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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาความคิดเห็นของลูกค้าในอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ท่ีมีต่อส่วนประสม
การตลาดของผลิตภณัฑ์สบู่อินทรียข์อง บริษทั เชียงใหม่ออร์แกนนิค แอนด์ สปา จ ากดัในคร้ังน้ี มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โดยใชท้ฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4Ps)  ซ่ึงประกอบไปดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสริมทางการตลาดได้ท าการศึกษาจากกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภค ท่ีได้อาศยัอยู่ใน 
อ าเภอเมือง จงัหวดั เชียงใหม่ ก าหนดขนาดตวัอย่างได้ 363 ตวัอย่าง วิธีการคดัเลือกตวัอย่างใช้
วธีิการสุ่มขนาดตวัอยา่งจากการประมาณสัดส่วนประชากร เม่ือไม่ทราบค่าประชากรท่ีแน่นอน โดย
แบบสอบถามประกอบด้วย 6 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 
3 ขอ้มูลความคิดเห็นท่ีมีต่อผลิตภณัฑภ์ายหลงัจากท่ีมีการลองใช ้ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลความคิดเห็นท่ีมีต่อ
ส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ ส่วนท่ี 5 ข้อมูลการจัดอันดับความชอบท่ีมีต่อกล่ินของ
ผลิตภณัฑ ์ส่วนท่ี 6 ขอ้มูลปัญหาท่ีพบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ ซ่ึงขอ้มูลท่ีรวบรวม
ไดจ้ากแบบสอบถามจะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และผลทดสอบความสัมพนัธ์ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา  

 5.1.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 54.82 มีอายุอยู่
ในช่วง 35 - 44 ปี ร้อยละ 29.20 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 56 ประกอบอาชีพรับราชการ-
รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 30.40 ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 20,000 -30,000 บาท ร้อยละ 36.91 
ดงัแสดงในภาพท่ี 4-8 
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                    ภาพที ่4 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที ่5 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
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ภาพที ่6 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที ่7 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ  
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ภาพที ่8 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้ 

 

5.1.2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เคยบริโภคสินคา้เกษตรอินทรีย์แลว้ (ร้อยละ 62.00) โดยปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินคา้
สบู่อินทรียจ์ากแหล่งจ าหน่าย  จะให้ความส าคญักบัคุณภาพของสินคา้มากท่ีสุด (ร้อยละ 52.32) อีก
ทั้งยงัมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคสินค้าสบู่อินทรีย์ (ร้อยละ 64.25) โดยส่วนใหญ่ให้เหตุผลในการ
บริโภคสบู่อินทรียใ์นคร้ังแรกเพื่อสุขภาพ (ร้อยละ 45.72) และมีความเต็มใจท่ีจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือสบู่
อินทรียใ์นราคาท่ีสูงกวา่ราคาสบู่ทัว่ไปในส่วนต่างร้อยละ 10 – 20 (ร้อยละ 50.41) 

 

 

 



 

69 

 

5.1.3  ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อผลิตภัณฑ์สบู่อินทรีย์
ของบริษัท เชียงใหม่ออร์แกนนิคแอนด์สปา จ ากดั ภายหลงัจากทีม่ีการทดลองใช้  

ความพึงพอใจของผู ้ตอบแบบสอบถามท่ี มี ต่อผลิตภัณฑ์สบู่ อินทรีย์ของ บริษัท  
เชียงใหม่ออร์แกนนิคแอนดส์ปา จ ากดั ภายหลงัจากท่ีมีการทดลองใช้ พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามมี
ความพึงพอใจท่ีมีต่อขนาดและรูปร่างของสบู่ว่ามีความเหมาะสมต่อการใช้ อยู่ในระดบัพึงพอใจ
ปานกลาง (X   = 3.00) และ ความพึงพอใจท่ีมีต่อกล่ินของผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัพึงพอใจมาก (X   = 
3.66) และความพึงพอใจเม่ือใชแ้ลว้สามารถลา้งออกไดง่้ายอยูใ่นระดบัพึงพอใจมาก (X   = 3.69) และ 
ความพึงพอใจเม่ือลองใช้แลว้ผิวมีความนุ่มชุ่มช่ืนข้ึนอยู่ในระดบัพึงพอใจมาก (X   = 3.71) และ
ความรู้สึกท่ีแตกต่างภายหลงัจากลองใชผ้ลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัพึงพอใจมาก (X   = 3.77) 

 

