขนาด
ใหญแบบตั้งพ้ืน โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน ผูบริโภคอายุ 30-39 ป ควรใชส่ือ การจัดซุมพิเศษ
โดยใชพริตตี้/พิธีกร การตั้งกองสินคากลางทางเดิน การโฆษณาดวยทีว/ีวีดีโอ/คอมพิเตอร ผูบริโภค
อายุ 40 ปขึ้นไป ควรใชส่ือ การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น ช้ัน
วางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน 
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  หากตองการใหผูบริโภค “เกิดความสนใจ” ผูบริโภคอายุ 15-19 ป ควรใชส่ือ กระบะ
ลดราคา การแจกตัวอยางสินคา การโฆษณาดวยทีว/ีวีดีโอ/คอมพิวเตอร ผูบริโภคอายุ 20-39 ป ควร
ใชส่ือ การแจกตัวอยางสินคา การแจกแผนพับใบปลิว บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา ผูบริโภคอายุ 40 
ปขึ้นไป ควรใชส่ือ การจัดซุมพิเศษโดยใชพริตตี/้พิธีกร บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา การแจกแผน
พับใบปลิว 
 หากตองการใหผูบริโภค “รูสึกอยากซ้ือ” ผูบริโภคอายุ 20-29 ป ควรใชส่ือ กระบะลด
ราคา ผูบริโภคอายุ 40 ปขึ้นไป ควรใชส่ือกระบะลดราคาและการแจกตัวอยางสินคา 
 4) หากตองการทําการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ แบบเจาะจงตามระดับรายไดของ
กลุมเปาหมายใหตรงกลุมมากท่ีสุด ควรเลือกใชส่ือ ดังนี ้ 
 หากตองการใหผูบริโภค “อยากเขามาดู” ผูบริโภครายได ต่ํากวา 5,000 บาท ควรใช
ส่ือ โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน การตั้งกองสินคากลางทางเดิน ช้ัน
วางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน ผูบริโภครายได 5,000 – 10,000 บาท ควรใชส่ือ การตั้งกอง
สินคากลางทางเดิน ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน โฆษณาท่ีพ้ืน ผูบริโภครายได 
มากกวา 10,000 บาท ควรใชส่ือ การจัดซุมพิเศษโดยใชพริตตี/้พิธีกร การตั้งกองสินคากลางทางเดิน 
การโฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร 
 หากตองการใหผูบริโภค “เกิดความสนใจ” ผูบริโภครายได ต่ํากวา 5,000 บาท ควรใช
ส่ือ กระบะลดราคา การแจกตัวอยางสินคา การโฆษณาดวยทีว/ีวีดีโอ/คอมพิวเตอร ผูบริโภครายได 
5,000 – 10,000 บาท ควรใชส่ือ บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา การโฆษณาดวยทีวี /วีดีโอ/
คอมพิวเตอร การแจกแผนพับใบปลิว ผูบริโภครายได มากกวา 10,000 บาท ควรใชส่ือ การแจกแผน
พับใบปลิว การแจกตัวอยางสินคา บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา 
 หากตองการใหผูบริโภค “รูสึกอยากซ้ือ” ผูบริโภครายได ต่ํากวา 5,000 บาท ควรใช
ส่ือ กระบะลดรา และการแจกตัวอยางสินคา 
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 ขอเสนอแนะสําหรับรานคาปลีกขนาดเล็ก  
 
  จากผลการศึกษาของ รัชนี  เสารแกว เกี่ยวกับ ปญหาและวิธีการปรับตัวของ
ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดังเดิมในการแขงขันธุรกิจคาปลีกสมัยใหม  ในเขตเทศบาลนคร
เชียงใหม จังหวัดเชียงใหม พบวา รานคาปลีกแบบดังเดิมมีลักษณะรานเปนหองแถว ใชบานหรือท่ี
พักอาศัยเปนสถานประกอบการ พ้ืนท่ีคับแคบ ไมมีการตกแตงหนารานมากมาย สินคาสวนใหญ
เปนสินคาอุปโภคบริโภค การจัดวางสินคาไมเปนหมวดหมูและไมทันสมัย และมีการจัดวางสินคา
ตามความสะดวกในการหยิบสินคา ไมสามารถทําการโฆษณาและสงเสริมการขายไดตลอดท้ังป 
ขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน หากตองการทําการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ ผูศึกษาจึงขอเสนอแนว
ทางการปรับตัวเชิงกลยุทธ เพ่ือใหสามารถแขงขันได ซ่ึงผูประกอบการไมจําเปนตองใชงบประมาณ
ในการลงทุนใชส่ือการตลาด ณ จุดซ้ือมากนัก ดังนี้ 
 1) หากตองการใหผูบริโภค “สังเกตเห็นผลิตภัณฑไดงาย” ควรใชส่ือ การตั้งกอง
สินคากลางทางเดิน ในการจัดเรียงสินคา ควรจะตองมีช้ันวางสินคาท่ีเหมาะสมสําหรับวางสินคา
ขายดี สินคาสงเสริมการขาย และสินคาใหมบริเวณตรงกลางของรานคา และจัดวางเรียงเปนรูป
เกือกมาหรือตัวยู (U) เพ่ือจัดเรียงสินคาท่ัวๆ ไป โดยจัดใหเปนหมวดหมู ติดปายแสดงกลุมสินคา
และควรเวนทางเดินสําหรับผูบริโภคใหเดินเลือกซ้ือสินคาใหสะดวก 
 2) หากตองการใหผูบริโภค “เขามาดูผลิตภัณฑ” ควรใชส่ือ โฆษณาบริเวณช้ันวาง
สินคา โดยทําปายแสดงใหผูบริโภคทราบถึงราคา และสินคาใหมท่ีกําลังอยูในชวงแนะนํา และมี
การโฆษณาอยูในปจจุบัน โดยทําไวใหเห็นชัดเจน เชน ทําปายบอกตําแหนงสินคาโดยแสดงวา 
“สินคาใหม” หรือ “ลดราคา”  
 3) หากตองการใหผูบริโภค “รูสึกอยากซ้ือผลิตภัณฑ” หรือ “เกิดการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ” ควรใชส่ือ กระบะลดราคา เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือในรานคา โดย
การนําสินคามาวางในกระบะท่ีแยกสวนออกมาจากสินคาปกติ อยางชัดเจน สวนใหญจะเปนของท่ี
มีการลดราคาท่ีมักจะถูกกวาปกติ 
 


