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บทคัดย่อ 
 

  การวิจยัเร่ืองการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มจากปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ของผู้บริโภคในเขตเทศบาล จงัหวดัสมทุรสงครามมีวตัถปุระสงค์ในการศกึษาข้อมลูท่ีเป็น
ประโยชน์ตอ่การก าหนดกลยทุธ์ทางปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้นมพร้อมดื่ม
ผู้บริโภคในเขตเทศบาล จงัหวดัสมทุรสงคราม เป็นการวิจยัเชิงส ารวจโดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือซึง่รวบรวมข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่างท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัสมทุรสงคราม จ านวน 400 
ตวัอยา่ง ผลการวิเคราะห์ข้อมลูท่ีส าคญัสามารถน ามาสรุปได้ดงันี ้

 กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายรุะหวา่ง 21 – 25ปี มีการศกึษาในระดบั 
มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช  ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศกึษา และมีรายได้ ต ่ากว่า 10,000 บาท 
กลุม่ตวัอยา่งให้ความส าคญัตอ่ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยและ
ผลิตภณัฑ์ในระดบัมาก ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านราคาและด้านการสง่เสริมตลาดใน
ระดบัปานกลางผลการวิจยัด้านผลิตภณัฑ์แสดงปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีตอ่การเลือก
ซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่ม ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญักบัปัจจยัการตลาดด้านตา่งๆ 
ดงันี ้

 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์พบวา่ผู้บริโภคนิยมซือ้นมพร้อมดื่มเพราะได้รับการรับรองคณุภาพ
มาตรฐานได้รับการรับรองจาก อย.มีรสชาตใิห้เลือกหลากหลายระบวุนัหมดอายไุว้อย่างชดัเจน  
บรรจภุณัฑ์มีลกัษณะท่ีสะอาดปลอดภยับรรจภุณัฑ์มีลกัษณะท่ีสะดวกตอ่การพกพานมพร้อมดื่ม
มีรสชาตอิร่อยสะดวกในการด่ืมนมพร้อมดื่มมีประโยชน์ตอ่สขุภาพ  และรูปแบบของบรรจภุณัฑ์มี
ความทนัสมยั ตามล าดบั 



ข 
 

 ปัจจยัด้านราคาพบวา่ผู้บริโภคนิยมซือ้นมพร้อมดื่มต้องการการตัง้ราคาตอ่กลอ่ง
เหมาะสมกบัคณุภาพของนมราคาถกูลงเม่ือซือ้ยกแพ็คหรือซือ้ยกลงัและท่ีส าคญัเร่ืองความคุ้มคา่
เม่ือเทียบกบัราคาท่ีต้องจา่ย 

 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ยพบวา่ผู้บริโภคนิยมซือ้นมพร้อมด่ืมตามร้านสะดวก
ซือ้ทัว่ไปมากท่ีสดุ อีกทัง้เร่ืองของความสะดวก และสามารถหาซือ้ง่ายการจดัวางสินค้าง่ายตอ่
การซือ้ ท าให้สะดวกในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมด่ืม 

 ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาดพบว่าผู้บริโภคนิยมซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมด่ืมเน่ืองจาก
การลดราคาของผลิตภณัฑ์มีผลตอ่การเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ในระดบัท่ีมากควบคูไ่ปกบัการให้ของ
แถมมีก็ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ และการโฆษณาทางโทรทศัน์อีกทัง้กระบวนการการจดัให้มีการลุ้น
ชิงรางวลัตา่งๆ ก็เป็นปัจจยัท่ีท าให้ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่ม 
 
ค าส าคัญ: สว่นประสมทางการตลาด,นม,การตดัสินใจซือ้ 
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 บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

               นมถือเป็นอาหารท่ีเหมาะกบัทกุเพศทกุวยั เพราะร่างกายจ าเป็นต้องได้รับสารอาหาร
ในนมมาสร้างเสริมร่างกายให้แข็งแรงอยู่ตลอดเวลา และส าหรับหญิงตัง้ครรภ์ควรด่ืมนมท่ีมี
แคลเซียมสงู ซึง่จะชว่ยเสริมสร้างกระดกูทัง้มารดาและทารกในครรภ์ และนมเปรีย้วยงัชว่ยให้
ระบบย่อยอาหารท างานเป็นปกติ ขบัถ่ายสะดวก ป้องกนัอาการท้องผกู ชว่ยลดไขมนัในเส้นเลือด
เสริมสร้างภมูิคุ้มกนัได้อีกด้วย แตส่ าหรับผู้ ป่วยโรคเบาหวานควรรับประทานนมพร่องมนัเนย หรือ 
นมขาดมนัเนยและควรหลีกเล่ียงนมท่ีมีรสหวานโดยจากผลส ารวจลา่สดุพบวา่คนไทยด่ืมนมน้อย
มาก เฉล่ียคนละประมาณ 14 ลิตรตอ่คนตอ่ปี หรือ คนไทยด่ืมนมโดยเฉล่ียแล้วสปัดาห์ละ  
1 แก้วเทา่นัน้  ขณะท่ีอตัราการด่ืมนมในภมูิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้เฉล่ียคนละ 60 ลิตรตอ่ปี 
และทัว่โลกเฉล่ียคนละ 103.9 ลิตรตอ่ปี หรือกลา่วได้วา่อตัราด่ืมนมคนไทยยงัต ่ากวา่ประเทศใน
ภมูิภาคเอเชียตะวนัออก เฉียงใต้และโลก 4-7 เทา่ตวั จงึท าให้เดก็ไทยเม่ือมีอาย ุ18 ปี พบวา่มี
ความสงูเฉล่ียคอ่นข้างเตีย้ ผู้ชายสงูเฉล่ีย 167.1 เซนตเิมตรผู้หญิงสงูเฉล่ีย 157.4 เซนตเิมตร 
กระทรวงสาธารณสขุตัง้เป้าพฒันาสขุภาพ อีก 10 ปีหรือภายในพ.ศ.2566 จะให้เดก็วยั 18 ปี 
เตบิโตมีหุน่สงู-สมาร์ท ผู้ชายสงูให้ได้เฉล่ีย 175 เซนตเิมตร ผู้หญิงสงูให้ได้เฉล่ีย 162 เซนตเิมตร
และคนไทยอายยืุนเฉล่ีย 80 ปี ทัง้ๆท่ีเดก็ไทย ควรด่ืมนม วนัละ 2-3 แก้ว สว่นผู้สงูอายคุวรด่ืมให้
ได้วนัละ 1-2 แก้วเลยด้วยซ า้นอกจากจะดื่มนมไมเ่พียงพอตอ่ความต้องการในแตล่ะวนั
แล้ว  อตัราคา่เฉล่ียการด่ืมนมของไทยยงัต ่ากวา่อตัราการด่ืมเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์ซึง่อยูท่ี่  58.9 
ลิตร/คน/ ปี เรียกได้ว่าคนไทยนัน้ยงัดื่มเหล้ามากกวา่ด่ืมนมถึง 4 เทา่ทีเดียว โดยกระทรวง
สาธารณะสขุไทยมีนโยบายชดัเจนในการสง่เสริมให้คนไทยทกุวยัด่ืมนม เร่ิมตัง้แตก่ารเลีย้งลกู
ด้วยนมแม่ ให้เด็กหลงัคลอดกินนมแมอ่ย่างเดียวตลอด 6 เดือน เน่ืองจากนมแมเ่ป็นนมท่ีมี
คณุภาพดีท่ีสดุในโลกเป็นนมชนิดเดียวท่ีเป็นวคัซีนป้องกนัโรคให้เดก็ทารกไมเ่จ็บป่วยง่ายผลดี
ของนมแมจ่ะชว่ยให้เดก็มีพฒันาการเจริญเตบิโตดี ร่างกายแข็งแรง สติปัญญาดี ตอ่จากนัน้ให้กิน
อาหารเสริมควบคูก่บันมแมไ่ปจนถึง 2 ปี โดยมีเป้าหมายจะด าเนินการให้ได้อยา่งน้อยร้อยละ60 
ของเดก็ท่ีเกิดใหมปี่ละประมาณ 8 แสนคน นอกจากนี ้เม่ือโตขึน้อาหารท่ีจะแนะน าคนไทยเพิ่ม
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การบริโภคให้มากขึน้คือ การด่ืมนมววั ซึง่มีหลายประเภททัง้นมธรรมดา นมพร่องมนัเนย และนม
ขาดมนัเนย ซึง่นมเป็นแหล่งอาหารประเภทโปรตีนท่ีมีคณุภาพดีชว่ยในการเจริญเติบโตร่างกายใน
เดก็และซอ่มแซมสว่นท่ีสกึหรอของร่างกายในผู้ ใหญ่ มีวิตามินตา่งๆ ท่ีจ าเป็นตอ่ร่างกาย เชน่ 
วิตามินเอ บีหนึง่ บีสอง บีหก บีสิบสอง วิตามินดี และแคลเซียม ฟอสฟอรัสบ ารุงกระดกูให้
แข็งแรง กระทรวงสาธารณสขุมีนโยบายให้เดก็ไทยเตบิโตอยา่งสมสว่น มีรูปร่างสงูตามวยั ไมอ้่วน 
ซึง่จะต้องปรับพฤตกิรรมให้สมดลุ ทัง้เร่ืองการออกก าลงักาย การรับประทานอาหารครบ 5 หมู ่
และการด่ืมนม(ผู้จดัการออนไลน์:http://www.manager.co.th)นมพร้อมดื่มท่ีจ าหนา่ยใน
ท้องตลาดมีหลากหลายประเภทการท าความรู้จกักบันมพร้อมดื่มให้มากขึน้ย่อมท าให้เลือก
บริโภคนมพร้อมดื่มได้อย่างคุ้มคา่และสมประโยชน์ท่ีสดุซึง่หากแบง่นมออกเป็นประเภท ตาม
กระบวนการผลิตอาจแบง่ได้เป็น 7ประเภท ดงันี ้

              1. นมสดคือนมธรรมชาตท่ีิรีดมาจากแมโ่ค น ามาผลิตเป็นนมสดได้ 3 ชนิด คือ นมสด
ธรรมดานมพร่องมนัเนยและนมสดขาดมนัเนย 

2. นมผงคือนมสดท่ีท าให้น า้ระเหยไปจนเป็นผง มี 3 ชนิดเชน่กนั คือ นมผงธรรมดา 
หรือนมผงพร้อมมนัเนย (Dry whole milk) นมผงพร่องมนัเนย และนมผงขาดมนัเนย (Skimmed 
milk)  

3. นมข้นคือนมสดท่ีระเหยเอาน า้บางสว่นออก จงึมีความเข้มข้นมากขึน้ และอาจมีการ
เตมิน า้ตาล หรือไมก็่ได้ มี 4 ชนิด คือ นมข้นไมห่วาน นมข้นหวานนมข้นขาดมนัเนยไมห่วาน และ
นมข้นขาดมนัเนยชนิดหวานการท าให้นมข้นมีรสหวาน โดยการเตมิน า้ตาล มกัใช้ความเข้มข้น
ประมาณร้อยละ 45-50 เป็นความเข้มข้นท่ี ชว่ยเก็บรักษาคณุภาพผลิตภณัฑ์นมข้นหวาน ไว้ได้
นาน เพราะน า้ตาลชว่ยเพิ่มความดนัออสโมติก ท าให้จลุินทรีย์ไมส่ามารถเจริญเตบิโต จะเห็นได้
วา่ นมข้นหวานเป็นนมท่ีมีปริมาณน า้ตาลสงูมาก และยิ่งถ้าเป็นนมข้นขาดมนัเนยชนิดหวาน จะมี
คณุคา่ทางอาหารต ่า มีน า้ตาลสงู จงึมีคณุคา่ตอ่เดก็น้อย และมีผลท าให้เกิดฟันผไุด้คอ่นข้างมาก 

 4. นมคืนรูป คือ ผลิตภณัฑ์นมท่ีได้จากการน าเอาสว่นประกอบ ของนมสด ซึง่ได้แยก
ออกแล้ว มาผสมกนัขึน้ใหม ่มีลกัษณะเชน่เดียวกบั นมสด หรือนมข้น มี 5 ชนิด คือ นมคืนรูป
ธรรมดา นมข้นคืนรูปไมห่วาน นมข้นคืนรูปหวาน นมข้นขาดมนัเนยคืนรูปไมห่วาน นมแปลงไขมนั 

5. นมพาสเจอร์ไรส์คือนมโคท่ีผา่นกรรมวิธีฆา่เชือ้ด้วยความร้อนไมต่ ่ากวา่ 63 องศา
เซลเซียสและคงอยูท่ี่อณุหภูมินีไ้มน้่อยกว่า30 นาทีหรือท าให้ร้อนไม่ต ่ากว่า 72 องศาเซลเซียส
และคงอยูท่ี่อณุหภมูินีไ้มน้่อยกวา่ 16 วินาทีแล้วท าให้เย็นลงทนัทีท่ีอณุหภมูิ 5องศาเซลเซียสหรือ

http://www.manager.co.th/
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ต ่ากว่าทัง้นีจ้ะผา่นกรรมวิธีท านมสดให้เป็นเนือ้เดียวกนัหรือไมก็่ได้แตว่า่ไมส่ามารถฆา่
เชือ้จลุินทรีย์ท่ีท าให้อาหารบดูได้รวมทัง้ไมส่ามารถท าลายยาปฏิชีวนะท่ีตกค้างในน า้นมได้นม
พาสเจอร์ไรส์มีรสและกลิ่นดีจงึเป็นท่ีช่ืนชอบของผู้บริโภคโดยทัว่ไปมกับรรจใุนขวดพลาสตกิขุ่น
กลอ่งกระดาษหรือถงุเดก็อายนุ้อยกวา่2 ปีไมค่วรบริโภคการเก็บนมพาสเจอร์ไรส์ควรเก็บในตู้เย็น
อณุหภมูิไมเ่กิน 8 องศาเซลเซียสหรือช่องธรรมดาก็ได้เพราะถ้าเก็บไมไ่ด้ก็มีโอกาสเส่ือมสภาพได้
ง่ายเพราะฉะนัน้จงึควรระวงัอยา่ให้โดนความร้อนหรือแสงแดดและระยะเวลาในการบริโภคก็ไม่
ควรเกิน 10 วนันบัจากวนัท่ีบรรจใุนภาชนะ 

6. นมปรุงแตง่ (Falvoured milk) คือนมหรือนมผงท่ีปรุงแตง่ด้วยสี กลิ่น หรือรส ไมว่า่
จะมีการเตมิวตัถท่ีุมีคณุคา่ ทางอาหารอ่ืนใด หรือไม ่สิ่งท่ีน ามาปรุงแตง่ ต้องไมเ่ป็นอนัตรายตอ่
สขุภาพ นมปรุงแตง่ มี 2 ชนิด คือ ชนิดเหลว และชนิดแห้ง นมปรุงแตง่ท่ีนิยมมีหลายชนิด เชน่ นม
ปรุงแตง่รสหวาน นมปรุงแตง่ช็อกโกแลต ประกอบด้วยน า้นมประมาณร้อยละ 94 น า้ตาลซูโครส
ร้อยละ 1 และผงโกโก้ร้อยละ 1 ผงโกโก้ท าให้การดดูซมึแคลเซียม และฟอสฟอรัสลดลง นมปรุง
แตง่กาแฟ ประกอบด้วย น า้นมประมาณร้อยละ 94 น า้ตาลซูโครสร้อยละ 5 และผงกาแฟร้อยละ1 
นมปรุงแตง่รสสตอเบอร่ี ประกอบด้วยน า้นมประมาณร้อยละ 95 น า้ตาลซูโครสร้อยละ 5 นมปรุง
แตง่ทกุชนิดมกัเตมิน า้ตาลซูโครส เพ่ือชว่ยเพิ่มรสหวาน แตล่ะชนิดมีสกัส่วนของน า้ตาลไมเ่ทา่กนั 
นมปรุงแตง่รสผลไม้ เชน่ รสส้ม รสสตอเบอร่ี มกัเตมิน า้ตาลในปริมาณมากขึน้ เพ่ือปรับรสเปรีย้ว
ให้กลมกลอ่ม 

     7.นมเปรีย้ว (Cultured milk) คือ นม หรือผลิตภณัฑ์ท่ีได้จากนม ท่ีหมกัด้วย
จลุินทรีย์ ท่ีไมท่ าให้เกิดพิษ อาจเตมิวตัถอ่ืุน ท่ีจ าเป็นตอ่หรรมวิธีการผลิต หรือปรุงแตง่ สี กลิ่น รส 
ด้วยก็ได้ นมเปรีย้วเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีการเปล่ียนน า้ตาลในนมให้เป็นกรด และมกัปรุงแตง่รส โดย
เตมิน า้ตาลซูโครสประมาณร้อยละ 15 นมเปรีย้วบางชนิดมีนมขาดมนัเนย เพียงร้อยละ 50 
สว่นประกอบท่ีเหลือเป็นน า้ตาล จงึมีคณุคา่ทางอาหารน้อย ไมเ่หมาะให้เดก็ด่ืม 
(ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา.กองเผยแพร่และควบคมุการโฆษณา 
http://www1.fda.moph.go.th)ซึง่ราคานมพร้อมด่ืม ในตลาดซึง่ส ารวจในร้านสะดวกซือ้ ปัจจบุนั
ราคาอยูท่ี่ประมาณ 10.50  – 15 บาทตอ่ชิน้ (ส ารวจจากร้านสะดวกซือ้ ณ วนัท่ี 27 มกราคม 
2558) 
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  ในปี 2556 นมพร้อมดื่มมีส่วนแบง่ตลาด ปัจจบุนัตลาดรวมนมพาสเจอไรซ์มีมลูคา่อยู่ท่ี
ประมาณ 6,500 ล้านบาท มีซีพี-เมจิ เป็นผู้น าตลาดด้วยการครองสว่นแบง่ตลาดท่ีประมาณ 52% 
ตามด้วยดชัมิลล์และโฟร์โมสต์ ซึง่มีสว่นแบง่การตลาดใกล้เคียงกนัอยูท่ี่ประมาณ 25% แตถ้่าหาก
เป็นภาพรวมตลาดนมพร้อมด่ืมไมน่บัรวมคพัโยเกิร์ต จะมีมลูคา่ตลาดอยูท่ี่ประมาณ 50,400 ล้าน
บาท ดชัมิลล์มีสว่นแบง่การตลาดอยูท่ี่ 23% คาดสิน้ปีจะเพิ่มอีก 1-2% ขณะท่ีอตัราการเตบิโต
ของตลาดรวมนมพร้อมดื่ม คาดวา่สิน้ปีนีจ้ะเตบิโตท่ี 8-9%. 

ตลาดนมพร้อมดื่มในประเทศไทยจดัวา่เป็นสมรภมูิขนาดใหญ่ท่ีการแขง่ขนัมีความ
รุนแรงตลอดเวลา โดยปัจจบุนัมีมลูคา่รวมกนัเกือบ 40,000 ล้านบาท แบง่ออกเป็น ตลาดนม
พร้อมดื่มประเภทยเูอชทีกวา่ 10,000 ล้านบาท ตลาดนมพร้อมดื่มประเภทพาสเจอไรซ์3,000 ล้าน
บาท ตลาดนมเปรีย้วพร้อมด่ืมมลูคา่ 12,000 ล้านบาท และตลาดนมถัว่เหลืองอีก 12,000 ล้าน
บาทจงึท าให้ตลาดนมพร้อมด่ืมมีการปรับรูปแบบของตวัผลิตภณัฑ์ และบรรจุภณัฑ์ให้ดนูา่สนใจ
ตลอดจนมีทางเลือกท่ีหลากหลายให้กบัผู้บริโภค ผู้ศกึษาจงึสนใจศกึษา ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตเทศบาล 
จงัหวดัสมทุรสงคราม ตอ่ผู้ผลิต ผู้จดัจ าหนา่ย และผู้สนใจ น าข้อมลูท่ีได้จากการศึกษาไปใช้เป็น
แนวทางในการประกอบการพิจารณา ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด เพ่ือให้สอดคล้องกบั
ความต้องการของผู้บริโภค ท่ีเป็นเป้าหมายหลกัได้อยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลยิ่งขึน้ 
 
 
1.2 วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

1.2.1.  เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้จากปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตเทศบาล จงัหวดั
สมทุรสงคราม 

1.2.2. เพ่ือศกึษาปัจจยัทางด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อาย ุ 
ระดบัการศกึษา อาชีพและรายได้ ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมด่ืมของ
ผู้บริโภคในเขตเทศบาล จงัหวดัสมทุรสงคราม 
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1.3  ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

 1.3.1  เพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถน าข้อมลูท่ีได้ไปใช้เพ่ือเป็นประโยชน์ในการศกึษา
ข้อมลูและพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดให้ตรงกบัความต้องการของผู้บริโภคได้ 

1.3.2  สามารถน าข้อมลูไปใช้ประกอบการพิจารณาในการจดัเคร่ืองมือทางการตลาดและ
ด าเนินกิจกรรมทางการตลาดให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 

1.3.3  ท าให้ทราบถึงปัญหาท่ีพบและแนวทางการแก้ไขและการพฒันาแผนการตลาดตอ่ไป
เพ่ือทราบถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลตอการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มของผู้บริโภคใน
เขตเทศบาล จงัหวดัสมทุรสงคราม 

 
 

1.4กรอบแนวควำมคิดในกำรศึกษำ 

              ในการศกึษาการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มจากปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดของผู้บริโภคในเขตเทศบาล จงัหวดัสมทุรสงครามจากการทบทวนวรรณกรรมท่ี
เก่ียวข้องซึง่เขียนไว้ในบทท่ี 2 ผู้ศกึษาได้น าปัจจยัตวัแปรตา่งๆ ท่ีเก่ียวข้องมาสร้างเป็นกรอบ
แนวคิดในการศกึษา ซึง่แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรต้นหรือตวัแปรอิสระ ( Independent 
variable)กบัตวัแปรตาม ( Dependent variable) ได้ดงันี ้
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ภาพ1.1 กรอบแนวคิดในการศกึษา 

    ตัวแปรต้น ( Independent variable)                ตัวแปรตำม ( Dependent variable) 
  

 
 
 
 
 
 

 

 

1.5นิยำมศัพท์เฉพำะ 

            ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด หมายถึง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์นม
พร้อมดื่มประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายและ
ปัจจยัด้านสง่เสริมการตลาด 

กำรตัดสินใจเลือกซือ้ หมายถึง การเลือกท่ีจะกระท าการเก่ียวกบัการซือ้สินค้าหรือ
บริการโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกตา่งๆ ท่ีมีอยู ่ซึง่ในการศกึษาครัง้นีจ้ะครอบคลมุถึงการท่ีผู้
ซือ้ใช้ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดชว่ยในการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มย่ีห้อตา่งๆ 

ผลิตภัณฑ์นมพร้อมดื่ม หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีท าจากน า้นมโดยผา่นกรรมวิธีการผลิต
แล้วน ามาบรรจใุนภาชนะแบบตา่งๆท่ีสามารถจะบริโภคโดยการด่ืมได้ทนัทีซึง่ได้แก่ นมพร้อมดื่ม
ยเูอชที นมพร้อมดื่มพาสเจอร์ไรส์ นมพร้อมดื่มสเตอริไลส์ รวมถึงนมเปรีย้ว หรือโยเกิร์ตพร้อมดื่ม 

ผู้บริโภค หมายถึง บคุคลท่ีทัง้เพศชายและหญิงท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่ม ใน
เทศบาลเมือง จงัหวดัสมทุรสงคราม 

 

คุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภค 

 
1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศกึษา 
4. อาชีพ 

5. รายได้ 

คุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภค 

 
1. ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคา 
3. ชอ่งทางการจ าหนา่ย 

4. การสง่เสริมการตลาด 
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1.6 ขอบเขตของกำรวิจยั 

