
 
บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง การสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผง
สําหรับเด็กโตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล
การศึกษา ขอคนพบ และขอเสนอแนะ ดังนี้ 

 
สรุปผลการศึกษา 

 
สวนท่ี 1  สรุปผลการศึกษาขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ 31-35 ป คิดเปนรอยละ 40.4         

มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท คิดเปนรอยละ 31.6   มีรายไดเฉล่ียตอครอบครัว 10,001-20,000 บาท     
คิดเปนรอยละ 30.7   มีการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 54.6  มีบุตร 1 คน คิดเปนรอยละ 
59.0  อายุบุตร 3 ปข้ึนไป – 5 ป คิดเปนรอยละ 52.8  ในระยะ 1 เดือนท่ีผานมา รับส่ือโทรทัศน      
คิดเปนรอยละ 96.7  ดูโทรทัศน ในชวงเวลา 18.01-20.00 น. คิดเปนรอยละ 60.7  รายการโทรทัศน 
ท่ีดูคือ รายการขาวประจําวัน คิดเปนรอยละ 74.5  อานนิตยสารที่เกี่ยวกับแมและเด็กคือ นิตยสาร  
รักลูก คิดเปนรอยละ 60.0 

 
สวนท่ี 2  สรุปผลการศึกษาขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือนมผงสําหรับเด็กโต

ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
จากการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถาม รูจักนมผงสําหรับเด็กโตมากท่ีสุดคือ เอนฟา

โกร/เอนฟาโกร A+ คิดเปนรอยละ 83.1 รองลงมาคือ ดูเม็กซไฮคิว  คิดเปนรอยละ 80.9  อะแล็กตา        
เอ็นเอฟ  คิดเปนรอยละ 77.8    เลือกใชนมผงสําหรับเด็กโตมากท่ีสุดคือ  ดูเม็กซไฮคิว  คิดเปน    
รอยละ 25.2  รองลงมาคือ เอนฟาโกร/เอนฟาโกร A+  คิดเปนรอยละ 24.4  และหมีโพเท็กซช่ัน/  
หมีแอดวานส คิดเปนรอยละ 13.3   มีเหตุผลในการเลือกใชนมผงสําหรับเด็กโตใหกับบุตร เพราะ  
มีสารอาหารครบถวน มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 72.0  รองลงมาคือ บุตรรับประทานแลวทองไมผูก 
คิดเปนรอยละ 47.4 และใชตอเนื่องมาจากสูตรนมสําหรับเด็กเล็ก คิดเปนรอยละ 43.2  
คุณประโยชนของนมผงสําหรับเด็กโตท่ีใหความสําคัญคือ ชวยเสริมสรางพัฒนาการของสมองมาก
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ท่ีสุด คิดเปนรอยละ 94.7  รองลงมาคือ ปองกันการขาดวิตามิน โดยมีวิตามินครบถวน คิดเปน    
รอยละ 64.8 และชวยเสริมสรางภูมิตานทานเชน ลดการติดเช้ือ คิดเปนรอยละ 51.2   

ผูตอบแบบสอบถาม ซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตในชวงตนเดือนมากท่ีสุด  คิดเปนรอยละ 
49.9  รองลงมาคือ ชวงเวลาไมแนนอน คิดเปนรอยละ 33.5  และชวงปลายเดือน คิดเปนรอยละ 12.2     
ซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตท่ีซ้ือตอ 1 คร้ัง คือ คร้ังละ 2 – 3 กระปอง/กลอง มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 
46.0  รองลงมาคือ คร้ังละ 1  กระปอง/กลอง คิดเปนรอยละ 20.5  และคร้ังละ 4 - 6 กระปอง/กลอง 
คิดเปนรอยละ 18.3  ซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตท่ีผลิตภัณฑ ขนาด 600 – 800 กรัม มากท่ีสุด คิดเปน
รอยละ 41.0 รองลงมาคือ ขนาด 1,200 – 1,400 กรัม   คิดเปนรอยละ 33.0  และขนาด 1,400 กรัมข้ึน
ไป คิดเปน รอยละ 18.6   เสียคาใชจายในการซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตตอคร้ังคือ 1,000 บาทข้ึนไป 
มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 36.8   รองลงมาคือ 401 - 600 บาท คิดเปนรอยละ 20.2  และ 800 – 1,000 
บาท คิดเปนรอยละ 13.9  ซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตจากไฮเปอรมารท (บ๊ิกซี, โลตัส,แมคโคร, คารฟูร) 
มากท่ีสุด  คิดเปนรอยละ 82.8  รองลงมาคือ ซุปเปอรมารเก็ต/หางสรรพสินคา คิดเปน    รอยละ 
49.3  และรานสะดวกซ้ือ เชน เซเวนอีเลเวน, แฟมิล่ีมารท, เฟรชมารท คิดเปนรอยละ 10.5 

บุคคลที่มีอิทธิพลสําคัญในการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตคือตัวเอง คิดเปนรอย
ละ 67.9 รองลงมาคือ บุตร คิดเปนรอยละ 37.7   และแพทย/พยาบาล คิดเปนรอยละ 15.2 ไดรับ
ขาวสารของนมผงสําหรับเด็กโต จากทางส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 95.3 รองลงมาคือ 
ส่ือโฆษณา ณ จุดซ้ือ คิดเปนรอยละ 57.9   และส่ือนิตยสาร คิดเปนรอยละ 53.7 
 

สวนท่ี 3  สรุปผลการศึกษาขอมูลประเภทเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 

การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตของผูบริโภค
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ใชเคร่ืองมือการส่ือสารแบบครบวงจร  ซ่ึงประกอบดวย 5 กิจกรรม
หลักไดแก การโฆษณา   การสงเสริมการขาย  การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว  การขายโดย
บุคคล และการตลาดเจาะตรง 
 การโฆษณา  จากการศึกษาพบวา การโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับ
เด็กโตในระดับมาก คือ การโฆษณาทางโทรทัศน (คาเฉล่ีย 3.85) และการโฆษณา ณ จุดซ้ือ 
(คาเฉล่ีย 3.66)   สวนการโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงลําหรับเด็กโต ในระดับปานกลาง
คือ การโฆษณาทางนิตยสาร (คาเฉล่ีย 3.38) การโฆษณาทางหนังสือพิมพ (คาเฉล่ีย 3.29) ปาย
โฆษณาตามสถานท่ีตางๆ (คาเฉล่ีย 3.02) และการโฆษณาทางวิทยุ (คาเฉล่ีย 2.70) 
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การสงเสริมการขาย  จากการศึกษาพบวา  การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตในระดับมาก ทุกปจจัยยอย โดยเรียงตามลําดับดังนี้ การมีของแถม เชน ของ
เลน ของใชสําหรับเด็ก (คาเฉล่ีย 3.93) การจัดบูธรายการขายสินคาราคาพิเศษ (คาเฉล่ีย 3.90) ซุมชง
ชิมในหางสรรพสินคาและไฮเปอรมารท (คาเฉล่ีย 3.76) การแจกนมผงตัวอยาง (คาเฉล่ีย 3.71) การ
ใหคูปองสวนลดในการซ้ือผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.67) และการใหสะสมช้ินสวนแลกของ (คาเฉล่ีย 
3.52) 

การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว จากการศึกษาพบวา ปจจัยยอยของการ
ประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตในระดับมาก คือ 
การจัดกิจกรรมสําหรับแมและเด็กเชน กิจกรรมประกวดสุขภาพเด็ก สัมมนาวิชาการในหัวขอ
เกี่ยวกับการดูแลบุตร (คาเฉล่ีย 3.74)  และบทความความรูทางดานโภชนาการและการเล้ียงดูบุตรใน
นิตยสาร หรือหนังสือพิมพ (คาเฉล่ีย 3.65)   สวนปจจัยยอยของการประชาสัมพันธและการเผยแพร
ขาว ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตในระดับปานกลางคือ การทํากิจกรรมเพื่อสังคม
เชน การสนับสนุนโครงการชวยเหลือเด็กกําพรา หรือชวยเหลือผูประสบภัยธรรมชาติ (คาเฉล่ีย 
3.19)  และการเปนผูอุปถัมภรายการ เชน เกมสโชวตางๆ รายการสําหรับเด็ก(คาเฉล่ีย 3.07) 

การขายโดยบุคคล  จากการศึกษาพบวา  ปจจัยยอยของการขายโดยบุคคลที่มีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตในระดับมาก คือ การใหขอมูลของพนักงานขายเก่ียวกับ
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ และความแตกตางของแตละผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.78)   และพนักงาน
ขายสามารถปรับเปล่ียนของแถมในมูลคาท่ีใกลเคียงกัน ตามความตองการของลูกคาได (คาเฉล่ีย 
3.70)   สวนปจจัยยอยของการขายโดยบุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตในระดับ
ปานกลางคือ พนักงานขายแตงกายดวยเคร่ืองแบบท่ีมีสัญลักษณ หรือโลโกของบริษัทผูผลิต 
(คาเฉล่ีย 2.96) 

การตลาดเจาะตรง  จากการศึกษาพบวา ปจจัยยอยของการตลาดเจาะตรงท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตในระดับมาก คือ  การสงเอกสารความรูเกี่ยวกับการดูแลบุตรใหฟรี
ถึงบาน (คาเฉล่ีย 3.70) การสงของขวัญวันเกิดใหกับบุตรถึงบาน (คาเฉล่ีย 3.61) การสงนมผง
ตัวอยางใหทดลองใชถึงบาน (คาเฉล่ีย 3.57)  และการใหขอมูลความรู/ขาวสารผานทางเว็บไซตของ
บริษัท (คาเฉล่ีย 3.54)  สวนปจจัยยอยของการตลาดเจาะตรงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับ
เด็กโตในระดับปานกลางคือ การทําบัตรสมาชิกของบริษัทใหกับลูกคาเชน Better Mom Club, Kids 
Club (คาเฉลี่ย 3.46)  การโทรศัพทใหขอมูลและแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.41)  การให
ขอมูลความรู ขาวสารผานทางอีเมลล (คาเฉล่ีย 3.39)  การสงจดหมายเชิญเพื่อไปรวมกิจกรรมตางๆ 
ของบริษัท  (คาเฉล่ีย 3.32) และการสง SMS เกี่ยวกับการเล้ียงดูบุตร (คาเฉล่ีย 3.24) 
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ตารางท่ี 86   สรุปผลการศึกษาขอมูลประเภทเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
นมผงสําหรับเด็กโต มากท่ีสุด 10 อันดับ 
 

ลําดับ เคร่ืองมือสื่อสารการตลาด คาเฉลี่ย 
ผลตอการตัดสินใจ
ซื้อนมผงสําหรับ

เด็กโต 
1 การมีของแถม เชนของเลน ของใชสําหรับเด็ก 3.93 ระดับมาก 
2 การจัดบูธรายการขายสินคาราคาพิเศษ 3.90 ระดับมาก 
3 การโฆษณาทางโทรทัศน 3.85 ระดับมาก 
4 การใหขอมูลของพนักงาน ขายเก่ียวกับคุณลักษณะของ

ผลิตภัณฑและความแตกตางของแตละผลิตภัณฑ 
3.78 ระดับมาก 

5 ซุมชงชิมในหางสรรพสินคาและไฮเปอรมารท 3.76 ระดับมาก 
6 การจัดกิจกรรมสําหรับแมและเด็ก เชน กิจกรรมการประกวด

สุขภาพเด็ก สัมมนาวิชาการในหัวขอเก่ียวกับการดูแลบุตร 
 

3.74 
ระดับมาก 

7 การแจกนมผงตัวอยาง 3.71 ระดับมาก 
8 พนักงานขายสามารถปรับเปล่ียนของแถมในมูลคาที่ใกลเคียงกัน 

ตามความตองการของลูกคาได  และการสงเอกสารความรู
เก่ียวกับการดูแลบุตรใหฟรีถึงบาน 

 
3.70 ระดับมาก 

9 การใหคูปองสวนลดในการซื้อผลิตภัณฑ 3.67 ระดับมาก 
10 บทความความรูทางดานโภชนาการ และเล้ียงดูบุตร ใน

นิตยสารหรือ หนังสือพิมพ 
3.65 ระดับมาก 

 
จากตารางท่ี 86  พบวา  เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ นมผง

สําหรับเด็กโตมากท่ีสุด ของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก การมีของแถม เชน ของเลน ของใชสําหรับ
เด็ก(คาเฉล่ีย 3.93) รองลงมา คือ การจัดบูธรายการขายสินคาราคาพิเศษ (คาเฉล่ีย 3.90) การโฆษณา
ทางโทรทัศน (คาเฉล่ีย 3.85) การใหขอมูลของพนักงานขายเกี่ยวกับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ และ
ความแตกตางของแตละผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.78) ซุมชงชิมในหางสรรพสินคาและไฮเปอรมารท 
(คาเฉล่ีย 3.76) การจัดกิจกรรมสําหรับแมและเด็ก เชน กิจกรรมการประกวดสุขภาพเด็ก สัมมนา
วิชาการในหัวขอเกี่ยวกับการดูแลบุตร (คาเฉล่ีย 3.74)  การแจกนมผงตัวอยาง (คาเฉลี่ย 3.71) 
พนักงานขายสามารถปรับเปล่ียนของแถมในมูลคาท่ีใกลเคียงกันตามความตองการของลูกคาได 
การสงเอกสารความรูเกี่ยวกับการดูแลบุตรใหฟรีถึงบาน (คาเฉล่ีย 3.70) การใหคูปองสวนลดในการ
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ซ้ือผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.67) บทความความรูทางดานโภชนาการและเล้ียงดูบุตร ในนิตยสารหรือ 
หนังสือพิมพ (คาเฉล่ีย 3.65) 
 
