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บทคัดยอ 
 

 การคนควาแบบอิสระนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาถึงปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกซ้ือน้ําผลไมสําเร็จรูปทองถ่ินของรานคาปลีกในอําเภอเมืองเชียงใหม จากการสอบถามรานคา
ปลีกแบบเจาะจง จํานวน 352 รานคา พบวา รานคาสวนใหญดําเนินกิจการในรูปแบบเจาของคน
เดียว มียอดขายสินคาของรานทุกประเภทเฉล่ียอยูในชวง 200,001-300,000 บาทตอเดือน โดยมี
ยอดขายเฉพาะนํ้าผลไมสําเร็จรูปเฉล่ียอยูในชวง 5,000-10,000 บาทตอเดือน ซ่ึงเปนยอดขายเฉพาะ
น้ําผลไมสําเร็จรูปทองถ่ินเฉล่ียนอยกวา 2,500 บาทตอเดือน ซ่ึงรานคาสวนใหญจะอยูในหมูบาน
ในทองถ่ิน จากการศึกษาปจจัยดานการตลาด พบวา รานคาปลีกสวนใหญใหความสําคัญในระดับ
มากกับสองดาน คือ ดานการจัดจําหนาย (การบริการสงสินคาถึงรานคา และตรงเวลาในการสง
สินคา) และดานราคา (ราคาท่ีเหมาะสมกับขนาดบรรจุ และใหเครดิตการชําระเงิน) นอกจากน้ันมี
ความสําคัญในระดับปานกลาง ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และอ่ืนๆ ท่ี
เกี่ยวของ เชน แนวโนมของสภาพเศรษฐกิจ ความเช่ือและความนิยมของชุมชน ฤดูกาลหรือสภาพ
อากาศ กระแสการรักสุขภาพ และสภาพการเมือง สวนใหญเจาของกิจการเปนคนจัดซ้ือเอง โดย
พิจารณาเลือกซ้ือจากผูผลิตท่ีมีความนาเช่ือถือดานมาตรฐานการผลิตและความปลอดภัย โดยท่ี
พนักงานขายหรือตัวแทนจัดจําหนายมีสวนในการตัดสินใจเลือกซ้ือ รานคาปลีกสวนใหญจัดซ้ือ
เม่ือสินคาหมดดวยเงินสด เม่ือศึกษาถึงพฤติกรรมของรานคาปลีก พบวา สวนใหญเลือกซ้ือน้ําสม
สายน้ําผ้ึง ยี่หอท่ีนิยมซ้ือ คือ “ภิญญา” ความเขมขนท่ีนิยมซ้ือ คือ รอยละ 25 นิยมซ้ือน้ําผลไม
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สําเร็จรูปท่ีมีราคาขายปลีกหนวยละ 5-10 บาท ปญหาสวนใหญท่ีรานคาปลีกพบ ไดแก สินคาไมมี
คุณภาพ มีการเนาเสียกอนวันหมดอายุ และพนักงานขายเขาเยี่ยมไมสมํ่าเสมอ 
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ABSTRACT 
 

 The objective of this independent study was to investigate the marketing factors 
affecting the purchasing preferences of local ready-to-drink fruit juices by retailers in Mueang 
Chiang Mai District. Questionnaires were distributed to 352 retailer stores. The majority of these 
stores were operated by single owners. The total average sale of each store was between 
200,001-300,000 baht per month. The average sale of all fruit juice products was between 5,000-
10,000 baht per month which was less than 2,500 baht per month for local fruit juice sale. The 
majority of retailer stores were located in village location. From the investigation of marketing 
factors revealed that the majority of retailers rated two aspects at high level, namely, distribution 
venue aspect (delivery service to the stores and on time delivery) and pricing aspect (reasonable 
price with containers size and credit payment). The other factors that were rated at a moderate 
level included product, marketing promotion, and other relevant factors such as trend of 
economic conditions, popular beliefs of the community, season or weather conditions, trend of 
health conscience and politic condition. The majority of business owners bought the products by 
themselves. The purchasing decision was based on the reliability of producers on the production 
standard and safety aspects. The salespersons or representative distributors had roles in making 
decision for purchasing goods. The majority of retailers bought goods by cash when the stock 
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was depleted. The study of retailer behaviors indicated that the majority decided to purchase 
Sainumpueng orange juice with “Pinya” juice brand. The popular concentration level was 25 
percents of ready-to-drink concentrated juice with 5-10 baht per unit retail price. The problems 
of local ready-to-drink fruit juices were goods without quality goods, spoilage before expiry date 
and non-uniform visiting time by salespersons.  
 
 