1.6.1 ขอบเขตทางด้านเนือ้หา คือการศกึษาถึงปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่
การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มผู้ศกึษาได้ก าหนดตวัแปรตวัแปรอิสระ คือ ลกัษณะ
สว่นบคุคล ได้แก่ เพศ อาย ุการศกึษา รายได้ตวัแปรตาม คือ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  

1.6.2  ขอบเขตทางด้านประชากร คือ จ านวนประชากรท่ีใช้ในการส ารวจกลุม่ตวัอยา่ง
ภายในเขตเทศบาล จงัหวดัสมทุรสงคราม ท่ีมีอายตุัง้แต ่15 ปีขึน้ไปโดยการส ารวจสุม่ตวัอยา่ง
แบบไมเ่ลือกแบบเจาะจงได้ ทัง้เพศชายและเพศหญิง 

1.6.3  ขอบเขตทางด้านเวลา คือระยะเวลาท่ีใช้ในการศกึษาค้นคว้าวิจยัในการแจก
แบบสอบถามตัง้แตเ่ดือน ตลุาคม 2557 – พฤษภาคม2558 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 



บทที่ 2 
แนวคดิทฤษฎี และผลงานวจิยัที่เก่ียวข้อง 

 
               การศกึษาวิจยัเร่ือ“เร่ืองการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มจากปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดของผู้บริโภคในเขตเทศบาลจงัหวดัสมทุรสงคราม” ผู้วิจยัได้ศกึษาค้นคว้า เอกสาร 
แนวคิด 
 ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องและน าเสนอเป็นล าดบัดงันี ้

2.1  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) 
2.2 ข้อมลูเก่ียวกบันม 
2.3  งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

2.1  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix)คือ องค์ประกอบท่ีส าคญัในการ
ด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคมุได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 

สว่นประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์  (Product) การจดัจ าหนา่ย (Place) 
การก าหนดราคา (Price) การสง่เสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกสว่นประสมทาง
การตลาดได้อีกอยา่งหนึง่วา่ 4’Ps  สว่นประกอบทัง้ 4 ตวันี ้ทกุตวัมีความเก่ียวพนักนั P แตล่ะตวั
มีความส าคญัเทา่เทียมกนั แตข่ึน้อยูก่บัผู้บริหารการตลาดแตล่ะคนจะวางกลยทุธ์ โดยเน้น
น า้หนกัท่ี P ใดมากกวา่กนั เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด 
คือ ตวัผู้บริโภค 

2.1.1ผลิตภณัฑ์(Product) 

2.1.1.1 ความหมายของผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์ คือองค์ประกอบของคณุลกัษณะ ท่ีมี
ตวัตน และไมมี่ตวัตน (TANGIBLE AND INTANGIBLE ATTRIBUTES)เพ่ือตอบสนองความ
พอใจของลกูค้า ในปัจจบุนัและอนาคตท่ีจะได้รับการตอบสนอง โดยขบวนการแลกเปล่ียน โดย
เงินหรือข้อเสนออ่ืนๆ ตวัอยา่งเชน่ บคุคลไปใช้บริการนวดแผนโบราณ เขาจะได้รับแตบ่ริการท่ีไมมี่
ตวัตนเทา่นัน้ (TOTALLY INTANGIBLE SERVICE) ถ้าบคุคลใดซือ้ผงซกัฟอก เขาก็จะได้รับแต่
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สินค้าท่ีเป็นตวัตนเท่านัน้ (TOTALLY TANGIBLE GOODS) หากบคุคลใดเข้าไปรับประทาน
อาหารท่ีภตัตาคาร เขาจะได้รับสินค้าท่ีเป็นตวัตน และบริการท่ีไมมี่ตวัตนด้วย 

2.1.1.2 ระดบัของผลิตภณัฑ์ท่ีผู้ประกอบการจะวางแผนน าเสนอตอ่ผู้บริโภค แบง่ได้ 3 
ระดบัคือ 

        • แก่นของผลิตภณัฑ์ (CORE PRODUCT) คือสิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการจาก
ผลิตภณัฑ์เพ่ือบ าบดั ความจ าเป็น ความต้องการ หรือแก้ไขปัญหาของลกูค้า เชน่ ผู้ ท่ีใช้บริการ
รถไฟฟ้าใต้ดนิต้องการถึงท่ีหมายโดยเร็วและไมห่งดุหงิดตอสภาพรถติด ผู้ขบัข่ีต้องการกาแฟเพื่อ
จะได้ขบัข่ีรถโดยไมห่ลบั 

• ผลิตภณัฑ์ท่ีแท้จริง (ACTUAL PRODUCT) คือความพยายามของ

ผู้ประกอบการท่ีจะน าเสนอความต้องการของลกูค้าในข้อ 1 ให้เป็นรูปธรรม ซงึผลิตภณัฑ์ท่ีแท้จริง 

ประกอบด้วย ระดบัคณุภาพ รูปลกัษณ์ การออกแบบ ตราผลิตภณัฑ์ และการบรรจภุณัฑ์ เชน่ มือ

ถือ ย่ีห้อ NOKIA จะประกอบด้วยบรรจภุณัฑ์ท่ีมีรูปทรงตา่งๆ สีสนัสวยงาม รูปลกัษณ์ขนาดเล็ก 

พกพาสะดวก การออกแบบคณุลกัษณะเพิ่มเตมิแล้วแตล่กูค้าแตร่ะรายต้องการฟังก์ชั่นใด 

• สว่นควบของผลิตภณัฑ์ (AUGMENTED PRODUCT) คือ ส่วนท่ีให้

ประโยชน์เพิ่มเตมิ หรือบริการเม่ือลกูค้ามีปัญหาในการใช้สินค้าหรือบริการ เชน่ ผู้ใช้มือถือ

ต้องการค าแนะน าในการใช้มือถือ ทัง้จากตวัแทนขาย หรือจากโทรเข้ามาสอบถามข้อมลูจาก

ศนูย์บริการธุรกิจ ตลอดจนมีศนูย์ซ่อมท่ีให้บริการอยา่งทัว่ถึง การรับประกนัชิน้สว่น และซอ่มให้

ฟรีในชว่งเวลาหนึง่ จดัได้วา่เป็นสว่นเพิ่มความสะดวกสบายให้ลกูค้าจนเป็นลกูค้าขาประจ า 

2.1.1.3 องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (THE TOTAL PRODUCT)ลกูค้าต้องการ
ผลิตภณัฑ์  มิใช่ตวัผลิตภณัฑ์เทา่นัน้ แตต้่องการสว่นประกอบอ่ืนๆด้วย ดงันัน้องค์ประกอบของ
ผลิตภณัฑ์จงึประกอบด้วย 5 องค์ประกอบ คือ 

• ตวัผลิตภณัฑ์ (PHYSICAL PRODUCT) ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ซึง่อาจ

เป็นของเหลว ของแข็ง ก๊าซ ฯลฯ ท่ีมีขนาด น า้หนกั รูปร่าง หรือสีสนั กลิ่น และรสชาติ 

• บรรจภุณัฑ์ (PACKAGE)คือสิ่งท่ีปกป้องความเสียหายให้กบัผลิตภณัฑ์

และบง่บอกถึงลกัษณะของผลิตภณัฑ์ภายใน บรรจภุณัฑ์ท่ีเป็นขวดมกัจะบรรจขุองเหลวหรือเป็น

ผง บรรจภุณัฑ์ท่ีเป็นกล่องหรือหอ่สินค้าจะเป็นของแข็งหรือผง สว่นบรรจภุณัฑ์ท่ีเป็นกระป๋อง
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อาจจะบรรจนุ า้ ก๊าซ ท่ีอาจระเหยหรือร่ัวไหลได้ อีกทัง้รูปทรงของบรรจภุณัฑ์ จะรียกร้องความ

สนใจหรือสะดดุตาของผู้พบเห็น 

• ตราผลิตภณัฑ์(BRAND) คือสญัลกัษณ์ ข้อความ หรือช่ือเรียกผลิตภณัฑ์ท่ี

เป็นเอกลกัษณ์ ซึง่แสดงถึงภาพพจน์ ช่ือเสียง และความเช่ือถือในตวัผลิตภณัฑ์ของลกูค้า 

ก่อให้เกิดความจงรักภกัดีตอ่ผลิตภณัฑ์ หรือแสดงความแตกตา่งของผู้ผลิตสินค้าตอ่ผู้ ซือ้ รวมทัง้

บง่บอกถึงความแตกตา่งคณุลกัษณะ และคณุภาพของสินค้าประเภทเดียวกนั 

• หน้าท่ีผลิตภณัฑ์(PRODUCT FUNCTION) ผลิตภณัฑ์ทกุชนิดจะมีหน้าท่ี

หรือคณุสมบตัแิละคณุภาพท่ีจะก่อให้เกิดประโยชน์ให้แก่ผู้ ซือ้ เชน่ เม่ือลกูค้าปวดศีรษะก็ต้องซือ้

ยาแก้ปวดเพ่ือชว่ยระงบัอาการปวดศีรษะ  

• บริการ (SERVICES)การจ าหนา่ยสินค้าหลายชนิด แม้ตวัผลิตภณัฑ์

(PHYSICAL PRODUCT)ได้ท าหน้าท่ีของมนัแล้วแตห่ากมีคูแ่ขง่มากในเร่ืองการจงูใจให้ลกูค้า

ตดัสินใจซือ้นัน้จ าเป็นต้องมีบริการ ซงึอาจจะเป็นบริการก่อนขาย ในระหวา่งท่ีขาย และหลงัการ

ขาย เชน่ ก่อนการขายอาจแนะน า วิธีใช้และคณุสมบตับิางประการของสินค้า การเสนอสว่นลดให้ 

หารให้บริการช าระเงินด้วยบตัรเครดิต ระบบผอ่นสง่ระยะยาว บริการระหวา่งท่ีขาย เช่น การบรรจุ

หีบหอ่หรือห่อของขวญัให้กบัลกูค้า การสอนวิธีใช้งานของสินค้า บริการหลงัการขาย เช่น การ

ตดิตัง้เคร่ืองจกัร การจดัสง่สินค้าให้ถึงมือลกูค้า การรับประกนัคณุภาพ การตรวจเช็คเคร่ืองจกัร

ให้ตามระยะเวลา การมีคูมื่อตา่งๆ 

2.1.1.4 ตราผลิตภณัฑ์ (BRAND) ตราผลิตภณัฑ์ คือ ช่ือ ข้อความ สญัลกัษณ์ 
รูปภาพ หรือส่วนประกอบกนัเป็นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ โดยแตกตา่งจากคูแ่ขง่ขนั หรือสินค้า
ตวัอ่ืน ลกูค้าสามารถจดจ าตราผลิตภณัฑ์ได้ง่ายท าให้ขายสินค้าได้ดีในท้องถ่ิน ระดบัชาตแิละ
ระดบัโลกด้วยสว่นประกอบของตราผลิตภณัฑ์ (COMPONENTS OF BRAND ) ตราผลิตภณัฑ์
ตราหนึง่จะประกอบด้วย 

• ช่ือตราผลิตภณัฑ์ (BRAND NAME) คือส่วนของตราท่ีเป็นช่ือเรียก หรือ
ค าพดู หรือข้อความท่ีอออกเสียงได้ เชน่ มะลิ เดนทีน หนองโพ เมจิ โตโยต้าเป็ปซ่ี เป็นต้น 
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• เคร่ืองหมายตราผลิตภณัฑ์ (BRANMARK)คือสว่นหนึง่ของตราผลิตภณัฑ์
ท่ีท าให้ลกูค้า จดจ าง่ายโดยไมจ่ต้องเรียกช่ือหรือเปลง่เสียงออกมา ได้แก่ รูปภาพ สญัลกัษณ์  ท่ี
แสดงเอกลกัษณ์ รู)แบบท่ีคิดขึน้มา พร้อมสีสนัท่ีเป็นของเฉพาะตวั 

• เคร่ืองหมายการค้า (TRADEMARK) คือการน าเอาตราสินค้าอาจจะเป็นช่ือ
ตราเคร่ืองหมายตราผลิตภณัฑ์ไปจดทะเบียน เพ่ือป้องกนัการเลียนแบบจากคูแ่ขง่ขนั สินค้าท่ีจด
ทะเบียนมกัจะมีสญัลกัษณ์ R ตวัใหญ่ภายใต้วงกลม หรือ TM ก ากบัไว้ด้วย หากมีคูแ่ขง่ลอกเลียน
จะด าเนินการตามกฎหมายได้ 

• โลโก้ (LOGO)คือเคร่ืองหมายท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของกิจการหรือองค์กร เชน่ 
เลข 7 ภายใต้กรอบสีเขียว แทนร้าน เซเว่นอีเลฟเวน่ นกวายภุกัษ์แทนธนาคารกรุงไทย รูปกงัหนั
ลมแทนบริษัทดชัมิลล์โลโก้จะเป็นสว่นหนึง่ของเคร่ืองหมายตราผลิตภณัฑ์ก็ได้ 

2.1.1.5สว่นประสมผลิตภณัฑ์ (PRODUCT MIX)ผลิตภณัฑ์ทัง้หมดท่ีธุรกิจหนึง่ 
จดัจ าหนา่ย  ส่วนประสมผลิตภณัฑ์จะประกอบด้วย ความกว้างของผลิตภณัฑ์  
(WIDTH OF ASSORTMENTS) และความลึกของผลิตภณัฑ์ (DEPTH OF ASSORTMENTS) 

• ความกว้างของผลิตภณัฑ์ (WIDTH OF ASSORTMENTS)คือจ านวน 

สายผลิตภณัฑ์ทัง้หมดท่ีธุรกิจผลิตหรือจ าหนา่ยในปัจจบุนั 

• ความลกึของผลิตภณัฑ์ (DEPTH OF ASSORTMENTS)คือจ านวนรายการ

ทัง้หมดในแตล่ะสายความลึกของผลิตภณัฑ์บริษัทส่วนใหญ่เร่ิมท าธุรกิจจะมีสินค้าเพียงจ านวน

น้อย เม่ือธุรกิจขยายตวัจะเพิ่มผลิตภณัฑ์มากขึน้ ตวัอยา่งเชน่ บริษัท สหพฒันพิบลู จ ากดั เร่ิมต้น

ท าธุรกิจสินค้าพวกท าความสะอาด แตปั่จจบุนัจะมีสินค้าอปุโภคบริโภคหลากหลายมากขึน้ เชน่ 

เคร่ืองส าอาง เสือ้ผ้า บะหม่ีกึ่งส าเร็จรูป และอ่ืนๆเป็นต้น 

2.1.1.6รายการผลิตภณัฑ์ (PRODUCT ITEM) หมายถึงการเรียกช่ือสินค้าแตล่ะ 
ชนิดในท้องตลาด หากไมมี่ช่ือสินค้าอาจจะเรียกขนาด น า้หนกั สี ราคา รูปร่าง ฯลฯ แทนได้ เชน่ 

• รายการอาหารวนันีคื้อ ส้มต า แกงเหลือง ขนมจีนน า้ยา 

• ร้านเคร่ืองเขียนมีรายการสินค้า ดงันี ้ดนิสอ ยางลบ ไม้บรรทดั อาจมีดนิสอ

ขนาด 0.5 มม.และขนาด 0.25 มม. ยางลบมี ย่ีห้อ TOYO  ไม้บรรทดัยาวสี ขาว แดง ส้ม เขียว 

เป็นต้น 
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2.1.1.7สายผลิตภณัฑ์ (PRODUCT LINE) หมายถึงกลุ่มของผลิตภณัฑ์ 

ท่ีมีความสมัพนัธ์กนัในขบวนการผลิตเดียวกนั กลุม่ลกูค้าเดียวกนั และใช้การตลาดร่วมกนัหรือ

สินค้าท่ีใช้ร่วมกนั เชน่  

• อปุกรณ์ส านกังาน  ประกอบด้วย เคร่ืองคอมพิวเตอร์ ปริน้เตอร์ 

เคร่ืองถ่ายเอกสาร โทรสาร ฯลฯ 

• สินค้าในร้านสงัฆภณัฑ์ เช่น ธูป เทียน สบง จีวร บาตร พระพทุธรูป ฯลฯ 

• สินค้าในแผนกของห้างสรรพสินค้าเชน่ เคร่ืองแตง่กายชาย จะมีเส่ือ 

กางเกง รองเท้า ถงุเท้า เข็มขดั ชดุชัน้ใน ฯลฯ 

• สินค้าประเภทเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ประกอบด้วย เหล้า เบียร์ ไวน์ 

เป็นต้น 

• สินค้าประเภทนม ประกอบด้วย นมววั นมถัว่เหลือง นมแพะ นมผง 

 นมเปรีย้ว ฯลฯ 

• สินค้าประเภทเคร่ืองเขียน ประกอบด้วย ยางลบ ดนิสอ ไม้บรรทดั ปากกา 

น า้ยาลบค าผิด สมดุ กระดาษ ฯลฯ 

              จากตวัอย่างข้างต้น สายผลิตภณัฑ์หนึง่ๆ จะประกอบด้วยหลายรายการสินค้า 

2.1.2 การจดัจ าหนา่ย (Place or Distribution) 

         ธุรกิจเมื่อท าการผลิตผลิตภณัฑ์เพ่ือน าไปสู่ตลาด ถ้ามีการจดัจ าหนา่ยท่ีได้รับการ
วางแผนและการด าเนินการได้ดีก็จะน าผลิตภณัฑ์เข้าสูต่ลาดได้อยา่งมีประสิทธิภาพ ก่อให้เกิด
กิจกรรมการเคล่ือนย้ายสินค้าหรือบริการไปสูผู่้บริโภค 

  หน้าท่ีของนกัการตลาดท่ีเก่ียวข้องกบัการจดัจ าหนา่ย คือการก าหนดวิธีในการน าสินค้า
หรือบริการสูผู่้บริโภค เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับความสะดวกในการจบัจ่ายใช้สอยสินค้าหรือบริการ
เหลา่นัน้ในเวลาและสถานท่ีท่ีลกูค้าต้องการ การจดัจ าหนา่ยท่ีดีจะชว่ยให้กิจการได้บรรลุ
จดุมุง่หมายของธุรกิจและสร้างความได้เปรียบเหนือผู้ อ่ืน 



13 

 

ระบบการจดัจ าหนา่ยประกอบด้วยชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย ซึง่เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวกบั
ผู้ผลิต คนกลาง และผู้บริโภค สว่นเร่ืองการกระจายสินค้าจะเก่ียวข้องกบัการเคล่ือนย้ายสินค้า
หรือบริการและการเก็บรักษาสินค้าเพ่ือรองรับความต้องการของลกูค้าตอ่ไป 

2.1.2.1 ลกัษณะของชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย (CHANNEL OF DISTRIBUTION)  

                 แนวความคิดในการจดัจ าหนา่ย คือการเคล่ือนย้ายสินค้าหรือบริการจาก
ผู้ผลิตสูต่ลาดเป้าหมายด้วยต้นทนุท่ีประหยดัในการเลือกวิธีจดัจ าหน่ายท่ีดีท่ีสดุ กิจการต้อง
ศกึษาท าความเข้าใจในลกัษณะของการจดัจ าหนา่ยโดยทัว่ไปก่อน แล้วจงึพิจารณาตดัสินใจ
เลือกชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยและการกระจายสินค้าตอ่ไป 

2.1.2.2 รูปแบบพืน้ฐานชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

                             ช่องทางการจดัจ าหนา่ย แบง่ออกเป็น 2 ลกัษณะคือ ช่องทางการจดัจ าหนา่ย
ทางตรง (DIRECT CHANNEL)และชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยทางอ้อม (IN DIRECT CHANNEL)  

• ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายทางตรง (DIRECT CHANNEL) ชอ่งทางการจดั

จ าหนา่ยทางตรงหรือชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยศนูย์ระดบั เป็นการจดัจ าหนา่ยสินค้าหรือบริการ

จากผู้ผลิตไปสูผู่้บริโภคทัง้ในตลาดผู้บริโภคและตลาดธุรกิจโดยไมผ่า่นคนกลาง กิจการควร

เลือกใช้ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายทางตรงในกรณีท่ีกิจการต้องการใกล้ชิดกบัลกูค้า ท าให้สามารถ

ให้บริการลกูค้าได้อยา่งรวดเร็วและทราบพฤตกิรรมของผู้บริโภค ตลอดจนแก้ไขปัญหาของลกูค้า

ได้ ก่อให้เกิดทศันะทางบวกตอ่กิจการ หรือเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีต้องใช้บริการทางเทคนิคเป็นพิเศษ

หากใช้คนกลางอาจท าหน้าท่ีให้บริการไมดี่เทา่ท่ีควรโดยกิจการจะต้องมัน่ใจในการฝึกอบรม

พนกังานขายท่ีปฏิบตังิานมีมาตรฐานในด้านการจงูใจลกูค้าและสร้างความประทบัใจให้กบัลกูค้า

ได้ดีบางธุรกิจใช้ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยโดยตรง อาจเน่ืองจากเป็นสินค้าใหมแ่ละไมแ่นใ่จวา่คน

กลางจะยอมรับผลิตภณัฑ์ใหมน่ัน้เพ่ือจ าหนา่ย หรือแม้คนกลางจะยอมรับผลิตภณัฑ์นัน้เพ่ือ

จ าหนา่ย แตกิ่จการก็ระแวงว่าคนกลางอาจจะไมส่นใจผลิตภณัฑ์เทา่ท่ีควรจะเป็น อีกประการหนึง่

กิจการท่ีใช้ช่องทางการจดัจ าหนา่ยนี ้แม้จะเป็นสินค้าอปุโภคบริโภคก็ตาม แตเ่น่ืองจากต้องการ

สร้างความแตกตา่งของผลิตภณัฑ์จงึเลือกใช้ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยทางตรง ตามปกตสิินค้า

อตุสาหกรรมจะนิยมใช้ช่องทางนีม้ากกว่าสินค้าอปุโภคบริโภคนอกจากนีย้งัเหมาะกบัผลิตภณัฑ์ท่ี

เนา่เสียง่าย เชน่ นม พืชผกั ผลไม้ เนือ้สตัว์และธุรกิจท่ีผู้ รับบริการต้องอยูใ่นขัน้ตอนของการ

บริการเชน่ บริการตดัผม โรงพยาบาล โรงแรมเป็นต้น 
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• ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายทางอ้อม (INDIRECT CHANNEL) ชอ่งทางการจดั

จ าหนา่ยทางอ้อมหรือช่องทางการจดัจ าหนา่ยตัง้แตห่นึง่ระดบัขึน้ไป เป็นการจดัจ าหน่าย

ผลิตภณัฑ์จากผู้ผลิตไปสูผู่้บริโภคทัง้ในตลาดผู้บริโภคหรือในตลาดธุรกิจ โดยผา่นคนกลางตัง้แต่

หนึง่ประเภทขึน้ไป นกัการตลาดควรใช้ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยเพ่ือกระจายสินค้าหรือบริการ

ส าหรับลกูค้าท่ีกระจายอยูท่ัว่ไป จ าท าให้สามารถจ าหนา่ยผลิตภณัฑ์ได้อยา่งทัว่ถึง เหมาะกบั

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเป็นมาตรฐาน และไมมี่การใช้เทคนิคท่ียุง่ยากในการให้บริการตอ่ลกูค้าแต่

อยา่งไร ผู้ผลิตมีฐานะการเงินไมค่อ่ยดีจงึต้องการการสนบัสนนุจากคนกลางในด้านตา่งๆ เชน่ 

ด้านการแบง่เบาภาระในด้านสินเช่ือของผู้ผลิตด้านการกระจายสินค้า และด้านการสง่เสริมทาง

การตลาดเป็นต้น 

2.1.2.3 การตดัสินใจเลือกชอ่งทางการจดัจ าหน่ายโดยมีข้อพิจารณาในการตดัสินใจ 
เลือกชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

• ลกัษณะตลาด (MARKET CHARACTERISTICS) ตลาดธุรกิจมีลกูค้า

น้อยหรือลกูค้าอยูร่วมกนัเป็นกลุม่ตามนิคมอตุสาหกรรม จงึควรใช้ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยท่ีสัน้ 

