
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผง
สําหรับเด็กโตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีแนวคิด  ทฤษฎี และทบทวน
วรรณกรรม ท่ีเกี่ยวของดังนี้คือ 

 
แนวความคิดและทฤษฎี 
1.   แนวความคิดเก่ียวกับตัวแบบไอดา  (AIDA Model) 

ตัวแบบไอดา เปนการแสดงลําดับข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกคา  ซ่ึง
จะผานกระบวนการเปนข้ันเปนตอนตางๆ  4 ข้ันตอน ดังนี้ (ดารา ทีปะปาล, 2546 ) 

1. ความต้ังใจ (Attention:  A) หมายถึง การทําใหลูกคาเกิดความสนใจ เกิดความพรอม
ท่ีจะรับฟงขาวสาร  สําหรับการขายโดยพนักงานขาย ข้ันตอนนี้จะเปนส่ิงท่ีพนักงานขายจะตอง
กระทํากับลูกคาเปนอันดับแรก และการออกแบบขาวสารใหเกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ใน
ข้ันตอนนี้ ขาวสารควรจะมีคุณลักษณะท่ีจะตองเรียกรองความต้ังใจท่ีจะรับฟง (Gain Attention) 

2. ความสนใจ (Interest: I)  หมายถึง การเราใจลูกคาใหเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ
หรือบริการของบริษัท  ซ่ึงอาจทําไดดวยการทําความเขาใจเกี่ยวกับความตองการของลูกคา และ
แสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑและบริการของบริษัท สามารถชวยแกปญหาความจําเปนและความ
ตองการของลูกคาไดอยางไร การออกแบบขาวสารท่ีใหเกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ในข้ันตอนนี้ 
ขาวสารควรจะมีคุณลักษณะจูงใจใหเกิดความสนใจขาวสาร (Hold Interest) 

3. ความตองการอยากได (Desire: D) หมายถึง การกระตุนเรงเราใหเกิดความสนใจ      
มากข้ึน  จนกลายเปนความปรารถนา  อยากไดผลิตภัณฑนั้นเปนเจาของ หรืออยากใชผลิตภัณฑท่ี
เสนอขาย และการออกแบบขาวสารที่ใหเกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ในข้ันตอนนี้ ขาวสารควรจะมี
คุณลักษณะกระตุนใหเกิดความปรารถนาอยากได (Arouse Desire) 

4. การตัดสินใจซ้ือ  (Action: A) เปนข้ันตอนท่ีทําใหลูกคาตัดสินใจซ้ือสินคาและ
บริการนั้นอยางแนนอน และสําหรับการออกแบบขาวสารที่ทําใหเกิดผลดีและมีประสิทธิภาพใน
ข้ันตอนนี้ ขาวสารควรจะมีคุณลักษณะเรงเราใหเกิดการกระทํา (Elicit Action)  
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2.  แนวคิดในการเลือกสรรการรับรูขาวสาร (Selective Perception Process) 
ความรูเกี่ยวกับการรับรูของผูบริโภคจะมีประโยชนตอผูทําการส่ือสารการตลาด ใน

การสรางความดึงดูดใจ ใหผูบริโภคเปดรับ และจูงใจใหผูรับสารสังเกตขาวสารท่ีนําเสนอ เนื่องจาก    
ผูรับสารจะไมรับขาวสารทุกชนิดท่ีผานสายตา  แตจะมีกระบวนการเลือกรับรูขาวสาร หรือ
กระบวนการกล่ันกรองขาวสาร ซ่ึงประกอบดวย 4 ข้ันตอน ดังนี้ (ดารา ทีปะปาล, 2546) 

1. การเลือกเปดรับ (Selective Exposure) หมายถึงการท่ีผูบริโภคจะเลือกรับขอมูล       
ขาวสารที่เสนออยูท่ัวไปหรือไม เชนผูชมรายการแสดงโทรทัศน อาจเปลี่ยนชองรับหรือเดินออก
จากหองไปในระหวางพักโฆษณา เพื่อหลีกเล่ียงการรับฟงโฆษณา การเลือกซ้ือหนังสือพิมพและ
การเลือกเปดวิทยุ 

2. การเลือกสนใจ (Selective Attention)  เม่ือผูบริโภคเลือกมุนเนนความสนใจไปท่ีส่ิง
เราหรือขาวสารอยางใดอยางหนึ่ง และในขณะเดียวกันจะไมสนใจตอส่ิงเราอ่ืน เพียงผานหูผานตา
ไปเทานั้น 

