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บทคัดย่อ
	 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์หลักเพื่อศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีผลต่อระดับความส�ำคัญของปัจจัย 

ส่วนประสมทางการตลาดของน�้ำนมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ในร้านสะดวกซ้ือ จ�ำแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์  

โดยใช้วิธีวิจัยเชิงส�ำรวจ รวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค โดยใช้วิธีสุ่มแบบหลายขั้นตอน 

(Multi-stage sampling) จ�ำนวนทั้งหมด 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ 

ผลการวิจัยพบว่า ระดับความส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของน�้ำนมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ในภาพรวม

และรายด้านอยู่ในระดับมาก โดยด้านผลิตภัณฑ์มีความส�ำคัญเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ การส่งเสริมทางการตลาด 

ราคา และช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ตามล�ำดับ เมือ่พจิารณาระดบัความส�ำคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ

น�ำ้นมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์จ�ำแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์พบว่า ระดับการศึกษาและรายได้ที่แตกต่างกันมีผล

ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ เพศและอาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านราคา อาชพีและรายได้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย และอาย ุ

ระดับการศึกษาและรายได้ที่แตกต่างกันมีผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด

ค�ำส�ำคัญ: น�้ำนมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์  ส่วนประสมทางการตลาด  ร้านสะดวกซื้อ
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์ และเข้าสูฐ่านข้อมลู ASEAN Citation Index (ACI)

Abstract
	 The main purpose of this study is to study the importance of each marketing mix factor 

on buying decision of consumers on pasteurized corn milk in convenience stores as well as what 

demographic characteristics influence on importance rating for each factor. 400 consumers  

selected by using multi-stage- sampling method were asked to fill out a set of questionnaire.  

The collected data was proceeded by using frequency, mean, standard deviation, t-test, ANOVA, 

and Least Significant Difference or LSD. The results show that consumers rank the quality of 

product as their most important among all the factors followed by promotion, price, and place 

respectively. In addition, education and income have statistically significant influence on importance 

of product. Gender and occupation have statistically significant influence on importance of price. 

Occupation and income have statistically significant influence on importance of place. And age, 

education, and income have statistically significant influence on importance of promotion.
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บทน�ำ
	 ทิศทางอาหารของโลกยุคปัจจุบันและอนาคต 

ผลิตภัณฑ์อาหารและเครื่องดื่มที่ผู้บริโภคให้ความสนใจ

และมีความต้องการมุ่งเน้นเรื่องสุขภาพที่ดีเพื่อป้องกัน

โรคภยัต่างๆ ส�ำหรบัตลาดอาหารและเครือ่งด่ืมเพือ่สขุภาพ

ในประเทศไทย ปี 2558 มมีลูค่ากว่า 1.7 แสนล้านบาท 

หากพิจารณาย้อนหลงั 5 ปี มอีตัราการเติบโตเฉลีย่ปีละ 

9.1% นบัว่าเป็นอตัราขยายตัวทีค่่อนข้างสงูเมือ่เทยีบกบั

ตลาดอาหารโดยรวมของประเทศซึ่งเติบโตเพียง 3-5% 

ต่อปี โดยอาหารทีส่กดัจากธรรมชาตมิสีดัส่วนการครอง

ตลาดประมาณ 30% ของยอดขายทัง้หมด (Rakjit, 2016) 

ท�ำให้ความต้องการตลาดเครือ่งด่ืมเพ่ือสขุภาพมแีนวโน้ม

เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องจนถึงปัจจุบัน การจัดจ�ำหน่าย

เครือ่งดืม่เพือ่สุขภาพส่วนใหญ่วางจ�ำหน่ายในซเูปอร์มาร์เกต็ 

ร้านสะดวกซื้อทั่วไป เพื่อให้สอดคล้องกับรูปแบบของ

การด�ำรงชีวิตของคนรุ่นใหม่ และสภาพสังคมปัจจุบัน 

ที่เปลี่ยนแปลงไปโดยเฉพาะในเมืองใหญ่ ซึ่งผู้บริโภค 

มวีถิกีารใช้ชวีติแบบเร่งด่วนและแข่งกบัเวลาจงึต้องการ

ความรวดเรว็และสะดวกสบายเพิม่ขึน้ ท�ำให้นยิมใช้บรกิาร

และซื้อสินค้าพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อ

	 น�้ำนมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์นับว่าเป็นเครื่องด่ืม 

