
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อสมสายน้ําผ้ึงของผูคาสงใน
อําเภอไชยปราการ อําเภอฝาง และอําเภอแมอาย จังหวัดเชียงใหม ใชแนวความคิดและทฤษฎีดังนี้ 
 
ความหมายและประเภทของการคาสง 
ความหมาย (Meaning)  
 การคาสง หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบริการใหกับองคกรที่
ซ้ือไปเพื่อการขายตอหรือเพื่อใชในทางธุรกิจ  หรือหมายถึง กิจกรรมทั้งหมดของบุคคลหรือองคกร
ที่ขายสินคาใหกับพอคาปลีกและพอคาคนอื่นๆ และ/หรือขายใหกับผูใชทางอุตสาหกรรม ผูใชที่
เปนสถาบัน และผูใชทางธุรกิจ แตไมไดขายสินคาในปริมาณที่มากใหกับผูบริโภคคนสุดทาย  หรือ
หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการซื้อสินคาของพอคา และขายตอใหกับผูใชที่เปนองคกร ผูคา
ปลีก และ/หรือ พอคาสงรายอื่นๆ แตไมไดขายสินคาในปริมาณที่มากใหกับกลุมผูบริโภคคน
สุดทาย (จําเนียร  บุญมาก, 2550: ออนไลน) 

จากความหมายของการคาสง สามารถสรุปองคประกอบของการคาสง ไดดังนี้ 
1. ผูที่ทําการคาสงจะทําหนาที่เปนผูขายตอ โดยปริมาณการสั่งซื้อแตละครั้งจะมีจํานวน

มากแลวขายตอใหกับลูกคาตอไป 
  2. ลูกคาของสถาบันการคาสง คือ องคกรที่ซ้ือสินคาไปเพื่อขายตอหรือเพื่อใชในการผลิต 

หรือการใหบริการ หรือใชในการดําเนินงานของกิจการ เชน พอคาสง พอคาปลีก ผูใชทาง
อุตสาหกรรม ผูใชที่เปนสถาบัน และผูใชทางธุรกิจตางๆ 

3. ไมไดมุงขายสินคาในปริมาณที่มากใหกับกลุมผูบริโภคคนสุดทาย 
 

ประเภทของการคาสง (Wholesaling) 
ผูคาสงที่เปนผูคา (Merchant Wholesalers)  ผูคาสงประเภทนี้มีสิทธิ์เปนเจาของสินคาที่ตน

ครอบครองอยู จะทําการซื้อสินคาจากผูผลิตหรือผูคาสงรายอื่นๆ และอาจมีสินคามากมายหลายชนดิ 
เพื่อนํามาจําหนายใหกับผูซ้ือที่ซ้ือจํานวนมาก การใหบริการแกลูกคาของผูคาสงแตละประเภทจะ
แตกตางกันออกไป ซ่ึงประเภทของผูคาสงที่เปนผูคาแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
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1.ผูคาสงที่ใหบริการครบถวน (Full Service Wholesaler)  ผูคาสงประเภทนี้จะมีกรรมสิทธิ์
ในสินคาและทําหนาที่ในดานการใหบริการแกลูกคาครบถวน เชน การเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
บริการขนสงสินคา การใหบริการดานการเงิน หรือการใหเครดิตทางการคา การใหความชวยเหลือ
ในดานการบริหารงาน การใหคําแนะนําดานการตลาด การใหขอมูลทางการตลาด รวมทั้ง           
การบริการดานอะไหล การซอมบํารุงสําหรับสินคาเครื่องจักรกล เปนตน ซ่ึงผูคาสงประเภทนี้
สามารถแบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ 

  1.1 ผูคาขายสง (Wholesale Merchant) เปนผูคาที่ขายสินคาใหกับผูคาปลีก โดย
การใหบริการครบถวนสามารถแบงยอยออกไดเปน 3 ประเภท คือ  ผูคาสงสินคาทั่วไป 
ผูคาสงเฉพาะหนึ่งสายผลิตภัณฑ  ผูคาสงพิเศษ  

1.2 ผูจัดจําหนายทางอุตสาหกรรม (Industrial Distributor) เปนผูคาสงที่ขายเฉพาะ
สินคาอุตสาหกรรม เชน วัสดุกอสราง โดยใหบริการทางดานตางๆ เชน การเก็บรักษาสนิคา
คงเหลือ การใหสินเชื่อ การขนสง เปนตน ซ่ึงอาจจะจําหนายสินคาหนึ่งสายผลิตภัณฑ หรือ
หลายสายผลิตภัณฑก็ได 