3. การเลือกตีความเขาใจ (Selective Comprehension)  เม่ือผูบริโภคเลือกสนใจท่ีจะ
รับรูขาวสารอยางใดอยางหนึ่งแลว  ก็จะแปลความหมาย หรือตีความเขาใจขาวสารที่ไดรับไปตาม      
ทัศนคติ  ความเช่ือ  แรงจูงใจ  และประสบการณของตนเองเปนสําคัญ  ซ่ึงอาจจะผิดเพี้ยนไมตรง
ตามเจตนาของผูสงขาวสารก็อาจเปนไปได 

4. การเลือกจดจํา (Selective Retention) ผูบริโภคจะจดจําขาวสารบางอยาง หรือ        
บางสวนท่ีมีลักษณะเดนเฉพาะทําใหจดจําได หรือขาวสารท่ีตรงกับความสนใจ ความตองการของ
ตนเองเทานั้น และมักจะลืมในสวนท่ีตนเองไมสนใจมากนัก 
 
3.  แนวความคิดเก่ียวกับประเภทของส่ือโฆษณา 

ส่ือโฆษณาเปนเคร่ืองมือสําคัญในการถายทอดขาวสารไปยังกลุมเปาหมาย หรือ            
สาธารณชน  ซ่ึงมีอยูมากมายหลายวิธี    ดังนั้นถาแบงประเภทของส่ือโฆษณาตามวิถีทางที่ขาวสาร
ผานไปยังกลุมผูรับขาวสาร  จะได 4 ประเภท ดังนี้ (ดารา  ทีปะปาล, 2546) 

1. ส่ือส่ิงพิมพ (Print Media)  แบงออกเปน 2 ประเภทใหญๆ  คือ หนังสือพิมพ และ
นิตยสาร   ซ่ึงหนังสือพิมพเปนส่ือท่ีนิยมใช  เพราะเปนส่ือสามารถใชสะดวก  สามารถเขาถึง      
กลุมเปาหมาย หรือคนท่ัวไปไดอยางกวางขวาง สวนนิตยสารเปนส่ือท่ีเขาถึงกลุมคนท่ีเปน         
เปาหมายเฉพาะ ซ่ึงแบงเปน 3 กลุม คือ นิตยสารสําหรับกลุมผูบริโภค  นิตยสารสําหรับกลุม        
นักธุรกิจ และนิตยสารสําหรับกลุมเกษตรกร 
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2. ส่ืออิเล็กทรอนิกส (Electronic Media)  ไดแก โทรทัศน วิทยุ  ส่ือสารผานทางสาย     
เคเบ้ิล หรือผานใยแกวนําแสง (Fiber Optic) ผานทางดาวเทียม   ผานทางเครือขายอินเทอรเน็ต  หรือ
ส่ือท่ีเกิดข้ึนใหม เชน เทเลเท็กซ (Teletext)  วีดีโอเท็กซ (Videotext)  และโทรสาร (Facsimile)    
เปนตน 

3. ส่ือนอกอาคารสถานท่ี  (Out–of–Home หรือ Outdoor Media) หมายถึง ส่ือท่ี          
ผูบริโภคพบเห็นท่ัวไป  เม่ือออกจากบาน และสัญจรไปมาในสถานท่ีตางๆ ซ่ึงส่ือโฆษณานี้สามารถ
ทําไดหลายรูปแบบ เชน นําไปติดไวกลางแจง  ส่ิงกอสราง  บนรถไฟ หลังรถเมล หรือท่ีสนามบิน 
เปนตน  ตัวอยางของส่ือนอกอาคารสถาน เชน แผนปาย Billboard  แผนปายโปสเตอรท้ังภายใน
อาคารและภายนอกอาคาร โฆษณาบนแผนปายรถประจําทาง  ปายโฆษณาท้ังภายในตัวรถ ปาย
โปสเตอรนอกตัวรถ  ปายโปสเตอรสถานี  ชานชาลา  และท่ีพักผูโดยสาร เปนตน 

4. ส่ือประเภทอ่ืนๆ (Other Media)   

4.1 ส่ือโฆษณาในรานคา ณ แหลงซ้ือ เชน การจัดตูโชวสินคา  ตามผนังช้ัน
วางท่ีเคาเตอร หรือทางออก โดยใชอุปกรณตางๆ เชน แผนโปสเตอร  สติกเกอร ธงราว ปายแขวน 
(Mobile) และแผนปายผา (Banner)  เปนตน 