       5.1.4 ข้อมูลความคิดเห็นทีม่ีต่อส่วนประสมการตลาดของผลติภัณฑ์  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่อินทรีย์ท่ี
ท  าการศึกษามี 4 ปัจจยั คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย และ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ผูต้อบอบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัทั้ง 4 ดา้นของ
ปัจจยัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ โดยลูกคา้ใน อ าเภอ เมืองจงัหวดั 
เชียงใหม่มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดในด้านผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัเห็นดว้ย สามารถ
เรียงล าดบัความส าคญัไดด้งัน้ี ปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด (X   รวม = 3.90) ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X   รวม = 3.73) โดยปัจจยั
ดา้นราคาและผลิตภณัฑมี์ความส าคญัในระดบัท่ีเท่ากนั (X   รวม = 3.51)  

 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าเฉล่ียในอนัดับแรก ได้แก่  บรรจุภณัฑ์ท่ีใช้มี สีสันสวยงาม
ทนัสมยัและเป็นเอกลกัษณ์ สามารถบ่งบอกความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ได้ง่าย โดยดูจากบรรจุ
ภณัฑ ์(X   = 3.93) รองลงมา คือ ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงและมีตรามาตรฐานสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ (X   = 3.88) 
และตราสินคา้ท่ีใชส้ามารถสร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้และบ่งบอกถึงผลิตภณัฑ์ไดเ้ป็นอยา่งดี (X   = 
3.84) 
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เม่ือทดสอบเปรียบเทียบขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ผูต้อบแบบสอบถามกบัปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑพ์บวา่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในระดบัการศึกษามีความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
ในระดบัท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  

 

ปัจจัยด้านราคา 

  ลูกคา้ใน อ าเภอ เมืองจงัหวดั เชียงใหม่มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดในดา้นราคา 
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย สามารถเรียงล าดบัความส าคญัไดด้งัน้ี ราคาของผลิตภณัฑ์มีหลายราคาให้เลือก
ซ้ือได้ง่ายมี (X   = 3.56) รองลงมาคือ ราคาของสินค้าไม่แพงเกินไปเม่ือซ้ือไปแล้วท าให้เกิด
ความรู้สึกคุม้ค่า คุม้ราคา (X   = 3.51) และมีการติดราคาของผลิตภณัฑใ์หเ้ห็นอยา่งชดัเจน (X   = 3.47)  

  เม่ือทดสอบเปรียบเทียบขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ผูต้อบแบบสอบถามกบัปัจจยัดา้นราคา 
พบวา่ ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอายุ อาชีพ รายได ้มีความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาใน
ระดบัท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  

     

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 ลูกค้าใน อ าเภอ เมืองจงัหวดั เชียงใหม่มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดในด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย สามารถเรียงล าดบัความส าคญัไดด้งัน้ี มีการวางสินคา้
เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการชมและเลือกซ้ือ (X   = 3.83) รองลงมา คือ ขนาดของร้านมีความ
เหมาะสมต่อจ านวนผลิตภณัฑ์ท่ีวางจ าหน่าย (X   = 3.82) และการจดัแต่งร้านมีความเป็นเอกลกัษณ์
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์(X   = 3.70)   

เม่ือทดสอบเปรียบเทียบขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ผูต้อบแบบสอบถามกบัปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพ มี
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ  
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ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

ลูกคา้ใน อ าเภอ เมืองจงัหวดั เชียงใหม่มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดในดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัเห็นดว้ย สามารถเรียงล าดบัความส าคญัไดด้งัน้ี มีตวัอย่างสินคา้/มี
การแจกตวัอยา่งเพื่อทดลองใช ้(X   = 4.05) รองลงมา คือมีการให้ส่วนลดเม่ือซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง
เพื่อจูงใจให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้มากข้ึนและมีการจดัท าเอกสารเผยแพร่ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อยู่ใน
ระดบัเดียวกนั (X   = 3.98) และป้ายโฆษณาสินคา้มีความน่าดึงดูดใจและมีการจดัท าโบชวัร์แนะน า
สินคา้อยูใ่นระดบัเดียวกนั (X   = 3.75)  

เม่ือทดสอบเปรียบเทียบขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ผูต้อบแบบสอบถามกบั   ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ในด้านอายุ ระดับการศึกษามี
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  

 

5.1.5 ข้อมูลการจัดอันดับความชอบที่มีต่อกลิ่นของผลิตภัณฑ์สบู่อินทรีย์ของ บริษัท 
เชียงใหม่ออร์แกนนิคแอนด์สปา จ ากดั 