 2. ผูคาสงใหบริการจํากัด (Limited Service Wholesaler)  ผูคาสงประเภทนี้จะใหบริการแก
ผูซ้ือเพียงโดยจํากัดการใหบริการ จะไมมีการใหบริการอยางครบถวน ทั้งนี้เพราะการใหบริการ
อยางครบถวนจะทําใหมีตนทุนที่สูงขึ้น เพราะในบางครั้งลูกคาอาจจะไมไดตองการการบริการที่
ครบถวน เพียงแตตองการบริการบางประการที่เสียคาใชจายไมสูงจนเกินไป 
 
หนาท่ีของตลาด 
 ในสังคมมนุษย เราจะเห็นการแลกเปลี่ยนซื้อขายกันอยูเสมอ เมื่อมนุษยผลิตสินคาหรือ
บริการขึ้นมา งานตอไปคือตองหาทางขายหรือแลกเปลี่ยนสิ่งของที่มีคา ซ่ึงถือวาเปนงานดาน
การตลาดจึงมีความสําคัญกับกลุมอยางมาก  ทั้งนี้ เพราะการขายสินคารวมกันยอมหมายถึง           
การดําเนินงานรวมกัน ซ่ึงสมาชิกกลุมตองเขาใจหนาที่ทางการตลาด เพื่อที่จะรวมกันทํางานไดอยาง
มีประสิทธิภาพ งานที่เกี่ยวของกับการตลาดคือการประกอบกิจการตาง ๆ ในการนําผลผลิตจาก
ผูผลิตไปสูผูบริโภค ซ่ึงมีหนาที่ดังตอไปนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, 2546) 
 1.  หนาที่ในการซื้อขาย ตลาดเปนสถานที่ทําการแลกเปลี่ยน เพื่อชวยกอใหเกิด              
การเปลี่ยนแปลงกรรมสิทธิ์ 
 2.  หนาที่ในการขนสง การเก็บรักษาและการแปรรูป หนาที่เหลานี้เปนกิจกรรมของ
สถาบันตาง ๆ โดยเฉพาะอยางยิ่ง องคการขนสง คลังสินคา ซ่ึงมีหนาที่ในการเก็บรักษาผลผลิตแลว
นําไปสูผูบริโภค สําหรับการเก็บรักษานั้นจะเก็บไวเพื่อใหผลิตผลมีคุณภาพดีขึ้น ตลอดจนเก็บไว
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เพื่อรอราคาดี ในเรื่องการแปรรูป เปนการเปลี่ยนสภาพสินคาจากลักษณะหนึ่งใหสามารถเก็บไวได
นาน ปองกันการเนาเสีย ทําใหผลิตผลนั้นมีประโยชนยิ่งขึ้นและขายไดราคาดี  
 3.  หนาที่เกี่ยวกับขาวสารทางการตลาด มีหนาที่เก็บรวบรวมวิเคราะหและเผยแพรขอมูล
ตาง ๆ จัดหากิจกรรมและใหขอมูลเกี่ยวกับราคาและความเคลื่อนไหวของตลาด ความตองการสินคา
ในตลาดเปนอยางไร รวมทั้งการคาตางประเทศดวย เพื่อชวยใหผูทําธุรกิจเกษตรไดตัดสินใจได 
อยางถูกตองยิ่งขึ้น 
 4.  หนาที่รวบรวมผลิตผล โดยการนําผลผลิตจากแหลงตาง ๆ มารวมกันเขาไวเปน        
กองใหญ เพื่อจะไดมีปริมาณพอที่จะสงขึ้นรถบรรทุกไปไดเต็มเที่ยว ซ่ึงทําใหเสียคาการขนสงตอ
หนายถูกลงและยังทําใหการคัดเลือกชั้นและคุณภาพของผลิตผลทําไดงาย 
 5.  หนาที่ในการหีบหอผลิตผล เปนการบรรจุผลิตผลลงในหอ กลอง หรือภาชนะใด ๆ ที่
อํานวยความสะดวกในการเก็บรักษา สงมอบ ขนสง 
 กลุมจะตองใหความสําคัญกับหนาที่ทางการตลาดเบื้องตน ทั้งนี้เพราะการที่กลุมจะดําเนิน
ตอไปไดนั้น กลุมจะตองมีรายไดซ่ึงหมายถึง จะตองขายผลผลิตใหได การดําเนินงานดานการตลาด
เปนสวนหนึ่งที่จะทําใหกลุมเกิดรายได ไมวาจะเปนการซื้อขาย การขนสง ขาวสาร รวบรวมผลผลิต 
จนกระทั่งบรรจุหีบหอ  ส่ิงเหลานี้ลวนมีความสําคัญ ซ่ึงจะทําใหสินคาที่กลุมสงออกไปยังผูบริโภค
เกิดความพึงพอใจในตัวสินคา 

 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix Theory)  

สวนประสมการตลาด (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, 2546) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด
ที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
เครื่องมือตอไปนี้ 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนของ
ลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา 
คุณภาพ ตราสินคา บริการ และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคล
หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)          
มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธ
ดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
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1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) เปนการกําหนดลักษณะผลิตภัณฑให
แตกตางจากคูแขงขันและสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได  