เพื่อสุขภาพจากธรรมชาติท่ีน่าสนใจและมีศักยภาพ 

การเตบิโต เนือ่งจากเป็นเครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพทีผู่บ้รโิภค

ทุกเพศทุกวัยสามารถรับประทานได้ และอุดมไปด้วย

สารอาหารทีม่ปีระโยชน์มากมาย รวมทัง้มแีหล่งวตัถดุบิ

ที่ใช้ผลิตภายในประเทศ อย่างไรก็ตามผลิตภัณฑ์น�้ำนม

ข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ท่ีจ�ำหน่ายในปัจจบัุนฐานการบรโิภค

น�้ำนมข้าวโพดในเมืองไทยยังมีน้อย เมื่อเทียบกับตลาด

เครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพอืน่ๆ เนือ่งจากผูบ้รโิภคยงัไม่ทราบ

ถึงประโยชน์และคุณค่าทางโภชนาการ ผลิตภัณฑ์ไม่มี

ความหลากหลายและทางเลือกให้กับผู้บริโภคมากนัก 

ประกอบกบัตลาดเครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพเป็นตลาดทีม่กีาร

แข่งขนัสงู ดงันัน้ผูผ้ลติและผูจ้�ำหน่ายจ�ำเป็นต้องพฒันา

รูปแบบของผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

และการส่งเสริมการขายให้สอดคล้องกับความต้องการ

ของผู ้บริโภคกลุ ่มเป้าหมายให้มากที่สุด จากข้อมูล 

ดงักล่าวท�ำให้คณะผูว้จิยัสนใจศกึษาถงึ “ความคดิเหน็ของ

ผูบ้รโิภคต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดน�ำ้นมข้าวโพด

พาสเจอร์ไรส์ในร้านสะดวกซื้อ เขตกรุงเทพมหานคร” 

เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
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ได้ดียิ่งขึ้น และเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการรวมไปถึง

ผู้ที่สนใจประกอบธุรกิจน�้ำนมข้าวโพดสามารถน�ำผล 

การวิจัยน้ีไปใช้เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการวางกลยุทธ ์

การขยายตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑ์น�้ำนมข้าวโพด 

เพื่อเพิ่มมูลค่าและต่อยอดทางธุรกิจต่อไป

วัตถุประสงค์การวจิัย
	 เพ่ือศกึษาความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อระดับ

ความส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ

น�ำ้นมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ในร้านสะดวกซือ้ จ�ำแนกตาม

ลักษณะประชากรศาสตร์

ทบทวนวรรณกรรม	
	 Saereerat et al. (2000) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสม

การตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ 

ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ ่ม 

เป้าหมายประกอบด้วยเครื่องมือดังต่อไปนี้

	 1.	ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่ผู ้ผลิต 

เสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา การใช้ 

หรือการบริโภคที่สามารถท�ำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 

ประกอบด้วยสิง่ทีส่มัผสัได้และสมัผสัไม่ได้ เช่น บรรจภุณัฑ์ 

สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และชื่อเสียงของ 

ผูข้าย ผลติภณัฑ์อาจจะเป็นสนิค้า บรกิาร สถานที ่บคุคล 

หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือ

ไม่มตัีวตนกไ็ด้ ผลิตภณัฑ์ต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) 

มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลท�ำให้

ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้

	 2.	ราคา (Price) หมายถงึ จ�ำนวนทีต้่องจ่ายเพือ่ให้ได้

ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้

เพ่ือให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลติภณัฑ์/บรกิารคุม้กบั