4.2 ส่ือโฆษณาเจาะตรง เชน การโฆษณาทางไปรษณีย  คือขาวสารการ
โฆษณาสินคาและบริการท่ีจัดในรูปของส่ิงพิมพ  แลวสงทางไปรษณียไปยังลูกคาตามบัญชีรายช่ือ  
การตลาดโดยใชโทรศัพท (Telemarketing)  เปนตน 

4.3 ส่ือสินคาและบรรจุภัณฑ (Merchandise and Packing) ไดแก ตัวสินคา 
และบรรจุภัณฑ รวมถึงผลิตภัณฑท่ีจัดทําข้ึนเปนพิเศษ  เพื่อเปนของแถม ของแจก ของชํารวยหรือ
นําไปแจกใหกับลูกคาเนื่องในโอกาสตางๆ 

4.4 ส่ือเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ เชน สมุดโทรศัพทหนาเหลือง ปฏิทิน ถุงกระดาษ การ
โฆษณาในโรงภาพยนตร และการโฆษณาบนทองฟา  เชน การเขียนบอลลูนท่ีเขียนขอความโฆษณา 
หรือการใชเคร่ืองบินปลอยควันใหเปนรูป  เปนตน 

 

4.  แนวคิดเก่ียวกับการเปดรับส่ือ 

ในการแสวงหาขาวสาร หรือเปดรับส่ือของมนุษยนั้น เปนส่ิงท่ีข้ึนอยูกับปจจัยหลาย
ประการ เพราะส่ือเปนปจจัยสําคัญท่ีใชประกอบการตัดสินใจในกิจกรรมตางๆ ของมนุษย ความ
ตองการส่ือจะเพิ่มมากข้ึน  เม่ือบุคคลนั้นตองการขอมูลในการตัดสินใจ หรือมีความไมแนใจในเร่ือง
ใดเร่ืองหนึ่ง และบุคคลจะไมรับขาวสารอยางท่ีผานเขามาสูตนท้ังหมด แตจะเปนผูเลือกใชส่ือ
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ประเภทตางๆ เอง  จะเลือกรับรูเพียงบางสวนท่ีคิดวามีประโยชนโดยข้ึนอยูกับความพึงพอใจ ใน
การตอบสนองตอวัตถุประสงคท่ีต้ังใจไวของตน โดยมีกระบวนการเลือกสรร (Selective Process) 
ในการรับรูขาวสารของผูรับสารเองเปนตัวกําหนด ซ่ึงจะแตกตางกันไปตามประสบการณตามความ
ตองการ  ทัศนคติ  ความรูสึกนึกคิด ฯลฯ ท่ีไมเหมือนกัน (ชลดา ทองสุกนอก, 2540) 

 

5.  แนวความคิดเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ  แนวคิดการส่ือสารการตลาด ท่ีผูบริหาร
การตลาด  ไดวางแผนพัฒนาข้ึนมาโดยนําเคร่ืองมือการส่ือสารหลายๆ  รูปแบบมาประสมกันอยาง
เหมาะสม เพื่อใหสามารถสงขาวสารที่มีความชัดเจน สอดคลองสัมพันธกับเปนหนึ่งเดียว ไปยัง
กลุมเปาหมาย เพื่อใหบังเกิดผลตามท่ีมุงหวัง (ดารา ทีปะปาล, 2546) 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลักมี 5 อยางคือ 
1. การโฆษณา (Advertising) เปนการส่ือขอมูลขาวสาร เกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ

โดยผานส่ือมวลชนตางๆ ส่ือท่ีใชในการโฆษณา ตัวอยางเชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร และ 
หนังสือพิมพ  

2. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมตางๆ ทางการตลาดท่ีจัดทําข้ึน
เพื่อเสนอส่ิงจูงใจพิเศษสําหรับผลิตภัณฑ ใหกับผูบริโภค เพื่อกระตุนการขายใหเร็วข้ึน ซ้ือมากข้ึน 
โดยใชเคร่ืองมือตางๆ เปนส่ิงจูงใจ เชน การแจกบัตรคูปอง แจกของตัวอยาง ของแถม สวนลด    
เปนตน 