การจดัอนัดบัความชอบท่ีมีต่อกล่ินของผลิตภณัฑ์พบว่า ผลิตภณัฑ์สบู่อินทรียก์ล่ินลาเวน
เดอร์อยูใ่นระดบัชอบมากท่ีสุด (X   = 2.45) รองลงมาคือผลิตภณัฑ์สบู่อินทรียก์ล่ินทีทรี (X   = 2.17) 
และผลิตภณัฑ์สบู่อินทรียก์ล่ินสบู่อินทรียข์า้ว (X   = 2.06) ผลิตภณัฑ์สบู่อินทรียก์ล่ินกานพลู (X   = 
2.05)  ผลิตภณัฑ์สบู่อินทรียก์ล่ินเปปเปอร์มิ้นท ์(X   = 1.96) ผลิตภณัฑ์สบู่อินทรียก์ล่ินมะกรูด (X   = 
1.94) ผลิตภณัฑ์สบู่อินทรียม์งัคุด (X   = 1.93) ผลิตภณัฑ์สบู่อินทรีย์กล่ินตะไคร้ (X   = 1.75) 
ผลิตภณัฑส์บู่อินทรียม์ะละกอ (X   = 1.68) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ผลิตภณัฑ์สบู่อินทรียก์ล่ินมะพร้าว 
(X   = 1.39)   

 

5.1.6 ข้อมูลปัญหาทีพ่บเกีย่วกบัผลติภัณฑ์และข้อเสนอแนะอืน่ๆ  

จากการส ารวจ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่พบปัญหาในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
(ร้อยละ 51.24) โดยปัญหาในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่พบปัญหา
เก่ียวกบัการขาดเร่ืองราวของผลิตภณัฑ์ (ร้อยละ 19.52)  ปัญหาขาดการพฒันารูปแบบสินคา้ให้ตรง
กบัความตอ้งการของลูกคา้และไม่มีป้ายราคาหรือค าอธิบายเร่ืองคุณสมบติัของสินคา้ท าให้ตดัสินใจ
ได้ยากในการเลือกซ้ือสินค้าอยู่ในระดับเดียวกัน (ร้อยละ 14.80) และปัญหาฉลากไม่ระบุ
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รายละเอียดท่ีชดัเจนหรือไม่มีภาษาไทยก ากบั (ร้อยละ 13.97) ขาดความหลากหลายของประเภท
สินค้า (ร้อยละ 13.09) การไม่มีสินคา้ตวัอย่างหรือไม่สามารถทดลองสินคา้ได้ (ร้อยละ 12.23)  
ปัญหาผลิตภณัฑ์ขาดการควบคุมคุณภาพผลิตภณัฑ์ให้มีมาตรฐาน (ร้อยละ 6.65) บรรจุภณัฑ์ไม่
เหมาะสมกับตัวสินค้า (ร้อยละ  4.50) ข้อเสนอแนะอ่ืนๆเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เช่น ควรมีฉลาก
ภาษาไทยแสดงคุณสมบติัและควรติดราคาของผลิตภณัฑใ์หช้ดัเจนเพื่อง่ายต่อการตดัสินใจ 

ปัญหาในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ เก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นพบปัญหาราคาของสินคา้ไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์(ร้อยละ 55.64) รองลงมา คือ พบ
ปัญหาสินคา้มีราคาแพง (ร้อยละ 43.80)  

ปัญหาในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ในด้านปัจจัยช่องทางจัดจ าหน่าย  พบว่า  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มกัพบ ปัญหาร้านขายสินคา้มีการขาดการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ไดอ้ย่าง
ทัว่ถึง (ร้อยละ 38.02) รองลงมา คือ ปัญหาในการวางสินคา้ท่ีไม่มีการแยกเป็นหมวดหมู่อยา่งชดัเจน 
กลมกลืนกนัไปหมด อีกทั้งไม่มีการน าเสนอจุดเด่นของผลิตภณัฑ์ (ร้อยละ 34.71) จ  านวนแหล่ง
จ าหน่ายมีน้อยท าให้สินคา้หาซ้ือได้ยากไม่สะดวก (ร้อยละ 21.21)  ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ ์เช่น ควรเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยควรมีการจดัจ าหน่ายท่ีทัว่ถึงและสามารถหาซ้ือ
ไดง่้ายกวา่น้ี  

ปัญหาในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในด้านปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ พบปัญหาอ่ืนๆ เช่น มีการให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ไม่เพียงพอ และควร
มีการสาธิตแสดงถึงความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ ควรมีการโฆษณาตามส่ือช่ือดังต่างๆเพื่อให้
ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลาย และจดัการโฆษณาเพื่อเพิ่มการรับรู้แก่ลูกคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์
(ร้อยละ 58.95) รองลงมา คือ ปัญหาพนกังานไม่สามารถตอบค าถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ได ้(ร้อยละ 
41.05)  