ตารางท่ี 87 สรุปผลการศึกษาขอมูลประเภทเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผูเคยเห็นมากท่ีสุด 
  10 อันดับ 
 

ลําดับ เคร่ืองมือสื่อสารการตลาด จํานวน รอยละ 
1 การโฆษณาทางโทรทัศน 358 99.2 
2 การมีของแถม เชน ของเลน ของใชสําหรับเด็ก 339 93.9 
3 การแจกนมผงตัวอยาง 324 89.8 
4 ซุมชงชิมในหางสรรพสินคาและไฮเปอรมารท 319 88.4 
5 การโฆษณา ณ จุดซื้อ 318 88.1 
6 บทความความรูทางดานโภชนาการ และเลี้ยง 

ดูบุตร ในนิตยสารหรือ หนังสือพิมพ 
289 81.1 

7 การจัดกิจกรรมสําหรับแมและเด็ก เชน กิจกรรมการประกวด
สุขภาพเด็ก สัมมนาการวิชาการในหัวขอเก่ียวกับการดูแล
บุตร 

289 81.1 

8 การโฆษณาทางนิตยสาร 288 79.8 
9 การใหสะสมช้ินสวนแลกของ 279 77.3 

10 การเปนผูอุปถัมภรายการเชน เกมสโชวตางๆ รายการสําหรับ
เด็ก 

272 75.3 

 
 จากตารางท่ี 82 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามเคยไดรับขาวสารโดยการโฆษณาท่ี
โทรทัศนมากท่ีสุด (รอยละ 99.2)  รองลงมา คือ การมีของแถม เชน ของเลน ของใชสําหรับเด็ก 
(รอยละ 93.9)  การแจกนมผงตัวอยาง(รอยละ 89.8)  ซุมชงชิมในหางสรรพสินคาและไฮเปอรมารท  
(รอยละ 88.4)   การโฆษณา ณ จุดซ้ือ  (รอยละ 88.1)  บทความความรูทางดานโภชนาการ และเล้ียง
ดูบุตร ในนิตยสารหรือ หนังสือพิมพ และการจัดกิจกรรมสําหรับแมและเด็ก เชน กิจกรรมการ
ประกวดสุขภาพเด็ก สัมมนาการวิชาการในหัวขอเกี่ยวกับการดูแลบุตร (รอยละ 81.1)  การโฆษณา
ทางนิตยสาร (รอยละ 79.8)   การใหสะสมช้ินสวนแลกของ (รอยละ 77.3)   และการเปนผูอุปถัมภ
รายการเชน เกมสโชวตางๆ รายการสําหรับเด็ก (รอยละ 75.3) 
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ตารางที่ 88 สรุปผลการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับเครื่องมือการสื่อสารการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมผงสําหรับเด็กโต จําแนกตาม ความรูสึกและ
พฤติกรรมในการรับขาวสาร 

 

เครื่องมือ 
การสื่อสารการตลาด 

ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 

เกิดความตั้งใจและสนใจที่จะรับฟง
ขอมูล/ขาวสาร 

(Attention) 

หลังจากรับฟงขาวสารแลวเกิด
ความสนใจในผลิตภัณฑ  

(Interest) 

ความรูสึกอยากหรือความตองการที่
จะใชผลิตภัณฑ  (Desire) 

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 
(Action) 

1. การโฆษณา 1. การโฆษณา ณ จุดซื้อ 
 (คาเฉลี่ย 3.12, ปานกลาง) 
2. ทางโทรทัศน    
(คาเฉลี่ย 3.06, ปานกลาง) 
3. ทางนิตยสาร  
(คาเฉลี่ย 2.94, ปานกลาง) 

1. ทางโทรทัศน  
(คาเฉลี่ย 3.77, มาก) 
2. การโฆษณา ณ จุดซื้อ 
(คาเฉลี่ย 3.40, ปานกลาง) 
3. ทางนิตยสาร และ ปายโฆษณา 
ตางๆ (คาเฉลี่ย 3.27, ปานกลาง) 

1. ทางโทรทัศน 
(คาเฉลี่ย 4.15, มาก) 
2. ทางนิตยสาร 
(คาเฉลี่ย 3.87, มาก) 
3. การโฆษณา ณ จุดซื้อ 
(คาเฉลี่ย 3.77, มาก) 

1. ทางโทรทัศน  
(คาเฉลี่ย 4.33, มาก) 
2. การโฆษณา ณ จุดซื้อ 
(คาเฉลี่ย 4.30, ปานกลาง) 
3. ทางนิตยสาร  
(คาเฉลี่ย 4.11, มาก) 

2. การสงเสริม 
การขาย 

1. ซุมชงชิมในหางสรรพสินคาและ
ไฮเปอรมารท 
(คาเฉลี่ย 3.06, ปานกลาง) 
2. การจัดบูธรายการขายสินคาราคา
พิเศษ (คาเฉลี่ย 3.00, ปานกลาง) 
3. การแจกนมผง และการมีของแถม 
เชน ของเลน ของใชสําหรับเด็ก 
(คาเฉลี่ย 2.97, ปานกลาง) 

1. การจัดบูธรายการขายสินคา
ราคาพิเศษ (คาเฉลี่ย 3.50, มาก) 
2. การแจกนมผงตัวอยาง  
(คาเฉลี่ย 3.41, ปานกลาง) 
3. การมีของแถม เชน ของเลน 
ของใชสําหรับเด็ก 
(คาเฉลี่ย 3.35, ปานกลาง) 

1. การใหคูปองสวนลดในการซื้อ
ผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 4.06, มาก) 
2. การจัดบูธรายการขายสินคาราคา
พิเศษ (คาเฉลี่ย 4.04, มาก) 
3. การแจกนมผงตัวอยาง  
(คาเฉลี่ย 4.02, มาก) 

1. การจัดบูธรายการขายสินคาราคา
พิเศษ (คาเฉลี่ย 4.63, มากที่สุด) 
2. การใหคูปองสวนลดในการซื้อ
ผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 4.60, มากที่สุด) 
3. การใหสะสมชิ้นสวนแลกของ 
(คาเฉลี่ย 4.55, มากที่สุด) 
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ตารางที่ 88  (ตอ) สรุปผลการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับเครื่องมือการสื่อสารการตลาด จําแนกตาม ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อนมผงสําหรับเด็กโต 

 

เครื่องมือ 
การสื่อสารการตลาด 

ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 

เกิดความตั้งใจและสนใจที่จะรับฟง
ขอมูล/ขาวสาร 

(Attention) 

หลังจากรับฟงขาวสารแลวเกิด
ความสนใจในผลิตภัณฑ  

(Interest) 

ความรูสึกอยากหรือความตองการที่
จะใชผลิตภัณฑ  (Desire) 