3. การประชาสัมพันธและเผยแพรขาว (Public Relations and Publicity)  เปนการ
ส่ือสารขององคกร เพื่อสรางความสัมพันธของบริษัทกับกลุมชนตางๆ  ท่ีเกี่ยวของกับบริษัท   
ชุมชน  ไดแก  ลูกคา ผูขายปจจัยการผลิต  ผูถือหุน พนักงานของบริษัท รัฐบาล สาธารณชนท่ัวไป 
และสังคม ซ่ึงองคกรนั้นดําเนินงานอยู การประชาสัมพันธเปนกิจกรรมการส่ือสารทางการตลาดท่ี
มุงภาพลักษณท่ีดีของบริษัท  ผลิตภัณฑ และบริการท่ีเสนอ เชน การจัดประชุมเพื่อแถลงขาวแก
ส่ือมวลชน  การเปนผูอุปถัมภรายการ (Event Sponsorship)  การจัดกิจกรรมหรือเหตุการณพิเศษท่ี
บริษัทจัดข้ึนมาเอง (Event Marketing) รวมท้ังเหตุการณท่ีเกี่ยวของกับสังคมหรือประเพณีตางๆ  
เปนตน 

4. การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เปนกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีมุงส่ือสาร
แบบตัวตอตัว เพื่อโนมนาวผูบริโภคกลุมเปาหมายใหซ้ือ และทดลองใชผลิตภัณฑ  
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5. การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing)  เปนการสงขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑและ
บริการไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมายโดยตรง เชน การตลาดโดยใชจดหมายตรง แคตตาล็อก   
การตลาดโดยใชโทรศัพท  การตลาดโดยใชโทรทัศน  และการขายผานเคร่ืองคอมพิวเตอรระบบ
ออนไลน เปนตน  
 
6.  แนวความคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การปฏิบัติการซ้ือรวมท้ังส่ิงตางๆ ท่ีมีผลตอการ
เลือกซ้ือ ณ ชวงเวลาดังกลาว (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543)  

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดวย 
1.  การตระหนักถึงความตองการ (Need recognition) หรือการรับรูถึงปญหา (Problem 

recognition) คือการท่ีบุคคลไดรับรูถึงความตองการภายในของตนเอง ซ่ึงอาจจะเกิดข้ึนเองหรือเกิด
การส่ิงกระตุนท้ังจากภายในแลภายนอกในระดับท่ีสูงพอท่ีจะกลายเปนแรงขับ (Driver) 

2. การเสาะแสวงหาขาวสาร (Information search)  ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ
และส่ิงท่ีตองการอยูใกล ผูถูกกระตุนมักจะตัดสินใจซ้ือส่ิงนั้น แตถาไมสามารถสองตอบความ
ตองการไดในทันที ความตองการก็จะถูกจดจําไวเพื่อหาทางสนองความตองการนั้นในภายหลังหรือ
ไมเชนนั้นก็จะทําการแสวงหาขอมูลท่ีเกี่ยวของกับความตองการนั้น 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบริโภคไดรับขอมูล 
ขาวสารมาแลวก็จะนํามาใชประกอบการประเมินทางเลือก ซ่ึงการประเมินทางเลือกของผูบริโภค
นั้นมีหลายวิธี เชน ตัวผูประเมินเอง สถานการณ สินคา เปนตน 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision)  จากการประเมินทางเลือกจะชวยใหผูบริโภค
สามารถจัดลําดับความชอบในสินคาตางๆ  และสรางความตั้งใจซ้ือข้ึน โดยปกติแลว  ผูบริโภค
มักจะเลือกซ้ือสินคาท่ีชอบมากท่ีสุด   แตถาหากมีปจจัยตัวใดตัวหนึ่งหรือท้ังสองตัวนี้ คือ ทัศนคติ
ของบุคคลอื่น (Attitudes of others) และ/หรือ ปจจัยสถานการณท่ีคาดไมถึง (Unanticipated 
situational factors) เกิดข้ึนก็จะสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคได 

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-purchase behavior) เปนส่ิงท่ีนักการตลาดจะตอง
ติดตามใหความสนใจกับความพึงพอใจในสินคาท่ีผูบริโภคไดซ้ือไปใช  ถาหากผูบริโภคเกิดความ           
พึงพอใจในสินคาท่ีซ้ือไปใชก็จะกอใหเกิดความซ่ือสัตยตอตราสินคาข้ึน  แตถาไมพอใจก็จะเลิกซ้ือ
สินคาตัวนั้น หรือบอกตอแกคนรูจัก 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