 

5.2 อภิปรายผล  

การศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีต่อส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์สบู่อินทรียข์อง บริษทั เชียงใหม่ออร์แกนนิค แอนด์ สปา จ ากดั ผูศึ้กษาได้
น าแนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งมาประกอบการอภิปรายผล ซ่ึงสามารถอธิบายผลตามแนวคิด 
ทฤษฎี และผลงานท่ีเก่ียวขอ้งไดด้งัน้ี 
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ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

   จากผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์วา่บรรจุภณัฑท่ี์ใชมี้ สีสันสวยงามทนัสมยัและเป็นเอกลกัษณ์ บ่งบอก
ความแตกต่างของผลิตภณัฑไ์ดง่้ายโดยดูจากบรรจุภณัฑ ์สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาเร่ือง การส่ือสาร
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรชนิดกอ้นของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั เชียงใหม่ 
ของธิดารัตน์ เอ่ียมศิริรักษ์ (2548) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบับรรจุภณัฑ์ซ่ึงเป็น
ปัจจยัของการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร โดยบรรจุภณัฑ์ท่ีมี
รูปลกัษณ์สวยงาม สะดุดตาและมีขอ้มูลส าคญัเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรบนหีบห่อ  

 อีกทั้งยงัพบวา่ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
สอดคลอ้งกบัแนวคิดเก่ียวกบัการบรรจุภณัฑข์องอาจารยก่์อเกียรติ  วริิยะกิจพฒันา(2550) ท่ีวา่บรรจุ
ภณัฑท่ี์ไดรั้บการพฒันาทั้งในดา้นของการออกแบบ วสัดุการผลิตใหส้อดคลอ้งกบัตวัสินคา้สามารถ
เพิ่มความสามารถในการแข่งขนัทางการตลาดได ้ท าให้การบรรจุภณัฑ์ในปัจจุบนัมีบทบาทต่อการ
ก าหนดความอยูร่อด  และความกา้วหนา้ของตวัสินคา้มากข้ึน   

ซ่ึงสรุปไดว้า่การออกแบบผลิตภณัฑ์ในรูปแบบท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขนัเป็นวิธีการหน่ึงใน
การเพิ่มคุณค่าให้แก่ผูบ้ริโภคและมีส่วนในการสร้างข้อได้เปรียบให้แก่กิจการ กล่าวคือ การ
ออกแบบท่ีดีจะสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค สามารถปรับปรุงการปฏิบติังานของ
ผลิตภณัฑไ์ดดี้ข้ึน รวมทั้งสามารถลดตน้ทุนการผลิตสินคา้ลงได ้ 

 

ปัจจัยด้านราคา 

ผลจากการศึกษา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดด้านราคาของผลิตภัณฑ์ท่ีมีการติดราคาอย่างชัดเจนและมีหลายราคาให้เลือกซ้ือ 
สอดคลอ้งกบัการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางโอเรียลทอล 
พร้ินเซสในเขตกรุงเทพมหานคร (2552) พบวา่ ความหลากหลายของราคาตามประเภทและขนาด
ของเคร่ืองส าอางเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และจากงานวิจยัของ นภดล สิทธิชยัธ
นะกิจ (2549) เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่และแชมพู
สมุนไพรของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
กบั ระดบัราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ มีป้ายแสดงราคาชดัเจน มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกซ้ือ   
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 แสดงให้เห็นวา่การตั้งราคาให้แตกต่างตามวตัถุประสงคก์ารใช ้โดยลูกคา้แต่ละกลุ่มจะคิด
ราคาสินคา้ท่ีแตกต่างกนัตามลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ยกตวัอย่างเช่น ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือไปใช้เพื่อการ
บริโภคราคาจะถูกกว่าการซ้ือเป็นของฝาก การบรรจุภณัฑ์ก็จะเป็นอีกแบบหน่ึง โดยถา้เป็นกลุ่ม
ผลิตภณัฑ์ประเภทซ้ือฝากจะบรรจุลงเป็นแพ็คเก็จ การขายก็จะเพิ่มราคาโดยรวมบรรจุภณัฑ์ท่ีเป็น
กล่องผา้ไหมไปดว้ยเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑ์ เพราะฉะนั้นการตั้งราคาท่ีหลากหลายเป็นมี
วตัถุประสงคเ์พื่อการกระตุน้การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ง่ายข้ึนของผูบ้ริโภค 