เงนิท่ีจ่ายไป หรือหมายถงึ คณุค่าผลติภณัฑ์ในรปูตวัเงนิ 

ถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า  

ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ

ผลติภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลติภณัฑ์นัน้ ถ้าคณุค่า

สูงกว่าราคาผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ

	 3.	การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครือ่งมอื

การสือ่สารเพือ่สร้างความพอใจต่อตราสนิค้าหรอืบรกิาร 

หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความ

ต้องการหรอืเพือ่เตอืนความทรงจ�ำ (Remind) ในผลติภณัฑ์ 

โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ

พฤตกิรรมการซ้ือ หรอืเป็นการตดิต่อสือ่สารเก่ียวกับข้อมลู

ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรม

การซื้อ

	 4.	การจัดจ�ำหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้าง

ของช่องทาง ซึง่ประกอบด้วยสถาบันและกจิกรรมใช้เพือ่

เคลื่อนย้ายสินค้าจากองค์กรไปยังตลาด สถาบันที่น�ำ

ผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบันการตลาด 

ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสนิค้า ประกอบด้วย

การขนส่ง การคลงัสนิค้า และการเกบ็รกัษาสนิค้าคงคลงั

	 แนวคิดและบทความที่เกี่ยวข้องกับน�้ำนมข้าวโพด 

โดยบริษัท มาลีสามพราน จ�ำกัด (มหาชน) ผู้ผลิตและ

จ�ำหน่ายน�้ำนมข้าวโพด “มาลี ไอ-คอร์น” ได้ให้ข้อมูล

ทางการตลาดในช่วงเทศกาลกินเจเป็นช่วงท่ีมียอดขาย

ของผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มธัญพืชสูง ดังนั้นผู้ประกอบการ

ต้องวางแผนทางการตลาดด้วยกลยุทธ์ท่ีมุ่งให้ความรู้ 

ถึงประโยชน์ของน�ำ้นมข้าวโพดแก่กลุม่เป้าหมาย รวมถึง

จดักจิกรรมอย่างครบวงจรเพือ่กระตุน้ให้ผูบ้รโิภคในกลุม่

ต่างๆ หนัมาดืม่น�ำ้นมข้าวโพด และมกีารปรบัปรงุรสชาติ

น�้ำนมข้าวโพดใหม่ 4 รสชาติ ให้มีความหลากหลาย 

เพือ่เพิม่คณุค่าทางโภชนาการ สามารถดืม่ได้ท้ังแบบร้อน

และเย็นมีรสชาติเข้มข้น สด หอม อร่อย เหมาะกับทุก

ช่วงเวลา (Anonymous, 2009)

	 บรษิทั รอยลั ฟูด้ โปรดกัชัน่ จ�ำกดั ได้เปิดตวัน�ำ้นม

ข้าวโพดภายใต้ยีห้่อ “คอร์น คงุ” โดยสร้างความแตกต่าง

ด้านผลิตภัณฑ์โดยเติมเมล็ดข้าวโพดอยู่ในน�้ำนม ไม่ใส่

สารปรงุแต่ง สารแต่งส ีโดดเด่นด้วยความหอมและรสชาติ

ทีอ่ร่อยตามธรรมชาต ิซึง่มภีาพลกัษณ์และบรรจภุณัฑ์น่ารกั

สไตล์ญีปุ่น่ ส่วนช่องทางการจดัจ�ำหน่ายสามารถหาซือ้ได้

ตามซเูปอร์มาร์เกต็และห้างสรรพสนิค้า (Anonymous, 

2015)
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วธิกีารวจิัย
	 ประชากรทีใ่ช้ในการวจิยันีเ้ป็นผูบ้รโิภคน�ำ้นมข้าวโพด

พาสเจอร์ไรส์ในร้านสะดวกซื้อ ก�ำหนดขนาดตัวอย่าง

โดยใช้สูตรค�ำนวณกรณีไม่ทราบจ�ำนวนประชากร ได้

ตัวอย่างผู้บริโภคน�้ำนมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ ทั้งหมด 

400 คน และใช้วิธีสุ่มแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage 

sampling) ดังนี้

	 ขัน้ตอนที ่1 สุม่ตัวอย่างเขตร้านสะดวกซือ้ในจังหวดั

กรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีสุ ่มเลือกเขตแบบเจาะจง 

(Purposive sampling) ทีม่โีรงเรยีน ส�ำนักงาน โรงพยาบาล 

และแหล่งชุมชน จ�ำนวน 8 เขต ได้แก่ เขตสาทร เขต

พญาไท เขตหลักสี ่เขตดอนเมอืง เขตบางเขน เขตจตจุกัร 

เขตบางนา เขตลาดกระบัง

	 ขั้นตอนที่ 2 สุ่มเลือกร้านสะดวกซื้อที่มีผู้ใช้บริการ

จ�ำนวนมากที่มีการจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์น�้ำนมข้าวโพด 