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 
(Action) 

3. การประชาสัมพันธ 
และการเผยแพร
ขาวสาร 

1.การจัดกิจกรรมสําหรับแมและเด็ก  
เชน กิจกรรม การประกวดสุขภาพ
เด็ก  สัมมนาวิชาการในหัวขอ
เกี่ยวกับการดูแลบุตร (คาเฉลี่ย 3.09, 
ปานกลาง) 
2. บทความความรูทางดาน
โภชนาการ และการเลี้ยงดูบุตร ใน
นิตยสาร หรือ หนังสือพิมพ(คาเฉลี่ย 
2.95, ปานกลาง) 
3. การทํากิจกรรมเพื่อสังคม เชน
สนับสนุนโครงการชวยเหลือเด็ก
กําพรา หรือชวยเหลือผูประสบภัย 
(คาเฉลี่ย 2.85, ปานกลาง) 

1.การจัดกิจกรรมสําหรับแมและ
เด็ก  เชน กิจกรรม การประกวด
สุขภาพเด็ก  สัมมนาวิชาการใน
หัวขอเกี่ยวกับการดูแลบุตร 
 (คาเฉลี่ย 3.60, มาก) 
2. บทความความรูทางดาน
โภชนาการ และการเลี้ยงดูบุตร 
ในนิตยสาร หรือ หนังสือพิมพ 
(คาเฉลี่ย 3.58, มาก) 
3. การทํากิจกรรมเพื่อสังคม เชน
สนับสนุนโครงการชวยเหลือเด็ก
กําพรา หรือชวยเหลือผูประสบภัย 
(คาเฉลี่ย  3.46, ปานกลาง) 

1. บทความความรูทางดาน
โภชนาการ และการเลี้ยงดูบุตร ใน
นิตยสาร หรือ หนังสือพิมพ 
(คาเฉลี่ย 4.00, มาก) 
2. การจัดกิจกรรมสําหรับแมและ
เด็ก เชน กิจกรรม การประกวด
สุขภาพเด็ก  สัมมนาวิชาการใน
หัวขอเกี่ยวกับการดูแลบุตร (คาเฉลี่ย 
3.93, มาก) 
3. การทํากิจกรรมเพื่อสังคม เชน
สนับสนุนโครงการชวยเหลือเด็ก
กําพรา หรือชวยเหลือผูประสบภัย 
(คาเฉลี่ย  3.81, มาก) 

1.การจัดกิจกรรมสําหรับแมและเด็ก 
เชน กิจกรรม การประกวดสุขภาพเด็ก  
สัมมนาวิชาการในหัวขอเกี่ยวกับการ
ดูแลบุตร (คาเฉลี่ย 4.74, มากที่สุด) 
2. บทความความรูทางดาน
โภชนาการ และการเลี้ยงดูบุตร ใน
นิตยสาร หรือ หนังสือพิมพ (คาเฉลี่ย 
4.53, มากที่สุด) 
3. การทํากิจกรรมเพื่อสังคม เชน
สนับสนุนโครงการชวยเหลือเด็ก
กําพรา หรือชวยเหลือผูประสบภัย 
(คาเฉลี่ย  4.40, มาก) 
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ตารางที่ 88 (ตอ) สรุปผลการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับเครื่องมือการสื่อสารการตลาด จําแนกตาม ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อนมผงสําหรับเด็กโต 

 

เครื่องมือ 
การสื่อสารการตลาด 

ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 

เกิดความตั้งใจและสนใจที่จะรับฟง
ขอมูล/ขาวสาร 

(Attention) 

หลังจากรับฟงขาวสารแลวเกิด
ความสนใจในผลิตภัณฑ  

(Interest) 

ความรูสึกอยากหรือความตองการที่
จะใชผลิตภัณฑ  (Desire) 

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 
(Action) 

4. การขายโดยบุคคล 1. การใหขอมูลของพนักงานขาย
เกี่ยวกับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ
และความแตกตางของแตละ
ผลิตภัณฑ(คาเฉลี่ย 3.21, ปานกลาง) 
2. พนักงานขายสามารถปรับเปลี่ยน
ของแถมในมูลคาที่ใกลเคียงกัน ตาม
ความตองการของลูกคาได 
(คาเฉลี่ย 2.98, ปานกลาง) 
3. พนักงานขายแตงกายดวย
เครื่องแบบที่มีสัญลักษณ หรือโลโก
ของบริษัท(คาเฉลี่ย 2.70, ปานกลาง) 

1. การใหขอมูลของพนักงานขาย
เกี่ยวกับคณุลักษณะของ
ผลิตภัณฑและความแตกตางของ
แตละผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 3.42, 
ปานกลาง) 
2. พนักงานขายสามารถ
ปรับเปลี่ยนของแถมในมูลคาที่
ใกลเคียงกัน ตามความตองการ
ของลูกคาได 
(คาเฉลี่ย 3.34, ปานกลาง) 
3. พนักงานขายแตงกายดวย
เครื่องแบบที่มีสัญลักษณ หรือโล
โกของบริษัท   
(คาเฉลี่ย 3.25, ปานกลาง) 

1. พนักงานขายสามารถปรับเปลี่ยน
ของแถมในมูลคาที่ใกลเคียงกัน ตาม
ความตองการของลูกคาได 
(คาเฉลี่ย 3.95, มาก) 
2. การใหขอมูลของพนักงานขาย
เกี่ยวกับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ
และความแตกตางของแตละ
ผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 3.85, มาก) 
3. พนักงานขายแตงกายดวย
เครื่องแบบที่มีสัญลักษณ หรือโลโก
ของบริษัท (คาเฉลี่ย 3.61, มาก) 

1. พนักงานขายสามารถปรับเปลี่ยน
ของแถมในมูลคาที่ใกลเคียงกัน ตาม
ความตองการของลูกคาได 
(คาเฉลี่ย 4.52, มากที่สุด) 
2. การใหขอมูลของพนักงานขาย
เกี่ยวกับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ
และความแตกตางของแตละ
ผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 4.33, มาก) 
3. พนักงานขายแตงกายดวย
เครื่องแบบที่มีสัญลักษณ หรือโลโก
ของบริษัท (คาเฉลี่ย 4.00, มาก) 
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ตารางที่ 88 (ตอ) สรุปผลการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับเครื่องมือการสื่อสารการตลาด จําแนกตาม ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อนมผงสําหรับเด็กโต 

 

เครื่องมือ 
การสื่อสารการตลาด 

ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 

เกิดความตั้งใจและสนใจที่จะรับฟง
ขอมูล/ขาวสาร 

(Attention) 

หลังจากรับฟงขาวสารแลวเกิด
ความสนใจในผลิตภัณฑ  

(Interest) 

ความรูสึกอยากหรือความตองการที่
จะใชผลิตภัณฑ  (Desire) 

 

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 
(Action) 