1.2  องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑจะพิจารณาจากความแตกตางทางการแขงขันและองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของ
ผลิตภัณฑ เชน คุณภาพ รูปแบบ ตราสินคา การบรรจุภัณฑ ฯลฯ 

1.3  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีขึ้น (New And Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถใน                 
การตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 
2.  ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอื่น ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูง
กวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

2.1  การกําหนดราคาขาย มีหลายวิธีดวยกันซึ่งบริษัทอาจเลือกใชวิธีใดวิธีหนึ่งหรือ
หลายวิธีรวมกันได ซ่ึงประเภทวิธีการตั้งราคาโดยการพิจารณา ปจจัยดานตนทุน ราคาของ
คูแขงและสินคาทดแทน และการประเมินลักษณะที่เปนเอกลักษณของผลิตภัณฑของลูกคา
เปนเพดานของการกําหนดราคา 

2.2  สวนลด (Discount) หมายถึง สวนลดที่ยอมใหโดยตรงจากราคาขายเมื่อมี   
การซื้อในระหวางระยะเวลาที่กําหนดไว เชน การใหสวนลดปริมาณ สวนลดการคา 
สวนลดเงินสด และสวนลดตามฤดูกาล เปนตน 

2.3  สวนยอมให (Allowance) หมายถึง สวนลดที่ผูขายลดใหกับผูซ้ือเพื่อใหผูซ้ือ
ทําการสงเสริมการตลาดใหกับผูขาย เชน สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลกสวน  
ยอมใหสําหรับการสงเสริมการตลาด สวนยอมใหสําหรับการเปนนายหนา 

2.4  ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment Period) หมายถึง ชวงเวลาที่ผูบริโภคชําระ
คาสินคาตามเงื่อนไขของแตละบริษัท 

2.5  ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (Credit Term) หมายถึง ชวงเวลาที่ผูขายยอมให
สินเชื่อคาสินคาตามเงื่อนไขที่ตกลง 
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3.  การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง ประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑ   
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาดสวนกิจกรรมเปนกิจกรรมที่ชวยใหเกิดการกระจาย
สินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย 
ประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑ  หรือกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด  ในระบบชองทาง           
การจัดจําหนาย ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง และผูบริโภค 

3.2  การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ
การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค การกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวย
งานสําคัญ ตอไปนี้ (1) การขนสง (Transportation) (2) การเก็บรักษา (Storage) และ       
การคลังสินคา (Warehousing) (3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย

กับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal 
Selling) และการสื่อสารโดยใชส่ือ (Non Personal Selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือจากเครื่องมือตอไปนี้ 

4.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
หรือผลิตภัณฑ บริการ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธใน      
การโฆษณาเกี่ยวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และกล
ยุทธส่ือ (Media Strategy) 

4.2  การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยใชบุคคล ซ่ึงจะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal 
Selling) และการจัดการหนวยขาย (Saleforcc Management) 

4.3  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากโฆษณา การขายโดยใชพนักงานและการใหขาวสารในการประชาสัมพันธ 
ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใชหรือการซื้อ โดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคล
อ่ืน ในชองทางการสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา       
การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุนคนกลาง 
เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade Promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย 
เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sale Force Promotion) 
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4.4  การใหขาวสารและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การให
ขาวสารเปนการตอบสนองความคิด เกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวน
การประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสราง
ทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวสารจึงเปนกิจกรรมหนึ่งของ
การประชาสัมพันธ 

4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing or Direct Response Marketing) เปน 
การติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรืออาจ
หมายถึงวิธีการตาง ๆที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิด
การตอบสนองในทันที เครื่องมือนี้ประกอบดวย (1) การขายทางโทรศัพท (2) การขายโดย
ใชจดหมาย (3) การขายโดยใชแคตตาล็อค (4) การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือ
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 

 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ   

ปาน  รัตนเรืองวัฒนา (2543) ไดทําการศึกษาการวิเคราะหตนทุน-ผลตอบแทน ของ      
การปลูกสมสายน้ําผ้ึง ในอําเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยที่กําหนดการตัดสินใจปลูกสม
สายน้ําผ้ึงมีอยู 5 ปจจัย คือ อายุของเกษตรกร การไดรับการฝกอบรมของเกษตรกร อัตราสวนรายได
จากการปลูกไมผลตอสินทรัพยทั้งหมด ราคาเปรียบเทียบของสมพันธุสายน้ําผ้ึงเทียบกับผลไมอ่ืนที่
ปลูกในทองถ่ิน 