พาสเจอร์ไรส์ โดยใช้วธิสีุม่เลอืกแบบเจาะจง (Purposive 

sampling) เขตละ 5 ร้าน

	 ขั้นตอนที่ 3 สุ่มตัวอย่างผู้บริโภค โดยใช้วิธีสุ่มแบบ

ตามสะดวก (Convenience Sampling) ร้านละ 50 คน 

จ�ำนวน 8 เขต

	 เครื่องมือในการวิจัยครั้งนี้คือ แบบสอบถาม มีค่า

ความเชื่อมั่น (Reliability) โดยรวม 81.8 มีทั้งหมด  

3 ส่วน ดงัน้ี ส่วนที ่1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบ

แบบสอบถาม ส่วนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

น�ำ้นมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ และส่วนที ่3 ข้อเสนอแนะ 

สถติทิีใ่ช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ ค่าความถี ่ค่าร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย (X) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การทดสอบ

เปรียบเทียบคู่ (t-test) ANOVA และการเปรียบเทียบ

ค่าเฉลี่ยรายคู่ (LSD)

ผลการวจิัย
	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส�ำหรับการศึกษาเรื่องความ

คิดเห็นของผู้บริโภคต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ของน�้ำนมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ในร้านสะดวกซ้ือ เขต

กรุงเทพมหานคร มีดังนี้

1. ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม

	 จากผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นเพศหญงิ จ�ำนวน 238 คน คดิเป็นร้อยละ 59.5 และ

เพศชาย จ�ำนวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 พบว่า

ส่วนใหญ่มีช่วงอายุ 31-45 ปี จ�ำนวน 135 คน คิดเป็น

ร้อยละ 33.7 รองลงมาช่วงอาย ุ21-30 ปี จ�ำนวน 125 คน 

อายุ น้อยกว่า 20 ปี จ�ำนวน 80 คน อายุ 46-60 ปี 

จ�ำนวน 50 คน และอายุมากกว่า 61 ปี จ�ำนวน 10 คน 

คิดเป็นร้อยละ 31.3 20.0 12.5 และ 2.5 ตามล�ำดับ  

มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ�ำนวน 265 คน คิดเป็น

ร้อยละ 66.3 และมีอาชีพพนักงานบริษัท รัฐวิสาหกิจ 

จ�ำนวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 รองลงมาเป็น

นักเรียนและนักศึกษา จ�ำนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 

32.5 ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อคนต่อเดือนน้อยกว่า 

18,000 บาท จ�ำนวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.3  

รองลงมารายได้เฉลี่ย 18,001-24,000 บาท จ�ำนวน  

98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดน�้ำนมข้าวโพด 

พาสเจอร์ไรส์

	 ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้ระดับความส�ำคัญ

ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมและ 

รายด้านอยูใ่นระดับมาก โดยด้านผลติภณัฑ์มคีวามส�ำคญั

เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคอื ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด 

ด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ตามล�ำดับ 

ดังแสดงในตารางที่ 1
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ตารางที่ 1 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดน�้ำนม

ข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X S.D.
ระดับ

ความส�ำคัญ
อันดับที่

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.14 0.56 มาก 1

1.	ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย

2.	บรรจุภัณฑ์แสดงโลโก้ด้านความปลอดภัยอาหาร  

“อย., ฮาลาล”

3.	ผลิตภัณฑ์มีสารอาหารส�ำคัญและคุณค่าโภชนาการสูง

4.	ปริมาณน�ำ้นมข้าวโพดเหมาะสมต่อความต้องการแต่ละครัง้ 

5.	บรรจุภัณฑ์สีสัน ดึงดูด น่าสนใจ

6.	ผลิตภัณฑ์มีชื่อเสียง น่าเชื่อถือ

4.33

4.24 

4.22

4.08

4.01

3.98

0.69

0.78

0.75

0.85

0.88

0.89

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

มาก

มาก

มาก

1

2

3

4

5

6

ด้านราคา 3.61 0.79 มาก 3

7.	ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 160 ml. (15 บาท)