เน่ืองจากต้องการลดต้นทนุการผลิตของโรงงานอตุสาหกรรมตา่งๆ หรือผู้ท าธุรกิจอ่ืน ส่วนตลาด

ผู้บริโภคจะมีลกูค้าจ านวนมากและอยู่กระจายทัว่ไป ควรใช้ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายท่ียาว หรือมี

คนกลางหลายรูปเภทเพื่อชว่ยในการกระจายสินค้าให้ถึงมือผู้บริโภค ทนัเวลา และในสถานท่ีท่ี

ลกูค้าสะดวกในการแสวงหาสินค้าเหลา่นัน้นอกจากนีป้ริมาณการสัง่ซือ้แตล่ะครัง้ก็เป็นปัจจยัใน

การเลือกชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย กล่าวคือ  ถ้าปริมาณการสัง่ซือ้แตล่ะครัง้มีจ านวนมากและ

สัง่ซือ้ไมบ่อ่ยควรใช้ช่องทางการจดัจ าหนา่ยทางตรง 

• ลกัษณะผลิตภณัฑ์ (PRODUCT CHARACTERISTICS) ผลิตภณัฑ์ท่ีมี

อายสุัน้ เนา่เสียง่าย เชน่ หนงัสือพิมพ์รายวนั ผกั ผลไม้ ดอกไม้ หรือแฟชัน่มีความนิยมในชว่งสัน้ๆ 

ควรใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสัน้ เพ่ือความสดและใหมห่รือเพ่ือให้จ าหนา่ยได้รวดเร็วก่อนท่ีจะ

เส่ือมความนิยมผลิตภณัฑ์ท่ีมีมลูคา่ตอ่หนว่ยคอ่นข้างสงู หรือผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะเฉพาะทาง

เทคนิคท่ีซบัซ้อนขึน้เท่าไรก็ต้องใช้ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยน้อยรายเพราะผู้ ซือ้ต้องการบริการด้าน

เทคนิคท่ีสงู รวมทัง้ยากท่ีจะเลือกสรรหาคนกลางท่ีมีความรู้ด้านเทคนิคท่ีซบัซ้อนนัน้ ผู้ผลิตสินค้า

ท่ีมีความซบัซ้อนทางด้านเทคนิคจงึนิยมใช้ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยทางตรง หรือขายผา่นคนกลาง
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น้อยรายเพราะต้องการความช านาญในการติดตัง้ หรือค าแนะน าจากผู้ เช่ียวชาญพิเศษ สินค้ามี

ขนาดใหญ่เกินกวา่ความสามารถท่ีผู้บริโภคจะเคล่ือนย้ายสินค้าเหลา่นัน้ ควรใช้ชอ่งทางการจดั

จ าหนา่ยท่ีสัน้เพ่ือป้องกนัความเสียหาย ตลอดจนผู้ขายสามารถอ านวยประโยชน์ทางการจดัสง่

สินค้าได้ดีกวา่ การผลิตตามค าสัง่ซือ้ของลกูค้าย่อมเป็นสินค้าท่ีต้องการข้อมลูท่ีถกูต้องของลกูค้า

ก่อนท าการผลิต เพ่ือจะได้ผลิตสินค้าตามค าสัง่ซือ้เหลา่นัน้ ควรใช้ชอ่งทางท่ีสัน้เพ่ือท าการผลิตได้

ตามสญัญา สง่มอบตามเวลาท่ีท าสญัญากนัไว้ 

• ลกัษณะของกิจการ (COMPANY CHARACTERISTICS) หากกิจการ

ต้องกรควบคมุคณุภาพของผลิตภณัฑ์เพ่ือสง่มอบให้ลกูค้าโดยไมท่ าให้คณุภาพลดลงก็

จ าเป็นต้องใช้การจดัจ าหนา่ยท่ีสัน้ เพ่ือจะควบคมุการสง่มอบสินค้าไปยงัผู้บริโภคได้อยา่งใกล้ชิด

กิจการท่ีมีทรัพยากรและความสามารถและความสารถด้านการจดัการด้านกระบวนการจดั

จ าหนา่ยท่ีมีประสิทธิภาพ และท าหน้าท่ีในการจดัจ าหน่ายได้ดีกวา่อาศยัคนกลาง จะมีแนวโน้ม

การพึง่พาคนกลางน้อยลง 

• ลกัษณะของกิจการ (INTERMEDIARY CHARACTERISTICS) ลกัษณะ

ของคนกลางจะมีผลตอ่การเลือกชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย ธุรกิจต้องประเมินความสามารถของ

ฝ่ายจดัจ าหนา่ยขององค์กรว่า มีความสามารถหรือพร้อมในการจัดจ าหนา่ยได้ดีกวา่คนกลาง

หรือไม ่หากพิจารณาวา่กิจการขาดความสามารถท่ีจะท าได้ ก็ควรจะมอบหน้าท่ีให้คนกลางท า

หน้าท่ีจดัจ าหนา่ยแทน แตห่ากไมส่ามารถหาคนกลางเพื่อท าหน้าท่ีการจดัจ าหนา่ยได้ หรือคน

กลางไมส่ามารถท ากิจกรรมการจดัจ าหนา่ยผลิตภณัฑ์ตามนโยบายของกิจการได้ ก็จ าเป็นท่ี

กิจการต้องท าการจดัจ าหนา่ยเอง 

• ลกัษณะของสิ่งแวดล้อม (ENVIRONMENTAL CHARACTERISTICS) 

ในการพิจารณาเลือกใช้ช่องทางการจดัจ าหนา่ยนัน้ กิจการควรศกึษาวา่ช่องทางการจดัจ าหนา่ย

ของคูแ่ขง่ใช้อยู ่หากคูแ่ขง่ขนัครอบครองชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ไว้หมด 

แตกิ่จการอาจเจาะตลาดโดยการน าสินค้าวางร้านสะดวกซือ้เพ่ือจะได้ไมต้่องปะทะกนัโดยตรง 

นอกจากนีกิ้จการควรพิจารณาพฤตกิรรมผู้บริโภค สิ่งแวดล้อมทางสงัคม วฒันธรรม เศรษฐกิจ 

การเมืองและกฎหมายซึง่มีผลตอ่การจ าหน่ายของกิจการ ตลอดจนเทคโนโลยีท่ีสามารถปรับใช้

กบักิจการเพ่ืออ านวยประโยชน์ตอ่การจดัจ าหนา่ย  
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2.1.3การก าหนดราคา (Price) 

                  “ราคา” หมายถึง มลูคา่รวมทัง้สิน้ของสินค้าหรือบริการเพ่ือใช้ในการแลกเปล่ียน
ระหวา่งกิจการกบัผู้บริโภค ราคายงัสะท้อนถึงอ านาจซือ้ท่ีผู้บริโภคมีความพงึพอใจตอ่สินค้าหรือ
บริการ อ านาจซือ้ของผู้บริโภคยงัขึน้ได้กบัรายได้และเครดิต (ความเช่ือในด้านการเงิน) ของแตล่ะ
คนอีกด้วย 
“ราคา” หรือมลูคา่ของผลิตภณัฑ์จะเป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินค้าหรือบริการระหวา่งผู้ ซือ้
และผู้ขาย โดยราคาอาจใช้ค าอ่ืนท่ีแทนได้ คือ คา่โดยสาร คา่ขนสง่ คา่เล่าเรียน คา่ธรรมเนียม 
เงินเดือนคา่จ้าง ดอกเบีย้ เป็น 
             ในสถานการณ์ของการซือ้ขายนัน้จะมีเง่ือนไขการขายและการช าระเงิน เชน่ การให้
สว่นลดถ้าช าระภายในช่วงเวลาท่ีก าหนด ผู้ ซือ้และผู้ขายยงัมีทศันคตติอ่ราคาท่ีตา่งกนั กลา่วคือ 
ผู้ ซือ้จะยินดีจ่ายเงินตอ่เม่ือคิดวา่ผลิตภณัฑ์นัน้มีคณุคา่เกินคุ้มเม่ือเปรียบเทียบกบัระดบัราคาท่ี
ต้องจา่ยไป ในขณะท่ีผู้ขายจะขายผลิตภณัฑ์ก็ตอ่เม่ือพิจารณาราคานัน้ครอบคลมุต้นทนุการผลิต 
คา่ใช้จา่ยอ่ืนๆ และก าไรท่ีต้องการ เป็นต้น 

2.1.3.1 ความส าคญัของราคา 
ถ้าพิจารณาบทบาทและหน้าท่ีของราคาแล้ว จะพบวา่ราคามีความส าคญัตอ่

กิจกรรมของธุรกิจและสง่ผลกระทบตอ่ระบบเศรษฐกิจ ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้

• ความส าคญัตอ่ธุรกิจ  ตามปกติราคาประกอบด้วยต้นทนุและก าไร ก าไรจะ

เป็นรายได้ของกิจการ หากธุรกิจตัง้ราคาไมเ่หมาะสมจะท าให้ผู้บริโภคไมย่อมรับ ท าธุรกิจไม่

ประสบผลส าเร็จ แตถ้่าธุรกิจตัง้ราคาได้เหมาะสมจะท าให้ผู้ประกอบการมีรายได้ด้านผลก าไร 

ธุรกิจน าผลก าไรไปขยายกิจการให้เจริญเตบิโตได้ ธุรกิจบางครัง้ก็ใช้ราคาเป็นเคร่ืองมือในการ

สง่เสริมการขาย เพ่ือแขง่ขนักบัคูแ่ขง่ เชน่ ธุรกิจมือถือในปัจจบุนัได้มีการลดราคาเพ่ือให้ลกูค้ามา

ใช้บริการกิจการของตน 

• ความส าคญัตอ่เศรษฐกิจ จากความรู้ทางเศรษฐศาสตร์ท าให้ทราบวา่ หาก

ตัง้ราคาสินค้าเหมาะสมจ าท าให้ผู้บริโภคซ่ือสินค้าหรือบริการ ธุรกิจก็น าเงินมาใช้จา่ยในปัจจยั
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การผลิตตา่งๆท าให้เกิดการจ้างงาน วตัถดุิบ และอปุกรณ์ตา่งๆขายได้ สง่ผลให้เศรษฐกิจของ

ประเทศเจริญรุ่งเรือง  ในทางตรงกนัข้ามหากมีการตัง้ราคาไมเ่หมาะสม ท าให้ตลาดมีความ 

 

ต้องการน้อยลงท าให้โรงงานลดการผลิต ลดการใช้ปัจจยัการผลิต ท าให้การจ้างงานน้อยลง 

วตัถดุบิ และอปุกรณ์ก็ใช้น้อยลงด้วย สง่ผลให้เศรษฐกิจของประเทศตกต ่า 

2.1.3.2 ความส าคญัของราคาตอ่ส่วนประสมทางการตลาด 
                             ส่วนราคาเป็นองค์ประกอบตวัหนึง่ของสว่นประสมทางการตลาด ดงันัน้ราคา
จงึมีความเก่ียวข้องกบัสว่นประสมทางการตลาด เชน่ ราคากบัผลิตภณัฑ์ ราคากบัการจดั
จ าหนา่ย ราคากบัการสง่เสริมการตลาด 

• ราคากบัผลิตภณัฑ์(PRICE AND PRODUCT) การตัง้ราคาสงูหรือต ่าจะมี

ผลตอ่ความรู้สึกของผู้บริโภคตอ่การยอมรับในคณุภาพของผลิตภณัฑ์ โดยความรู้สกึของผู้คน

ทัว่ไป สินค้าใดตัง้ราคาสงูย่อมแสดงวา่ สินค้าเหล่านัน้คณุภาพสงู สินค้าใดราคาถกูย่อมแสดงวา่

สินค้าเหลา่นัน้ด้อยคณุภาพ การตัง้ราคาสินค้าราคาสงูยงัแสดงถึงภาพพจน์ของสินค้าวา่มี

คณุภาพดีหรือเป็นท่ีนิยมของผู้บริโภคทัว่ไป แม้เป็นผลิตภณัฑ์ประเภทเดียวกนั คณุภาพใกล้เคียง

กนั แตอ่าจจะมีบริการท่ีดีกว่า 

• ราคากบัการจ าหน่าย(PRICE AND PLACE OR DISTRIBUTION) การตัง้

ราคาสงูหรือต ่าจะต้องเก่ียวข้องกบัสถานท่ีท่ีจ าหนา่ยหรือท าเลท่ีตัง้ของร้านค้า การเลือกชอ่งทาง

การจดัจ าหนา่ยจะต้องเหมาะสมกบัภาพพจน์หรือระดบัของสินค้า เชน่ สินค้าอปุโภคบริโภคท่ีมี

คณุภาพใกล้เคียงกนัท่ีมีราคาถกูพอๆกนั จะขายผา่นคนกลางหลายๆราย 

ในขณะเดียวกนั หากสินค้าอปุโภคบริโภคหลา่นัน้ขายผา่นร้านสะดวกซือ้จะ
ขายในระดบัราคาท่ีสงูกวา่ เน่ืองจากมีวตัถปุระสงค์เพ่ือความสะดวกของผู้ ซือ้ท าให้ต้นทนุการ
ด าเนินงานสงูกวา่ หากสินค้าขายผา่นคนกลางท่ีขายผลิตภณัฑ์เจาะจงซือ้ เชน่ ตวัแทนจ าหนา่ย
เสือ้ผ้าแบรนด์เนมราคาสงู หรือตวัแทนจ าหนา่ยนาฬิกาโรเลคจะจ าหนา่ยด้วยราคาแพง หรือการ
ขายผา่นระบบการขายทางตรง ผลิตภณัฑ์จะมีความซบัซ้อน หรือพนกังานขายต้องอธิบายและให้
ค าแนะน ามากท าให้ผลิตภณัฑ์เหลา่นัน้ขายราคาแพงด้วย 

• ราคากบัการสง่เสริมการตลาด (PRICE AND PROMOTION)กิจการท่ีมี

การจดัสง่เสริมการตลาด โดยมีการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์อยา่งมากจะมีผลให้ต้นทนุของ
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ธุรกิจเพิ่มขึน้ จงึได้ตัง้ราคาให้สงูขึน้เพ่ือครอบคลมุคา่ใช้จ่ายดงักล่าว แตจ่ะชว่ยสร้างภาพพจน์

ของผลิตภณัฑ์ และสร้างความยอมรับในตวัผลิตภณัฑ์ตอ่กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย สว่นสินค้าท่ีเป็น

ผลิตภณัฑ์ท่ีต้องสาธิตหรือแนะน ามากเชน่ อาหารเสริมเพ่ือสขุภาพต้องใช้พนกังานช่วยสง่เสริม

การตลาดท าให้ต้นทนุการผลิตสงูขึน้ จงึต้องตัง้ราคาคอ่นข้างแพง เน่ืองจากต้องจา่ยคา่คอม

มิสชัน่ให้กบัพนกังานขายคอ่นข้างมากด้วยสินค้ารายการใดท่ีมีการโฆษณาท าให้สินค้าเหลา่นัน้

ภาพพจน์ดีและขายในนราคาสงูได้ สว่นสินค้าท่ีไมมี่การโฆษณาจะขายได้ในราคาท่ีย่อมเยากวา่

สินค้าท่ีมีการโฆษณา 

              จากเหตผุลข้างต้น การตัง้ราคาผลิตภณัฑ์จึง้ต้องค านงึถึงองค์ประกอบของส่วนประสม
ทางการตลาดอ่ืนๆ ในการร่วมกนัสร้างภาพพจน์ หรือการยอมรับของลกูค้าตอ่ผลิตภณัฑ์ให้
สอดคล้องกบักลุม่เป้าหมาย จงึเป็นหน้าท่ีของนกัการตลาดท่ีให้ความส าคญัของความเก่ียวพนั
กนัดงักลา่ว 

2.1.3.3 กลยทุธ์ราคา (PRICE STRATEGY) 
กิจกรรมทางการตลาดจะด าเนินไปได้ดี ต้องขึน้อยูก่บัการก าหนดราคาท่ีท า

ให้กิจการได้ก าไรตามเป้าหมาย และบรรลวุตัถปุระสงค์ เน่ืองจากใช้กลยทุธ์ราคา ท าให้ผู้ ซือ้
ยอมรับราคาท่ีก าหนดไว้ เชน่ ท าให้ผู้ ซือ้รู้สกึว่าราคาสินค้าหรือบริการเหมาะสมกบัคณุภาพ และ
ภาพพจน์ของสินค้า เตม็ใจท่ีจะจา่ยเงินเพราะรู้สกึภาคภมูิท่ีได้ครอบครองสินค้า และคิดวา่ตนเอง
จะได้รับประโยชน์จากสินค้าอยา่งคุ้มคา่ หรือเกินคุ้ม กลยทุธ์ราคาท่ีใช้โดยทัว่ไปจ าแนกได้ดงันี ้

• กลยทุธ์ราคาสงู (SKIMMNG PRICING) เป็นการตัง้ราคาให้สงูเทา่ท่ีลกูค้า

จะยินดีจา่ย เพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการนัน้ เพราะลกูค้าส่วนใหญ่จะรู้สกึว่าสินค้ามีคณุภาพกีจงึ

ต้องมีราคาแพง สว่นใหญ่จะเป็นสินค้าท่ีมีนวตักรรม (INNOVATION PRODUCT) มีรูปลกัษณ์ท่ี

ทนัสมยั ไมมี่ใครลอกเลียนแบบได้ง่ายเป็นสินค้าแบบเจาะจงซือ้ หรือมีความภกัดีตอ่ตราสินค้า 

เชน่ กล้องดจิิตอล เข้าสู่ตลาดในชว่งแรกจะตัง้ราคาสงูเพ่ือตกัตวงผลก าไรให้มาก ตอ่มามีคูแ่ขง่

มากก็ลดราคาลงสูร่ะดบักลาง เพื่อกลุม่เป้าหมาย ผู้ มีรายได้ปานกลาง ชว่งตอ่ไปอาจจะลดราคาสู่

ระดบัต ่าเพ่ือกลุม่เป้าหมายผู้ มีรายได้น้อยตอ่ไป 

• กลยทุธ์ราคาต ่าเพ่ือเจาะตลาด (PENETRETION PRICING) กลยทุธ์ราคา

ต ่าเหมาะส าหรับสินค้าท่ีไมส่ามารถสร้างความแตกตา่งจากคูแ่ขง่จะต้องผลิตจ านวนมาก เพ่ือลด

ต้นทนุให้ต ่าจงึท าให้ลดราคาขายให้ต ่ากว่าคูแ่ขง่ได้ อปุสงค์ของสินค้ามีความยืดหยุ่นมาก เม่ือตัง้
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ราคาต ่ากวา่คูแ่ขง่เพียงเล็กน้อยจะท าให้ยอดขายสงู จงึเหมาะกบัสินค้าท่ีมีวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์

คอ่นข้างยาวต้องการเจาะตลาดท่ีมีคูแ่ขง่ขนัเดมิ ซึง่ครอบครองตลาดสว่นใหญ่ ดงันัน้ กิจการจงึ

ต้องบริหารและจดัการเพ่ือผลิตสินค้าท่ีมีต้นทนุต ่ากว่าคูแ่ขง่ขนั เพ่ือจะเข้าสูต่ลาดได้ง่าย โดยใช้

กลยทุธ์ราคาต ่าเพ่ือแยง่ชิงส่วนแบง่ตลาดจากคูแ่ขง่เดมิ 

• กลยทุธ์ราคาสงูพิเศษ( PREMIUM PRICING) กลยทุธ์ราคาสงูพิเศษจะตัง้

ราคาสงูมากวา่ปกติ สงูกวา่    กลยทุธ์ราคาสงู เหมาะกบัสินค้าท่ีมีคณุภาพดีเย่ียม 

(EXXCELLENCE QUALITY) มีการสง่เสริมการตลาดเพ่ือสร้างภาพพจน์ท่ีสงูให้แก่สินค้าหรือ

บริการหรืออาจจะให้บริการดีท่ีแตกตา่งจากคูแ่ขง่ขนั (BEST SERVICED) หรือร้านค้าอยูใ่นท าเล

ท่ีดี มีการตกแตง่ร้านให้หรูหรางดงามเหมาะกบักลุม่เป้าหมายท่ีมีก าลงัซือ้สงู รสนิยมสงู หากใช้

สินค้าเหลา่นีจ้ะชว่ยยกฐานะทางสงัคมให้อยูใ่นชนชัน้ผู้ มีฐานะดี ตวัอยา่งเชน่ ผู้อาศยัในคอนโด

ระดบัมลูคา่ 5 ล้านบาทขึน้ไป ผู้ขบัข่ีรถสปอร์ตน าเข้าจากตา่งประเทศเสียภาษีน าเข้าอยา่งถกูต้อง

ตามกฎหมาย ผู้ ท่ีมีเรือยอร์ชสว่นตวั เป็นต้น 

• กลยทุธ์ราคาสง่เสริมการตลาด  (PROMOTION PRICING) การใช้ราคา

เป็นเคร่ืองมือในการสง่เสริมตลาด ต้องอาศยัหลกัจิตวิทยาเพ่ือกระตุ้นความรู้สกึของผู้บริโภคท่ีมี

ตอ่ระดบัราคานัน้ๆ ให้ตดัสินใจซือ้อย่างทนัที มากกว่ากลยทุธ์ราคาแบบอ่ืนๆ โดยมีวิธีตา่งกนัดงันี ้

• การตัง้ราคาโดยใช้หลกัจิตวิทยา (PSYCHOLOGICAL PRICING OR 

ODDPRICING) คือการตัง้ราคาท่ีท าให้ผู้ ซือ้มีความรู้สกึว่าเป็นสินค้าราคาถกู โดยใช้การตัง้ราคา

ท่ีลงท้ายด้วยเลขค่ี เชน่ เสือ้ยืดราคา 199 บาท ทาวส์เฮาส์ท าเลดีราคา 999,999 บาท ท าให้มี

ความรู้สกึวา่ราคาไมแ่พง ราคายงัไมถ่ึงสองร้อยบาทหรือหนึง่ล้านบาท 

• การลดราคาเพื่อสง่เสริมการขาย(CENTS-OFF PROMOTIOM)คือการตัง้

ราคา โดยลดลงเพียงเล็กน้อยจากราคาเดมิ สว่นใหญ่จะอยูใ่นรูปเลขทศนิยม เพ่ือกระตุ้นให้เกิด

การขายซือ้มากขึน้จะใช้กบัสินค้าอปุโภคบริโภค เชน่ น า้มนัพืชขวดละ 35 บาท ลดเหลือ 32.25 

บาท   

• การขายเช่ือแบบคดิดอกเบีย้ต ่า( LOW- INTERST FINANCING)คือกล

ยทุธ์ 
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ของผู้ ค้าท่ีต้องการระบายสินค้าท่ีมีการแขง่ขนัสงู และจงูใจให้ผู้ มีรายได้จ ากดัตดัสินใจด้วยการ

ผอ่นช าระยาวๆ และคดิดอกเบีย้ต ่า เน่ืองจากลกูค้าอาจไมส่ะดวกท่ีจะช าระเงินสดทนัที 

• การตัง้ราคาล่อใจ (LOSS LEADER PRICNG) คือการตัง้ราคาสินค้า

รายการใดรายการใดรายการหนึง่ให้ต ่ากวา่ราคาทนุ เพ่ือดงึดดูให้ลกูค้าเข้ามาร้าน ขณะเดียวกนัก็

ขายสินค้ารายการอ่ืนๆในราคาปกติ โดยอาจจะขอการสนบัสนนุจากผู้ผลิตให้ร่วมกิจกรรม

การตลาดโดยหมนุเวียนกนัไป นบัวา่เป็นเคร่ืองมือในการกระตุ้นความต่ืนตาต่ืนใจของลกูค้า 

• การตัง้ราคาในเทศกาลพิเศษ (SPECIAL –EVENT PRICING) คือการตัง้

ราคาเพ่ือเฉลิมฉลองเทศกาลหรือวาระพิเศษ จะตัง้ราคาให้ต ่ากวา่ปกติ เน่ืองจากความต้องการ

