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บทท่ี  5 
 

สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 
 

 การวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง ของลูกคา
บริษัท ฟรีซโก จํากัด จังหวัดสมุทรปราการ มีวัตถุประสงคเพ่ือ 
 1. เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง ของลูกคา
บริษัท ฟรีซโก จํากัด จังหวัดสมุทรปราการ  
 2. เพ่ือเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง ของ
ลูกคาบริษัท ฟรีซโก จํากัด จังหวัดสมุทรปราการ จําแนกตามขอมูลของลูกคา 
           ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ กลุมลูกคาท่ีซ้ือน้ําแข็งแหง ของบริษัท ฟรีซโก 
จํากัด ในจังหวัดสมุทรปราการ ป 2558 จํานวน 210 คน ไดกลุมตัวอยาง จํานวน 136 คน   

    วิ เคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  โดยใชความถ่ี  และค ารอยละ                         
( percentage ) 

     วิเคราะหสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง ของลูกคา 
บริษัท ฟรีซโก จํากัด จังหวัดสมุทรปราการ โดยใชคาเฉล่ีย ( X ) และ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

      เปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหงของลูกคา 
จําแนกตามลักษณะขอมูลของลูกคา โดยใช  t-test และ F-test 

      เปรียบเทียบพหุคูณเพ่ือทดสอบคาเฉล่ีย ( X ) ของคะแนน สวนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง ของลูกคา จําแนกตามลักษณะขอมูลของลูกคา จากผลการ
วิเคราะหความแปรปรวนโดยวิธี Least Significant Difference ( LSD ) 
                                                                                                                                                                                                                        
สรุปผลการวิจัย   
                                                                                        
 ผลการวิจัย สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง ของลูกคา
บริษัท ฟรีซโก จํากัด จังหวัดสมุทรปราการ มีดังนี้ 
 1.  การวิเคราะหขอมูลของลูกคา จากกลุมตัวอยางพบวามีรูปแบบของธุรกิจเปนหาง
หุนสวนจํากัด มีตําแหนงงานเปนหัวหนาฝายจัดซ้ือ ประเภทของธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารและ



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

 94 

เครื่องดื่ม รองลงมาอุตสาหกรรมเคมีภัณฑและผลิตภัณฑ ระยะเวลาในการเปนลูกคา มากกวา 1 ป 
ยอดการส่ังซ้ือเฉล่ียตอเดือน 50,001 – 100,000 บาท  

   2.  การวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง 
ของลูกคา บริษัท ฟรีซโก จํากัด จังหวัดสมุทรปราการ พบวา ลูกคา มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง บริษัท ฟรีซโก จํากัด 
จังหวัดสมุทรปราการ ในภาพรวม อยูในระดับมาก ( X = 3.93)  เม่ือพิจารณาเปนรายดาน 
ดังนี้ 
  ดานผลิตภัณฑ  ลูกคา มีความคิดเห็น โดยรวมอยูในระดับมาก ( X = 3.90) เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( X = 3.84 – 4.18) จํานวน 3 อันดับแรก คือ 

 1. สินคามีคุณภาพ 
 2. ตรายี่หอเปนท่ีรูจัก มีความนาเช่ือถือ 
 3. ขนาดและรูปรางไดมาตรฐาน เหมาะสมกับการใชงาน 

 ซ่ึงมีคาสอดคลองกับหางหุนสวนจํากัด และบริษัทจํากัด ตําแหนงงานผูจัดการ หัวหนา
ฝายจัดซ้ือ และพนักงาน ทุกกลุมประเภทของธุรกิจ ระยะเวลาในการเปนลูกคา 4 เดือน – 1 
ป และมากกวา 1 ป ยอดการส่ังซ้ือเฉล่ียตอเดือนต่ํากวา 20,000 บาท 20,000 – 50,000 บาท 
และ 50,001 – 100,000 บาท  
  ดานราคา ลูกคา มีความคิดเห็น โดยรวมอยูในระดับมาก ( X = 3.93) เม่ือพิจารณา
เปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( X = 3.92 – 4.00)  ทุกรายการ 3 อันดับแรก  คือ 