สิทธิชัย  ตินตะโมระ (2532) ศึกษาเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมครอบครัวท่ีมีตอการ
บริโภคนมผงชนิดธรรมดาในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา ผูซ้ือกับผูใชนมผงมิใชบุคคลเดียวกัน ผู
ซ้ือจะคํานึงถึงคุณประโยชนท่ีไดรับจากนมผงเปนสําคัญ โดยตั้งอยูบนบรรทัดฐานนี้วา นมผงชนิด
นั้น  ตองปลอดภัยจากส่ิงเจือปนท่ีจะเปนอันตรายแกผูบริโภคและตองสะอาด การหาขาวสาร
เกี่ยวกับ   นมผงมีนอยมาก ผูตอบแบบสอบถามไดรับขาวสารเกี่ยวกับนมผงจากส่ือทีวี อยูในระดับ
ท่ีมากท่ีสุด รองลงมาคือหนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ และ แผนปลิว ตามลําดับ  ในการตัดสินใจซ้ือ
นมผง สามีและภรรยาจะมีการปรึกษาหารือและรวมกัน  เวลาท่ีนิยมซ้ือเปนชวงตนเดือนมากที่สุด  
และนิยมซ้ือตามหางสรรพสินคาท่ีมีขนาดใหญ  ขนาดบรรจุนมผงท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือจะเปนขนาด
ใหญ (1,000-2,000 กรัม) ทางดานตราสินคาผูซ้ือสวนใหญชอบท่ีจะเปล่ียนตราสินคาไปเร่ือยๆ สวน
ราคานั้น ถาพอใจตราสินคาแลวราคาก็คํานึงถึงนอย  ผูซ้ือมักไมใหความสําคัญกับการสงเสริมการ
ขายมากนัก ปญหาและอุปสรรค ปจจุบันนี้ผูบริโภคนิยมบริโภคนมพรอมดื่มกันมากข้ึน สวนผูใหญ
ยังมีทัศนคติวา นมผงเปนอาหารสําหรับเด็กและยังมีความรู ความเขาใจเกี่ยวกับนมผงนอยมาก และ
ใชเงินซ้ือนมผงแตละคร้ังเปนจํานวนมากกวาซ้ือนมประเภทอ่ืนๆ 

ทรงฤทธ์ิ  เดชวิญญา (2539) ศึกษาเร่ือง “การศึกษาทัศนคติพฤติกรรมของผูบริโภคตอ  
ผลิตภัณฑนมผงตรามิชช่ัน: กรณีศึกษาโรงเรียนแอดเวนตีสเอกมัย”  พบวาผูซ้ือจะมีความซ่ือสัตยตอ
ตราย่ีหอนอย  คือจะมีการเปล่ียนตราสินคาไปเร่ือยๆ ปจจัยท่ีใชในการเลือกซ้ืออันดับหนึ่งคือ     
คุณภาพ  ราคา  ภาชนะท่ีบรรจุ  และตรายี่หอตามลําดับ   คุณภาพท่ีผูซ้ือตองการคือความปลอดภัย
จากส่ิงเจือปน การละลายน้ําไดดี  และความสะอาดตามลําดับ  ภาชนะบรรจุท่ีผู ซ้ือนิยมคือ 
กระปองงรองลงมาเปนถุงอลูมิเนียม   ผูบริโภคจะบริโภคนมผง 2 คร้ังตอวันมากท่ีสุด  รองลงมาคือ 
1 คร้ังตอวัน  การสงเสริมการขาย  พบวา ปจจัยการโฆษณามีสวนสําคัญมากท่ีสุด  รองลงมาคือการ
เพิ่มปริมาณนมผงแตราคาเทาเดิม การใหของแถม ของแจก  และการพิมพความรูแจก ตามลําดับ  
การไดรับขาวสารจากส่ือเกี่ยวกับนมผงมากท่ีสุดคือทางทีวี รองลงมาคือ นิตยสาร หนังสือพิมพ 
และวิทยุ ตามลําดับ 