ของลกูค้าซึง่ในชว่งนัน้ได้แวะเวียนเข้ามาอดุหนนุห้างร้านท่ีจดัรายการเพ่ือเทศกาลพิเศษ เชน่ ปี

ใหม ่ตรุษจีน สงกรานต์ วนัแม ่วนัพอ่ ต้อนรับลมร้อน ต้อนรับลมหนาว ครบรอบกิจการ เป็นต้น 

• การตัง้ราคาท่ีท าให้ผู้ ซือ้เข้าใจผิด (BAIT PRICING) คือการตัง้ราคาท่ีท า 

ให้ผู้ ซือ้เข้าใจผิดวา่ซือ้สินค้าในราคาถกูโดยติดราคาวา่ คร่ึงกิโลกรัม 30 บาท แตท่ี่แท้จริงคือ 

กิโลกรัมละ 60 บาท จงึนบัว่ากิจการได้ใช้เลห์่เหล่ียมหลอกลวงลกูค้า ถือวา่เป็นการประพฤตท่ีิ

ขาดจริยธรรมอย่างมาก กิจการท่ีดีควรงดใช้กลยทุธ์นีอ้าจลดความเช่ือถือท่ีมีตอ่กิจการและเกิด

ภาพลกัษณ์ท่ีไมดี่ตอ่กิจการในระยะยาว 

• การรับประกนัคืนเงิน(MONEY REFUND) เป็นกลยทุธ์ท่ีสร้างความ

นา่เช่ือถือในผลิตภณัฑ์ หากผู้ ซือ้ได้ช าระเงินแล้วไมพ่อใจในผลิตภณัฑ์ ผู้บริโภคขอคืนเงินเตม็

จ านวนจากผู้ผลิต เพ่ือผู้บริโภคจะได้มัน่ใจในคณุภาพของผลิตภณัฑ์ และยินดีท่ีจะซือ้ผลิตภณัฑ์

นัน้ทนัที 

• สญัญารับประกนัและให้บริการ (WARRANTIES AND SERVICES) เป็น 

กลยทุธ์ท่ีมีการตัง้ราคาสินค้าท่ีมีสญัญาการรับประกนัและการให้บริการ ส่วนใหญ่จะเป็นสินค้า

เคร่ืองใช้ไฟฟ้าหรือเคร่ืองจกัร ผู้ผลิตจะบวกคา่ใช้จา่ยในการให้บริการไว้ในตวัสินค้าแล้วจะท าให้

ผู้บริโภคเกิดความเช่ือถือในตวัสินค้าเหลา่นัน้ โดยมากมกัจะรับประกนัและให้บริการซอ่มฟรี 1 ปี 

• การตัง้ราคาแบบแนวระดบัราคา(PRICE LINING) เป็นกลยทุธ์ท่ีร้านค้า

ปลีกจะน าสินค้าท่ีมีคณุภาพใกล้เคียงกนัหรือคณุลกัษณะใกล้เคียงกนัให้ลกูค้าเลือกโดยก าหนด

ราคาเป็นกลุม่ๆ เช่น กลุม่แรกราคาชิน้ละ 30 บาท  กลุม่ท่ีสองราคาชิน้ละ 40 บาท กลุม่ท่ีสาม
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ราคาชิน้ละ 50 บาท แตล่ะกลุม่จะมีผลิตภณัฑ์ชนิดเดียวกนัแตสี่หรือลวดลายตา่งกนั กลุม่แรกจะ

มีคณุภาพต ่าสดุ กลุม่ท่ีสองจะมีคณุภาพปานกลาง กลุม่ท่ีสามจะมีคณุภาพดี 

• การตัง้ราคาส าหรับการขายรวมหอ่(PRODUCT-BUNDLING PRICING) 

หมายถึงการน าเอาสินค้าชนิดเดียวกนัหรือแตกตา่งกนัมารวมหอ่กนั แล้วขายในระดบัราคาลด

แล้ว หากเปรียบเทียบกบัการซือ้แยกชิน้ ท าให้ผู้บริโภคซือ้สินค้ามากขึน้กิจการก็จะมียอดขาย

สงูขึน้ ตวัอยา่งเชน่ การซือ้สบูท่ี่ขายเป็นแพ็คละ 3 ก้อน ในราคาพิเศษ หรือน าแปรงสีฟันหอ่รวม

กบัยาสีฟันแล้วขายในราคาพิเศษ เป็นต้น 

2.1.4 การสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
                   การสง่เสริมตลาดเป็นกิจกรรมทางการตลาด ท่ีผู้ผลิตน าเสนอสูก่ลุม่เป้าหมายผา่น
ส่ือตา่งๆ เชน่ โทรทศัน์ วิทย ุฯลฯ แตล่ะกิจการพยายามน าเสนอกิจกรรมแปลกๆ ใหม่ๆ เพ่ือสร้าง
ความต่ืนตาต่ืนใจให้กบัผู้คาดหวงัวา่จะเป็นลกูค้า จงึนบัได้วา่การสง่แสริมตลาดได้ชว่ยสร้างสีสนั
ให้ปรากฏในรูปแบบตา่งๆ ยงัชว่ยสร้างเสนห์่ให้กบัสินค้าและบริการ 

2.1.4.1 แนวคดิในการสง่เสริมการตลาดความหมายของการสง่เสริมการตลาดหรือ
ตดิตอ่ส่ือสารทางการตลาด (PROMOTION OR MARKETING COMMUNICATIOM) 
การสง่เสริมการตลาดคือ การกระจายขา่วสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ราคา และการจดัจ าหนา่ย
ผลิตภณัฑ์ไปสูผู่้บริโภคกลุม่เป้าหมาย โดยการชกัชวน กระตุ้น จงูใจให้ลกูค้ากลุม่เป้าหมาย
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย ความส าเร็จของการส่ือสารจะเกิดขึน้เม่ือใช้ข้อมลูและส านวนท่ี
สร้างความเข้าใจกนัระหว่างผู้ขายและผู้ ซือ้ ก่อให้เกิดพฤตกิรรมการซือ้ขึน้มา 

2.1.4.2 กระบวนการการตดิตอ่ส่ือสาร (THE COMMUNICATION PROCESS) 
การสง่เสริมตลาดเป็นกิจกรรมท่ีท าให้กลุม่เป้าหมายเกิดความพอใจในตวัสินค้าหรือบริการ 
นกัการตลาดจะต้องน าเสนอข้อมลูท่ีจะส่ือไปยงัลกูค้าแล้วเกิดความสนใจ โดยต้องค านงึถึงส่ือท่ี
จะเลือกด้วยเพราะในสว่นของผู้ รับขา่วสาร บคุคลจะรับรู้ข่าวสารท่ีแตกตา่งกนั และมีการ
ตีความหมายออกแตกตา่งกนั ดงันัน้จงึจ าเป็นต้องเข้าใจขัน้ตอนของกระบวนการตดิตอ่ส่ือสารท า
ให้เข้าใจบทบาทการส่ือสารมากขึน้กระบวนการส่ือสารจะมีองค์ประกอบท่ีส าคญั 8 ส่วนคือ 

• ขา่วสาร (MESSAGE) คือข้อมลูเก่ียวกบัสินค้าหรือบริการ ผู้ผลิตจะ

น าเสนอตอ่กลุม่เป้าหมายเพ่ือกระตุ้นชกัชวนให้เห็นความจ าเป็นท่ีต้องใช้ผลิตภณัฑ์เหลา่นัน้ 

ตดัสินใจซือ้โดยเร็ว 
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• ผู้สง่ขา่ว (SOURCES) คือผู้ผลิต ผู้จ าหนา่ยหรือบริษัท บริษัทตวัแทน

โฆษณาจะท าการสง่ขา่วสสารให้กบัลกูค้าหรือผู้ ท่ีคาดวา่จะเป็นลกูค้า 

• การเข้ารหสั (ENCODING) คือการเปล่ียนข้อมลูให้อยูใ่นรูปของส านวน

การพดู สญัลกัษณ์ สีสนัตา่งๆ น า้เสียงหรืออ่ืนๆ ซึง่มีการเข้ารหสัในกระบวนการการส่ือสารโดยใช้

เคร่ืองมือเคร่ืองไม้ของสถานีเพ่ือท าการสง่ในระบบคล่ืนภาพ คล่ืนเสียง ไปยงัเคร่ืองรับท่ีอาจเป็น

วิทย ุโทรทศัน์ จานรับสญัญาณ ผา่นสายโทรศพัท์ ผา่นเครือขา่ยอินเตอร์เน็ต เป็นต้น 

• ชอ่งทางของขา่วสาร (MEDIA) ในการสง่ขา่วสารนัน้ อาจสง่ผา่นโดยใช้

หนงัสือพิมพ์ วิทย ุโทรทศัน์ พนกังานขาย พนกังานประชาสมัพนัธ์ จดหมาย ฯลฯ ซึง่อาจเลือกให้

เหมาะสมกบักลุม่เป้าหมายแตล่ะกลุม่ หรืออาจใช้ชอ่งทางของขา่วสารท่ีหลากหลาย เพ่ือให้

ครอบคลมุผู้ รับบอยา่งกว้างขวาง จะนิยมสง่ขา่วสารซ า้ๆเพ่ือให้ผู้ รับจดจ าข้อมลูขา่วสารเหลา่นัน้

ได้ 

• การถอดรหสั (DECODING) กลุม่เป้าหมายจะรับรู้ขา่วสารนัน้แล้ว เกิด

ความเข้าใจในความหมายของข้อมลูขา่วสารนัน้ ความเข้าใจมากน้อยเพียงใดขึน้อยู่กบัรูปแบบ

การน าเสนอท่ีดี เรียกร้องความสนใจของผู้สง่ขา่วสารแล้วและผู้ รับขา่วสารจะต้องสนใจมีการรับรู้

ขา่วสารนัน้ด้วย 

• ผู้ รับ (RECEIVER) คือบคุคลกลุม่เป้าหมายท่ีกิจการต้องการสง่ข้อมลู

ขา่วสารไปยงักลุม่นัน้ๆ เพ่ือส่ือสารให้เกิดความเข้าใจในข้อมลูเหลา่นัน้ ได้แก่ กลุม่บคุคลท่ี

คาดหวงัจะเป็นลกูค้า กลุม่ลกูค้า เพ่ือจะน ามาสูก่ารตดัสินใจซือ้ของบคุคลเหลา่นัน้ 

• ปฏิกิริยาตอบโต้ (FEEDBACK) คือข้อมลูขา่วสารท่ีย้อนกลบัมายงัผู้สง่ขา่

สารในรูปของยอดขายท่ีสงูขึน้ ส่ือมวลชนวิจารณ์การโฆษณาชิน้นีว้า่ ส่ือความได้ดี หรือผลวิจยั

ระบวุา่กลุม่เป้าหมายเข้าใจข้อมลูในส่ือโฆษณา แสดงถึงผลส าเร็จของทีมงานโฆษณา หากผู้ รับ

ข้อมลูบอกวา่ไมเ่ข้าใจในการส่ือความหมายของโฆษณา ธุรกิจจะต้องปรับปรุงข้อมลูข่าวสารท่ีจะ

ส่ือตอ่ไป 

• สิ่งรบกวน (NOISE) ในระหวา่งการส่ือสาร อาจมีสิ่งรบกวนท าให้การ

ส่ือสารขาดชว่งหรือไร้ประสิทธิภาพ เชน่ ตวัพิมพ์ในหนงัสือพิมพ์ขาดไปชว่งหนึง่เพราะความ

บกพร่องในการผลิตในถ่ินหา่งไหลคล่ืนวิทย ุคล่ืนโทรทศัน์ อาจสง่ไปไมส่มบรูณ์ เสียงไมช่ดัหรือ
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ภาพขาดหายไปบางชว่ง ขณะพนกังานขายเสนอการขายกบัลกูค้าท่ีมีรถยนต์วิ่งผา่นท าให้เกิด

เสียงรบกวน ท าให้ลกูค้าได้ฟังข้อเสนอไมช่ดัเจน สิ่งรบกวนเหลา่นีท้ าให้การส่ือสารถึง

กลุม่เป้าหมายขาดประสิทธิภาพ นกัการตลาดจะต้องให้ความสนใจมากตอ่กระบวนการส่ือสาร 

เพราะหากขัน้ตอนใดเกิดล้มเหลวจ าท าให้เกิดผลเสียตอ่การสง่ขา่วสาร ท าให้ธุรกิจไมส่ามารถ

ตดิตอ่ส่ือสารข้อมลูการตลาดไปยงักลุม่เป้าหมายได้ และยงัท าให้เสียงบประมาณในการสง่เสริม

การตลาดด้วย 

2.1.4.3 วิธีการสง่เสริมการตลาด (PROMOTION MIX)การสง่เสริมการตลาด เพื่อ
ส่ือข้อมลูไปยงัผู้บริโภคอย่างมีประสิทธิภาพจงึต้องจดัสว่นประสมการสง่เสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมกบัสถานการณ์และเวลาในยคุท่ีมีการพฒันาเทคโนโลยี จะมีเคร่ืองมือการส่ือสารตลาด
สมยัใหม ่ท่ีจะเจาะเข้าสูผู่้บริโภคโดยตรง สอดคล้องกบัการด าเนินชีวิตสมยัใหม่ 

สว่นประสมการสง่เสริมการตลาด (PROMOTION MIX) เป็นเคร่ืองมือท่ี
องค์กรทางการตลาดใช้เพ่ือตดิตอ่ส่ือสาร กบัลกูค้ากลุม่เป้าหมายประกอบด้วย 

2.1.4.3.1 การขายโดยบคุคล (PERSONAL SELLING) 

การขายโดยบคุคลทางตรงจดัได้วา่เป็นวิธีการท่ีดีท่ีสดุ เน่ืองจาก

เป็นการติดตอ่ส่ือสารแบบสองทาง ( TWO – WAY COMMUNICATION) ระหวา่งผู้ ซือ้และผู้ขาย 

ท าให้ส่ือข้อมลูได้ละเอียด ขจดัปัญหาความไมเ่ข้าใจในเร่ืองคณุลกัษณะและประโยชน์ของ

ผลิตภณัฑ์ เรียนรู้ความต้องการของลกูค้าได้ลึกซึง้ ก่อให้เกิดความสมัพนัธ์ระยะยาวระหวา่งคูค้่า 

เหมาะกบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาแพงต้องการค าอธิบาย หรือรายละเอียดมาก สว่นใหญ่จะเป็น

ผลิตภณัฑ์ในตลาดธุรกิจ ผู้บริโภคกลุม่เป้าหมายมีจ านวนน้อย หรืออยูร่่วมกนัตามสภาพ

ภมูิศาสตร์และใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยตรงเพ่ือหวงัผลในการได้รับบริการทัง้ก่อนและหลงั

การขายเป็นต้นภาระหน้าท่ีของพนกังานขายแบง่ได้เป็น 5 ข้อ คือ 

• ลกัษณะการปฏิบตังิานขาย  งานขายในอดีต พนกังานขายจะ

เน้นแตง่ตีวดีเพ่ือเสริมบคุลิกให้นา่เช่ือถือ พดูจาไพเราะ เพ่ือสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้าโดย

ไมค่ านงึถึงความต้องการของลกูค้า หากนกัขายยดึวิธีการเดมิๆ แล้ว งานขายคงไปไม่รอด สภาพ

การขายในปัจจบุนันกัขายต้องพฒันาตนเองอยา่งอดทนเพ่ือเรียนรู้บทบาทหน้าท่ีและศกึษาความ

ต้องการของลกูค้า พยายามใช้ภาษาเดียวกบัลกูค้าเพ่ือสร้างความพงึพอใจตอ่ตวัผลิตภณัฑ์ของ



24 

 

กิจการ โดยแนะน าให้ลกูค้าเห็นความจ าเป็นต้องใช้ผลิตภณัฑ์ เพ่ือประโยชน์หรือแก้ไขปัญหาของ

ผู้บริโภคตลอดจนการให้บริการตา่งๆ แก่ลกูค้า และเก็บรวบรวมข้อมูลการตลาดน าเสนอกิจกา 

เพ่ือใช้ประโยชน์ในการก าหนดกลยทุธ์ตอ่ไป 

• ลกัษณะการขายท่ีมีภาระมากขึน้  ต้องการจดัหาพนกังานขายท่ี

มีประสิทธิภาพ บคุลิกภาพท่ีดี มีมนษุย์สมัพนัธ์ รักงานขายอยา่งแท้จริง มีความรู้ในตวัผลิตภณัฑ์  

ชอบแก้ไขปัญหา ปรับตวัเข้ากบัสิ่งแวดล้อมได้ อดทนในการสร้างความพงึพอใจตอ่ลกูค้า เก็บ

รวบรวมข้อมลู ชอบงานท่ีท้าทาย มีจิตมุง่ความส าเร็จในงาน 

• พนกังานขายท่ีท าหน้าท่ีเป็นตวัแทนของบริษัท การเสนอขาย

ผลิตภณัฑ์ให้ได้ตามเป้าหมายซึง่ถกูควบคมุโดยผลงานขายของแตล่ะคน จงึเป็นงานท่ีสร้างความ

กดดนั ต้องท างานหนกัทัง้ร่างกายและจิตใจ ต้องแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าด้วยตนเอง บางครัง้อาจ

ได้รับความชว่ยเหลิจากพนกังานอาวโุส ในการแนะน าลกูค้าให้ เพ่ือความสะดวกในการเข้าพบ

และเสนอขาย 

• พนกังานขายจะได้รับอ านาจในการใช้จา่ยเงิน ตวัอยา่งเชน่ คา่

รับรองลกูค้า คา่ท่ีพกั คา่อาหาร คา่เดนิทาง และคา่ใช้จา่ยอ่ืนๆ เพ่ือใช้ในการติดตอ่กบัลกูค้า หาก

ใช้จา่ยโดยไมเ่กิดยอดขายให้แก่ธุรกิจก็จะท าให้ต้นทนุทางการตลาดสงูขึน้ ซึง่มีผลก าไรและ

ขาดทนุของกิจการได้ 

• งานการขายจ าเป็นต้องหาบคุคลท่ีสามารถเดนิทาง  ชว่งเวลาใน

การท างานหา่งไกลจากครอบครัว อาจเกิดปัญหาครอบครัวได้ ต้องเดินทางโดดเด่ียวและว้าเหว ่

พบปะบคุคลแปลกหน้า ต้องเข้าใจขนบธรรมเนียมท่ีแตกตา่งในแตล่ะท้องถ่ิน ในระหว่างเดนิทาง

อาจมีปัญหาท่ีพกั อาหาร ความปลอดภยั ฯลฯ ท าให้เกิดความกดดนัทัง้ร่างกายและจิตใจ ดงันัน้

การท างานจงึมีอปุสรรคและความยุง่ยากมากกวา่งานอ่ืนๆ  

2.1.4.3.2 การโฆษณา(ADVERTISING) 

 การโฆษณาเป็นการส่ือสารท่ีเข้าถึงผู้บริโภคได้อยา่งง่าย รวดเร็ว 
โดยผ่านส่ือตา่งๆ เพ่ือจงูใจกลุม่ลกูค้าเป้าหมายท่ีมีจ านวนมาก ให้เกิดความต้องการในสินค้าหรือ
บริการ การโฆษณาช่วยให้ผลิตภณัฑ์หรือบริการใหม่ๆ  เข้าสูต่ลาดได้ง่าย โดยการสร้างความรับรู้
และยอมรับสินค้าหรือบริการในท่ีสดุ แม้กิจการขายสินค้าหรือบริการแบบเดมิๆ ก็จ าเป็นต้อง 
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โฆษณา เพ่ือเตือนความทรงจ าและความจงรักภกัดีตอ่ตราสินค้าโดยประเภทของการโฆษณา 
(TYPES OF ADVERTISING) แบง่ออกได้ดงันีคื้อ 

• การโฆษณาท่ีเน้นผลิตภณัฑ์ (PRODUCT ADVERTISING) 

หมายถึงกาโฆษณาเก่ียวข้องกบัตวัผลิตภณัฑ์ในด้านคณุประโยชน์ คณุคา่ของผลิตภณัฑ์ตอ่

ผู้บริโภค ตลอดจนคณุสมบตัิพิเศษเพ่ือจงูใจผู้บริโภคสนใจในตวัผลิตภณัฑ์ ซึง่แบง่ออกได้เป็น 

• โฆษณาทางตรง (DIRECT ADVERTISING) เป็นการโฆษณาท่ี 

มุง่เสนอขายผลิตภณัฑ์ เพ่ือหวงัผลตอบรับจากยอดขายโดยตรง ซึง่

กิจการอาจวดัผลจากยอดขายของกลุม่เป้าหมายท่ีเพิ่มขึน้ เชน่โฆษณาของผลิตภณัฑ์ท่ีเน้นการ

ตอบรับของลกูค้า อาจเป็นการโฆษณาท่ีแนบคปูองท่ีชว่ยลดราคา ธุรกิจสามารถตรวจสอบ

ยอดขายจากจ านวนคปูองท่ีลกูค้าน ามาแลกได้ 

• โฆษณาท่ีไมห่วงัผลตอบรับโดยตรง(INDIRECT  

ADVERTISING ) เป็นการโฆษณาท่ีไมห่วงัผลการตอบรับท่ีวดัได้ แตต้่องการเพียงเพื่อ

เปล่ียนแปลงทศัฯคตขิองผู้บริโภคเพ่ือให้ผู้บริโภครับรู้วา่มีผลิตภณัฑ์อยูใ่นความคิดค านงึของ

ผู้บริโภค เม่ือผู้บริโภคจ าเป็นต้องใช้ผลิตภณัฑ์จ าท าให้ย่ีห้อดงักลา่วมีโอกาสจะถูกเลือกซือ้

เลือกใช้ในวนัข้างหน้า ปัจจบุนัมกัจะใช้วิธีการนีเ้พ่ือเสนอข้อมลูท่ีเป็นทางเลือกของผู้บริโภค 

• โฆษณาเพ่ือกระตุ้นความต้องการพืน้ฐาน (PRIMARY  

DEMAND ADVERTISING) เป็นการโฆษณาท่ีมีวตัถปุระสงค์เพ่ือกระตุ้นให้เกิดความต้องการ

ผลิตภณัฑ์นัน้ๆ โดยไมเ่น้นให้เลือกซือ้ย่ีห้อใดย่ีห้อหนึง่ อาจเป็นการโฆษณาร่วมกนัของ

ผู้ประกอบการหลายๆรายหรือหนว่ยงานของทางราชการเป็นผู้สนบัสนนุ เชน่การรณรงค์ให้สวม

หมวกกนัน๊อค  โครงการสง่เสริมการด่ืมนมเพ่ือสขุภาพ  การรณรงค์ให้รับประทานไข่ทกุวนั เป็น

ต้น การโฆษณาประเภทนีม้กัใช้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีเพิ่งออกใหม ่หรือตราย่ีห้อท่ีเป็นผู้น าตลาดและ

ครองสว่นแบง่ทางการตลาดกวา่ 70 เปอร์เซ็น จะใช้การโฆษณาเพ่ือเพิ่มยอดขายหรือเพิ่มการ

บริโภคของลกูค้าเป็นหลกั 
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• โฆษณาเปรียบเทียบ (COMPPARATIVE ADVERTISING)  

เป็นการโฆษณาท่ีกิจการมุง่เสนอผลิตภณัฑ์ในเชิงท่ีเหนือกวา่ผลิตภณัฑ์ของคูแ่ขง่ในด้าน

คณุสมบตั ิประโยชน์ใช้สอย ภาพลกัษณ์ ในประเทศไทยไมค่อ่ยพบโฆษณาประเภทนี ้จะเห็นการ

โฆษณาเปรียบเทียบเพ่ือการหาเสียงเพื่อเลือกตัง้เป็นผู้วา่ฯ หรือโฆษณาเปรียบเทียบนโยบายของ

พรรคการเมืองตา่งๆ 

• โฆษณาร่วม ( COOPERATIVE ADVERTISING) เป็นการ

โฆษณาท่ีมี 2 องค์กรขึน้ไปร่วมมือกนัจดัท าโฆษณาโดยเฉล่ียคา่ใช้จา่ยร่วมกนัซึง่แบง่ออกเป็น 2 

