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การคนควาแบบอิสระน้ีมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็กโตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ประชากร
ท่ีศึกษาคือ มารดาท่ีมีบุตรอายุ 1-5 ป ท่ีใชผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็กโตในการเล้ียงดูบุตร ในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม โดยกําหนดกลุมตัวอยางจํานวน 361 คน ใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบโควตา 
ตามสัดสวนชวงอายุของบุตร โดยใชแบบสอบถามเก็บรวบรวมขอมูล และวิเคราะหขอมูลโดยใช
สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ 31-35 ป มีอาชีพเปน
พนักงานบริษัท   มีรายไดเฉล่ียตอครอบครัว 10,001-20,000 บาท มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และ
มีบุตร 1 คน  ในระยะ 1 เดือนท่ีผานมา รับส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด นมผงสําหรับเด็กโตท่ีรูจักมาก
ท่ีสุดคือ เอนฟาโกร/เอนฟาโกร A+  สวนนมผงสําหรับเด็กโตท่ีใชบอยท่ีสุดคือ ดูเม็กซ ไฮคิว โดยมี
เหตุผล ในการเลือกใชนมผงสําหรับเด็กโตใหกับบุตร เพราะมีสารอาหารครบถวน รองลงมาคือ 
บุตรรับประทานแลวทองไมผูก และใชตอเนื่องมาจากสูตรเด็กเล็ก  คุณประโยชนของนมผงสําหรับ   
เด็กโตที่ใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ ชวยเสริมสรางพัฒนาการของสมอง ผูตอบแบบสอบถาม     
สวนใหญซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตมากท่ีสุดในชวงตนเดือน โดยนมผงสําหรับเด็กโตท่ีซ้ือตอ 1 คร้ัง 
คือ คร้ังละ 2–3 กระปอง/กลอง  ขนาดผลิตภัณฑท่ีซ้ือ 600–800 กรัม เสียคาใชจายในการซ้ือนมผง
สําหรับเด็กโตตอคร้ังคือ 1,000 บาทข้ึนไป และซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตท่ีไฮเปอรมารท (บ๊ิกซี, 
โลตัส,แมคโคร, คารฟูร)  บุคคลท่ีมีอิทธิพลสําคัญในการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตมากท่ีสุด
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คือตัวเอง รองลงมาคือบุตร ไดรับขาวสารของนมผงสําหรับเด็กโต จากทางส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด   
รองลงมาคือ ส่ือโฆษณา ณ จุดซ้ือ และส่ือนิตยสาร ตามลําดับ 

การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็กโตของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เรียงลําดบัไดดังนี้ 

การโฆษณา  การโฆษณาทางโทรทัศน เปนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีคนพบ
เห็นมากท่ีสุด  โดยการโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือนมผงสําหรับเด็กโต ท่ีมีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับมาก  ไดแก การโฆษณาทางโทรทัศน และการโฆษณา ณ จุดซ้ือ   

การสงเสริมการขาย เคร่ืองมือการสงเสริมการขายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงสําหรับเด็กโต ท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ไดแก การมีของแถม เชน ของเลน ของใชสําหรับ
เด็ก การจัดบูธขายสินคาราคาพิเศษ ซุมชงชิมในหางสรรพสินคาและไฮเปอรมารท การแจกนมผง
ตัวอยาง  การใหคูปองสวนลดในการซ้ือผลิตภัณฑ  และการใหสะสมช้ินสวนแลกของ  

การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว  เคร่ืองมือการประชาสัมพันธ และการ
เผยแพรขาวท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็กโต ท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก 
ไดแก การจัดกิจกรรมสําหรับแมและเด็ก เชนกิจกรรมประกวดสุขภาพเด็ก สัมมนาวิชาการในหัวขอ
เกี่ยวกับการดูแลบุตร และบทความความรูทางดานโภชนาการและการเล้ียงดูบุตรในนิตยสารหรือ
หนังสือพิมพ   

การขายโดยบุคคล การขายโดยบุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมผง
สําหรับเด็กโต ท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ไดแก การใหขอมูลของพนักงานขายเกี่ยวกับคุณลักษณะ
ของผลิตภัณฑและความแตกตางของแตละผลิตภัณฑ และพนักงานขายสามารถปรับเปล่ียนของ
แถมในมูลคาท่ีใกลเคียงกัน  

การตลาดเจาะตรง  เคร่ืองมือการตลาดเจาะตรงท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงสําหรับเด็กโต ท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ไดแก  การสงเอกสารความรูเกี่ยวกับการดูแลบุตร
ใหฟรีถึงบาน การสงของขวัญวันเกิดใหกับบุตรถึงบาน การสงนมผงตัวอยางใหทดลองใชถึงบาน 
และการใหขอมูลความรูขาวสารผานทางเว็บไซตของบริษัท  
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ABSTRACT 
 

The objective of this independent study was to study marketing communication 
affecting consumer purchasing decision towards toddler milk powder in Amphoe Mueang Chiang 
Mai. The data was collected by questionnaire from 361 mothers who lived in Amphoe Mueang 
Chiangmai and had 1-5 year old children. They were selected by quota sampling according to the 
proportion age groups of children. The data was analyzed using descriptive statistics, frequency, 
percentage and mean. 

The results of the study showed that the majority of the respondents were mothers 
aged 31-35 years old, were employed by companies, with average income per family of 10,001-
20,000 baht, held Bachelor’s degree and most of them had 1 child. In the past 1 month, they had 
maximum exposed to television media. The most known brand was Enfrago/Enfrago A+.  The 
most used brand was Dumex Hi-Q.  The reasons for using the brand were complete essentials 
ingredients for toddlers, toddlers had no constipation problem, and continued using the brand 
used when their child was younger. The most benefit for them was for the development of 
toddlers’ brain. Respondents mostly purchased the toddler milk power at the beginning of the 
month. They purchased 2-3 boxes or tins, 600-800 grams packages for each purchase. The 
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expense for each respondent’s purchase was more than 1,000 baht and the most frequent 
purchasing was from hyper marts (Big C, Lotus, Makro, Carrefour). The most influential people 
for their decision were themselves and their child respectively. They got information of milk 
power from the television, point of purchase advertising, and magazines, respectively.   

Marketing communication that affected consumer purchasing decision towards 
toddler milk powder in Amphoe Mueang Chiang Mai was as follows: 

For advertising, television advertising was the most used to see advertising and the 
advertising that highly influenced toddler milk powder purchasing were television advertising and 
point of purchase advertising. 

For promotion, the promotion that highly influenced toddler milk powder 
purchasing decision were premium such as toys and toddlers’ things, special price promotion 
booth, trial testing kiosks in department stores and hyper marts, free milk powder samples, 
discount coupons, and collect piece of product for premium exchange. 

For public relations, the public relations that highly influenced toddler milk powder 
purchasing decision were mother-children event marketing such as children health competition 
and child care seminars, and child care and children nutrition articles in magazines or newspapers. 

For personnel selling, the personal selling that highly influenced toddler milk 
powder purchasing decision were salesperson, be able to provide information about product 
quality and the differences among brands, and salesperson, be able to make changes on premium 
alike values. 

For direct marketing, the direct marketing that highly influenced toddler milk 
powder purchasing decision were free child care information direct to home, child’s birthday 
present direct to home, free sample milk powder direct to home, and information on company’s 
website. 

 