8.	ราคาคุ้มค่าเมื่อเทียบกับยี่ห้ออื่น

9.	ราคาคุ้มค่าเมื่อเทียบกับสารอาหารที่ได้รับ

3.44 

3.66 

3.74 

1.17

0.86

0.79

มาก

มาก

มาก

3

2

1

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 3.56 0.69 มาก 4

10.	 ผลิตภัณฑ์วางขายในร้านสะดวกซื้อ

11.	 ผลิตภัณฑ์วางในชั้นสินค้าที่สะดุดตา หาง่าย 

12.	หากผลิตภัณฑ์มีการจ�ำหน่ายในร้านค้าอื่นๆ ทั่วไป

4.16 

3.16

3.37

0.78

1.03

1.13

มาก

ปานกลาง

ปานกลาง

1

3

2

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 4.03 0.64 มาก 2

13.	 ผลิตภัณฑ์มีการแนะน�ำสินค้าผ่านสื่อต่างๆ 

14.	 ผลิตภัณฑ์มีโปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1

15.	 ผลิตภัณฑ์มีโปรโมชั่นซื้อคู่กับผลิตภัณฑ์อื่น

16.	 ผลิตภัณฑ์มีโปรโมชั่นแลกซื้อสินค้า

3.91

4.31 

3.90 

3.99 

0.88

0.86

0.86

0.81

มาก

มากที่สุด

มาก

มาก

3

1

4

2

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 3.84 0.47 มาก -

3. การศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของน�้ำนมข้าวโพด

พาสเจอร์ไรส์ในร้านสะดวกซื้อ	

	 เมือ่พิจารณาระดบัความส�ำคญัของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดน�ำ้นมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ในร้านสะดวกซือ้ 

จ�ำแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ มีดังนี้

	 3.1	 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ 

พบว่า ระดบัการศกึษาและรายได้ทีแ่ตกต่างกนัให้ระดบั

ความส�ำคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของน�ำ้นม

ข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ในด้านผลติภณัฑ์แตกต่างกนัอย่าง
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มนัียส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จากผลการเปรยีบเทยีบ

ค่าเฉลีย่เป็นรายคูพ่บว่า กลุม่ทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาโท

ขึน้ไปให้ระดบัความส�ำคญัด้านผลติภณัฑ์แตกต่างจากกลุ่ม

ที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และต�่ำกว่าปริญญาตรี 

โดยกลุ่มที่มีระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไปให้ระดับ

ความส�ำคญัด้านผลิตภณัฑ์น้อยกว่ากลุม่อืน่ ส�ำหรบัอาชพี

พบว่า กลุม่ทีม่รีายได้มากกว่า 35,001 บาท/เดอืน ให้ระดับ

ความส�ำคญัด้านผลิตภณัฑ์แตกต่างจากกลุม่อืน่ โดยกลุม่ท่ี

มรีายได้มากกว่า 35,001 บาท/เดอืน ให้ระดบัความส�ำคญั

ด้านผลิตภัณฑ์น้อยกว่ากลุ่มอื่น

	 3.2	ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา  

พบว่า เพศและอาชพีทีแ่ตกต่างกนัให้ระดบัความส�ำคญั

ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของน�้ำนมข้าวโพด

พาสเจอร์ไรส์ในด้านราคาแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญ

ทางสถติท่ีิระดบั 0.05 โดยเพศหญิงให้ระดับความส�ำคญั

ด้านราคามากกว่าเพศชาย จากผลการเปรียบเทียบ 

ค่าเฉลีย่เป็นรายคูพ่บว่า กลุม่ข้าราชการ พนักงานเอกชน 

รัฐวิสาหกิจ ให้ระดับความส�ำคัญด้านราคาแตกต่างจาก

กลุ่มนักเรียน-นักศึกษา โดยกลุ่มข้าราชการ พนักงาน

เอกชน รฐัวสิาหกจิ ให้ระดบัความส�ำคญัด้านราคาน้อยกว่า

กลุ่มอื่น

	 3.3	ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทาง 

การจัดจ�ำหน่าย พบว่า อาชีพและรายได้ที่แตกต่างกัน

ให้ระดบัความส�ำคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ของน�้ำนมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ในด้านช่องทางการจัด

จ�ำหน่ายแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 จากผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่พบว่า 

กลุ่มนักเรียน-นักศึกษาให้ระดับความส�ำคัญต่อปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