 1.  ระยะเวลาและเง่ือนไขในการชําระเงินเหมาะสม 
 2.  มีราคาโดยรวม (รวมคาใชจายอ่ืน ๆ เชน คาขนสง) ท่ีเหมาะสม 
 3.  การปรับราคาตามสภาวะตลาดอยางสมเหตุสมผล 

 ซ่ึงมีคาสอดคลองกับเจาของคนเดียว หางหุนสวนจํากัด และบริษัทจํากัด  ทุกกลุม
ตําแหนงงาน ทุกกลุมประเภทของธุรกิจ ทุกกลุมระยะเวลาในการเปนลูกคา ทุกกลุมยอด
การส่ังซ้ือเฉล่ียตอเดือน                   
  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ลูกคา มีความคิดเห็น โดยรวมอยูในระดับมาก ( X = 
4.00) เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( X = 3.84 – 4.06)  ทุกรายการ 3 
อันดับแรก  คือ 

 1.  มีการสํารองสินคาเพียงพอตอการส่ังซ้ือทุกครั้ง 
 2.  การจัดสงสินคามีความรวดเร็วและตรงเวลา 
 3.  อยูในพ้ืนท่ีท่ีเขาถึงงาย สังเกตเห็นชัดเจน 
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 ซ่ึงมีคาสอดคลองกับหางหุนสวนจํากัด และบริษัทจํากัด ทุกกลุมตําแหนงงาน ทุกกลุม
ประเภทของธุรกิจ ทุกกลุมระยะเวลาในการเปนลูกคา ทุกกลุมยอดการส่ังซ้ือเฉล่ียตอเดือน 