ลกัษณะ คือ การโฆษณาร่วมในแนวดิง่ และโฆษณาร่วมในแนวราบ 

• โฆษณาร่วมในแนวดิง่ (VERTICAL COOPERATIVE 

ADVERTISING) คือการโฆษณาของสมาชิกระดบัเดียวกนัในชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย เชน่ 

ระหวา่งผู้ผลิตกบัร้านค้าปลีกจะมีการจดัการโฆษณาร่วมกนัในรูปแบบแคตตาล๊อกของผู้ผลิต

หลายๆรายกบัซุปเปอร์มาเก็ตเพ่ือเสนอผลิตภณัฑ์หลากหลายไปยงักลุ่มผู้บริโภค หรือการโฆษณา

ผลิตภณัฑ์ประเภทเคร่ืองดื่มท่ีสนบัสนนุโรงภาพยนตร์ในเครือท่ีโดง่ดงั 

• โฆษณาร่วมในแนวราบ (HORIZONTAL COOPERATIVE 

ADVERTISING) คือการโฆษณาของสมาชิกระดบัเดียวกนัในชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย เชน่ 

ระหวา่งผู้ผลิตกบัผู้ผลิต หรือระหวา่งร้านค้าปลีกกบัร้านค้าปลีก หรือการจะร่วมมือกนัตัง้แต ่2 

รายขึน้ไป เพ่ือสง่เสริมให้เพิ่มยอดขายแก่ผลิตภณัฑ์ของสมาชิกในระดบัเดียวกนั เชน่ ในชว่ง

ปริมาณไขล้่นตลาด ผู้ผลิตไข่ได้รวมตวักนัออกโฆษณาชกัจงูให้ประชาชนบริโภคไขใ่ห้มากข้น 

“บริโภคไขท่กุวนั ร่างกายแข็งแรง” 

2.1.4.3.3การสง่เสริมการขาย (SALES PROMOTION) หมายถึง กิจกรรม
ทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา และประชาสมัพนัธ์ ตามปกตจิะเป็นกิจกรรมท่ีจดัขึน้
เป็นครัง้เป็นคราวโดยไมซ่ า้กนั เพ่ือจงูใจ หรือกระตุ้นให้กลุม่เป้าหมายตดัสินใจซือ้ในระยะเวลาอนั
สัน้ โดยมีการก าหนดชว่งการสง่เสริมการขายไว้แน่นอนซึง่วตัถปุระสงค์ของการสง่เสริมการขาย 
(SALES PROMOTIONOBJECTIVES)เพ่ือกระตุ้นให้เกิดพฤตกิรรมในการตดัสินใจในระยะเวลา
อนัสัน้โดยมีองค์ประกอบของวตัถปุระสงค์ย่อยๆคือ 
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• เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในการทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ใหม ่

หรือผลิตภณัฑ์ท่ีมีการปรับปรุงแล้ว 

• เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคซือ้หรือใช้ผลิตภณัฑ์มากกว่าเดมิ 

• เพ่ือกีดกนัคูแ่ขง่ขนัท่ีจะออกผลิตภณัฑ์ใหม ่ไมใ่ห้ประสบ

ความส าเร็จ 

• การสร้างความภกัดีตอ่เน่ือง ในกรณีท่ีสินค้าแตล่ะชนิดไมมี่

จดุเดน่ หรือจดุขายท่ีดีจงึต้องใช้การสง่เสริมการขาย เพ่ือก่อให้เกิดความภกัดี 

• ชว่ยการตดัสินใจของผู้บริโภค ณ จดุขายในสถานการณ์ท่ีมีสินค้า

มากมายให้เลือก 

• เพ่ือระบายสินค้าท่ีใกล้จะล้าสมยั ก่อนท่ีสินค้าเหลา่นัน้จะขาย

ไมไ่ด้ 

• เพ่ือเพิ่มยอดขายในชว่งเทศกาลและวาระส าคญั โดยถือเป็น

โอกาสท่ีจะท ารายได้มากขึน้ 

• เพ่ือขายผลิตภณัฑ์ท่ีขายได้น้อย ควบคูก่บัสินค้าท่ีขายดี โดยมี

ราคาท่ีถกู 

• เพ่ือเสริมสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัคนกลางท่ีชว่ยรับผลิตภณัฑ์ไว้

จ าหนา่ย 

• เพ่ือให้คนกลางชว่ยผลกัดนัสินค้าของธุรกิจให้ขายได้มากขึน้ ใน

ทา่มกลางการแขง่ขนัของผลิตภณัฑ์ได้มากขึน้ 

• เพ่ือชว่ยกระตุ้นให้พนกังานขาย เพิ่มประสิทธิภาพในการขาย ท า

ให้กิจการขายผลิตภณัฑ์ได้มากขึน้ 

2.1.4.3.4การประชาสมัพนัธ์ (PUBLIC RELATION) 

การสง่เสริมการขายด้วยการประชาสมัพนัธ์ก็เพ่ือจะสง่เสริมให้
ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกท่ีดี อนัเป็นกิจกรรมท่ีจะโน้มน้าวให้เกิดความยอมรับในตวัผลิตภณัฑ์และ
กิจการ ท าให้ยอดขายของกิจการสงูขึน้จงึจ าเป็นท่ีกิจการจะต้องท ากิจกรรมการประชาสมัพนัธ์ 
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การประชาสมัพนัธ์ คือ การใช้เคร่ืองมือส่ือสารเพ่ือการตลาดท่ีมุง่
สร้างภาพลกัษณ์และทศันคตท่ีิดีกบัผลิตภณัฑ์หรือกิจการตอ่ผู้บริโภค ส่ือสารมวลชน สาธารณชน 
พนกังานของกิจการผู้ ถือหุ้น หน่วยงานภาครัฐและอกชน โดยเสียคา่ใช้จา่ยน้อยหรือไมเ่สีย
คา่ใช้จา่ย  ไมไ่ด้หวงัผลในการขายโดยตรงเหมือนการโฆษณา แตมุ่ง่ให้เกิดผลการขายใน
ทางอ้อม กลา่วคือ 

จะมุง่ผลระยะยาวเพราะถ้ากลุม่เป้าหมายเกิดความรู้สึกท่ีดีตอ่ผลิตภณัฑ์หรือกิจการ จ าท าให้
กลุม่เป้าหมายเหลา่นัน้ หากมีความจ าเป็นต้องใช้ผลิตภณัฑ์ก็จะปรากฏรายการผลิตภณัฑ์นัน้อยู่
ในความคดิค านงึ การประชาสมัพนัธ์จะใช้ในกิจการขนาดใหญ่มากกว่ากิจการขนาดกลางหรือ
ขนาดเล็ก เพราะต้องอาศยัเวลาอนัยาวนานในการท าประชาสมัพนัธ์ เพ่ือก่อให้เกิดภาพพจน์ท่ีดี
ตอ่ผลิตภณัฑ์หรือกิจการโดยมีวตัถปุระสงค์ของการประชาสมัพนัธ์คือ 

• สร้างภาพพจน์ท่ีดีตอ่ลกัษณะของกิจการหรือผลิตภณัฑ์สว่นมาก

มกัจะเน้นภาพพจน์ของกิจการเป็นหลกั เชน่ บางจากจะเน้นภาพพจน์ด้านการอนรัุกษ์สิ่งแวดล้อม 

เครือซีเมนต์ไทยจะเน้นภาพพจน์ นวตักรรมใหม ่เป็นต้น 

• เพ่ือให้ความรู้แก่กลุม่เป้าหมายกิจการธุรกิจจะจดัสมัมนาให้แก่

ภาครัฐ และเอกชนโดยการเผยแพร่ให้รู้จกัคณุลกัษณะและวิธีใช้ผลิตภณัฑ์ เชน่ ผู้ผลิตยาจะเปิด

การสมัมนาและฝึกอบรมให้ประชนทัว่ไปในการใช้ยาอย่างถกูต้อง 

• เพ่ือสร้างความนา่เช่ือถือและยอมรับในระยะยาว เชน่ การให้

ขา่วสารของความส าเร็จของกิจการในด้านการรับเคร่ืองหมายรับรองคณุภาพ จากหน่วยงานของ

รัฐหรือหน่วยงานเอกชนโดยการรับรองของมาตรฐาน ISOมอก. หรือได้รับการรับรองจากองค์การ

มหาชน หรือส านกังานรับรองมาตรฐานและแระเมินคณุภาพ 

2.1.5 การติดตอ่ส่ือสารทางการตลาดแบบประสมประสาน (INTEGRATED MARKETING 
COMMUNICATION OR IMC)  

IMC ตามความหมายของ KOTLER AND ARMSTRONG คือ แนวความคดิท่ีอยู่
ภายใต้การประสมประสานอยา่งระมดัระวงัของบริษัทและใช้ชอ่งทางการตดิตอ่ส่ือสารตา่งๆ 
ร่วมกนั เพ่ือสง่ขา่วสารท่ีมีความชดัเจนสอดคล้องกนัและบรรลจุดุประสงค์ร่วมกนั ซึง่อาจจะเป็น
ขา่วสารท่ีเก่ียวข้องกบัองค์การและผลิตภณัฑ์ขององค์การ 
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DON E. SCHULTZ ปรมาจารย์ด้านการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกล่าว่า 
IMC คือกระบวนการพฒันาและน าโปรแกรมการส่ือสารในรูปแบบตา่งๆ มาใช้เพ่ือจงูใจกลุม่
ลกูค้าในปัจจบุนัและกลุม่ลกูค้าคาดหวงัในชว่งเวลาหนึง่ๆ 

ผศ. กิตต ิสิริพลัลภ ได้กล่าว IMC คือกระบวนการพฒันาระบบการส่ือสารด้วยการใช้
เคร่ืองมือส่ือสารในหลายรูปแบบ และน ามาใช้เพ่ือเข้าถึงผู้บริโภคซึง่แตล่ะเคร่ืองมือจะถกูใช้อย่าง
กลมกลืนและตอ่เน่ือง โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือให้ผู้บริโภครู้จกัและมองวา่ผลิตภณัฑ์มีคณุคา่ 

IMC จะเลือกเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด (การโฆษณา การสง่เสริมการขาย การขาย
โดยบคุคล การประชาสมัพนัธ์ การตลาดโดยตรง) โดยจะเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดมาก
วา่ 1 ประเภทมาใช้อยา่งผสมผสานอยา่งตอ่เน่ือง การจะเลือกใช้เคร่ืองมือใดมากและเคร่ืองมือใด
น้อย ขึน้อยูก่บัประเภทองสินค้าและบริการ วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ ฯลฯ 
จากข้อความข้างต้นสรุปได้คือ 

1. กระบวนการ (PROCESS) คือการเลือกใช้เคร่ืองมือการตลาดหลายประเภทพร้อม

กนัและตอ่เน่ือง เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการเลือกใช้เคร่ืองมือให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์และ

ตลาดเกิดประสิทธิผล คือสร้างพฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภคกลุม่เป้าหมาย 

 2. เคร่ืองมือส่ือสารเพ่ือจงูใจหลายรูปแบบ (VARIOUS FORMS OF PERSUASIVE 

COMMUNICATION) อาจเลือกวา่จะใช้เคร่ืองมือส่ือสารใด ชว่งใดและเม่ือเวลาผ่านไป ควร

เปล่ียนไปใช้เคร่ืองมือส่ือสารใด หรือในบางสถานการณ์ธุรกิจอาจจะมีเคร่ืองมือส่ือสารหลาย

รูปแบบพร้อมๆกนั แตเ่คร่ืองมือส่ือสารหลายชนิดจะเน้นถึงจดุขายเดียวกนั 

3. การส่ือสารกบักลุม่ลกูค้าปัจจบุนัและกลุม่ลกูค้าคาดหวงั (COMMUNICATION 

WITH PROSPECTIVE CUSTOMER) จะส่ือสารกบัลกูค้าเหลา่นัน้อยา่งตอ่เน่ืองและสอดคล้อง

ในการส่ือจดุขายท่ีโดดเดน่ เพ่ือให้ลกูค้าเห็นคณุคา่เหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั  

 

2.2ข้อมูลเก่ียวกับนม 

              ส านกังานกรรมการอาหารและยา (2546) นม คือของเหลวสีขาวท่ีรีดได้จากเต้านมของ
สตัว์เลีย้งลกูด้วยนม เชน่ ววั แพะ แกะฯลฯ ท่ีมีสขุภาพสมบรูณ์ ปราศจากน า้นมน า้เหลือง 
(Colostrum) จดัเป็นหนึง่ในอาหาร ท่ีได้รับการยอมรับวา่มีประโยชน์ตอ่การเจริญเตบิโตของ
มนษุย์ทกุเพศทกุวยั เน่ืองจากเป็นแหลง่ท่ีดีของสารอาหารตา่ง ๆ โดยเฉพาะโปรตีน แคลเซียม 
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วิตามินบี 2 นมท่ีได้รับความนิยมในการบริโภค ได้แก่ นมววั ดงันัน้ในอตุสาหกรรมนมจงึนิยมน า
น า้นมจากววัมาแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์นมพร้อมด่ืม เพื่อน ามาจ าหนา่ยในท้องตลาดอยา่ง
กว้างขวาง โดยผู้ผลิตแตล่ะราย ตา่งมุง่มัน่พฒันาผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มของตนเองพร้อมกบัการ
ด าเนินกลยทุธ์ทางการตลาดควบคูก่นัไป เพ่ือให้ผลิตภณัฑ์มีจดุเดน่ตรงใจกลุม่ผู้บริโภค นบัได้วา่
ไมผ่ิดหวงัเลย สงัเกตได้จากปริมาณการผลิตนมพร้อมดื่มท่ีเพิ่มขึน้ในแตล่ะปี และเน่ืองจากนม
พร้อมดื่มท่ีจ าหนา่ยในท้องตลาดมีหลากหลายประเภท การท าความรู้จกักบันมพร้อมดื่มให้มาก
ขึน้ ยอ่มท าให้เลือกบริโภคนมพร้อมดื่มได้อยา่งคุ้มคา่และสมประโยชน์ท่ีสดุ 

2.2.1 ประเภทของนมพร้อมด่ืม  

นมพร้อมดื่ม ในท่ีนีจ้ะหมายถึงเฉพาะน า้นมท่ีรีดจากแมโ่ค และน ามา ผา่นกรรมวิธี
การผลิตตา่ง ๆ ให้อยูใ่นลกัษณะท่ีเป็นของเหลวท่ีพร้อมจะดื่มได้เทา่นัน้ โดยทัว่ไปผู้ผลิตจะมีการ
ผลิตนมพร้อมด่ืมออกจ าหน่ายในท้องตลาดด้วยกนัหลายรูปแบบ และมีการแบง่ประเภทของนม
พร้อมดื่มแตกตา่งกนัไป สามารถสรุปโดยย่อได้ดงันี ้ 

• นมท่ีผา่นกรรมวิธีฆ่าเชือ้ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีได้จากการน าน า้นมท่ีรีดจากแม่โคมาผ่าน
กระบวนการให้ความร้อนเพ่ือฆา่เชือ้นัน่เอง ผลิตภณัฑ์ประเภทนีมี้การบริโภคอยา่งแพร่หลาย 
นอกจากจะจ าหนา่ยในรูปน า้นมท่ีไมไ่ด้แยกหรือเตมิวตัถใุดเข้าไป เว้นแตป่รับปริมาณมนัเนยโดย
การแยกหรือเตมิมนัเนยเพ่ือให้เป็น นม แล้ว ผู้ผลิตยงัมีการดดัแปลงให้เกิดความหลากหลายมาก
ขึน้โดยน าน า้นมมาสกดัแยกมนัเนยออกบางสว่น เพ่ือให้เป็น นมพร่องมนัเนย หรือน าน า้นมมา
แยกมนัเนยออกเกือบหมดให้อยูใ่นรูป นมขาดมนัเนย ทัง้นีเ้พ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคบางกลุม่ท่ีต้องการหลีกเล่ียงไขมนั  

• นมคืนรูป คือนมพร้อมด่ืมท่ีไมไ่ด้ท าจากน า้นมโดยตรง แตไ่ด้จากการน า
องค์ประกอบของน า้นมมาผสมกนัให้มีลกัษณะเชน่เดียวกบันมท่ีผา่นกรรมวิธีฆา่เชือ้ เชน่ การน า
นมผงธรรมดามาละลายน า้ เพ่ือให้เป็น นมคืนรูป เป็นต้น นอกจากนีแ้ล้วผู้ผลิตอาจน ามนัเนยมา
สกดัแยกออกบางสว่น หรือเกือบหมด เพ่ือจ าหนา่ยแก่ผู้บริโภคในรูปของนมคืนรูปพร่องมนัเนย 
หรือ นมคืนรูปขาดมนัเนย อีกด้วย 

• นมแปลงไขมนั คือ นมพร้อมดื่มท่ีน าเอาไขมนัชนิดอ่ืน อาทิ น า้มนัปาล์ม ฯลฯ มา
ผสมในสตูรสว่นประกอบแทนมนัเนยท่ีอยูใ่นน า้นม โดยผู้ผลิตอาจแทนเพียงแคบ่างสว่นหรือ
ทัง้หมด จากนัน้น ามาจ าหน่ายแก่ผู้บริโภคในรูปของ นมแปลงไขมนั หรือ นมแปลงไขมนัชนิด
พร่องไขมนั  
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• นมปรุงแตง่ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีได้จากการน านมโคตามท่ีกลา่วไว้ในข้อ 1–3 หรือ นม
ผง มาผา่นกรรมวิธีการผลิตตา่ง ๆ แล้วปรุงแตง่สี กลิ่น รส เข้าไปเพ่ือเพิ่มรสชาติ และท าให้นมนา่
บริโภคมากย่ิงขึน้ โดยอาจเติมวตัถอ่ืุนท่ีไมเ่ป็นอนัตรายตอ่สขุภาพ หรือ เพิ่มสารอาหารอ่ืนลงไป 
ด้วย ทัง้นีผู้้ผลิตอาจลดมนัเนย หรือไขมนัอ่ืนท่ีอยูใ่นนมลง เพ่ือปรับปรุงให้นมมีลกัษณะท่ี
หลากหลายเหมือนเชน่นมพร้อมดื่มประเภทอ่ืน และน ามาจ าหนา่ยอยูใ่นรูปของ นมปรุงแตง่พร่อง
มนัเนย นมปรุงแตง่ขาดมนัเนย หรือนมปรุงแตง่พร่องไขมนั  

• นมเปรีย้ว คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีได้จากนมท่ีหมกัด้วยจลุินทรีย์ท่ีไมท่ าให้ เกิดโรคหรือไม่
ท าให้เกิดพิษ อาจเตมิวตัถอ่ืุนท่ีจ าเป็นตอ่กรรมวิธีการผลิต หรือปรุงแตง่สีกลิ่นรสด้วยก็ได้ ท่ีพบ
จ าหนา่ยในท้องตลาดจะมี 2 รูปแบบ คือ นมเปรีย้วพร้อมด่ืม มีลกัษณะเป็นน า้เหมือนน า้นมทัว่ไป 
บริโภคง่าย และโยเกิร์ต ซึง่มีลกัษณะกึ่งแข็ง ก่ึงเหลว โดยจลุินทรีย์ท่ีน ามาผลิตนมเปรีย้วต้องเป็น
แบคทีเรียกลุม่ท่ีเปล่ียนน า้ตาลแลกโตสในนมให้เป็นกรดแลกตกิเท่านัน้ แบคทีเรียท่ีผู้ผลิตนิยม
น ามาใช้ในกรรมวิธีการผลิตนมเปรีย้วจะได้แก่ แลกโตบาซิลลสั บลัการิคสั (Lactobacillus 
bulgaricus) และ สเตรปโตคอกคสัเทอร์โมฟิลสั (Streptococcus thermophilus)  
             นอกจากนีแ้ล้วผู้บริโภคอาจคุ้นหกูบัค าวา่ นมพาสเจอร์ไรส์นมสเตอริไลส์ หรือ นมยเูอชที 
สืบเน่ืองจากนมพร้อมดื่มทกุชนิดจะต้องผา่นกระบวนการให้ความร้อนท าลายจลุินทรีย์ท่ีอยูใ่นนม 
เพ่ือให้นมนัน้ปลอดภยัตอ่การบริโภค โดยผู้ผลิตจะเลือกใช้หนึง่ในสามกรรมวิธี ได้แก่การพาส
เจอร์ไรส์สเตอริไลส์ หรือ ยเูอชที ดงันัน้ในบางครัง้จงึมีการเรียกช่ือนมพร้อมดื่มตามกรรมวิธีท่ีใช้
ฆา่เชือ้แทนการเรียกช่ือตามประเภทของนมพร้อมด่ืมท่ีกลา่วถึงข้างต้น ซึง่ถ้าผู้บริโภคสงัเกตข้อมลู
บนฉลากของนมพร้อมด่ืมแล้วจะทราบได้ทนัทีว่านมพร้อมดื่มท่ีตนเองสนใจนัน้เป็นนมประเภทใด 
เป็นข้อมลูหนึง่ท่ีสามารถน ามาใช้ตดัสินใจในการเลือกบริโภคได้  

2.2.2 สว่นประกอบของนมพร้อมดื่ม  

สว่นประกอบหลกัของนมพร้อมดื่ม ก็คือ น า้นม ดงันัน้นมพร้อมดื่มจะมีคณุภาพ
มาตรฐานหรือไมน่ัน้สว่นหนึ่งขึน้อยูก่บัน า้นมซึง่เป็นวตัถหุลกัในการผลิต โดยคณุภาพของน า้นม
นัน้สามารถผนัแปรได้ตามปัจจยัแวดล้อมตา่ง ๆ อาทิ พนัธุ์ววั อาหารท่ีแม่ววัได้รับ และอายแุมว่วั 
เป็นต้น ซึง่สว่นประกอบของน า้นมสามารถแสดงเป็นคา่สดัสว่นของสารอาหารได้ ดงันี ้
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ภาพ 2.1 สว่นประกอบของนม 

ส่วนประกอบ ช่วงสัดส่วน (%) 
น า้ 
ไขมนั 
โปรตีน 
น า้ตาลแลกโตส 
วิตามินและแร่ธาต ุ

87.0-89.5 
2.5-6.0 
2.9-5.5 
3.6-5.5 
0.6-0.9 

ท่ีมา :Dr. Bernhard Von Bqckelmann,”Aseptic Processing and Packaging” เอกสาร 
ประกอบการสมัมนา เร่ืองการยกระดบัมาตรฐานการผลิตนมพร้อมดื่ม 7-8 กรกฎาคม 2537 
 
 

จากตารางสามารถสรุปได้วา่นมพร้อมดื่มสว่นใหญ่จะประกอบด้วย  

• น า้ โดยมีอยูใ่นสดัส่วนเกือบร้อยละ 90 ของน า้นม 

• สว่นท่ีเป็นของแข็ง หรือ ธาตนุ า้นมทัง้หมด (Total solid ) ซึง่แบง่ออกเป็น 2 พวก คือ  

• ไขมนันม หรือ มนัเนย (Milk fat or butter fat ) 

• เนือ้นมไมร่วมมนัเนย (Milk solid not fat) ได้แก่ โปรตีน คาร์โบไฮเดรต (น า้ตาลแลก
โตส) วิตามิน และ แร่ธาต ุ

2.2.3 กรรมวิธีการผลิตนมพร้อมดื่ม  

นมพร้อมดื่มแตล่ะประเภทจะมีกรรมวิธีการผลิตคล้ายคลึงกนักนัมาก โดย
กระบวนการผลิตจะประกอบไปด้วยขัน้ตอนตา่ง ๆ ดงันี ้

2.2.3.1 การรับและเก็บน า้นม (Receiving and Storage) โดยต้องมีการตรวจสอบ
น า้นมในด้านตา่ง ๆ ดงันี ้