 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 ผลจากการศึกษา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีวา่  มีการวางสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการชมและเลือก
ซ้ือ สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
สบู่และแชมพูสมุนไพรของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ของนภดล สิทธิชยัธนะกิจ 
(2549) พบว่า การหาซ้ือสินคา้ไดง่้าย และสินคา้มีจ าหน่ายอยา่งสม ่าเสมอ อีกทั้งมีแหล่งขายหลาย
แหล่งท าให้สะดวกแก่การซ้ือหา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ แสดงให้เห็นว่า ความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ์สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้เน่ืองจากลูกคา้จะชอบ
ผลิตภณัฑท่ี์มีความหลากหลาย สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Bearden, Ingram และ LaForge (2548) ท่ี
กล่าวถึง ความส าคญัของช่องทางการจดัจ าหน่ายว่าการก าหนดช่องทางการตลาดและการเลือก
สถานท่ีส าหรับขายผลิตภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์ของบริษทัมีส่วนในการน าเสนอผลิตภณัฑ์ การท่ีจะ
น าเสนอผลิตภณัฑใ์ห้น่าเช่ือถือหรือมีคุณค่าในสายตาผูบ้ริโภคนั้น ผูข้ายจะตอ้งมีการวางผลิตภณัฑ์
ให้เห็นเด่นชดัแยกความแตกต่างและจุดเด่นของผลิตภณัฑ์ให้เห็นอย่างชดัเจน เพื่อการส่ือสารของ
ผลิตภณัฑท่ี์มีประสิทธิภาพ กระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจไดง่้าย 

 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ผลจากการศึกษา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีตวัอย่างสินค้า/มีการแจกตวัอย่างเพื่อทดลองใช้ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่
และแชมพูสมุนไพรของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดั เชียงใหม่ ของนภดล สิทธิชัยธนะกิจ 
(2549) พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการส่งเสริม
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การขาย เช่น การลดราคา มีของตัวอย่างแจกแถม อีกทั้งควรมีเอกสารแนะน าผลิตภัณฑ์และ
ประโยชน์ของสมุนไพรและขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และขดัแยง้กบัผลการศึกษาของ พรประภา 
ซ่ือสมศกัด์ิ (2544) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีท า
ให้ผิวหน้าขาวของสตรี ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย พบว่า ทางดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมีผล
มาก คือ การลดราคาสินคา้ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Bearden, Ingram และ LaForge 2548 ท่ี
กล่าวถึงแสดงใหเ้ห็นถึงกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการขายท่ีไดผ้ล การส่งเสริมการขายกระตุน้ให้เกิด
ความน่าสนใจในตวัผลิตภณัฑ์ ท าให้เกิดการทดลองใช้หรือซ้ือมาของผูบ้ริโภค โดยอาศยัเทคนิค
การส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การให้ของตวัอยา่งเพื่อทดลอง การให้ของแถม การจดัแสดง
ผลิตภณัฑ์ การชิงโชค การแข่งขนั การรับประกนัเงินคืน และการจดันิทรรศการแสดงผลิตภณัฑ ์
เป็นตน้  

 

5.3 ข้อค้นพบ 

เม่ือวิเคราะห์ถึงปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อความคิดเห็น พบวา่ ระดบัการศึกษามี
ความสัมพนัธ์กบัความคิดเห็นของลูกคา้ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยผลิตภณัฑ์จะตอ้งมี
ช่ือเสียงและมีตรามาตรฐานสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ รวมถึงบรรจุภณัฑ์ท่ีใชมี้ สีสันสวยงามทนัสมยัและ
เป็นเอกลกัษณ์ สามารถบ่งบอกความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ไดง่้าย โดยดูจากบรรจุภณัฑ์ และมี
ความเต็มใจท่ีจะจ่ายเงินเพิ่มข้ึนถึง 10-20 % โดยลูกคา้ส่วนใหญ่จะมีอายุระหวา่ง 25-44 ปี ซ่ึงเป็น
กลุ่มอายุวยัท างานและมีรายได้เพียงพอท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ซ่ึงมีราคาสูงกว่าสบู่ธรรมดา ดังนั้ น
ความสามารถในการซ้ือจึงมีสูงกวา่วยัอ่ืนๆ และช่วงอายุของของผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่เป็นช่วงอายุท่ี
ค  านึงถึงคุณภาพของผลิตภณัฑรั์บรู้วา่การใชผ้ลิตภณัฑมี์ส่วนช่วยลดปัญหาส่ิงแวดลอ้ม ปลอดภยัต่อ
สุขภาพ จึงใหก้ารสนบัสนุนผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็นอยา่งดี 