 ดานการสงเสริมการตลาด ลูกคา มีความคิดเห็น โดยรวมอยูในระดับมาก ( X = 3.94) 
เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( X = 3.74 – 3.98)  ทุกรายการ 3 อันดับแรก  คือ 
 1.  มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ อยางสมํ่าเสมอ 
 2.  บริการลูกคาสัมพันธทางชองทางตาง ๆ เชน โทรศัพท  อีเมล ฯลฯ 
 3.  การใหขอมูลและแนะนําผลิตภัณฑน้ําแข็งแหงของพนักงานขาย ณ จุดขายสินคา 
 ซ่ึงมีคาสอดคลองกับเจาของคนเดียว หางหุนสวนจํากัด และบริษัทจํากัด ทุกกลุม
ตําแหนงงาน ทุกกลุมประเภทของธุรกิจ ทุกกลุมระยะเวลาในการเปนลูกคา ทุกกลุมยอดการส่ังซ้ือ
เฉล่ียตอเดือน 
 3.  ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
น้ําแข็งแหง ของลูกคา บริษัท ฟรีซโก จํากัด จังหวัดสมุทรปราการ จําแนกตามขอมูลของลูกคา
พบวา ลูกคาท่ีมีตําแหนงงานตางกัน มีความคิดไมแตกตางกัน ลูกคาท่ีมีรูปแบบของธุรกิจ ประเภทของ
ธุรกิจ และระยะเวลาในการเปนลูกคา ตางกัน มีความคิดเห็นในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และลูกคาท่ีมียอดการส่ังซ้ือเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ดานผลิตภัณฑ ลูกคาท่ีมีรูปแบบของธุรกิจตางกัน มีความคิดเห็นในภาพรวมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 คือ  สินคามีคุณภาพ  ตรายี่หอเปนท่ีรูจัก มีความนาเช่ือถือ และมีการ
รับประกันสินคา และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 คือ บริษัทผูจําหนายมี
บริการหลังการขาย 
 ลูกคาท่ีมีตําแหนงงาน ประเภทของธุรกิจ ระยะเวลาในการเปนลูกคา ยอดการส่ังซ้ือเฉล่ีย
ตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นในภาพรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เม่ือพิจารณาเปน
รายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 คือ  บรรจุภัณฑมีความเหมาะสม   
ตรายี่หอเปนท่ีรูจัก มีความนาเช่ือถือ  ขนาดและรูปรางไดมาตรฐาน เหมาะสมกับการใชงาน มีการ
รับประกันสินคา และบริษัทผูจําหนายมีบริการหลังการขาย และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 คือ บรรจุภัณฑมีความเหมาะสม  ตรายี่หอเปนท่ีรูจัก มีความนาเช่ือถือ มีการ
รับประกันสินคา สินคามีคุณภาพ และขนาดและรูปรางไดมาตรฐาน เหมาะสมกับการใชงาน 
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 ดานราคา ลูกคาท่ีมีรูปแบบของธุรกิจ ยอดการส่ังซ้ือเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็น
ในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 คือ ราคามีความเหมาะสม เปนไปตามมาตรฐานมี        
ราคาโดยรวม (รวมคาใชจายอ่ืน ๆ เชน คาขนสง) ท่ีเหมาะสม และราคาไมแพงถาเทียบกับตรายี่หอ
อ่ืน และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 คือ ราคาไมแพงถาเทียบกับตรายี่หออ่ืน 
การปรับราคาตามสภาวะตลาดอยางสมเหตุสมผล 
 ลูกคาท่ีมีประเภทของธุรกิจตางกัน  มีความคิดเห็นในภาพรวมไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
คือ ราคามีความเหมาะสม เปนไปตามมาตรฐาน และ มีราคาโดยรวม (รวมคาใชจายอ่ืน ๆ เชน คา
ขนสง) ท่ีเหมาะสม และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  คือ ราคาไมแพงถาเทียบ
กับตรายี่หออ่ืน 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ลูกคาท่ีมีรูปแบบของธุรกิจ ลูกคาท่ีมีตําแหนงงาน 
ลูกคาท่ีมียอดการส่ังซ้ือเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นในภาพรวมไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
คือ  การจัดสงสินคามีความรวดเร็วและตรงเวลา  การติดตอส่ือสารกับลูกคาไดหลายชองทาง และมี
การสํารองสินคาเพียงพอตอการส่ังซ้ือทุกครั้ง และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 จํานวน 1 รายการ คือ การจัดสงสินคามีความรวดเร็วและตรงเวลา 
 ลูกคาท่ีมีประเภทของธุรกิจ ลูกคาท่ีมีระยะเวลาในการเปนลูกคาตางกัน  มีความคิดเห็น
ในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.01 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 คือ การติดตอส่ือสารกับลูกคาไดหลายชองทาง มี
การสํารองสินคาเพียงพอตอการส่ังซ้ือทุกครั้ง อยูในพ้ืนท่ีท่ีเขาถึงงาย สังเกตเห็นชัดเจน สถานท่ีมี
ส่ิงอํานวยความสะดวกเพียงพอ เชน ท่ีจอดรถ/เกาอ้ีพักผอน เปนตน และแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 คือ การติดตอส่ือสารกับลูกคาไดหลายชองทาง และสถานท่ีมีส่ิง
อํานวยความสะดวกเพียงพอ เชน ท่ีจอดรถ/เกาอ้ีพักผอน เปนตน  
 ดานการสงเสริมการตลาด พบวาลูกคาท่ีมีรูปแบบของธุรกิจ  ตําแหนงงาน ลูกคาท่ีมี
ระยะเวลาในการเปนลูกคา ลูกคาท่ีมียอดการส่ังซ้ือเฉล่ียตอเดือนตางกัน  มีความคิดเห็นในภาพรวม
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 คือ การใหขอมูลและแนะนําผลิตภัณฑน้ําแข็งแหงของพนักงานขาย ณ จุด
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ขายสินคา  บริการลูกคาสัมพันธทางชองทางตาง ๆ เชนโทรศัพท  อีเมล ฯลฯ มีการสงเสริมการขาย 
เชน จัดรายการพิเศษโดยมีของแถม เปนตน มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ อยางสมํ่าเสมอ และ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ  มีการสงเสริมการขาย เชน 
จัดรายการพิเศษโดยมีของแถม เปนตน มีบัตรกํานัลหรือบัตรแลกซ้ือ (voucher)  
อภิปรายผล 