วาสนา  สิทธิรังสรรค (2544) ไดทําการศึกษากลยุทธการตลาดของผูประกอบการที่เขามา
ลงทุนทําสวนสมสายน้ําผ้ึงในอําเภอไชยปราการ อําเภอฝาง  อําเภอแมอาย จังหวัดเชียงใหม พบวา 
การวางแผนการตลาดประกอบดวย  การวิ เคราะหปจจัยภายนอกเพื่อหาโอกาส  ขอจํากัด  
จุดแข็งและจุดออนของธุรกิจ การวิเคราะหกลยุทธการตลาด ไดแก การกําหนดกลุมเปาหมาย การ
กําหนดวัตถุประสงค ปจจัยแหงความสําเร็จและสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ดานผลิตภัณฑ พบวา 
ผูประกอบการสวนใหญ จะมีการคัดเกรดสมกอนออกจําหนายใหกับลูกคา โดยใชเครื่องจักรและ
แรงงานคน ชวยในการแบงเกรดและคัดคุณภาพของสม ดานราคา พบวา ผูประกอบการถึงรอยละ 
90 มีนโยบายการตั้งราคาสมที่ขายไวหลายระดับราคาตามคุณภาพของเกรดสม รองลงมาคือ การตั้ง
ราคาสินคาสําหรับผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกัน ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูประกอบการ
สวนใหญจะไมมีรานสมเปนกิจการของตนเอง และมีเพียงรอยละ 37.50 ที่มีรานจําหนายสมของ
ตนเอง โดยมีจํานวนรานที่เปดบริการเพียง 1 ราน ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูประกอบการ



  1100

จะมุงเนนการสงเสริมการตลาดไปยังกลุมผูบริโภคเปนอันดับแรก แตการสงเสริมการตลาดไปยัง
พนักงานขายยังไมมีการมุงเนนเพื่อสนับสนุนการขาย ดานที่สอดคลองกันคือ ผูประกอบการ     
สวนใหญมีการสงเสริมการขายที่มุงเนนไปยังผูบริโภค โดยใชการทดลองชิมฟรี และการจัดแสดง
สินคาในงานตาง ๆ 

สุรีพร  แสงคํามา (2545) ไดทําการศึกษาการรวมกลุมผูปลูกสมสายน้ําผ้ึง ตําบล 
แมลาว อําเภอแมอาย จังหวัดเชียงใหม พบวา ปญหาการรวมกลุมผูปลูกสมสายน้ําผ้ึง ตําบลแมลาว 
มีลักษณะการรวมกลุมแบบไมเปนทางการและไมไดเกิดจากความตองการของสมาชิก ผูปลูกสม
พันธุสายน้ําผ้ึงยังขาดความรูความเขาใจหลักการรวมกลุมและการดูแลรักษาสวนสม รวมทั้งไม
ชัดเจนแนวทางปฏิบัติในเรื่องบทบาทหนาที่และการจัดกิจกรรม แนวทางในการรวมกลุมผูปลูก 
สมสายน้ําผ้ึง ตําบลแมลาว อําเภอแมอาย จังหวัดเชียงใหม เปนแนวทางที่สรางจากการสํารวจปญหา
ความตองการของผูปลูกสมพันธุสายน้ําผ้ึง ในตําบลแมลาว โดยมีการกําหนดวัตถุประสงค 
คณะกรรมการ สมาชิกกลุม การเขาประชุม กิจกรรม การติดตามผล และการขอความชวยเหลือและ
สนับสนุนจากหนวยงานที่เกี่ยวของ 

จาตุรงค  จิรังวรพจน (2548) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
ผูบริโภคในการเลือกซื้อสมสายน้ําผ้ึงในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จากการศึกษาพบวา ผูบริโภค
สวนใหญซ้ือสมสายน้ําผ้ึงโดยไมสนใจเลือกยี่หอ และเลือกซื้อสมเนื่องจากวามีรสชาติดี ปจจัย  
สวนประสมการตลาดที่มีตอผูบริโภคในการเลือกซื้อสมสายน้ําผ้ึง พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญอยู
ในระดับมาก โดยปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ สมสายน้ําผ้ึงมีรสชาติดี ปจจัยดานราคา คือ มีปายราคา
แสดงชัดเจน ปจจัยดานการจัดจําหนาย คือ มีสถานที่จําหนายที่จอดรถสะดวก และดานการสงเสริม
การตลาด คือ พนักงานหรือผูขายมีอัธยาศัยที่ดี สวนปญหาที่ผูบริโภคพบจากการเลือกซื้อสม พบวา 
ปญหาดานผลิตภัณฑ คือ สมไมมีความสด ปญหาดานราคา คือ มีราคาขายที่ไมเทากันในแหลงขาย
ตาง ๆ  ปญหาดานการจัดจําหนาย คือ สถานที่จอดรถไมสะดวก ปญหาดานการสงเสริมการตลาด 
คือ พนักงานหรือผูขายไมมีอัธยาศัยที่ดี 