• ตรวจสอบความผิดปกตด้ิาน สี กลิ่นรส ของน า้นม  

• ตรวจสอบทางด้านฟิสิกส์ เคมี โดยการวิเคราะห์คา่ของไขมนั เพ่ือตีราคา
นม ตรวจสอบจดุเยือกแข็งหรือคา่ถ่วงจ าเพาะของนมเพ่ือดวูา่มีการปลอมปนน า้ในน า้นมหรือไม ่
วดัความเป็นกรด-ดา่งในน า้นม โดยน า้นมควรจะมีฤทธ์ิเป็นกรดเล็กน้อย ตรวจสอบสารปฏิชีวนะ
และสารพิษตกค้าง อาทิ เพนิซิลลิน (Penicillin) และ อฟลาทอกซิน (Aflatoxin) ฯลฯ ตรวจสอบ
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วา่นมเสียหรือไม ่โดยการน าไปต้มให้เดือด ถ้าน า้นมรวมตวักนัเป็นก้อน หรือ Clot จบัตวักนัหนา
มาก แสดงว่านมนัน้มีความ เป็นกรดสงู น า้นมเร่ิมจะเสีย จงึไม่เหมาะกบัการน าไปท าผลิตภณัฑ์ 

• ตรวจสอบทางจลุินทรีย์ เช่น การตรวจนบัจลุินทรีย์ทัง้หมด ตรวจหาโคลิ
ฟอร์ม ซึง่เป็นตวัชีถ้ึงสขุลกัษณะของนม เป็นต้น  

• น า้นมโคท่ีผ่านการตรวจสอบแล้วต้องเก็บในอณุหภมูิไมเ่กิน 45 องศาฟา
เรนไฮด์ (7.2 องศาเซลเซียส) ทัง้นีเ้พ่ือป้องกนัการเจริญของแบคทีเรีย และไมค่วรเก็บไว้นานเกิน 
72 ชัว่โมง  

2.2.3.2 การแยกฝุ่ นละอองและสิ่งสกปรกท่ีอยูใ่นน า้นม (Clarification) อาจใช้วิธีการ
กรอง หรือใช้แรงเหว่ียง เพ่ือขจดัฝุ่ นละออง จลุินทรีย์บางชนิด เซลเม็ดเลือดขาว ตลอดจน
สิ่งเจือปน ท่ีอยูใ่นน า้นม หากไมผ่า่นขัน้ตอนนี ้นมพร้อมด่ืมท่ีผลิตได้จะมีตะกอนเกิดขึน้อยา่งเห็น 
ได้ชดั  

2.2.3.3 การปรับมาตรฐานมนัเนยหรือไขมนั (Standardization) เพ่ือปรับปริมาณมนั
เนยหรือไขมนั และ เนือ้นมไมร่วมมนัเนยหรือไขมนั ท่ีอยู่ในนมพร้อมดื่มแตล่ะประเภทให้ได้
มาตรฐานเป็นไปตามข้อก าหนดของกระทรวงสาธารณสขุ  

2.2.3.4 การฆา่เชือ้ด้วยความร้อน ( Heat Treatment) เพ่ือท าลายจลุินทรีย์ รวมถึง
เอนไซม์ตา่งๆ ท่ีไม่ต้องการให้มีอยู่ในนม เชน่ เอนไซม์ไลเปส ท่ีท าให้เกิดกลิ่นหืนในนม ฯลฯ 
ตลอดจนชว่ยยืดอายกุารเก็บรักษาผลิตภณัฑ์นมพร้อมด่ืมให้ยาวนานขึน้ การฆา่เชือ้จะมี
ประสิทธิภาพมากน้อยเพียงไรนัน้ ขึน้อยูก่บักระบวนการฆ่าเชือ้ท่ีผู้ผลิตเลือก ซึง่จะมีด้วยกนั 3 วิธี 
ได้แก่  

• กระบวนการพาสเจอร์ไรส์ (Pasteurization) การฆา่เชือ้วิธีนีส้ามารถ
ท าลายเอนไซม์ตา่ง ๆ รวมทัง้จลุินทรีย์ท่ีท าให้เกิดโรค ทัง้นีอ้ณุหภมูิท่ีใช้ในการฆา่เชือ้ต้องไมเ่กิน 
100 องศาเซลเซียส โดยผู้ผลิตสามารถเลือกใช้อณุหภมูิไมต่ ่ากว่า 63 องศาเซลเซียส และคงอยูท่ี่
อณุหภมูินีไ้มน้่อยกวา่ 30 นาที (Low Temperature Long Time) แล้วท าให้เย็นลงทนัทีท่ีอณุหภมูิ 
5 องศาเซลเซียส หรือต ่ากวา่ หรือใช้อณุหภมูิไมต่ ่ากวา่ 72 องศาเซลเซียส และคงอยูท่ี่อณุหภมูินี ้
ไมน้่อยกวา่ 15 วินาที (High Temperature Short Time) แล้วท าให้เย็นลงทนัทีท่ีอณุหภมูิ 5 องศา
เซลเซียส หรือต ่ากวา่ ส าหรับนมท่ีผา่นกรรมวิธีฆ่าเชือ้นีจ้ะมีคณุคา่สารอาหารเกือบเทา่กบั น า้นม
ก่อนผา่นการฆา่เชือ้ ตลอดจนรสชาตขิองนมจะมีคณุสมบตัใิกล้เคียงกบั น า้นมตามธรรมชาติ
มากกวา่วิธีอ่ืน 
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• กระบวนการสเตอริไลส์ (Sterilization) วิธีนีส้ามารถท าลายจลุินทรีย์
ตลอดจนเอนไซม์ทกุชนิดท่ีอยูใ่นนมพร้อมด่ืมท่ีบรรจใุนภาชนะปิดสนิทได้ กรรมวิธีการฆา่เชือ้นี ้
ต้องใช้อณุหภมูิไมต่ ่ากว่า 100 องศาเซลเซียส โดยใช้เวลาท่ีเหมาะสม เชน่ใช้อณุหภมูิ 115-120 
องศาเซลเซียส เป็นเวลา 20-30 นาที วิธีนีจ้ะท าให้สี กลิ่น รสของนมเปล่ียนแปลงไป เกิดกลิ่นนม
ต้มไหม้ (Over cooked) ขึน้ สีนมออกเหลือง และท าให้วิตามินบางตวัท่ีอยูใ่นน า้นมดิบลดลง เชน่ 
โฟลิคแอซิด วิตามินบี 1 และวิตามินซี เป็นต้น 

• กระบวนการ ย ูเอช ที (Ultra High Temperature) วิธีนีจ้ะสามารถท าลาย
เชือ้จลุินทรีย์ได้เกือบหมด โดยต้องใช้ความร้อนไมต่ ่ากวา่ 133 องศาเซลเซียส เวลาไม่น้อยกวา่ 1 
วินาที แล้วบรรจใุนภาชนะและในสภาวะท่ีปราศจากเชือ้ โดยทัว่ ๆ ไปจะใช้อณุหภมูิระหวา่ง 135-
150 องศาเซลเซียส นาน 2-3 วินาที การฆา่เชือ้วิธีน นมพร้อมดื่มท่ีได้จะมีกลิ่น-รสบริสทุธ์ิกวา่นม
พาสเจอร์ไรส์ เน่ืองจากสามารถขจดักลิ่นอาหารสตัว์ กลิ่นฟางได้ดี นอกจากนีน้ า้นมยงัมีสีขาวกวา่  

2.2.3.5 การท าให้น า้นมเป็นเนือ้เดียวกนั (Homogenization) นิยมท าหลงัจากผา่น
กระบวนการฆา่เชือ้แล้ว น า้นมท่ีผา่นกระบวนการนีไ้ขมนันมจะมีขนาดเล็กลง และมีความคงตวั
ไมแ่ยกเป็นชัน้เม่ือตัง้นมทิง้ไว้ โดยกฎหมายบงัคบัให้นมพร้อมดื่มท่ีผา่นกระบวนการสเตอริไรส์ 
และ ย ูเอช ที ต้องผา่นขัน้ตอนนี ้บางขัน้ตอนอาจไมจ่ าเป็นต้องใช้ในการผลิตนมพร้อมด่ืมบาง
ประเภท และผู้ผลิตอาจเตมิ น า้ตาล ผงโกโก้ สี วตัถแุตง่กลิ่นรสผลไม้ น า้ผลไม้ หรือจลุินทรีย์ท่ีใช้
ในการท านมเปรีย้ว ในระหว่างกระบวนการผลิตข้อท่ี 4 หรือ 5 ทัง้นีข้ึน้อยู่กบัชนิดและสตูรของนม
พร้อมดื่มท่ีผลิต  

2.2.3.6 การบรรจ ุ(Packing) น า้นมท่ีผา่นการฆา่เชือ้และการท าให้เป็นเนือ้เดียวกนั
แล้วจะถกูท าให้เย็นลงท่ี 4 - 5 องศาเซลเซียส หรือต ่ากวา่ เพ่ือรอการบรรจ ุภาชนะบรรจนุมอาจ
เป็นแผน่พลาสตกิ กระดาษ หรือขวดแก้ว สว่นการบรรจนุม ย ูเอช ที นัน้จะใช้ระบบเตตราแพค ซึง่
ภาชนะบรรจสุามารถป้องกนัการซมึผา่นอากาศ แสงสว่าง หรือความชืน้ได้ จงึเป็นระบบท่ีได้รับ
ความนิยมมากในปัจจบุนั 

2.2.3.7 การเก็บรักษาผลิตภณัฑ์นมเพื่อรอการจ าหนา่ย (Storage) จะเก็บรักษา
อยา่งไรนัน้ ขึน้อยูก่บัวิธีท่ีใช้ในการฆา่เชือ้ด้วยความร้อน เชน่ นมพาสเจอร์ไรส์ กฎหมายให้เก็บ
รักษาไว้ท่ีอณุหภมูิไมเ่กิน 8 องศาเซลเซียส ตลอดระยะเวลาหลงับรรจจุนถึงผู้บริโภค เพ่ือยบัยัง้
การเจริญเติบโตของจลุินทรีย์บางชนิดท่ียงัอยูใ่นนม มิฉะนัน้จะท าให้นมเสีย ส าหรับนมสเตอริไลส์ 
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และนมยเูอชที นัน้ กฎหมายให้เก็บรักษาไว้ท่ีอณุหภมูิปกตใินระยะเวลาไมน้่อยกวา่ 5 วนั นบัแต่
วนัท่ีบรรจใุนภาชนะก่อนออกจ าหนา่ย  

ปัจจบุนัยงัได้เพิ่มมาตรการก าหนดให้ผู้ผลิตนมพร้อมดื่มต้องปฏิบตัิตามวิธีการผลิต 
เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ในการผลิต และการเก็บรักษาอาหาร ตามแนวทางการผลิตอาหารตาม 
หลกัเกณฑ์และวิธีการท่ีดี (Good Manufacturing Practice : GMP) ควบคูก่นัไปด้วย โดยผู้ผลิต
ต้องดแูลตัง้แต ่สขุลกัษณะของสถานท่ีตัง้และอาคารผลิต เคร่ืองมือเคร่ืองจกัร และอปุกรณ์ท่ีใช้ใน
การผลิต การควบคมุกระบวนการผลิต การสขุาภิบาล การบ ารุงรักษาและการท าความสะอาด 
ตลอดจนบคุลากร ถ้าผู้ผลิตปฏิบตัิตามมาตรการดงักล่าวจะชว่ยลดและขจดัอนัตรายท่ีท าให้เกิด
ปัญหาความไมป่ลอดภยัตอ่ผู้บริโภคลงได้ สง่ผลให้นมพร้อมดื่มท่ีจ าหนา่ยมีความสะอาดและ
ปลอดภยัมากขึน้  

2.2.4 การเก็บรักษานมพร้อมดื่ม  

นมพร้อมดื่มท่ีผา่นกรรมวิธีการผลิตอยา่งถกูต้อง เหมาะสม ถ้าเป็นนมพาสเจอร์ไรส์ 
สามารถเก็บได้นานประมาณ 10 วนัท่ีอณุหภมูิ 2-5 องศาเซลเซียส นมสเตอริไลส์ (กระป๋อง) เก็บ
ได้นานประมาณ12 เดือนโดยไมต้่องแชเ่ย็น นมยเูอชที เก็บได้นานประมาณ 6 เดือน โดยไมต้่อง
แชเ่ย็นเชน่กนั ส่วนนมเปรีย้วนัน้เก็บได้นานกวา่นมประเภทอ่ืนเพราะมีรสเปรีย้วจากกรดแลกติ
กชว่ยในการถนอมอาหาร ดงันัน้นมเปรีย้วพร้อมดื่มพาสเจอร์ไรส์ ถ้าเก็บในอณุหภมูิ 10-12 องศา
เซลเซียส จะเก็บได้นานถึง 21 วนั นมเปรีย้วพร้อมด่ืม ยเูอชที เก็บได้ประมาณ 8 เดือนโดยไมต้่อง
แชเ่ย็น อยา่งไรก็ตามถ้าขัน้ตอนการผลิตไมเ่หมาะสม เกิดการปนเปือ้น การขนสง่ไปจ าหนา่ยไม่
ระมดัระวงั หรือเก็บรักษานมพร้อมดื่มในอณุหภมูิไมเ่หมาะสม ก็จะมีผลท าให้อายกุารเก็บรักษา
นมพร้อมดื่มแตล่ะชนิดสัน้ลงกวา่ท่ีควรเป็น  

2.2.5 การเลือกซือ้นมพร้อมด่ืม 

แนวทางในการเลือกซือ้นมพร้อมดื่ม มีดงันี ้ 

• ตดัสินใจวา่จะเลือกบริโภคนมพร้อมดื่มประเภทใด โดยพิจารณาจากวตัถปุระสงค์
ของการบริโภค เชน่ ต้องการนมท่ีให้คณุคา่ทางโภชนาการคุ้มคา่ท่ีสดุ หรือต้องการนมท่ียอ่ยง่าย 
หรือต้องการนมท่ีให้พลงังานและไขมนัต ่า หรือต้องการเพียงแคร่สชาตท่ีิถกูใจเทา่นัน้  

• หลีกเล่ียงร้านค้าท่ีมีการจ าหนา่ยนมพร้อมด่ืมอยา่งไมเ่หมาะสม อาทิ ตู้แช่ หรือ
สถานท่ีเก็บผลิตภณัฑ์ไมเ่หมาะสม เชน่ นมพาสเจอร์ไรส์ ซึง่ควรต้องเก็บในอณุหภมูิไมเ่กิน 8 
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องศาเซลเซียส แตผู่้จ าหนา่ยกลบัเก็บในตู้แชท่ี่มีความเย็นไมเ่พียงพอ หรือ ผู้จ าหนา่ยน านมสเตอ
ริไลส์หรือนมยเูอชที ท่ีสามารถเก็บในอณุหภมูิห้องได้มาเก็บในท่ีซึง่อณุหภมูิสงูเกินไป หรือถกู
แสงแดดส่องตลอดเวลา รวมถึงการท่ีผู้จ าหนา่ยน านม ยเูอชทีมาซ้อนทบัสงูเกินไป โดยน านมยู
เอชทีท่ีบรรจใุนกล่องขนาด 

 200 ซีซี วางซ้อนกนัเกิน 10 ชัน้ ขนาด 250 ซีซี วาง ซ้อนกนัเกิน 8 ชัน้ และขนาด 
1,000 ซีซี วางซ้อนกนัเกิน 5 ชัน้ เพราะภาชนะบรรจอุาจเสียหาย ท าให้เชือ้จลุินทรีย์จากภายนอก
เข้าไปปนเปือ้นในนม สง่ผลให้นมเสียได้ นอกจากนีก้ารเก็บนมใกล้วตัถมีุพิษก็เป็นสิ่งท่ีไมค่วร
กระท า 

• ตรวจสอบผลิตภณัฑ์ โดยการอา่นข้อมลูบนฉลากผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่ม
เปรียบเทียบหลาย ๆ ย่ีห้อ เพ่ือเลือกนมพร้อมดื่มท่ีตรงใจท่ีสดุ 

• เลือกซือ้นมพร้อมดื่มท่ีแสดงข้อมลูบนฉลากครบถ้วน ฉลากผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่ม
ทกุประเภทต้องแสดง ช่ืออาหาร เลขสารบบอาหาร ( ประกอบด้วยตวัเลข 13 หลกั อยูใ่น  ในบาง
ย่ีห้ออาจจะยงัพบเคร่ืองหมาย อย. รูปแบบเก่าท่ีประกอบด้วยตวัอกัษรและตวัเลขอยูใ่นกรอบ
ส่ีเหล่ียมขนมเปียกปนูปรากฏอยูบ่นฉลาก อยา่งไรก็ดีผู้ผลิตหรือผู้น าเข้านมพร้อมดื่มรายใหม่
จะต้องแสดงเลขสารบบอาหารเทา่นัน้) ช่ือและท่ีตัง้ ผู้ผลิตหรือผู้แบง่บรรจ ุปริมาณสทุธิ 
สว่นประกอบท่ีส าคญั เดือนปีท่ีผลิตหรือวนัเดือนปีท่ีหมดอาย ุ(ยกเว้นนมเปรีย้ว และนมท่ีผา่น
กระบวนการพาสเจอร์ไรส์ ต้องแสดงวนัหมดอายเทา่นัน้ ) ในกรณีถ้ามีการเจือสี แตง่กลิ่นรส หรือ
มีค าแนะน าในการเก็บรักษา ต้องระบไุว้บนฉลากด้วย  

• ตรวจสอบลกัษณะของภาชนะบรรจนุม ต้องให้อยูใ่นสภาพเรียบร้อย ไมมี่การร่ัว
หรือซมึ ภาชนะต้องไมบ่วม หรือฉีกขาด ในกรณีของกล่องนมยเูอชที หากมีร่องรอยการกดทบัจน
ยน่ ก็ไมค่วรซือ้มาบริโภค เพราะเชือ้จลุินทรีย์จากภายนอกอาจเข้าไปในกล่องนมได้ นอกจากนีใ้น
การบริโภคนมพร้อมด่ืมก็ไม่ควรบริโภคนมเกินระยะเวลาวนัหมดอาย ุและก่อนบริโภคต้องดวูนั
หมดอาย ุท่ีแสดงบนฉลาก ซึ่งนมพร้อมดื่มสว่นใหญ่จะแสดงวนัหมดอายไุว้บนฉลาก โดยมี
ข้อความวา่ “ควรบริโภคก่อน” หรือ“หมดอาย”ุ ก ากบัไว้ให้ผู้บริโภคทราบ นอกเหนือจากข้อความ
ดงักลา่วแล้ว ในบางครัง้ผู้ผลิตจะระบคุ าวา่ “Best Before” หรือ “Exp.date” ก ากบัเพิ่มขึน้มาบน
ฉลากด้วย รวมทัง้หากเปิดภาชนะบรรจนุมแล้ว บริโภคไม่หมดต้องเก็บไว้ในตู้เย็นเสมอ ไมว่า่จะ
เป็นนมพาสเจอร์ไรส์สเตอริไลส์ หรือ นม ยเูอชที และถ้านมถกูบรรจอุยูใ่นภาชนะโลหะ นมอาจท า
ปฏิกริยากบัภาชนะได้ จงึควรต้องถ่ายนมใสภ่าชนะท่ีสะอาดมี ฝาปิดมิดชิดก่อนน าเข้าตู้ เย็น 
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2.3  งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

          จิตตมิา ศรีหาภูธร (2552) ศกึษาทศันคตแิละพฤตกิรรมการด่ืมนมพาสเจอร์ไรซ์และ
สเตอร์ไลซ์ของของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพฤตกิรรมการด่ืมนมพาสเจอร์ไรซ์
และสเตอร์ไลซ์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่าการส ารวจกลุม่ตวัอยา่งเพศชายและเพศ
หญิงมีพฤตกิรรมการด่ืมนมพาสเจอร์ไรและสเตอร์ไลซ์พร้อมดื่ม โดยเลือกด่ืมนมชนิดพลาสเจอร์
ไรซ์แบบขวดย่ีห้อดชัมิลล์ด่ืมขนาดกลอ่งเล็ก 120 มล. โดยชว่งเวลาท่ีด่ืมมากท่ีสดุคือ ด่ืมทกุวนั
ตัง้แตเ่วลา 6.00 – 9.00 น. โดยเลือกซือ้จากร้านสะดวกซือ้ซึง่พิจารณาจากคณุภาพท่ีแตกตา่งกนั
และเลือกซือ้เฉพาะความชอบ 

   อรุณรัศมี แสงศิลาและคณะ (2555) ศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคตอ่เคร่ืองดื่มเพื่อ
สขุภาพผลิตภณัฑ์นมจากธัญพืช ผลการศกึษาข้อมลูทัว่ไปพบวา่กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายรุะหวา่ง 20 – 24 ปี ก าลงัศกึษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี มีนกัศกึษาและข้าราชการ 
สว่นมากมีรายได้โดยเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 5,000 – 10,000 บาท ตอ่เดือน ผลการศกึษาการบริโภค
เคร่ืองด่ืมเพ่ือสขุภาพผลิตภณัฑ์จากธญัพืชพบวา่ กลุม่ตวัอยา่งบริโภคน า้นม ถัว่เหลืองมากท่ีสดุ 
โดยพิจารณาถึงประโยชน์ทางโภชนาการของผลิตภณัฑ์ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่ใช้จา่ยเงินในการ
ซือ้เคร่ืองดื่มเพื่อสขุภาพผลิตภณัฑ์จากธญัพืชแตล่ะครัง้ในราคาระหวา่ง 11 – 30 บาท มีปริมาณ
การบริโภคเคร่ืองด่ืมเเพ่ือสขุภาพผลิตภณัฑ์จากธญัพืชระหวา่งวนัน้อยกวา่หรือเท่ากบั 250 
มิลลิลิตร โดยมีการด่ืมระหว่าง 1 – 2 วนัตอ่สปัดาห์ในช่วงเวลาท่ีอยู่บ้านมากท่ีสดุ 

             ขนิษฐา เกือ้หนุน (2552) ศกึษาเร่ืองพฤตกิรรมการบริโภคนมพร้อมดื่ม กรณีศกึษา 
นกัศกึษาคณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศลิปากร โดยใช้กลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 349 คน 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคือ แบบสอบถาม และสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ พบวา่ ผู้ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นนกัศกึษาเพศหญิง มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 3000-5000 บาท และ
นกัศกึษาสว่นใหญ่เคยด่ืมนมแตไ่มน่ิยมด่ืมเป็นประจ า โดยสาเหตท่ีุด่ืม คือ ด่ืมเพ่ือรองท้องหรือ
แทนมือ้อาหารบางมือ้และด่ืมเพ่ือสขุภาพ ตราย่ีห้อท่ีนิยมดื่มคือ โฟโมสต์และดชัมิลล์ ขณะท่ี
ปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้นมพร้อมดื่มสว่นใหญ่จะให้ความส าคญัด้านผลิตภณัฑ์ 
รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการขาย ตามล าดบั สมมตฐิาน
ท่ีได้คือ รายได้ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤตกิรรมการเลือกซือ้ด้านย่ีห้อท่ีแตกตา่งกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิ 0.05 
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ช านาญ อภชิาตตรากูล(2551) ศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้นมถัว่
เหลือง ยเูอชที ในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้กลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 400 คนเคร่ืองมือท่ีใช้ในการ
วิจยัคือ แบบสอบถาม และสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ พบว่าพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่
เป็นนกัศกึษาเพศหญิงอายรุะหวา่ง 23-30 ปี มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 10,001-20,000 บาท ในสว่น
ของการวิเคราะห์ปัจจยัด้านระดบัความส าคญัของสว่นประสมทางการตลาดพบวา่กลุ่มเป้าหมาย
ให้ระดบัความส าคญัในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการ
สง่เสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ในด้านการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑ์นมถัว่เหลือง ยเูอชทีพบวา่เหตท่ีุผู้บริโภคตดัสินใจเลือกซือ้นมถัว่เหลืองยเูอชที เป็น
เพราะนมถัว่เหลืองมีคณุคา่ของสารอาหารท่ีต้องการ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธพลตอ่การตดัสินใจซือ้ 
พบวา่สว่นใหญ่ผู้บริโภคเป็นผู้ตดัสินใจซือ้เอง ด้านสถานท่ีท่ีเลือกซือ้บอ่ยท่ีสดุ พบวา่ผู้บริโภคนิยม
ซือ้จากร้านค้าสะดวกซือ้และซือ้เป็นประจ า ด้านตราสินค้าท่ีผู้บริโภคเลือกซือ้มากท่ีสดุคือ ตราไว
ตามิลค์ ด้านจ านวนท่ีผู้บริโภคเลือกซือ้เป็นประจ าพบวา่ ผู้บริโภคนิยมซือ้จ านวน 1 กลอ่ง/ขวด 
 