 
 การวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง ของลูกคา
บริษัท ฟรีซโก จํากัด จังหวัดสมุทรปราการ สามารถอภิปรายผล ดังนี ้
  สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง ของลูกคาบริษัท ฟรีซ
โก จํากัด จังหวัดสมุทรปราการ ดานผลิตภัณฑ มีการตัดสินใจเลือกซ้ืออยูในระดับมาก ( X = 3.85)   
เนื่องจาก กลุมลูกคามีความเช่ือถือในสินคาวามีคุณภาพ ตรายี่หอเปนท่ีรูจัก มีการรับประกันสินคา 
และทางบริษัทผูจําหนายมีบริการหลังการขาย ซ่ึงผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีสนองความจําเปนและความ
ตองการของมนุษยเปนส่ิงท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณภาพ
ของผลิตภัณฑนั้น ๆ ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีเรื่องสวนประสมทางการตลาดของ Kolter and 
Armstrong (2006, p.19) กลาวถึงสวนประสมการตลาดวา สวนประสมการตลาด (marketing mix) 
หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ให
สามารถตอบสนองความตองการ และสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสม
การตลาดประกอบดวยทุกส่ิงทุกอยางท่ีกิจการใชเพ่ือใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑ
ของกิจการ สวนประสมการตลาดแบงออกเปน 4 กลุม ดังท่ีรูจักกันวา 4P’s ไดแก ผลิตภัณฑ 
(product) ราคา (price) การจัดจําหนาย (place or distribution) และการสงเสริมการตลาด 
(promotion) และสอดคลองกับผลงานวิจัยของ พันธวิรา  ชูสกุล (2558, หนา 1) เรื่องพฤติกรรมและ
สวนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในจังหวัดนครปฐม ผล
วิจัยพบวาเหตุผลท่ีซ้ือเพราะผลิตภัณฑมีคุณภาพ ส่ือท่ีเปนแรงจูงใจในการตัดสินใจซ้ือคือขอมูลจาก
นักธุรกิจอิสระ ผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑใน
ภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด 
 ดานราคา  ลูกคาใหความสําคัญในเรื่องของราคา มีการตัดสินใจเลือกซ้ืออยูในระดับมาก 
( X = 3.96) โดยเห็นวาควรมีความเหมาะสมเปนไปตามมาตรฐาน มีการปรับราคาตามสภาวะตลาด
อยางสมเหตุสมผล ตองคํานึงถึงความตองการและความสามารถในการตอบสนองลูกคา ซ่ึง
สอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีเรื่องสวนประสมทางการตลาดของ Kolter and Armstrong (2006, p.19) 
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กลาวถึงดานการกําหนดราคา ตองคํานึงถึงตนทุนของลูกคา (customer cost) เพราะรายรับของธุรกิจ
คือรายจายของผู ซ้ือ กิจการจะตองเลือกกลยุทธท่ีเหมาะสมในการกําหนดราคาสินคาและ       
บริการ  ประเด็นสําคัญจะตองพิจารณาเกี่ยวกับราคาไดแก ราคาสินคาท่ีระบุในรายการหรือราคาท่ี
ระบุ (list price) ราคาท่ีใหสวนลด (discounts) ราคาท่ีมีสวนยอมให (allowances) ราคาท่ีมีชวง
ระยะเวลาท่ีการชําระเงิน (payment period) และราคาเง่ือนไขใหสินเช่ือ (credit terms) และ
สอดคลองกับงานวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหาร
แปรรูปของนักทองเท่ียวชาวไทยในพ้ืนท่ีจังหวัดชลบุรี และจังหวัดระยอง ของ กิ่งมณี  เกรียงไกร
พิพัฒน (2552, หนา 1)  ผลการวิจัยพบวา ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารแปรรูปในภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมาก เรียงจาก
คาเฉล่ียมากไปหานอย ไดแก ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานผลิตภัณฑ   