 ผลการศึกษายงัพบว่า อายุ อาชีพ และรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัความคิดเห็นท่ีมีด่อปัจจยั
ดา้นราคา และผูใ้ห้ขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25-44 ปี ประกอบอาชีพรับ
ราชการ-รัฐวิสาหกิจ ส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 20,000 - 30,000บาท แสดงให้เห็นว่า
ปัจจยัทางดา้น อาย ุอาชีพ และรายได ้เป็นปัจจยัท่ีส่งผลให้มีโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
โดยราคาของผลิตภณัฑจ์ะตอ้งไม่แพงเกินไป เม่ือซ้ือไปแลว้ท าให้เกิดความรู้สึกคุม้ค่า คุม้ราคาและ
ควรมีการติดราคาของผลิตภณัฑใ์หเ้ห็นอยา่งชดัเจนอีกทั้งผลิตภณัฑมี์หลายราคาใหเ้ลือกซ้ือไดง่้าย  
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 เม่ือวิเคราะห์ถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อความคิดเห็น พบว่า อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพมี
อิทธิพลต่อความคิดเห็นด่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  โดยผูใ้ห้ขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี
ส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 25-44 ปี ประกอบอาชีพรับราชการ-รัฐวิสาหกิจ ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนอยู่ท่ี 20,000 - 30,000 บาท โดยร้านคา้จะตอ้งตั้งอยูใ่นแหล่งธุรกิจท่ีเหมาะสมแก่การเลือกซ้ือ 
แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเลือกท่ีจะเดินในแหล่งธุรกิจเขา้ถึงไดง่้าย โดย
บุคคลกลุ่มน้ีจะมีความรู้เร่ืองผลิตภณัฑพ์อสมควรมีขอ้มูลในการตดัสินใจเลือกซ้ืออยูร่ะดบัหน่ึง อีก
ทั้งยงัมีก าลงัการซ้ือสูง  โดยสถานท่ีจะตอ้งมีท าเลท่ีตั้งสะดวกแก่การเดินทาง ขนาดของร้านมีความ
เหมาะสมต่อจ านวนผลิตภณัฑ์ท่ีวางจ าหน่าย อีกทั้ง การจดัแต่งร้านมีความเป็นเอกลกัษณ์เหมาะสม
กบัผลิตภณัฑ ์การวางสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการชมและเลือกซ้ือ  

เม่ือวิเคราะห์ถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อความคิดเห็น พบว่า อายุ และระดบัการศึกษา มีอิทธิพลต่อ
ความคิดเห็นด่อปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาดมีการจดัท าโบชวัร์แนะน าสินคา้และร้านคา้ผา่นส่ือ
ต่างๆ, ป้ายโฆษณาสินคา้มีความน่าดึงดูดใจ, มีการจดัท าเอกสารเผยแพร่ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์, 
มีการให้ส่วนลดเม่ือซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังเพื่อจูงใจให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้มากข้ึน, มีตวัอย่างสินคา้/มี
การแจกตวัอยา่งเพื่อทดลองใช ้

 

5.4 ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ในอ าเภอเมือง จงัหวดั เชียงใหม่ท่ีมีต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดของผลิตภณัฑ์สบู่อินทรีย ์ของบริษทั เชียงใหม่ออร์แกนนิคแอนด์สปา จ ากดั ท า
ให้ทราบถึงความคิดเห็นและระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดพร้อมทั้งทราบถึง
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพื่อให้ผูท่ี้สนใจสามารถน าขอ้มูลจากการศึกษา
ไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ซ่ึงจะช่วยเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัของ
ผูป้ระกอบการ อีกทั้งสร้างความไดเ้ปรียบคู่แข่งในธุรกิจซ่ึงมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