5. การตลาดเจาะตรง 1. การสงของขวัญวันเกิดใหกับบุตร 

ถึงบาน (คาเฉลี่ย 3.05, ปานกลาง) 

2. การใหขอมูลความรู ขาวสารผาน

ทางเว็บไซดของบริษัท และการให

ขอมูลความรู/ขาวสารผานทาง 

อีเมล (Email) 

(คาเฉลี่ย 3.00, ปานกลาง) 

3. การสงจดหมายเชิญ เพื่อไปรวม

กิจกรรมตางๆ ของบริษัท  

(คาเฉลี่ย 2.98, ปานกลาง) 

1. การสงเอกสารความรูเกี่ยวกับ

การดูแลบุตรใหฟรีถึงบาน 

(คาเฉลี่ย 3.65, มาก) 

2. การสงของขวัญวันเกิดใหกับ

บุตร ถึงบาน (คาเฉลี่ย 3.63, มาก) 

3. การทําบัตรสมาชิกของบริษัท

ใหกับลูกคา เชน Better Mom 

Clubs, Kids Club  

(คาเฉลี่ย 3.49, ปานกลาง) 

1. การใหขอมูลความรู ขาวสารผาน

ทางเว็บไซดของบริษัท  

(คาเฉลี่ย 4.11,  มาก) 

2. การสงนมผงตัวอยางใหทดลอง

ใชถึงบาน (คาเฉลี่ย 4.00,  มาก) 

3. การโทรศัพทใหขอมูลและ

แนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

(คาเฉลี่ย 3.96, มาก) 

1. การสงของขวัญวันเกิดใหกับบุตร 

ถึงบาน (คาเฉลี่ย 5.00, มากที่สุด) 

2. การโทรศัพทใหขอมูลและแนะนํา

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

(คาเฉลี่ย 4.90, มากที่สุด) 

3. การใหขอมูลความรู ขาวสาร ผาน

ทางเว็บไซดของบริษัท  

(คาเฉลี่ย 4.78,  มากที่สดุ) 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 

การศึกษาคนควาเร่ือง การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมผง
สําหรับเด็กโตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม สามารถอภิปรายผลการศึกษาตาม
ทฤษฎี   เอกสาร และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ไดดังนี้ 

1. จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
เลือกใชนมผงสําหรับเด็กโตมากท่ีสุดคือ ดูเม็กซไฮคิว รองลงมาคือ เอนฟาโกร/เอนฟาโกร A+  
แหลงท่ีซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตสวนใหญ คือ ไฮเปอรมารท เชน บ๊ิกซี โลตัส แมคโคร คารฟูร  ซ่ึง
ผลการศึกษาสอดคลองกับการศึกษาของ พิณทิพย โกมลมิศร เร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
นมผงของครอบครัวท่ีมีบุตรต้ังแตแรกเกิดถึง 3 ป ในเขตจังหวัดเชียงใหม” ท่ีพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ มีการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยนมผงที่เลือกซ้ือจะเปนยี่หอดูเม็กซ 
รองลงมาคือ เอนฟาแลค  สถานท่ีเลือกซ้ือสวนใหญจะซ้ือจากไฮเปอรมารท เชน โลตัส คารฟูร   

2. จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตท่ี
ผลิตภัณฑขนาด 600-800 กรัม มากท่ีสุด ปริมาณการซ้ือตอคร้ัง 2-3 กระปอง/กลอง และชวงเวลาท่ี
ซ้ือนมผงคือ ชวงตนเดือน มากท่ีสุด ซ่ึงผลการศึกษาไมสอดคลองกับการศึกษาของ พิณทิพย โกมล
มิศร เร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงของครอบครัวท่ีมีบุตรต้ังแตแรกเกิดถึง 3 ป ในเขต
จังหวัดเชียงใหม”  ท่ีพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเลือกนมผงขนาด 1,000 กรัมข้ึนไป 
บรรจุกระปองคร้ังละ 1 กระปอง เพราะประหยัดมากกวา และระยะเวลาในการซ้ือไมแนนอนข้ึนอยู
กับวานมผงเล้ียงเด็กจะหมดเม่ือใด  ผลการศึกษาท่ีไมสอดคลองนี้ อาจเนื่องมาจากการศึกษาของ 
พิณทิพย โกมลมิศร  ผูตอบแบบสอบถามจะใชนมผงกลุมสําหรับทารกและเด็กเล็กเปนสวนใหญ 
และผูบริโภคกลุมนี้ยังเล้ียงลูกดวยนมแมและนมผงปนกัน เปนสัดสวนถึงรอยละ 84.7  ซ่ึงอาจทําให
ปริมาณการใชนมผงประมาณการไดยากวาจะหมดเม่ือไหร จึงสงผลใหชวงเวลาท่ีซ้ือนมผง และ
ปริมาณในการซ้ือตอคร้ัง ไมสอดคลองกับการศึกษาในคร้ังนี้ สําหรับขนาดผลิตภัณฑท่ีซ้ือแตกตาง
กัน พบวาในปจจุบัน จะไมมีนมผงบรรจุกระปองขนาด 1,000 กรัมข้ึนไป จําหนายในทองตลาดแลว 
เนื่องจากราคานมผงท่ีปรับตัวสูงข้ึน ผูประกอบการจึงมีการลดขนาดบรรจุภัณฑอยูท่ี 600–800 กรัม 
และเพิ่มทางเลือกใหกับผูบริโภค คือมีบรรจุภัณฑแบบกลองซ่ึงราคาประหยัดกวาแบบกระปองให
ผูบริโภคเลือกซ้ือ อีกดวย 

3. จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการโฆษณาท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโต โดยการโฆษณาท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก คือ การโฆษณา
ทางโทรทัศน  ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับการศึกษาของ บุษบา ไชยอุปละ เร่ือง “ปจจัยสวน
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ประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน” 
ท่ีพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ การโฆษณาทางโทรทัศน วิทยุ ส่ือส่ิงพิมพอ่ืนๆ ใน
ระดับมาก และผลการศึกษาเปนไปในทิศทางเดียวกับการศึกษาของ ทรงฤทธ์ิ เดชวิทยา เร่ือง 
“การศึกษาทัศนคติพฤติกรรมของผูบริโภคตอผลิตภัณฑนมผงมิชช่ัน : กรณีศึกษาโรงเรียนแอดเวน
ตีสเอกมัย” ท่ีพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการโฆษณามากท่ีสุด 

สวนเร่ืองการไดรับขาวสาร  ผูตอบแบบสอบถามไดรับขาวสารจากส่ือโทรทัศนมาก
ท่ีสุด  และไดรับขาวสารจากส่ือวิทยุนอยที่สุด ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับการศึกษาของ สิทธิชัย        
ตินตะโมระ เร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมของครอบครัวท่ีมีตอการบริโภคนมผงชนิดธรรมดาในเขต
กรุงเทพมหานคร” ท่ีพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ไดรับขาวสารจากโทรทัศนมากท่ีสุด และ
ไดรับขาวสารนมผงจากส่ือวิทยุนอยท่ีสุด  

1. จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการสงเสริมการขาย
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโต ท่ีมีคาเฉล่ียในระดับมาก คือ การมีของแถม เชนของ
เลน ของใชสําหรับเด็ก การใหคูปองสวนลดในการซ้ือผลิตภัณฑ การแจกตัวอยาง และซุมชงชิมใน
หางสรรพสินคา ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับการศึกษาของ บุษบา ไชยอุปละ เร่ือง “ปจจัยสวน
ประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน” 
ท่ีพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยยอย คือ การสงเสริมการขาย เชนการลดราคา 
การมีของแถม และการแจกสินคาใหทดลองชิม ในระดับมาก  แตผลการศึกษาไมสอดคลองกับ
การศึกษาของ พิณทิพย โกมลมิศร เร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงของครอบครัวท่ีมี
บุตรต้ังแตแรกเกิดถึง 3 ป ในเขตจังหวัดเชียงใหม”  ท่ีพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผง
ดานการสงเสริมการขายในระดับปานกลาง ไดแก การลดราคา การมีตัวอยางให  และการมีของแถม  
การศึกษาท่ีไมสอดคลองนี้ อาจเนื่องมาจากการศึกษาของ พิณทิพย โกมลมิศร   ผูตอบแบบสอบถาม
จะใชนมผงกลุมสําหรับทารกและเด็กเล็กเปนสวนใหญ ซ่ึงนมผงกลุมนี้จะมีกฎขอบังคับของ
กระทรวงสาธารณสุข หามมิใหมีการโฆษณา ประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ โดยเด็ดขาด และการทํา
การสงเสริมการขายตางๆ ไมวาจะเปนลดราคาหรือ มีของแถม เพื่อสงเสริมมารดาใหเล้ียงลูกดวย
นมแม แตในขณะท่ี การศึกษาในคร้ังนี้ ศึกษาผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็กโต ซ่ึงสามารถทําการ
สงเสริมการขายโดยไมมีขอจํากัด รวมท้ังการลดราคา หรือการมีของแถม ซ่ึงความแตกตางนี้ อาจจะ
ทําใหผลการศึกษาเกี่ยวกับการสงเสริมการขาย ไดผลท่ีไมสอดคลองกัน  

2. จากการศึกษาพบวา การทํากิจกรรมเพื่อสังคมเชน สนับสนุนโครงการชวยเหลือ
เด็กกําพราหรือชวยเหลือผูประสบภัยธรรมชาติ มีคาเฉลี่ยในระดับปานกลาง ซ่ึงผลการศึกษาไม
สอดคลองกับการศึกษาของ บุษบา ไชยอุปละ เร่ือง “ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
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ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน” ท่ีสรุปวา ผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญกับปจจัยยอยคือ ใหความชวยเหลือ หรือตอบแทนสังคม ในระดับมาก  

3. จากการศึกษา เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ในแตละ
ข้ันตอนของการตัดสินใจซ้ือ ตามตัวแบบไอดา (AIDA Model) พบวาเคร่ืองมือการส่ือสารทาง
การตลาด ท่ีมีคาเฉล่ียในระดับมาก ต้ังแตหลังจากรับฟงขาวสารแลวเกิดความสนใจในผลิตภัณฑคือ 
การโฆษณาทางโทรทัศน การจัดบูธรายการขายสินคาราคาพิเศษ  การจัดกิจกรรมสําหรับแมและ
เด็ก เชน กิจกรรมการประกวดสุขภาพเด็ก สัมมนาวิชาการในหัวขอเกี่ยวกับการเล้ียงดูบุตร 
บทความความรูดานโภชนาการและการเล้ียงดูบุตร ในนิตยสารหรือหนังสือพิมพ การสงเอกสาร
ความรูเกี่ยวกับการดูแลบุตร ใหฟรีถึงบาน และการสงของขวัญวันเกิด ใหกับบุตรถึงบาน 

4. จากการศึกษา เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ในแตละ
ข้ันตอนของการตัดสินใจซ้ือ ตามตัวแบบไอดา (AIDA Model) พบวา ในแตละลําดับข้ันตอนการ
ตัดสินใจซ้ือจะมีคาเฉล่ียท่ีแตกตางกัน โดยคาเฉล่ียจะคอยๆ เพิ่มสูงข้ึน ตามข้ันตอนของการ
ตัดสินใจซ้ือท่ีสูงข้ึน เชน ผูบริโภคท่ีเกิดความรูสึกและพฤติกรรมสูงสุด ในลําดับข้ันตอนการ
ตัดสินใจซ้ือข้ันท่ี 1 คือ เกิดความตั้งใจและสนใจท่ีจะรับฟงขอมูล/ขาวสาร (Attention) จะมีคาเฉล่ีย
ของการตัดสินใจซ้ือตํ่ากวา ผูบริโภคที่เกิดความรูสึกและพฤติกรรมสูงสุด ในลําดับข้ันตอนการ
ตัดสินใจซื้อข้ันท่ี 2 คือ หลังจากรับฟงขอมูลขาวสาร แลวเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ (Interest) 
เปนตน ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับแนวคิดของตัวแบบไอดา (AIDA Model) ท่ีวา ลําดับข้ันตอน
ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีข้ันตอนสูงข้ึน จะทําใหอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากข้ึน 
 
ขอคนพบ 

จากการศึกษา การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมผงสําหรับ
เด็กโตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีขอคนพบ ดังนี้ 

1. การโฆษณา  
1.1  การโฆษณาทางนิตยสาร มีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตใน

ระดับมาก กับกลุมลูกคาท่ีมีอาชีพ ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ ในขณะท่ีอาชีพอ่ืนๆ มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตในระดับปานกลาง 

1.2 การโฆษณาทางวิทยุ เปนเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีกระจาย
ขาวสารไปยังลูกคากลุมเปาหมายไดนอยท่ีสุดเม่ือเทียบกับการโฆษณาผานส่ือประเภทอื่นๆ และมี
ผลตอการตัดสินใจซื้อนมผงสําหรับเด็กโตในระดับปานกลาง แตเปนคาเฉล่ียอยูในระดับท่ีตํ่าท่ีสุด 
(คาเฉล่ีย 2.70) เม่ือเทียบกับเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท้ังหมดท่ีศึกษาในคร้ังนี้  
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2. การสงเสริมการขาย  
2.1 ซุมชงชิมในหางสรรพสินคา มีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโต

ในระดับมาก กับกลุมลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาต้ังแตมัธยมศึกษา/ปวช. ข้ึนไป 
2.2 การใหคูปองสวนลดในการซ้ือผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผง

สําหรับเด็กโตในระดับมาก กับกลุมลูกคาอาชีพขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัท 
และเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว และกลุมลูกคาท่ีระดับการศึกษาต้ังแตมัธยมศึกษา/ปวช. ข้ึนไป 

3. การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว  
3.1 การจัดกิจกรรมสําหรับแมและเด็ก เชน กิจกรรมการประกวดสุขภาพ

เด็ก สัมมนาวิชาการในหัวขอเกี่ยวกับการดูแลบุตร จะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโต
ในระดับมาก กับกลุมลูกคามีระดับการศึกษาต้ังแตมัธยมศึกษา/ปวช. ข้ึนไป   

3.2 บทความความรูทางดานโภชนาการและการเล้ียงดูบุตร ในนิตยสารหรือ
หนังสือพิมพ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตในระดับมาก กับกลุมลูกคาท่ีมีรายได
เฉล่ียตอเดือนของครอบครัวต้ังแต 10,000 บาทข้ึนไป และมีระดับการศึกษาต้ังแตมัธยมศึกษา/ปวช. 
ข้ึนไป 

4. การขายโดยบุคคล พบวามีปจจัยยอย 2 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อนมผง
สําหรับเด็กโตในระดับมาก คือ การใหขอมูลของพนักงานขายเกี่ยวกับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ
และความแตกตางของผลิตภัณฑ และพนักงานขายสามารถปรับเปล่ียนของแถมในมูลคาท่ีใกลเคียง
กัน ตามความตองการของลูกคาได โดยทั้งสองปจจัยยอยจะมีผลกับลูกคาทุกอาชีพ ทุกรายไดเฉล่ีย
ตอเดือนของครอบครัว และมีระดับการศึกษาต้ังแตมัธยมศึกษา/ปวช. ข้ึนไป  

5. การตลาดเจาะตรง  
5.1 การทําบัตรสมาชิกของบริษัทใหกับลูกคา เชน Better Mom Club การสง

นมผงตัวอยางใหทดลองใชถึงบาน และการใหขอมูลความรู/ขาวสารผานทางเว็บไซดของบริษัท มี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโต ในระดับมาก กับกลุมลูกคาท่ีมีอาชีพขาราชการ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัท  

5.2 การสงเอกสารความรูเกี่ยวกับการดูแลบุตรใหฟรีถึงบาน มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโต ในระดับมาก กับกลุมลูกคามีระดับการศึกษาต้ังแตมัธยมศึกษา/
ปวช. ข้ึนไป  

5.3 การสงจดหมายเชิญเพื่อไปเขารวมกิจกรรมตางๆ ของบริษัท มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโต ในระดับมาก กับกลุมลูกคาท่ีมีอาชีพขาราชการ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ  
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5.4 การโทรศัพทใหขอมูลและแนะนําเกี่ยวกับการใชผลิตภัณฑ มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อนมผงสําหรับเด็กโต ในระดับมาก กับกลุมลูกคาท่ีมีอาชีพแมบาน และรับจางท่ัวไป 
ผูใชแรงงาน   

5.5 การใหขอมูลความรู/ขาวสารผานทางอีเมลมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผง
สําหรับ  เด็กโตในระดับมาก กับกลุมลูกคาท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัท มีระดับการศึกษาปริญญาโท
หรือสูงกวา 
 
ขอเสนอแนะ 

การศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็ก
โต ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีขอเสนอแนะสําหรับผูผลิตและจําหนายนมผง
สําหรับเด็กโต ในการใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสม เพื่อนําเสนอขอมูลขาวสารของ
ผลิตภัณฑไปสูผูบริโภคกลุมเปาหมาย  เพื่อใหผูบริโภครูจัก สนใจในผลิตภัณฑ  มีความตองการท่ี
จะใชผลิตภัณฑ  และทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑในท่ีสุด ดังนี้ 

1. การโฆษณา 
1.1 ควรใชการโฆษณาทางโทรทัศน เพราะเปนเคร่ืองมือการส่ือสารทาง

การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ของการโฆษณา โดยมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคใน
ระดับมาก ต้ังแตหลังจากผูบริโภคไดรับฟงขาวสารแลวเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ โดยควร
โฆษณาในชวงเวลา 18.00-22.00 น. และ 6.00-8.00 น.เพราะเปนชวงเวลาท่ีผูบริโภคกลุมเปาหมายดู
โทรทัศนมากท่ีสุด โดยรายการที่ผูบริโภคสนใจคือรายการขาวประจําวัน  รายการคุยขาว เชนเร่ือง
เลาเชานี้  รายการละครหลังขาว และรายการบันเทิง 

1.2 ควรใชการโฆษณา ณ จุดซ้ือ เพราะเปนส่ือหนึ่งท่ีสามารถเขาถึงผูบริโภค 
ของอําเภอเมืองเชียงใหม ไดดี และมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ นมผงสําหรับเด็กโต มีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับมาก โดยแหลงท่ีผูบริโภคซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตมากท่ีสุดคือ ไฮเปอรมารท ไดแก บ๊ิกซี   
แมคโคร โลตัส และคารฟูร  ในการโฆษณา ณ จุดซ้ือ ควรจะมีสรางความสนใจใหกับผูบริโภค โดย
การตั้งกองสินคาท่ีโดดเดน  หรือจัดช้ันวางใหนาสนใจ มีของเลนของแถม แสดงใหเห็นชัดเจนโดย
ชวงเวลาท่ีเหมาะสมสําหรับการโฆษณา ณ จุดซ้ือ จะเปนชวงตนเดือน เนื่องจากเปนชวงเวลาท่ี
ผูบริโภคเขามาซ้ือนมผงสําหรับเด็กโตมากท่ีสุด   

1.3 ขอความของการโฆษณา ควรจะส่ือสารในดานคุณประโยชนของ
ผลิตภัณฑ ท่ีชวยเสริมสรางพัฒนาการสมองเปนหลัก และมีสารอาหารท่ีมีความจําเปนกับรางกาย
ของเด็กอยางครบถวน เพื่อทําใหผูบริโภคสนใจผลิตภัณฑ ท่ีไดนําเสนอ เนื่องจากการศึกษา พบวา
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ผูบริโภค มีเหตุผลในการเลือกใชนมผงสําหรับเด็กโตใหกับบุตรเพราะ มีสารอาหารครบถวน มาก
ท่ีสุด  คุณประโยชนของนมผงสําหรับเด็กโตท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุด คือชวยเสริมสรางพัฒนาการ
สมอง  