  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ลูกคาใหความสําคัญในเรื่องของชองทางการจัด
จําหนาย มี การตัดสินใจเลือกซ้ืออยูในระดับมาก ( X = 3.98) โดยมีการจัดสงสินคาอยาง
รวดเร็วและตรงเวลา อยูในพ้ืนท่ีท่ีเขาถึงงาย สังเกตเห็นชัดเจน และมีการสํารองสินคา
เพียงพอตอการส่ังซ้ือทุกครั้ง การติดตอส่ือสารกับลูกคาไดหลายชองทาง สถานท่ีมีส่ิง
อํานวยความสะดวกเพียงพอ การจัดจําหนายตองคํานึงถึงความสะดวกในการซ้ือของลูกคา 
(convenience) ดวยการเพ่ิมจุดจําหนาย การสงสินคาถึงบาน และการส่ังซ้ือทางอินเตอรเน็ต 
เปนตน ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีเรื่องสวนประสมทางการตลาดของ Kolter and 
Armstrong (2006, p.19) กลาววา การตัดสินใจเลือกชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสม มี
ความ สําคัญตอกําไรของหนวยธุรกิจ รวมท้ังมีผลกระทบตอการกําหนดสวนผสมทางการ
ตลาดท่ีเกี่ยวของอ่ืนๆเชน การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินคา หรือ การกระจายสินคาเปน
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวสินคา จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรมการขนสงและการเก็บรักษาตัวสินคา ภายในธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งและระบบ
ชองทางการจัดจําหนายของธุรกิจนั้น และสอดคลองกับงานวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของ
ลูกคาธุรกิจตอสวนประสมการตลาดของโรงงานน้ําแข็งสากล ในจังหวัดเชียงราย ของ สุ
รัตนา กัวตระกูล (2555,หนา 1) ผลการศึกษาพบวา รูปแบบของธุรกิจเปนบริษัทจํากัด ยอด
ส่ังซ้ือน้ําแข็งโดยเฉล่ียตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท ประเภทของธุรกิจเปนรานมินิมารท/
รานขายของชํา ระยะเวลาท่ีเปดดําเนินธุรกิจ 6-10 ป ซ้ือน้ําแข็งจากโรงงานน้ําแข็งสากล ทุก
วัน ชนิดของน้ําแข็งท่ีส่ังซ้ือ คือน้ําแข็งหลอดใหญ ส่ังซ้ือน้ําแข็งมากกวา 4 กระสอบ/วัน 
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สาเหตุในการเลือกซ้ือน้ําแข็งจากโรงงานน้ําแข็งสากล เนื่องจากน้ําแข็งใสสะอาดปราศจาก
ตะกอนและส่ิงปนเปอน และลูกคาธุรกิจสวนใหญ ไมมีการซ้ือน้ําแข็งจากท่ีอ่ืน (ซ้ือจาก
โรงงานน้ําแข็งสากลเปนหลัก) 