แตกต่างจากกลุม่ข้าราชการ พนักงานเอกชน รัฐวสิาหกจิ 

โดยกลุ่มข้าราชการ พนกังานเอกชน รฐัวสิาหกจิ ให้ระดบั

ความส�ำคัญด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมากกว่ากลุ่ม

อาชพีนกัเรียน-นักศกึษา ส่วนด้านรายได้พบว่า กลุม่ผูม้ี

รายได้น้อยกว่า 18,000 บาท/เดือน ให้ระดับความส�ำคญั

แตกต่างจากกลุ่มมีรายได้ 18,000-24,000 บาท/เดือน 

กลุม่รายได้ 24,001-35,000 บาท/เดอืน และกลุม่รายได้

มากกว่า 35,001 บาท/เดอืน โดยกลุม่มรีายได้น้อยกว่า 

18,000 บาท/เดอืน ให้ระดบัความส�ำคญัต่อด้านช่องทาง 

การจัดจ�ำหน่ายน้อยกว่ากลุ่มอื่น

	 3.4	 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิ

ทางการตลาด พบว่า อายุ ระดับการศึกษา และรายได้ 

ท่ีแตกต่างกันให้ระดับความส�ำคัญต่อปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดของน�้ำนมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ในด้าน

ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญ 

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จากผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่เป็น

รายคูพ่บว่า กลุม่อายมุากกว่า 61 ปี ให้ระดบัความส�ำคญั

ด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างจากกลุ่มอายุ 

น้อยกว่า 20 ปี กลุ่มอายุ 21-30 ปี กลุ่มอายุ 31-45 ปี 

และกลุ่มอายุ 46-60 ปี โดยกลุ่มอายุมากกว่า 61 ปี  

ให้ระดับความส�ำคัญด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

น้อยกว่ากลุม่อืน่ ส�ำหรบัระดบัการศกึษาพบว่า กลุม่ทีม่ี

การศึกษาปริญญาโทขึ้นไปให้ระดับความส�ำคัญด้าน 

การส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างจากกลุ่มมีการศึกษา

ต�่ำกว่าระดับปริญญาตรี และกลุ่มปริญญาตรี โดยกลุ่ม

ท่ีมีการศึกษาปริญญาโทข้ึนไปให้ระดับความส�ำคัญ 

ด้านการส่งเสรมิทางการตลาดน้อยกว่ากลุม่อืน่ ส่วนด้าน

รายได้พบว่า กลุม่ทีม่รีายได้มากกว่า 35,001 บาท/เดอืน 

ให้ระดับความส�ำคัญด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

แตกต่างจากกลุ่มรายได้น้อยกว่า 18,000 บาท/เดือน 

กลุ่มมีรายได้ 18,000-24,000 บาท/เดือน และรายได้ 

24,001-35,000 บาท/เดอืน โดยกลุม่ทีม่รีายได้มากกว่า 

35,001 บาท/เดอืน ให้ระดบัความส�ำคญัด้านการส่งเสรมิ

ทางการตลาดน้อยกว่ากลุ่มอื่น

อภปิรายผล
	 จากผลการวิจัยสามารถอภิปรายผลดังนี้ ผู้บริโภค

ให้ระดบัความส�ำคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในภาพรวมและรายด้านอยูใ่นระดบัมาก โดยด้านผลติภณัฑ์

มีความส�ำคัญเป็นอันดับแรก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 

ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญระดับมากท่ีสุดเรื่อง ผลิตภัณฑ์ 
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์ และเข้าสูฐ่านข้อมลู ASEAN Citation Index (ACI)

มรีสชาตอิร่อย บรรจภุณัฑ์แสดงโลโก้ด้านความปลอดภยั

อาหาร เช่น อย. และฮาลาล เป็นต้น อีกทั้งผลิตภัณฑ์

มีสารอาหารส�ำคัญและคุณค่าโภชนาการสูง ตามล�ำดับ 

ซึง่สอดคล้องกบัแนวคดิและบทความทีเ่กีย่วข้องกบัน�ำ้นม

ข้าวโพด โดยบริษัท มาลีสามพราน จ�ำกัด (มหาชน)  