 
ปัจจัยทางด้านผลติภัณฑ์  

จากผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคัญในเร่ืองความมี ช่ือเสียงและการมีตรา
มาตรฐานสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือมีผลโดยตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพราะฉะนั้นควรส่งเสริมใน
ดา้นการใหข้อ้มูลท่ีเพียงพอแก่ผูบ้ริโภค สร้างการรับรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัตราสินคา้และมาตรฐาน
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ท่ีเก่ียวขอ้งในตวัสินคา้ เพื่อการส่ือสารท่ีดีและสร้างการยอมรับของผลิตภณัฑ์แก่ผูบ้ริโภคทัว่ไป อีก
ทั้งยงัพบวา่บรรจุภณัฑ์ท่ีมีสีสันสวยงามทนัสมยัเป็นเอกลกัษณ์ สามารถบ่งบอกความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ์ได้ง่าย แสดงให้เห็นถึงลกัษณะของผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ของผูบ้ริโภคเน่ืองจากบรรจุภณัฑ์ถือเป็นส่ือขั้นสุดทา้ยท่ีท าหน้าท่ีส่ือสารไปยงัลูกคา้เป้าหมายได้
เป็นอยา่งดีอนัเกิดมาจากแรงจูงใจหรือเสน่ห์ของบรรจุภณัฑ์นัน่เอง เช่น ความแปลกใหม่แตกต่าง
และความเป็นเอกลักษณ์ของบรรจุภณัฑ์ ควรจะน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีดึงดูดผูบ้ริโภค โดยมีการ
พฒันาลกัษณะของบรรจุภณัฑ์รวมทั้งคุณภาพควบคู่กนัไปดว้ย ควรจะให้ความส าคญักบัการวิจยั
และพฒันาผลิตภณัฑ ์เพื่อการสร้างผลิตภณัฑ์ท่ีน่าสนใจ สร้างนวตักรรมใหม่ๆ เน่ืองจากผลิตภณัฑ์
ไดมี้การรับรองคุณภาพท่ีเป็นสากลอยูแ่ลว้ มีความน่าเช่ือถืออยูใ่นระดบัหน่ึง อีกทั้งอาจจะตอ้งมีการ
พฒันาคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ให้มีความโดดเด่น น่าสนใจเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคในการทดลอง
ผลิตภณัฑ์ท่ีมากยิ่งข้ึน อีกทั้งควรเพิ่มการรับรู้เก่ียวกบัตรามาตรฐานท่ีเก่ียวขอ้งให้แก่ผูบ้ริโภคเพื่อ
เป็นการกระตุน้การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการยอมรับผลิตภณัฑ์ 

 

ปัจจัยด้านราคา  

  จากผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการติดราคาของผลิตภณัฑ์ให้เห็นอย่าง
ชดัเจน โดยทางผูข้ายควรจะมีการติดราคาของสินคา้ท่ีชดัเจนเพื่อการส่ือสารท่ีจริงใจแก่ผูบ้ริโภค อีก
ทั้งยงัเป็นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือและการประเมิณค่าผลิตภณัฑ์ได้อย่างถูกตอ้งและรวดเร็ว 
นอกจากนั้น ระดบัของราคาท่ีหลากหลายเป็นตวับ่งบอกถึงความตอ้งการทดลองผลิตภณัฑ์เพื่อการ
ประเมินความคุม้ค่าดงักล่าววา่ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและดีจริงหรือไม่  มีผลเก่ียวกบัความน่าเช่ือถือ
ของตราผลิตภณัฑ์น ามาสู่ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ในอนาคต อีกทั้งควรลดราคาของสินคา้ลง
ประมาณ 30 – 40% เน่ืองจากสินคา้ท่ีมีราคาค่อนขา้งสูงอาจท าให้การตดัสินใจซ้ือหรือการทดลอง
ผลิตภณัฑ์มีความล าบากมากข้ึน โดยควรตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการเพื่อการ
จ าหน่ายใหสิ้นคา้ติดตลาดหรือท าใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกัก่อน อีกทั้งราคาท่ีไม่สูงจนเกินไปจะท าให้เกิด
แรงจูงใจใหเ้กิดการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นอนาคต 

 

 

 



 

78 

 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

  จากผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัแหล่งท่ีตั้งของร้านคา้ตั้ งอยู่ในแหล่ง
ธุรกิจท่ีเหมาะสมแก่การเลือกซ้ือมีท าเลท่ีตั้ งสะดวกแก่การเดินทาง เพราะฉะนั้นควรมีการหา
ช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม้ากยิง่ข้ึนเพื่อการเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดง่้ายของผูบ้ริโภค เน่ืองจากสินคา้สบู่
เป็นสินคา้อุปโภคบริโภคสามารถใช้หมดไปในระยะเวลาอนัสั้ น การวางจ าหน่ายควรวางขายใน
แหล่งธุรกิจเพื่อเพิ่มความสะดวกในการซ้ือหา นอกจากน้ีประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่ายยงั
มีอิทธพลต่อภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ในสายตาของผูบ้ริโภคด้วย โดยผลิตภัณฑ์ดังกล่าวเป็น
ผลิตภณัฑ์อินทรียจึ์งควรมีการจดัจ าหน่ายยงัร้านคา้จ าหน่ายแก่บุคคลเฉพาะกลุ่ม เช่น ร้านจ าหน่าย
สินคา้อินทรียจ์  าพวก ร้าน Urban Tree Shop หรือ ร้าน Lemon Farm ซ่ึงจ าหน่ายสินคา้จ าพวก
เดียวกนั โดยจะลูกคา้ท่ีเลือกเขา้ร้านเหล่าน้ีเป็นการคดัเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายดว้ยส่วนหน่ึง เพื่อ
การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

 จากผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการให้ขอ้มูลท่ีจ  าเป็นและเพียงพอต่อ
ผูบ้ริโภค เนน้การจดัท าโบชวัร์แนะน าสินคา้และร้านคา้ผ่านส่ือต่างๆ จดัท าเอกสารเผยแพร่ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ เพราะฉะนั้นควรเพิ่มการรับรู้แก่ผูบ้ริโภคอาจท าได้โดยมีการน าเสนอสินค้า
เบ้ืองตน้จากพนกังานท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีดี โดยทางบริษทัควรจะตอ้งจดัให้มีการอบรบ
ความรู้เก่ียวกบัลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑ์อินทรีย ์เพื่อการรับรู้ท่ีชัดเจนแก่พนกังานขายก่อนเป็น
อนัดบัแรก เพื่อการน าเสนอและถ่ายทอดคุณค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีชดัเจนและถูกตอ้งแก่ลูกคา้ น าไปสู่
การเพิ่มทศันคติในการเลือกบริโภคสินคา้อินทรียใ์นคร้ังแรกของลูกคา้ โดยมีการแจกเอกสารท่ีให้
ขอ้มูลท่ีจ  าเป็นในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ช้ีถึงจุดเด่นและความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ เพิ่มการ
รับรู้ท่ีชดัเจนให้แก่ผูบ้ริโภค เพิ่มความน่าดึงดูดของผลิตภณัฑ์โดยการโฆษณาท่ีหลากหลายตามส่ือ
ต่างๆ โดยโฆษณาตอ้งสามารถเขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดก้็จะสามารถชกัจูงให้
ลูกคา้เป้าหมายซ้ือใชสิ้นคา้เหล่านั้นไดง่้าย เช่น นิตยสารสุขภาพและเกษตรอินทรีย ์การส่งเสริมการ
ขายในเร่ืองของการใหส่้วนลดก็มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ไดเ้ช่นเดียวกนั นอกจากนั้น
การจดัอีเวน้ทห์รือการเขา้ร่วมกิจกรรมทางสังคมยงัสามารถเพิ่มภาพลกัษณ์ท่ีดีเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์
ไดอี้กดว้ย อีกทั้งการจดังานแสดงสินคา้จะช่วยสร้างความคุน้เคยและมีการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ ช่วย
ใหท้างบริษทัรับทราบขอ้มูลเก่ียวกบัความรู้สึก ทศันคติของกลุ่มเป้าหมายท่ีมีต่อสินคา้ไดอี้กดว้ย 
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5.5 ข้อเสนอแนะในการจัดท าคร้ังต่อไป 

  ในการศึกษาคร้ังน้ีมีข้อจ ากัดด้านเวลา จึงท าให้ผลการวิเคราะห์สรุปผลได้ในช่วง
ระยะเวลาหน่ีงเท่านั้น และการศึกษาท าในเฉพาะกลุ่มตวัอย่างของประชากร ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ โดยใชแ้นวคิดทฤษฏีทางบริหารธุรกิจเป็นกรอบในการศึกษาเท่านั้น ถา้หากมีการ
ท าการศึกษาเปรียบเทียบกลุ่มตัวอย่างของประชากรในเขตอ าเภอและจังหวดัอ่ืนๆจะสามารถ
เปรียบเทียบและเห็นผลความแตกต่างมากยิ่งข้ึน เน่ืองจาก ในแต่ละพื้นท่ีมกัจะมีความต่างทั้ ง
ทางดา้นวฒันธรรม ทศันคติ รวมถึงส่ิงแวดลอ้มในแต่ละสถานท่ีดว้ย โดยคาดวา่ถา้ท าการเก็บขอ้มูล
ในแต่ละท่ีผลจะมีความแตกต่างและจะสามารถอภิปรายผลไดดี้ยิ่งข้ึน โดยในการศึกษาคร้ังต่อไป
อาจจะศึกษาในกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอและจงัหวดัอ่ืนๆ และมีการส ารวจพฤติกรรมในการ
บริโภคสินคา้ซ่ึงน่าจะทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัได ้เพื่อการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้
ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายได ้

 