 
 
 

 



บทที่ 3  
ระเบียบวธีิวจิัย 

 
 

       ในการศกึษาเร่ือง การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มจากปัจจยัสว่นประสมทาง 
การตลาดของผู้บริโภคในเขตเทศบาล จงัหวดัสมทุรสงครามประกอบด้วยขอบเขตการศกึษาและ
ขอบเขตประชากร วิธีการศกึษา เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศกึษา การวิเคราะห์ข้อมลู และระยะเวลาท่ี
ใช้ในการศกึษาครัง้นี ้
 

3.1  ประชากร 

ประชากรท่ีท าการศกึษาวิจยัครัง้นีไ้ด้แก่ประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นเขตเทศบาล  
จงัหวดัสมทุรสงคราม ท่ีมีอายตุัง้แต ่15 ปีขึน้ไป โดยท าการสุม่ตวัอยา่งแบบไมเ่จาะจงได้ทัง้เพศ
หญิงและเพศชาย 

ในการศกึษาครัง้นีผู้้วิจยัได้ก าหนดขนาดเขตตวัอยา่งในจงัหวดัสมทุรสงครามเพราะ
ขนาดจ านวนประชากรในเขตเทศบาล จงัหวดัสมทุรสงคราม มีมากถึง 11 เขตโดยจะท าการเลือก
มา 6 เขตดงันี ้เขตแมก่ลอง เขตบางจะเกร็ง เขตคลองเขิน  เขตบางแก้ว  เขตนางตะเคียน เข
ตลาดใหญ่ ผู้วิจยัก าหนดขนาดกลุม่ตวัอยา่งท่ีจะท าการศกึษา 400 ตวัอยา่งซึง่ได้จากการใช้ตรา
รางส าเร็จท่ีใช้สตูรของ taro Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และความคลาดเคล่ือนท่ี
ยอมรับได้ในการเลือกตวัอย่างร้อยละ 5 ดงันัน้ขนาดตวัอยา่งท่ีก าหนดจงึเป็นขนาดท่ีเหมาะสม
โดยแตล่ะเขตจะแบง่ตามความเหมาะสมของผู้จา่ยแบบสอบถาม ขัน้ต ่าเขตละต้องเกิน 50 ชดุ 
 
 
3.2 ขอบเขตการศึกษา 

3.2.1 ขอบเขตเนือ้หา 

ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซึง่ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์  (Product) การจดั
จ าหนา่ย (Place) การก าหนดราคา (Price) การสง่เสริมการตลาด (Promotion)ท่ีมีผลตอ่การท่ี
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ผู้บริโภคในเขตเทศบาล จงัหวดัสมทุรสงคราม ใช้ประกอบการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์นม
พร้อมดื่ม 

3.2.2 ขอบเขตประชากร 
ประชากรในการศกึษาครัง้นี ้เน่ืองจากไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีซือ้ผลิตภณัฑ์นม

พร้อมดื่มท่ีแน่นอนในเขตเทศบาล จงัหวดัสมทุรสงครามทัง้หมด จงึเลือกการคดัเลือกตวัอยา่ง
แบบไมใ่ช้ความนา่จะเป็น (Nonprobability Sampling)แบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling) ซึง่จะคดัเลือกเฉพาะผู้ ท่ีเคยซือ้ลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มเทา่นัน้ ในพืน้ท่ีเขตเทศบาล 
จงัหวดัสมทุรสงคราม จ านวน 400 คน 
 
 
3.3 วิธีการศึกษา  

การศกึษาครัง้นีเ้ก็บรวบรวมข้อมลูจาก 2 แหลง่ คือ 
3.3.1 ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary data)ด าเนินการเก็บข้อมลูจากผู้บริโภคในเขตเทศบาล 

จงัหวดัสมทุรสงครามท่ีเคยซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่ม จ านวน 400 คนโดยใช้แบบสอบถาม 
3.3.2 ข้อมลูทตุยิภมูิ (Secondary data) โดยการค้นคว้าข้อมลูจากหนงัสือ วารสาร  

สิ่งพิมพ์บทความทางวิชาการ งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง และข้อมลูท่ีสามารถค้นคว้าได้ผา่นระบบ
อินเตอร์เน็ต 
  
 
3.4 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัเป็นแบบสอบถาม(Questionnaire) โดยมีหลกัเกณฑ์ในการ
สร้างแบบสอบถามตามข้อสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้และตามประเดน็ในกรอบแนวคดิการศกึษา 

3.4.1 วิเคราะห์คณุลกัษณะท่ีต้องการวดั คือ ความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นปัจจยัการตลาดของ
ผลิตภณัฑ์นมพร้อมด่ืม 

3.4.2 เลือกชนิดเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ได้เลือกใช้เคร่ืองมือแบบประมาณคา่ (Rating 
Scales)โดยในแบบสอบถามแบง่ออกได้ดงันี ้
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3.4.2.1 เป็นค าถามเก่ียวกบัคณุลกัษณะทางประชากรทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม
ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้ 

3.4.2.2 เป็นค าถามเก่ียวกบัการวิเคราะห์ข้อมลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่ม ตามกรอบแนวคดิท่ีก าหนดไว้ โดยเกณฑ์การให้คะแนน
แตล่ะระดบัมีดงันี ้
 
 มากท่ีสดุ  5 คะแนน 
 มาก   4 คะแนน 
 ปานกลาง  3  คะแนน 
 น้อย   2 คะแนน 
 น้อยท่ีสดุ  1 คะแนน 
 
การแปรผลใช้หลกัเกณฑ์  
 พิสยั   = คา่สงูสดุ – คา่ต ่าสดุ 
 จ านวนชัน้  = 5  ชัน้ 
 อนัตรภาคชัน้  = พิสยั 

 จ านวนชัน้  = 
5–1
5    =  0.80  

 
คา่เฉล่ียท่ีได้จากการประมวลผลคือ 
 คา่เฉล่ีย  4.21 – 5.00  แปลวา่  มากท่ีสดุ 
 คา่เฉล่ีย  3.41 – 4.20  แปลวา่  มาก 
 คา่เฉล่ีย  2.61 – 3.40  แปลวา่  ปานกลาง 
 คา่เฉล่ีย  1.81 – 2.60  แปลวา่  น้อย 
 คา่เฉล่ีย  4.21 – 5.00  แปลวา่  มากท่ีสดุ 
 คา่เฉล่ีย  1.00 – 1.80  แปลวา่  น้อยท่ีสดุ 
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3.5ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษา 

              ระยะเวลาท่ีใช้ในการศกึษาเร่ืองเร่ือง การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มจากปัจจยั
สว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในเขตเทศบาล จงัหวดัสมทุรสงคราม ใช้เวลาประมาณ 5 
เดือน ระหวา่ง เดือน ตลุาคม 2557 – มีนาคม 2558 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 

               การน าเสนอผลวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการศกึษา“เร่ืองการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ 
นมพร้อมด่ืมจากปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในเขตเทศบาลจงัหวดั
สมทุรสงคราม มีผลการวิเคราะห์ข้อมลูน าเสนอตามวตัุปุระสงค์ของการวิจยัและการทดสอบ
สมมตฐิานการวิจยัในการวิเคราะห์ข้อมลูครัง้นีผู้้วิจยัได้ด าเนินการตามขัน้ตอนตา่งๆโดยแบง่การ
น าเสนอข้อมลูเป็น 2 ขัน้ตอนดงันี ้

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบุาม 
4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซือ้

ผลิตภณัฑ์นมพร้อมด่ืม 
 
 
4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

             ผู้วิจยัได้ท าการวิเคราะห์ข้อมลูเบือ้งต้นของกลุม่ตวัอยา่งได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา 
อาชีพ รายได้ตอ่เดือน โดยน าเสนอข้อมลูเป็นจ านวนและร้อยละของกลุม่ตวัอยา่งตามตาราง4.1 
ดงันี ้
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ตาราง 4.1 จ านวนและร้อยละของกลุม่ตวัอยา่งจ าแนกตามข้อมลูด้านประชากร 

ข้อมูลท่ัวไปด้านประชากร จ านวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 144 36 

 
หญิง 256 64 

 
รวม 400 100 

 

   อาย ุ ต ่ากว่า 20 ปี 15 3.75 

 
21 – 25ปี 192 48 

 
26 – 30ปี 103 25.75 

 
31 – 35 ปี 67 16.75 

 
มากวา่ 35 ปี 23 5.75 

 
รวม 400 100 

 

   ระดบัการศกึษา ประุมศกึษา 15 3.75 

 
มธัยมศกึษาตอนต้น 94 23.5 

 
มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช 128 32 

 
อนปุริญญา/ปวส 62 15.5 

 
ปริญญาตรี 95 23.75 

 
สงูกวา่ปริญญาตรี 6 1.5 

  รวม 400 100 
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ข้อมูลท่ัวไปด้านประชากร จ านวน ร้อยละ 

อาชีพ นกัเรียน/นกัศกึษา 142 35.5 

 

พนกังานบริษัท/ร้านค้า/ลกูจ้าง 77 19.25 

 

ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 58 14.5 

 

ธุรกิจสว่นตวั 101 25.25 

 

อาชีพอ่ืนๆ 24 6 

 

รวม 400 100 

 

   รายได้ตอ่เดือน ต ่ากว่า 10,000 บาท 137 34.25 

 

10,001 – 15,000บาท 110 27.5 

 

15,001 – 20,000 บาท 79 19.75 

 

20,001 – 25,000บาท 56 14 

 

25,001 บาทขึน้ไป 18 4.5 

  รวม 400 100 

 
 
              จากตาราง 4.1 แสดงข้อมลูทัว่ไปด้านประชากรของกลุม่ตวัอย่าง พบวา่ 

• เพศ  กลุม่ตวัอยา่งเป็นเพศชาย จ านวน  144 คนคดิเป็นร้อยละ 36.0 เป็นเพศหญิง 
จ านวน  256 คนคิดเป็นร้อยละ  64.0 

• อาย ุ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีอาย ุ21 – 25ปี จ านวน  192 คนคดิเป็นร้อยละ  48.0  
รองลงมา อาย2ุ6 – 30 ปี จ านวน 103 คนคิดเป็นร้อยละ  25.75  อาย ุ31 – 35 ปี จ านวน 67 คน
คดิเป็นร้อยละ  16.75 อายมุากวา่ 35 ปี จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ  5.75 และอายตุ ่ากว่า 20 
ปี จ านวน15 คนคดิเป็นร้อยละ  3.75 
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• ระดบัการศกึษากลุม่ตวัอย่างส าเร็จการศกึษาในระดบั มธัยมศกึษาตอนปลาย/ 

ปวชมากท่ีสดุจ านวน 128 คนคดิเป็นร้อยละ 32.0 รองลงมาระดบัปริญญาตรีจ านวน 
95 คนคิดเป็นร้อยละ  23.75 ระดบัมธัยมศกึษาตอนต้นจ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5  
ระดบัอนปุริญญา/ปวสจ านวน 62 คน คดิเป็นร้อยละ 15.5 ระดบัประุมศกึษาจ านวน ค15 คน
คดิเป็นร้อยละ 3.75 ระดบัสงูกวา่ปริญญาตรีจ านวน 6 คน คดิเป็นร้อยละ  1.5 

• อาชีพกลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศกึษาจ านวน 142 คนคดิเป็น
ร้อยละ  35.5 รองลงมาธุรกิจสว่นตวัจ านวน 101 คนคิดเป็นร้อยละ  25.25  พนกังานบริษัท/
ร้านค้า/ลกูจ้างจ านวน 77คนคดิเป็นร้อยละ19.25 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจจ านวน58 คน
คดิเป็นร้อยละ 14.5 อาชีพอ่ืนๆจ านวน 24 คน คดิเป็นร้อยละ 6 

• รายได้ตอ่เดือนพบวา่กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีรายได้ ต ่ากวา่ 10,000 บาท จ านวน  
137 คนคดิเป็นร้อยละ34.25 รองลงมามีรายได้ 10,001 – 15,000บาท จ านวน 110 คิดเป็นร้อย
ละ 27.5 มีรายได้ 15,001 – 20,000 บาทจ านวน 79 คนคดิเป็นร้อยละ 19.75  มีรายได้  
20,001 – 25,000บาทจ านวน 56 คนคิดเป็นร้อยละ 14 มีรายได้25,001 บาทขึน้ไป จ านวน18 คน
คดิเป็นร้อยละ  4.5 
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4.2ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยทางการตลาด 

ตาราง 4.2 คา่เฉล่ีย (x̅) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 

รายการ (x̅) (S.D.) ระดับ 

นมพร้อมดื่มมีรสชาตอิร่อย 4.3 0.968 มาก 

นมพร้อมดื่มมีประโยชน์ตอ่สขุภาพ 4.1 0.475 มาก 

มีรสชาตใิห้เลือกหลากหลาย 4.89 0.377 มาก 

สะดวกในการด่ืม 4.14 0.916 มาก 

รูปแบบของบรรจภุณัฑ์มีความทนัสมยั 3.51 1.064 ปานกลาง 

บรรจภุณัฑ์มีลกัษณะท่ีสะอาดปลอดภยั 4.7 0.558 มาก 

บรรจภุณัฑ์มีลกัษณะท่ีสะดวกตอ่การพกพา 4.37 0.734 มาก 

คณุภาพมาตรฐานได้รับการรับรองจาก อย. 4.99 0.122 มาก 

ระบวุนัหมดอายไุว้อยา่งชดัเจน 4.71 0.471 มาก 

รวม 4.41 0.632 มาก 

 
 

จากข้อมลูในตาราง 4.2 แสดงความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ใน
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่ม พบว่าผู้บริโภคสว่นมากให้ความส าคญัตอ่ปัจจยัทางด้าน

ผลิตภณัฑ์โดยรวมในระดบัดีมาก (x̅=4.41) เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่ผู้บริโภคสว่นมากให้

ความส าคญัในระดบัมาก ด้านตา่งๆดงันี ้  คณุภาพมาตรฐานได้รับการรับรองจาก อย.(x̅=4.99)  

มีรสชาตใิห้เลือกหลากหลาย (x̅=4.89)  ระบวุนัหมดอายไุว้อยา่งชดัเจน  (x̅=4.71)  บรรจภุณัฑ์มี

ลกัษณะท่ีสะอาดปลอดภยั (x̅=4.70)  บรรจภุณัฑ์มีลกัษณะท่ีสะดวกตอ่การพกพา (x̅=4.37)   
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 นมพร้อมดื่มมีรสชาติอร่อย(x̅=4.30)  สะดวกในการด่ืม (x̅=4.14)  นมพร้อมด่ืมมีประโยชน์ตอ่

สขุภาพ  (x̅=4.10)  ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีให้ความส าคญัในระดบัปานกลางในด้านตา่งๆดงันี ้ 

รูปแบบของบรรจภุณัฑ์มีความทนัสมยั (x̅=3.51)   
 

ตาราง 4.3 คา่เฉล่ีย (x̅) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัด้านราคา 

รายการ (x̅) (S.D.) ระดับ 

ราคาตอ่กลอ่งเหมาะสมกบัคณุภาพของนม 4.1 0.85 มาก 

ราคาุกูลงเม่ือซือ้ยกแพ็คหรือซือ้ยกลงั 3.71 1.068 ปานกลาง 

ความคุ้มคา่เม่ือเทียบกบัราคาท่ีต้องจา่ย 3.5 1.446 ปานกลาง 

รวม 3.77 1.121 มาก 

 
 
              จากข้อมลูในตาราง 4.3แสดงความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดด้านราคาในการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่ม พบวา่ผู้บริโภคสว่นมากให้ความส าคญัตอ่ปัจจยัทางด้าน

ราคาโดยรวมในระดบัดีมาก (x̅=3.77) เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่ผู้บริโภคสว่นมากให้

ความส าคญัในระดบัมาก ด้านตา่งๆดงันี ้  ราคาตอ่กล่องเหมาะสมกบัคณุภาพของนม (x̅=4.10) 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีให้ความส าคญัในระดบัปานกลางในด้านตา่งๆราคาุกูลงเม่ือซือ้ยกแพ็คหรือ

ซือ้ยกลงั(x̅=3.71)  ความคุ้มคา่เม่ือเทียบกบัราคาท่ีต้องจา่ย(x̅=3.50) 

 

 

 

 

 



49 
 

ตาราง 4.4 คา่เฉล่ีย (x̅) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหนา่ย 

รายการ ()x̅ (S.D.) ระดับ 

นมพร้อมดื่มหาซือ้ได้ง่าย 4.91 0.294 มาก 

นมพร้อมดื่มมีสินค้าตลอดเวลาไมข่าดตลาด 4.68 0.599 มาก 

การจดัวางสินค้าง่ายตอ่การซือ้ 4.64 0.541 มาก 

มีจ าหนา่ยตามร้านสะดวกซือ้ทัว่ไป 4.97 0.171 มากท่ีสดุ 

รวม 4.8 0.401 มาก 

 
 
             จากข้อมลูในตาราง 4.4แสดงความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดด้านชอ่งทางการจดั
จ าหนา่ยในการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมด่ืม พบวา่ผู้บริโภคส่วนมากให้ความส าคญัตอ่

ปัจจยัทางด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยโดยรวมในระดบัดีมาก (x̅=4.80) เม่ือพิจารณารายด้าน
พบวา่ผู้บริโภคสว่นมากให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสดุใน ด้าน จ าหนา่ยตามร้านสะดวกซือ้

ทัว่ไป (x̅=4.97)ผู้บริโภคสว่นมากให้ความส าคญัในระดบัมาก ด้านตา่งๆดงันี ้  นมพร้อมดื่มหา

ซือ้ได้ง่าย(x̅=4.91) นมพร้อมด่ืมมีสินค้าตลอดเวลาไมข่าดตลาด (x̅=4.68 ) การจดัวางสินค้า
ง่ายตอ่การซือ้  

(x̅=4.64 ) 
 
 
 
 
. 
 
 
. 
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ตาราง 4.5 คา่เฉล่ีย (x̅) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัด้านการสง่เสริมตลาด 

รายการ (x̅) (S.D.) ระดับ 

การโฆษณาทางโทรทศัน์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 3.99 1.149 มาก 

การโฆษณาทางวิทยมีุผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 3.47 0.931 มาก 

การโฆษณาทางส่ือสิ่งพิมพ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 1.9 0.853 ปานกลาง 

การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 2.05 1.045 ปานกลาง 

การลดราคามีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 4.6 0.756 มาก 

การให้ของแุมมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 4.51 1.043 มาก 

การจดัให้มีการลุ้นชิงรางวลัตา่งๆ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 3.24 1.551 มาก 

รวม 3.39 1.047 มาก 

 
 
    จากข้อมลูในตาราง 4.2 แสดงความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดด้านการสง่เสริม

ตลาดในการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่ม พบวา่ผู้บริโภคสว่นมากให้ความส าคญัตอ่ปัจจยั

ทางด้านการสง่เสริมตลาดโดยรวมในระดบัดีมาก (x̅=3.39) เม่ือพิจารณารายด้านพบว่าผู้บริโภค
สว่นมากให้ความส าคญัในระดบัมากในด้านตา่งๆดงันี ้การลดราคามีผลตอ่การตดัสินใจซือ้

(x̅=4.60 ) การให้ของแุมมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ (x̅=4.51 )  การโฆษณาทางโทรทศัน์มีผลตอ่

การตดัสินใจซือ้ (x̅=3.99)  การโฆษณาทางวิทยมีุผลตอ่การตดัสินใจซือ้ (x̅=3.47 )  การจดัให้มี

การลุ้นชิงรางวลัตา่งๆมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ (x̅=3.24 )  ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีให้ความส าคญัใน

ระดบัปานกลางในด้านตา่งๆดงันี ้การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ (x̅=2.05)  

และการโฆษณาทางส่ือสิ่งพิมพ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ (x̅=1.90)   
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ตารางท่ี 4.6 สว่นผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่ม 

  ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด 

ชาย 4.1 3.69 3.98 2.75 

หญิง 4.71 3.84 5.62 4.01 

 
 
               จากตาราง 4.6 พบวา่ระหว่างเพศ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้นมพร้อมด่ืมโดยเพศหญิงให้
ความส าคญัตอ่ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ี 4.71 โดยเพศชายให้ความส าคญัด้านผลิตภณัฑ์ท่ี 4.1 
ด้านราคาเพศหญิงให้ความส าคญัตอ่การตดัสินใจซือ้ท่ี 3.84 และเพศชายให้ความส าคญัท่ี 3.69  
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายเพศหญิงให้ความส าคญัอยู่ท่ี 5.62 สว่นเพศชายให้ความส าคญัอยูท่ี่ 
3.98 ด้านสง่เสริมการตลาดเพศหญิงให้ความส าคญัอยู่ท่ี 4.01และเพศชายให้ความส าคญัอยูท่ี่ 
2.75 

ซึง่จากผลการศกึษาเพศหญิงให้ความส าคญักบัด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยมากท่ีสดุ
โดยให้ความส าคญัอยู่ท่ี 5.62และให้ความส าคญักบัด้านราคาน้อยท่ีสดุอยูท่ี่3.84 เพศชายให้
ความส าคญักบัด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสดุอยู่ท่ี 4.1และให้ความส าคญักบัการสง่เสริมตลาด น้อย
ท่ีสดุอยูท่ี่2.75 



 
 

บทที่ 5 
สรุป อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 

5.1  สรุปผลการวิจัย 

             จากผลการศกึษาซึง่ได้แสดงรายละเอียดไว้ในบทท่ี 4 ผู้วิจยัสามารถสรุปเป็นประเดน็โดย
แบง่ออกตามหวัข้อในแบบสอบถามดงันี ้

5.1.1 ข้อมลูทัว่ไปของกลุม่ตวัอยา่ง 

กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน  256 คนคดิเป็นร้อยละ  64.0 และมีอายุ
มีอาย ุ21 – 25ปี จ านวน  192 คนคิดเป็นร้อยละ  48.0  ผู้สอบถามสว่นใหญ่ส าเร็จการศกึษาใน
ระดบั มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวชมากท่ีสดุจ านวน 128 คนคิดเป็นร้อยละ  32.0ผู้สอบถามสว่น
ใหญ่ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศกึษาจ านวน 142 คนคดิเป็นร้อยละ  35.5 และมีรายได้ ต ่ากว่า  
10,000 บาท จ านวน  137 คนคดิเป็นร้อยละ34.25 

5.1.2  ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่ม 

 ผู้บริโภคสว่นมากให้ความส าคญัตอ่ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์โดยรวมในระดบัดีมาก 

(x̅=4.41) เม่ือพิจารณาด้านรายได้พบวา่พบวา่ผู้บริโภคส่วนมากให้ความส าคญัในระดบัมาก 

ด้านตา่งๆดงันี ้  คณุภาพมาตรฐานได้รับการรับรองจาก อย.(x̅=4.99)  มีรสชาตใิห้เลือก

หลากหลาย (x̅=4.89)  ระบวุนัหมดอายไุว้อยา่งชดัเจน  (x̅=4.71)  บรรจภุณัฑ์มีลกัษณะท่ี

สะอาดปลอดภยั  (x̅=4.70)  บรรจภุณัฑ์มีลกัษณะท่ีสะดวกตอ่การพกพา (x̅=4.37)   นมพร้อม