2. การสงเสริมการขาย พบวาทุกกิจกรรมยอย มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมผงสําหรับ    
เด็กโต ในระดับมาก โดยกิจกรรมท่ีควรจะทํา สําหรับการสงเสริมการขายนมผงสําหรับเด็กโต 3 
อันดับแรกคือ การมีของแถม เชน ของเลน ของใชสําหรับเด็ก  การจัดบูธรายการขายราคาพิเศษ 
และซุมชงชิมในหางสรรพสินคาและไฮเปอรมารท ดังนั้นผูประกอบการควรจะมีการจูงใจให
ผูบริโภค ใหมีการซ้ือสินคาในประมาณท่ีมากข้ึน โดยการมีของแถม เชน ของเลน ของใชสําหรับ
เด็ก เชน จากการศึกษาในคร้ังนี้ พบวาผูบริโภคจะซ้ือนมผงสําหรับเด็กโต คร้ังละ 2-3 กระปอง/
กลอง ผูประกอบการอาจจะมีการจูงใจผูบริโภคใหซ้ือสินคาคร้ังละ 4  กระปอง/กลอง  ถึงจะไดรับ
ของแถม เชน ของเลน ของใชสําหรับเด็ก เพื่อเปนการเพิ่มมูลคาในการซ้ือตอคร้ัง เปนตน 

3. การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว พบวากิจกรรมการประชาสัมพันธและ
เผยแพรขาวท่ีผูประกอบการควรจะทํา เนื่องจากเปนกิจกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมผง
สําหรับเด็กโต ในระดับมาก มี  2 กิจกรรมคือ การจัดกิจกรรมสําหรับแมและเด็ก เชน กิจกรรมการ
ประกวดสุขภาพเด็ก สัมมนาวิชาการในหัวขอเกี่ยวกับการเล้ียงดูบุตร และบทความความรูดาน
โภชนาการ และการเล้ียงดูบุตร ในนิตยสารหรือหนังสือพิมพ โดยนิตยสารสําหรับแมและเด็ก ท่ี
ผูบริโภคสวนใหญอาน คือ นิตยสารรักลูก และนิตยสารแมและเด็ก  

4. การขายโดยบุคคล 
4.1 ควรมีพนักงานขาย ท่ีมีความสามารถในการใหขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะ

ของผลิตภัณฑ และความแตกตางของผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน  ดังนั้นการฝกอบรมพนักงานใหมี
ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ทักษะในการส่ือสารกับผูบริโภคที่ทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจ และเกิด
ความตองการที่จะใชผลิตภัณฑจึงมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง  

4.2 ในกรณีท่ีทางบริษัท ไดมีการจัดทําของแถม ท่ีมากกวา 1 ชนิด ควรจะให
อํานาจในการตัดสินใจของพนักงานขาย ในการปรับเปล่ียนของแถมในมูลคาท่ีใกลเคียงกัน ตาม
ความตองการของลูกคาได เนื่องจากจะเปนการสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภค และพบวา การ
ปรับเปล่ียนของแถมในมูลคาท่ีใกลเคียงกัน ตามความตองการของลูกคาได มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
นมผงสําหรับเด็กโต ในระดับมาก อีกดวย 

5. การตลาดเจาะตรง  
5.1 ควรจะเลือกทํา กิจกรรมการสงเอกสารความรูเกี่ยวกับการเล้ียงดูบุตรให

ฟรีถึงบาน และการสงของขวัญวันเกิดใหกับบุตรถึงบาน เพราะเปนกิจกรรมท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
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ซ้ือของผูบริโภคในระดับมาก ต้ังแตหลังจากผูบริโภคไดรับฟงขาวสารแลวเกิดความสนใจใน
ผลิตภัณฑ  แสดงวากิจกรรมท้ังสองนี้เปนกิจกรรมการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพท่ีดี 

5.2 ควรจะมีการสงนมผงตัวอยางใหทดลองใชถึงบาน เพราะมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือนมผงสําหรับเด็กโต ในระดับมาก 

5.3 ควรจะมีการจัดทํา เว็บไซตของทางบริษัท เพื่อใหขอมูลความรู ขาวสาร 
กับผูบริโภค ซ่ึงพบวามีผลตอการตัดสินใจซื้อนมผงสําหรับเด็กโต ของผูบริโภค ในระดับมาก 
เชนกัน 
 

ขอเสนอแนะเก่ียวกับการเสนอผลิตภัณฑเพื่อเจาะตลาดเฉพาะกลุม 
1. กลุมผูบริโภคท่ีมีอาชีพขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และกลุมพนักงานบริษัท  

1.1 ในการสงเสริมการขายควรใชการจัดบูธรายการขายราคาพิเศษ การให
คูปองสวนลดในการซ้ือผลิตภัณฑ การมีของแถม เชนของเลน ของใชสําหรับเด็ก และการแจกนม
ผงตัวอยาง 

1.2 การตลาดเจาะตรง ควรใช การทําบัตรสมาชิกของบริษัทใหกับลูกคา เชน 
Better Mom Club มีการสงเอกสารความรูเกี่ยวกับการเล้ียงดูบุตรใหฟรีถึงบาน การสงของขวัญวัน
เกิดใหกับบุตรถึงบาน การสงนมผงตัวอยางใหทดลองใชถึงบาน และเฉพาะกลุมผูบริโภคท่ีมีอาชีพ
ขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ ควรจะมี การสงจดหมายเชิญเพื่อไปเขารวมกิจกรรมตางๆ ของ
บริษัท รวมดวย 

1.3 ควรใชเครื่องมือส่ือสารทางการตลาดผานทางระบบอินเทอรเน็ต  ในการ
นําเสนอผลิตภัณฑ และขาวสารนมผงสําหรับเด็กโตไปยังผูบริโภคกลุมนี้ เชน การใหความรู
ขาวสารผานทางเว็บไซตของบริษัท และการสงขอมูลความรู ขาวสาร ผานทางอีเมล (Email) 

2. กลุมเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว   
2.1 การสงเสริมการขาย ควรจะใชการจัดบูธขายรายการพิเศษ ซุมชงชิมใน

หางสรรพสินคา และไฮเปอรมารท การมีของแถม เชน ของเลนของใชสําหรับเด็ก และการใหคูปอง
สวนลดในการซ้ือผลิตภัณฑ ตามลําดับ 

2.2 การตลาดเจาะตรง ควรใช การสงเอกสารความรูเกี่ยวกับการเล้ียงดูบุตรให
ฟรีถึงบาน  
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3. กลุมอาชีพแมบาน   
3.1 การสงเสริมการขาย ควรจะใช การมีของแถม เชนของเลน ของใชสําหรับ

เด็กการจัดบูธขายราคาพิเศษ  ซุมชงชิมในหางสรรพสินคาและไฮเปอรมารท การแจกนมผงตัวอยาง 
และการใหสะสมช้ินสวนแลกของ ตามลําดับ  

3.2 การตลาดเจาะตรง ควรใช การสงของขวัญวันเกิดใหกับบุตรถึงบาน การ
สงตัวอยางใหทดลองใชถึงบาน การสงเอกสารความรูเกี่ยวกับการเล้ียงดูบุตรถึงบาน การโทรศัพท
ใหขอมูลแนะนําเกี่ยวกับการใชผลิตภัณฑ และการใหขอมูลความรู/ขาวสารผานทางเว็บไซตของ
บริษัท 