ผูผ้ลิตและจ�ำหน่ายน�้ำนมขา้วโพด “มาลี ไอ-คอรน์” ได้

ให้ข้อมูลทางการตลาดว่า ผู้ประกอบการต้องวางแผน

ทางการตลาดด้วยกลยทุธ์ทีมุ่ง่ให้ความรูถ้งึประโยชน์ของ

น�ำ้นมข้าวโพดแก่กลุม่เป้าหมาย รวมถงึจัดกจิกรรมอย่าง

ครบวงจรเพือ่กระตุน้ให้ผูบ้รโิภคในกลุม่ต่างๆ หนัมาดืม่

น�ำ้นมข้าวโพด และมกีารปรบัปรงุรสชาติน�ำ้นมข้าวโพดใหม่

เพือ่ให้มคีวามหลากหลายและเพิม่คณุค่าทางโภชนาการ 

สามารถดืม่ได้ทัง้แบบร้อนและเยน็โดยมรีสชาตเิข้มข้น สด 

หอม อร่อย เหมาะกบัทกุช่วงเวลา (Anonymous, 2009) 

และสอดคล้องกบัข้อมลูของบรษัิท รอยลั ฟูด้ โปรดักชัน่ 

จ�ำกัด ยี่ห้อ “คอร์น คุง” การสร้างความแตกต่างด้าน

ผลิตภัณฑ์เพื่อเพิ่มประโยชน์ด้านสุขภาพโดยเติมเมล็ด

ข้าวโพดในน�ำ้นม ไม่ใส่สารปรงุแต่ง สารแต่งส ีโดดเด่นด้วย

ความหอมและรสชาตทิีอ่ร่อยตามธรรมชาต ิ(Anonymous, 

2015) ยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของ Chaimetponphisan 

(2013) ได้ศกึษาเร่ืองปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค

เครือ่งดืม่สมนุไพรเพ่ือสขุภาพของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพ- 

มหานคร โดยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์

ทีบ่รโิภคให้ระดบัความสาํคญัมากทีส่ดุคอื เรือ่งของ อย. 

หรือมาตรฐานต่างๆ ที่รับรอง

	 จากผลการทดสอบสมมติฐานสามารถอภิปรายผล

ได้ดังนี้ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์

พบว่า ระดบัการศกึษาและรายได้ทีแ่ตกต่างกนัให้ระดบั

ความส�ำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ

น�ำ้นมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ในด้านผลติภณัฑ์แตกต่างกนั

อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมือ่พจิารณาระดบั

การศึกษาพบว่า กลุ่มที่มีการศึกษาระดับปริญญาโท 

ขึน้ไป และกลุม่ทีม่รีายได้ต่อเดือนมากกว่า 35,001 บาท 

มีระดับความส�ำคัญของค่าเฉลี่ยน้อยกว่ากลุ่มอื่น ดังนั้น

ผูป้ระกอบการควรให้ความส�ำคัญเรือ่ง รสชาตผิลติภณัฑ์ 

เครื่องหมายด้านความปลอดภัยอาหารต่างๆ รวมถึง 

ด้านคุณค่าทางโภชนาการของผลิตภัณฑ์จะต้องระบุให้

ชัดเจนยิ่งข้ึนเพื่อให้ผู้บริโภคส่วนใหญ่รับรู้ถึงประโยชน์

ของน�้ำนมข้าวโพดและรู้สึกคุ้มค่า

	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา พบว่า 

เพศและอาชพีท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส�ำคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดของน�้ำนมข้าวโพดพาสเจอร์- 

ไรส์ในด้านราคาแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิต ิ

ที่ระดับ 0.05 โดยเฉพาะเพศหญิงมีค่าเฉลี่ยของระดับ

ความส�ำคญัสงูกว่าเพศชายเรือ่ง ราคาต้องคุม้ค่าท้ังคณุภาพ 

ปริมาณ และคุณค่าสารอาหารที่ได้รับเมื่อเทียบกับยี่ห้อ

อืน่ๆ ส่วนอาชพีพบว่า กลุม่นกัเรยีน นกัศกึษามค่ีาเฉลีย่

ของระดับความเห็นสูงกว่ากลุ่มข้าราชการ พนักงาน

เอกชน รฐัวสิาหกจิ ดงันัน้ถ้าต้องการจ�ำหน่ายผลติภณัฑ์

ให้กลุ่มนักเรียน นักศึกษาจะต้องมีราคาที่ไม่สูงเกินไป

และมีปริมาณที่คุ้มค่าเมื่อเทียบกับยี่ห้ออื่นๆ

	 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั

จ�ำหน่าย พบว่า อาชพีและรายได้ทีแ่ตกต่างกันให้ระดบั

ความส�ำคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของน�ำ้นม

ข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ในด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

แตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อ

พจิารณาด้านอาชพีและรายได้ พบว่า กลุม่พนกังานเอกชน 

ข้าราชการ รฐัวสิาหกจิ และผูท้ีม่รีายได้ต่อเดอืนมากกว่า 

35,001 บาท ให้ระดับความส�ำคัญด้านช่องทางการจัด

จ�ำหน่ายมากกว่ากลุ่มอื่น ดังนั้นควรเพิ่มการจ�ำหน่าย

ผลิตภัณฑ์ในร้านสะดวกซื้อให้ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมาย

ท่ีมีก�ำลังซื้อ และเพิ่มช่องทางการจัดจ�ำหน่ายในห้าง

สรรพสินค้าอื่นๆ เพื่อให้เข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้ง่ายและ

สะดวกขึ้น

	 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิ

ทางการตลาด พบว่า อายุ ระดับการศึกษา และรายได้ 

ท่ีแตกต่างกันให้ระดับความส�ำคัญต่อปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดของน�้ำนมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ในด้าน

การส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยกลุ่มผู้บริโภคทุกกลุ่มยกเว้น
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กลุ่มที่มีอายุมากกว่า 61 ปี ระดับการศึกษาสูงกว่า

ปรญิญาโท และมรีายได้ต่อเดอืนมากกว่า 35,001 บาท 

ให้ระดบัความส�ำคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

สูงกว่ากลุ่มอื่นๆ จึงควรจัดการส่งเสริมการตลาดให้ตรง

กับความต้องการของผู้บริโภคเป้าหมาย

สรุปผลการวจิัย
	 1.	ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของน�ำ้นมข้าวโพด

พาสเจอร์ไรส์ ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้ระดับความ

ส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของน�้ำนม

ข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ในภาพรวมและรายด้านอยูใ่นระดบั

มาก โดยด้านผลิตภัณฑ์มีความส�ำคัญเป็นอันดับแรก 

รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านราคา 

และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ตามล�ำดับ

	 2.	ระดับความส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง 

การตลาดของน�้ำนมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์จ�ำแนกตาม

ลักษณะประชากรศาสตร์พบว่า ระดับการศึกษา และ

รายได้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านผลิตภัณฑ์ เพศ และอาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา อาชีพ และ

รายได้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และอายุ ระดับการศึกษา 

และรายได้ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อปัจจัยส่วนประสมทาง 

การตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด

ข้อเสนอแนะ
	 ผูป้ระกอบการควรให้ความส�ำคญัต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของน�้ำนมข้าวโพดพาสเจอร์ไรส์ดังนี้

	 1.	ด้านผลิตภัณฑ์ โดยสิ่งท่ีส�ำคัญท่ีสุดคือ รสชาติ

ผลิตภัณฑ์ต้องอร่อย มีความน่าเชื่อถือด้านเครื่องหมาย

รบัรองความปลอดภยัอาหาร รวมถงึมคีณุค่าทางโภชนาการ

สูง ซ่ึงผู้ประกอบการต้องสร้างการรับรู้ด้านประโยชน์

ของผลิตภัณฑ์ให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย

	 2.	ด้านการส่งเสรมิการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจ

มากที่สุด “ผลิตภัณฑ์มีโปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1” การจัด

กจิกรรมส่งเสรมิการตลาดนีจ้ะส่งผลให้ลกูค้ามคีวามสนใจ

ในการซื้อผลิตภัณฑ์มากขึ้น

	 3.	ด้านราคา ผู้ประกอบการต้องให้ราคาเหมาะสม

กับความคุ้มค่าท่ีผู้บริโภคได้รับเมื่อเทียบกับยี่ห้ออื่นๆ  

ทั้งในด้านปริมาณและสารอาหาร

	 4.	ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ควรมกีารเพิม่พืน้ที่

การกระจายสนิค้าและจดัจ�ำหน่ายเพือ่ความสะดวกและ

เข้าถึงสินค้าได้ง่าย
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