ด่ืมมีรสชาติอร่อย  (x̅=4.30)  สะดวกในการด่ืม (x̅=4.14)  นมพร้อมดื่มมีประโยชน์ตอ่สขุภาพ  

(x̅=4.10)  ผู้บริโภคสว่นใหญ่มีให้ความส าคญัในระดบัปานกลางในด้านตา่งๆดงันี ้ รูปแบบของ

บรรจภุณัฑ์มีความทนัสมยั (x̅=3.51)    

ผู้บริโภคส่วนมากให้ความส าคญัตอ่ปัจจยัทางด้านราคาโดยรวมในระดบัดีมาก 

(x̅=3.77) เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่พบว่าผู้บริโภคสว่นมากให้ความส าคญัในระดบัมาก ด้าน

ตา่งๆดงันี ้  ราคาตอ่กลอ่งเหมาะสมกบัคณุภาพของนม (x̅=4.10) ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีให้
ความส าคญัในระดบัปานกลางในด้านตา่งๆราคาถกูลงเม่ือซือ้ยกแพ็คหรือซือ้ยกลงั 
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(x̅=3.71)  ความคุ้มคา่เม่ือเทียบกบัราคาท่ีต้องจา่ย(x̅=3.50) 

ผู้บริโภคส่วนมากให้ความส าคญัตอ่ปัจจยัทางด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยโดยรวมใน

ระดบัดีมาก (x̅=4.80) เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่พบวา่ผู้บริโภคส่วนมากให้ความส าคญัใน

ระดบัมากท่ีสดุใน ด้าน จ าหนา่ยตามร้านสะดวกซือ้ทัว่ไป (x̅=4.97) ผู้บริโภคสว่นมากให้

ความส าคญัในระดบัมาก ด้านตา่งๆดงันี ้  นมพร้อมด่ืมหาซือ้ได้ง่าย (x̅=4.91) นมพร้อมดื่มมี

สินค้าตลอดเวลาไมข่าดตลาด (x̅=4.68 ) การจดัวางสินค้าง่ายตอ่การซือ้ (x̅=4.64 ) 
ผู้บริโภคส่วนมากให้ความส าคญัตอ่ปัจจยัทางด้านการสง่เสริมตลาดโดยรวมในระดบัดี

มาก (x̅=3.39) เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่พบว่าผู้บริโภคสว่นมากให้ความส าคญัในระดบัมาก

ในด้านตา่งๆดงันี ้ การลดราคามีผลตอ่การตดัสินใจซือ้  (x̅=4.60 ) การให้ของแถมมีผลตอ่การ

ตดัสินใจซือ้ (x̅=4.51 )  การโฆษณาทางโทรทศัน์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้(x̅=3.99)  การโฆษณา

ทางวิทยมีุผลตอ่การตดัสินใจซือ้ (x̅=3.47 )  การจดัให้มีการลุ้นชิงรางวลัตา่งๆมีผลตอ่การ

ตดัสินใจซือ้ (x̅=3.24 )  ผู้บริโภคสว่นใหญ่มีให้ความส าคญัในระดบัปานกลางในด้านตา่งๆดงันี ้

การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ (x̅=2.05)  และการโฆษณาทางส่ือสิ่งพิมพ์มี

ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ (x̅=1.90)   
 

 

5.2  การอภปิรายผล 

             ในสว่นนีผู้้วิจยัสามารถน าผลการศกึษาท่ีได้รับข้างต้นมาอภิปรายโดยใช้ทฤษฎีและ
แนวคิดท่ีได้จากการทบทวนวรรณกรรมดงันี ้
ความส าคญัของปัจจยัการตลาดทัง้ 4 ด้าน ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหนา่ย และ
การสง่เสริมการตลาด ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้นมพร้อมด่ืม 

5.2.1 ด้านผลิตภณัฑ์ผู้บริโภคสว่นมากให้ความส าคญัตอ่ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์โดยรวม
ในระดบัดีมากในด้านตา่งๆดงันี ้ คณุภาพมาตรฐานได้รับการรับรองจาก อย. มีรสชาติให้เลือก
หลากหลาย ระบวุนัหมดอายไุว้อยา่งชดัเจน  บรรจภุณัฑ์มีลกัษณะท่ีสะอาดปลอดภยั บรรจภุณัฑ์
มีลกัษณะท่ีสะดวกตอ่การพกพา นมพร้อมด่ืมมีรสชาติอร่อยสะดวกในการด่ืม นมพร้อมดื่มมี
ประโยชน์ตอ่สขุภาพ  ผู้บริโภคสว่นใหญ่มีให้ความส าคญัในระดบัปานกลางในด้านตา่งๆดงันี ้ 
รูปแบบของบรรจภุณัฑ์มีความทนัสมยั ซึง่สอดคล้องกบัผลการวิจยัของ อรุณรัศมี แสงศิลาและ
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คณะ (2555) ศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคตอ่เคร่ืองดื่มเพื่อสขุภาพผลิตภณัฑ์นมจากธัญพืช ซึง่ผล
การศกึษาการบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือสขุภาพผลิตภณัฑ์จากธญัพืชพบวา่ กลุม่ตวัอยา่งบริโภคน า้นม 
ถัว่เหลืองมากท่ีสดุ โดยพิจารณาถึงประโยชน์ทางโภชนาการของผลิตภณัฑ์ และยงัสอดคล้องกบั
ผลการศกึษาของ ช านาญ อภชิาตตรากูล(2551) ศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้นม
ถัว่เหลืองยเูอชที ในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่เหตท่ีุผู้บริโภคตดัสินใจเลือกซือ้นมถัว่เหลืองยูเอชที
เป็นเพราะนมถัว่เหลืองมีคณุคา่ของสารอาหารท่ีต้องการ 

5.2.2 ด้านราคาผู้บริโภคส่วนมากให้ความส าคญัตอ่ปัจจยัทางด้านราคาโดยรวมในระดบัดี
มาก เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่พบว่าผู้บริโภคสว่นมากให้ความส าคญัในระดบัมาก ด้านตา่งๆ
ดงันี ้  ราคาตอ่กล่องเหมาะสมกบัคณุภาพของนม ราคาถกูลงเม่ือซือ้ยกแพ็คหรือซือ้ยกลงั ความ
คุ้มคา่เม่ือเทียบกบัราคาท่ีต้องจา่ยซึง่ตรงกบัผลการศกึษาของอรุณรัศมี แสงศิลาและคณะ 

(2555) ศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภคตอ่เคร่ืองดื่มเพื่อสขุภาพผลิตภณัฑ์นมจากธญัพืช พบวา่ใช้
จา่ยเงินในการซือ้เคร่ืองดื่มเพ่ือสขุภาพผลิตภณัฑ์จากธัญพืชแตล่ะครัง้ในราคาระหว่าง 11 – 30 
บาทซึง่เป็นราคาท่ีเหมาะสมตอ่กล่อง 

5.2.3 ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยผู้บริโภคส่วนมากให้ความส าคญัตอ่ปัจจยัทางด้าน
ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมในระดบัดีมาก เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่พบว่าผู้บริโภค
สว่นมากให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสดุใน ด้าน จ าหน่ายตามร้านสะดวกซือ้ทัว่ไป ผู้บริโภค
สว่นมากให้ความส าคญัในระดบัมาก ด้านตา่งๆดงันี ้  นมพร้อมด่ืมหาซือ้ได้ง่าย นมพร้อมดื่มมี
สินค้าตลอดเวลาไมข่าดตลาด การจดัวางสินค้าง่ายตอ่การซือ้ ซึง่สอดคล่องกบัผลการศกึษาของ 
ช านาญ อภชิาตตรากูล(2551) ศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้นมถัว่เหลืองยเูอชที 
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคนิยมซือ้จากร้านค้าสะดวกซือ้และซือ้เป็นประจ า และยงั
สอดคล้องกบัผลการศกึษาของ จิตตมิา ศรีหาภูธร (2552) ศกึษาทศันคตแิละพฤติกรรมการด่ืม
นมพาสเจอร์ไรซ์และสเตอร์ไลซ์ของของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพฤตกิรรมการ
ด่ืมนมพาสเจอร์ไรซ์และสเตอร์ไลซ์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบวา่การส ารวจกลุม่
ตวัอยา่งเพศชายและเพศหญิงเลือกซือ้นมพาสเจอร์ไรซ์และสเตอร์ไลซ์จากร้านสะดวกซือ้ 

5.2.4 ด้านการสง่เสริมตลาดผู้บริโภคส่วนมากให้ความส าคญัตอ่ปัจจยัทางด้านการสง่เสริม
ตลาดโดยรวมในระดบัดีมาก เม่ือพิจารณารายด้านพบว่าพบวา่ผู้บริโภคสว่นมากให้ความส าคญั
ในระดบัมากในด้านตา่งๆดงันี ้ การลดราคามีผลตอ่การตดัสินใจซือ้  การให้ของแถมมีผลตอ่การ
ตดัสินใจซือ้ การโฆษณาทางโทรทศัน์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ การโฆษณาทางวิทยมีุผลตอ่การ
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ตดัสินใจซือ้ การจดัให้มีการลุ้นชิงรางวลัตา่งๆมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ ผู้บริโภคสว่นใหญ่มีให้
ความส าคญัในระดบัปานกลางในด้านตา่งๆดงันี ้การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตมีผลตอ่การ
ตดัสินใจซือ้ และการโฆษณาทางส่ือสิ่งพิมพ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ โดยจากผลการศกึษาพบว่า
การสง่เสริมตลาดไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้เพราะพบวา่สว่นใหญ่ผู้บริโภคเป็นผู้ตดัสินใจซือ้เอง
ซึง่เปรียบเทียบกบัผลการวิจยัของ ช านาญ อภชิาตตรากูล(2551) ศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่
การตดัสินใจซือ้นมถัว่เหลืองยเูอชที ในเขตกรุงเทพมหานคร และผลการศกึษาของ จิตตมิา  
ศรีหาภูธร (2552) ศกึษาทศันคตแิละพฤตกิรรมการด่ืมนมพาสเจอร์ไรซ์และสเตอร์ไลซ์ของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพฤติกรรมการด่ืมนมพาสเจอร์ไรซ์และสเตอร์ไลซ์ของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร พบวา่การส ารวจกลุม่ตวัอยา่งเพศชายและเพศหญิงมีพฤตกิรรม
เลือกซือ้นมพร้อมดื่มเฉพาะความชอบ 

 

 

5.3ข้อเสนอแนะ 

              จากผลการศกึษาเร่ือง การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มจากปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดของผู้บริโภคในเขตเทศบาล จงัหวดัสมทุรสงคราม ผู้วิจยัน าผลท่ีได้มาประยกุต์ให้
สอดคล้องกบัข้อเสนอแนะทางการตลาด ดงันี ้

5.3.1 ผู้ ซือ้สว่นใหญ่มีอายรุะหวา่ง 21 – 25ปี มีการศกึษาในระดบั มธัยมศกึษาตอนปลาย/
ปวช  ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศกึษา และมีรายได้ ต ่ากวา่ 10,000 บาท ดงันัน้ทาง
ผู้ประกอบการในปัจจบุนัหรือผู้ประกอบการรายใหมท่ี่จะเข้ามาในตลาดนมพร้อมดื่ม ในอนาคต 
จงึควรมุง่ท าการตลาดและพฒันาสินค้าให้มีความเหมาะสมกบักลุม่เป้าหมายนี ้เน่ืองจากเป็น
กลุม่เป้าหมายท่ีมีจ านวนมาก มีความสนใจในตวัผลิตภณัฑ์และมีก าลงัซือ้อยูแ่ล้ว 

5.3.2 ด้านผลิตภณัฑ์ ท่ีพบว่าผู้บริโภคเลือกซือ้นมพร้อมด่ืม ด้วย 2 เหตผุลคือ คณุภาพ
มาตรฐานได้รับการรับรองจาก อย. และมีรสชาตใิห้เลือกหลากหลาย จากผลวิจยัท่ีพบอาจเป็น
เพราะผู้บริโภคในปัจจบุนัหนัมาให้ความสนใจในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ท่ีได้รับการรับรองมาตรฐาน
มากขึน้ เพราะการได้รับรองมาตรฐานนัน้แสดงให้เห็นถึงคณุภาพของสินค้ามากกวา่ค าโฆษณาท่ี
บางครัง้อาจเกินจริง อีกทัง้ผู้บริโภคในปัจจบุนัมีสินค้าให้เลือกซือ้หามากมาย ตลาดของนมพร้อม
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ด่ืมก็มีให้เลือกซือ้หลากหลายรสชาติ ผู้บริโภคจงึให้ความสนใจในการเลือกรับประทานในรสชาติท่ี
ตนเองช่ืนชอบ 

5.3.4 ด้านราคาจะพบว่า นมพร้อมดื่ม จดัเป็นสินค้าประเภทอปุโภคบริโภคและเป็นสินค้า
สะดวกซือ้ ซึง่มีความไวตอ่ราคาสงู จงึท าให้ปัจจยัด้านราคาไมมี่ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้ 
แตจ่ากงานวิจยัท่ีพบวา่ ระดบัความคิดเห็นด้านราคาไมมี่ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้ แต่
จากงานวิจยัท่ีพบวา่ ระดบัความคิดเห็นด้านราคามีความสมัพนัธ์กบัเหตผุลท่ีตดัสินใจซือ้ 2 ด้าน 
อนัได้แก่ ด้านราคาและคณุคา่ของนมพร้อมด่ืม อีกทัง้ยงัมีความสมัพนัธ์กบัตราสินค้าท่ีตดัสินใจ
เลือกซือ้ ดงันัน้ผู้ผลิตจงึควรก าหนดราคาผลิตภณัฑ์ของตน ด้วยการตัง้ราคาตามตลาด (Going-
rate pricing)หรือเทา่กนักบัคูแ่ขง่ขนัอ่ืนๆ เพ่ือมิให้สงครามราคาเกิดขึน้ในตลาด  

5.3.5 ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย จากผลงานวิจยัท่ีพบว่าผู้บริโภคตดัสินใจเลือกซือ้นม
พร้อมดื่ม จากชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย ด้วยเหตผุลในเร่ืองของความสะดวก และสามารถหาซือ้
ง่าย รวมไปถึงการมีสินค้าจ าหนา่ยตลอดเวลาก็เป็นสิ่งท่ีผู้บริโภคให้ความส าคญัเช่นเดียวกนั 
ดงันัน้ทางผู้ผลิต จงึควรพฒันาและเพิ่มชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยใหมใ่ห้ครอบคลมุทัว่ถึงผู้บริโภค
มากขึน้ เป็นต้นวา่ มีสินค้าใหม่ๆ ออกสูต่ลาดอยูส่ม ่าเสมอ หรือมีบริการสง่ตามท่ีพกับ้านเรือน ก็
จะท าให้เกิดความได้เปรียบในการแขง่ขนัของตลาดนมพร้อมดื่ม 

5.3.6  ด้านการสง่เสริมการตลาด อาจใช้เคร่ืองมือและกลยทุธ์สง่เสริมการตลาดรูปแบบใหม่ๆ
เข้ามากระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจมากขึน้ โดยอาจใช้การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ 
การตลาดกิจกรรมเข้ามาช่วย เพ่ือท าให้ผู้บริโภคทราบถึงข้อดีตา่งๆจากการบริโภคนมพร้อมดื่ม  
รวมไปถึงการใช้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการอยา่งมีประสิทธิภาพ ก็สามารถ
กระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดการตดัสินใจได้อีกวิธีหนึง่อีกทัง้จากผลการศกึษาในครัง้นีท้ าให้ทราบว่าการ
โฆษณาลงบนอินเตอร์เน็ตมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้นมพร้อมดื่มน้อยท่ีสดุ จงึควรลดต้นทนุในการ
ใช้ส่ือโฆษณาในชอ่งทางนีอ้อกไปเพ่ือเป็นการลดต้นทนุอีกด้วย 
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5.4ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครัง้ต่อไป 

5.4.1 เน้นการศกึษาแบบเจาะลกึไปในแตล่ะพืน้ท่ี เพ่ือให้การศกึษาแคบลง และน าผลท่ีได้มา
เปรียบเทียบวา่เหมือนหรือแตกตา่ง 

5.4.2 ควรท าการศกึษาเจาะลกึในแตล่ะเคร่ืองมือของการสง่เสริมการตลาดวา่ เคร่ืองมือการ
สง่เสริมการตลาดแตล่ะชนิดมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มมากน้อย
เพียงใด เพ่ือให้ได้ข้อมลูท่ีสามารถน าไปปรับปรุงแผนกลยทุธ์และแผนการตลาดของบริษัทให้มี
ประสิทธิภาพมากขึน้ 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์นมพร้อมดื่ม 

ของผู้บริโภคในเขตเทศบาล จังหวัดสมุทรสงคราม 
  
 แบบสอบถามนีเ้ป็นส่วนหนึง่ของการค้นคว้าอิสระตามหลกัสตูรระดบัปริญญาโท สาขา
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร วิทยาเขตพณิชยการพระนคร เร่ืองปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์นมพร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตเทศบาล 
จงัหวดัสมทุรสงคราม 

ดงันัน้ผู้ศกึษาจงึขอความร่วมมือจากทา่นในการตอบแบบสอบถามให้ครบทกุสว่นและทกุข้อตาม
ความเป็นจริง ส าหรับข้อมลูท่ีได้จากการวิจยัจ านะไปประกอบการศึกษาเทา่นัน้ และผู้ศกึษาขอยืนยนัวา่
ค าตอบของทา่นจะเก็บไว้เป็นความลบัและจะไมมี่ผลกระทบตอ่ทา่นประการใด จงึใคร่ขอความกรุณาโปรด
ตอบแบบสอบถามให้ตรงกบัความเป็นจริงหรือตามความคดิเห็นของทา่น 
 
ค าชีแ้จง แบบสอบถามนีแ้บง่ออกเป็น 2 สว่นคือ 

สว่นท่ี 1 ลกัษณะข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
สว่นท่ี 2 ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซือ้นมพร้อมดื่ม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.google.co.th/imgres?imgurl=http://www.sound-republic.com/admin/thumb/PRANAKORN.jpg&imgrefurl=http://www.sound-republic.com/project_detail.php?projectID=58&h=105&w=140&tbnid=Z9xk05YcxiBSMM:&zoom=1&docid=QOPjouSDKoNsQM&ei=ytn1VPXnN8vJuAS78IDwDg&tbm=isch&ved=0CDMQMygRMBE
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ส่วนที่ 1 ลักษณะข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง : โปรดใส่เคร่ืองหมายใน (   ) หรือกรอกข้อความในช่องว่างที่ตรงกับความเป็นจริง 
 
1.ทา่นเคยด่ืมนมพร้อมด่ืมหรือไม่ 

(     ) เคย    (     ) ไมเ่คย 
( หากท่านเคยดื่มนมพร้อมดื่มกรุณาตอบแบบสอบถามข้อต่อไป ถ้าหากท่านไม่เคยดื่มนมพร้อมดื่ม
ขอขอบพระคุณที่ให้ข้อมูล ) 
 

2. เพศ 
(     ) ชาย    (     ) หญิง 

 
3. อาย ุ

(     ) ต ่ากว่า 20 ปี   (     ) 20 – 25ปี  (     ) 26 – 30ปี 
(     ) 31 – 35 ปี     (     ) มากวา่ 35 ปี 

 
4. ระดบัการศกึษา 

(     ) ประถมศกึษา    (     )  มธัยมศกึษาตอนต้น 
(     )มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช   (     )  อนปุริญญา/ปวส 
(     ) ปริญญาตรี    (     )  สงูกวา่ปริญญาตรี  

 
5. อาชีพ 
 (     ) นกัเรียน/นกัศกึษา    (     ) พนกังานบริษัท/ร้านค้า/ลกูจ้าง 
 (     ) ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  (     ) ธุรกิจสว่นตวั 
 (     ) อ่ืนๆ(โปรดระบ)ุ…………… 
 
6. รายได้ตอ่เดือน 
 (     ) ต ่ากว่า 10,000 บาท    (     ) 10,001 – 15,000บาท 
 (     ) 15,001 – 20,000 บาท   (     ) 20,001 – 25,000บาท 
 (     )  25,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกซือ้นมพร้อมดื่ม 

ค าชีแ้จง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย (   ) ในช่องท่ีตรงกับระดับความรู้สึกของท่านมากท่ีสุดหรือตรง
กับความเป็นจริงท่ีเกิดขึน้กับตัวท่านมากที่สุด 
 

 

ปัจจัยด้านการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

 

มากที่สุด 

 

มาก 
ปาน
กลาง 

 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ด้านผลติภณัฑ์ 

1. นมพร้อมดื่มมีรสชาติอร่อย 

2. นมพร้อมดื่มมีประโยชน์ตอ่สขุภาพ 

3. มีรสชาตใิห้เลอืกหลากหลาย 

4. สะดวกในการดื่ม 

5. รูปแบบของบรรจภุณัฑ์มีความทนัสมยั 

6. บรรจภุณัฑ์มีลกัษณะที่สะอาดปลอดภยั 

7. บรรจภุณัฑ์มีลกัษณะที่สะดวกตอ่การพกพา 

8. คณุภาพมาตรฐานได้รับการรับรองจาก อย. 

9. ระบวุนัหมดอายไุว้อยา่งชดัเจน 

     

ด้านราคา 

1. ราคาตอ่กลอ่งเหมาะสมกบัคณุภาพของนม 

2. ราคาถกูลงเมื่อซือ้ยกแพค็หรือซือ้ยกลงั 
3. ความคุ้มคา่เมื่อเทียบกบัราคาทีต้่องจ่าย 

 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1. นมพร้อมดื่มหาซือ้ได้ง่าย 

2. นมพร้อมดื่มมีสนิค้าตลอดเวลาไมข่าดตลาด 

3. การจดัวางสนิค้างา่ยตอ่การซือ้ 

4. มีจ าหนา่ยตามร้านสะดวกซือ้ทัว่ไป 

 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. การโฆษณาทางโทรทศัน์มีผลตอ่การตดัสนิใจ
ซือ้ 

2. การโฆษณาทางวิทยมุีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ 

3. การโฆษณาทางสือ่สิง่พิมพ์มีผลตอ่การ
ตดัสนิใจซือ้ 

     



64 
 

4. การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตมีผลตอ่การ
ตดัสนิใจซือ้ 

5. การลดราคามีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ 

 

 

ปัจจัยด้านการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

 

มากที่สุด 

 

มาก 
ปาน
กลาง 

 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

6. การให้ของแถมมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ 

7. การจดัให้มกีารลุ้นชิงรางวลัตา่งๆตอ่การ
ตดัสนิใจซือ้ เช่นมีการสง่ชิน้สว่นชิงโชคตา่ง 
 

     

 
 

ขอขอบพระคุณทุกท่านที่กรุณาตอบแบบสอบถาม  ค าตอบของท่านมีประโยชน์ส าหรับ
การวิจัยในครัง้นีเ้ป็นอย่างมาก 
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ประวัตกิารศึกษาและการท างาน 
 

ช่ือ นามสกุล  นางสาวจฑุารัตน์  นิ่มนวล 
วัน   เดือน  ปีเกิด 12 กนัยายน 2558 
ภูมิล าเนา  9/9 หมูท่ี่ 2 ต าบลบางจะเกร็ง อ าเภอเมือง จงัหวดัสมทุรสงคราม 
ประวัตกิารศึกษา  
วุฒกิารศึกษา          ช่ือสถาบัน       ปีที่ส าเร็จการศึกษา
ปริญญาตรี   มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร                2555   
ประกาศนียบตัรวิชาชีพชัน้สงู วิทยาลยัเทคนิคสมทุรสงคราม                            2553 
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ  พณิชยการสโุขทยั                  2550 
 
ต าแหน่งและสถานท่ีท างานปัจจุบัน 
เจ้าหน้าท่ีแผนก ERP บริษัท แบนโด แมนแูฟคเจอร่ิง(ประเทศไทย)จ ากดั 
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