พิณทิพย  โกมลมิศร (2546)  ศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงของ
ครอบครัวท่ีมีบุตรต้ังแตแรกเกิดถึง 3 ป ในเขตจังหวัดเชียงใหม”  พบวาผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเปนเพศหญิง อายุ 25-30 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดเฉล่ียตอเดือนอยูระหวาง 10,000 
– 20,000 บาท เด็กในบานสวนใหญ มีเด็กชาย 1- 3 ป  พฤติกรรมในการซ้ือนมผงสําหรับเด็ก  
มารดาจะเปนผูตัดสินใจซ้ือ  โดยแพทย และพยาบาลมีสวนตัดสินใจเลือกซ้ือนมผงเล้ียงเด็กของ
กลุมตัวอยาง โดยนมผงท่ีเลือกซ้ือจะเปนยี่หอดูเม็กซ  รองลงมาคือเอนฟาแลค   เหตุผลในการเลือก
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ซ้ือ ยี่หอนมผงดังกลาว เพราะเลือกตามตอพัฒนาการของเด็ก รองลงมาคือคนรูจักแนะนําใหใช
เพราะเด็กทานแลวดี  การเลือกขนาดนมผงสวนใหญจะเลือกขนาดใหญต้ังแต 1,000 กรัมข้ึนไป 
เพราะประหยัดมากกวา  ระยะเวลาในการซื้อไมแนนอนข้ึนกับวานมผงเล้ียงเด็กจะหมดเม่ือใด  
สถานท่ีเลือกซ้ือสวนใหญจะซ้ือจากไฮเปอรมารท เชน โลตัส คารฟูร  โดยอิทธิพลของส่ือโฆษณามี
ผลตอการตัดสินใจเปล่ียนนมผงของครอบครัวในจังหวัดเชียงใหมมากท่ีสุด 

บุษบา ไชยอุปละ (2549)  ศึกษาเร่ือง “ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน”  พบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญกับปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีคาเฉล่ียในระดับมากคือ  การรับเปล่ียน
สินคากรณีเกิดปญหา (คาเฉล่ีย 3.92)  รองลงมาคือ การโฆษณาทางโทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพ อ่ืนๆ 
(คาเฉล่ีย 3.75)  มีสวนลดใหเม่ือซ้ือสินคาในปริมาณท่ีกําหนด (คาเฉล่ีย 3.54)  การสงเสริมการขาย 
เชนการลดราคา การมีของแถม  มีการแจกสินคาใหทดลองชิม มีสวนลดพิเศษใหกับลูกคาประจํา มี
คาเฉล่ียเทากัน (คาเฉล่ีย 3.53)  และใหความชวยเหลือหรือตอบแทนสังคม (คาเฉล่ีย 3.50) สวน
ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีคาเฉล่ียในระดับปานกลางคือ การแนะนําบอกตอจากบุคคล
อ่ืน เชนเพื่อน ญาติ (คาเฉล่ีย 3.47)  รองลงมาคือ สามารถแลกซ้ือสินคาอ่ืนไดเม่ือซ้ือสินคาครบตาม
ปริมาณท่ีกําหนด (คาเฉลี่ย 3.41) มีการแจกเอกสารแนะนําคุณสมบัติของสินคา (คาเฉลี่ย 3.37)   
และเปนผูสนับสนุนกิจกรรมตางๆ เชนกีฬา (คาเฉล่ีย 3.36)  อิทธิพลท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือคือ การโฆษณาทางโทรทัศน  ปจจัยดานราคา พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัย
ยอย 3 ลําดับแรกคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑนม ราคาเหมาะสมกับปริมาณ
ผลิตภัณฑนม และมีปายราคาติดไวชัดเจน 

ณรงคศักดิ์  สุขจีรเดช (2547)  ศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของมารดาในจังหวัด
เชียงใหมท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดของนมผงดัดแปลงสําหรับทารก: กรณีศึกษาเปรียบเทียบ 
บริษัท สโนว แบรนด สยาม จํากัด และบริษัท บริสตอล-ไมเยอร สควิบบ(ประเทศไทย) จํากัด”   
พบวา     ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดของบริษัทสโนว 
แบรนด สยาม จํากัด  เร่ืองการโฆษณาผานส่ือหลายประเภท  การมีสวนลดใหเม่ือซ้ือสินคาใน
ปริมาณมาก  การจัดกิจกรรมตางๆ ใหเด็กเขารวม  การใหของแถมมาพรอมกับผลิตภัณฑท่ีซ้ือ    
การมีของขวัญแจกใหกับทารกที่โรงพยาบาล  การใหเอกสารแนะนําคุณสมบัติของสินคา  และมี
บริการใหขอมูลเพิ่มเติมทางโทรศัพท นอยกวาบริษัท บริสตอล-ไมเยอร สควิบบ(ประเทศไทย) 
จํากัด  สวนปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตอปจจัยยอยของบริษัท สโนว
แบรนดสยาม จํากัด เร่ืองมีความสะดวกในการชงเพราะละลายนํ้าไดงายกวา และทารกทานแลวไม
มีปญหาเร่ืองทองผูกทองเสีย มากกวา บริษัท บริสตอล-ไมเยอร สควิบบ(ประเทศไทย) จํากัด 