 ดานการสงเสริมการตลาด ลูกคาใหความสําคัญในเรื่องของการสงเสริมการตลาด มีการ
ตัดสินใจเลือกซ้ืออยูในระดับมาก ( X = 3.91) โดยมีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ อยางสมํ่าเสมอ การ
ใหขอมูลและแนะนําผลิตภัณฑน้ําแข็งแหงของพนักงานขาย ณ จุดขายสินคา บริการลูกคาสัมพันธ
ทางชองทางตาง ๆ เชนโทรศัพท  อีเมล ฯลฯ การสงเสริมการขาย เชน มีบัตรกํานัลหรือบัตรแลกซ้ือ 
(voucher) จัดรายการพิเศษโดยมีของแถม ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีเรื่องสวนประสมทาง
การตลาดของ Kolter and Armstrong (2006, p.19) กลาวถึงการสงเสริมการตลาด ตองคํานึงถึงการ
ส่ือสารกับลูกคา (communication) ดวยการทํากิจกรรมลูกคาสัมพันธอยางสมํ่าเสมอ เพ่ือใหลูกคา
ไดรับทราบถึงผลประโยชนท่ีพึงจะไดรับและความเปล่ียนแปลงของธุรกิจ และสอดคลองกับ
งานวิจัยเรื่องพฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาของผูบริโภค ในเขตอําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหมของ 
กฤษณะ ฐานวรกูล (2550, หนา 1) ผลการวิจัยพบวา  ปจจัยท่ีคิดวาสําคัญท่ีสุดสําหรับตัวผลิตภัณฑ
ยาคือ ประสิทธิภาพในการรักษาและบรรเทาอาการ ปจจัยท่ีชอบท่ีสุดในดานราคายาคือ สินคามี
ราคาสมเหตุสมผลอาการ ปจจัยท่ีชอบท่ีสุดสําหรับสถานท่ีขายยาคือ ความสะอาด วิธีการท่ีชอบ
ท่ีสุด สวนในดานสงเสริมการตลาดคือ การแจงขอมูล ขาวสาร, ใบปลิว, การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ 
ถาหากรานขายยามีการจัดรายการสมนาคุณ ลด แลก แจก แถม วิธีการท่ีชอบมากท่ีสุดคือ ลดราคา
เปนเงินสด ปจจัยท่ีคิดวาสําคัญท่ีสุดท่ีพนักงานขายยาพึงมีตอลูกคาคือ ความเอาใจใสและสนใจตอ
ลูกคา 
 
ขอเสนอแนะของผูวิจัย  

 
 จากผลการวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง ของ
ลูกคา บริษัท ฟรีซโก จํากัด จังหวัดสมุทรปราการ  ขอมูลท่ีไดจากการวิจัยครั้งนี้ เพ่ือสรางความ
แตกตางใหกับลูกคาและนําไปใชปรับปรุงและพัฒนาดานตาง ๆ ตอไปโดยเฉพาะการใหบริการ  
ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ ดังนี ้
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 1.ดานผลิตภัณฑ บริษัทควรใชกลยุทธความแตกตางในดานผลิตภัณฑ มาพัฒนาปรับปรุง
เรื่องของคุณภาพเพ่ือใหเกิดความแตกตาง ใหตรงตามวัตถุประสงคของลูกคาโดยใหความสําคัญใน
เรื่องของคุณภาพสินคา มีการรับประกันสินคาและมีบริการหลังการขาย  
 2.ดานราคา บริษัทควรใหความสําคัญในเรื่องของราคาท่ีมีความเหมาะสม เปนไปตาม
มาตรฐาน ราคาไมแพงถาเทียบกับตรายี่หออ่ืน โดยการใหสวนลดหรือผลตอบแทนอ่ืน ๆ การให
เครดิตลูกคาเพ่ือใหลูกคาเกิดความไววางใจและเช่ือม่ัน สรางความพึงพอใจในราคาท่ีผูบริโภคพอใจ  

   3.ดานชองทางการจัดจําหนาย บริษัทควรมีการจัดการดานชองทางการจําหนาย ไมวาจะ
เปนดานสินคาควรมีการจัดจําหนายท่ัวไปในทองตลาดและมีสถานท่ีจอดรถ มีการทําปายบอกทาง
ใหเห็นไดชัดเจน เพ่ือเพ่ิมความสะดวกใหกับลูกคาท่ีมาใชบริการใหความสําคัญในเรื่องการจัดสง
สินคาควรมีความรวดเร็วและตรงเวลา มีการสํารองสินคาเพียงพอตอการส่ังซ้ือทุกครั้ง  
 4.ดานการสงเสริมการตลาด บริษัทควรมีใหความสําคัญในเรื่องของการโฆษณา
ประชาสัมพันธผานส่ือตาง ๆ ควรทําอยางสมํ่าเสมอโดยการสงเสริมการขาย เชน จัดรายการพิเศษ
โดยมีของแถม พนักงานใหขอมูลแนะนําผลิตภัณฑน้ําแข็งแหง ณ จุดขายสินคา กระตุนปริมาณและ
ความถ่ีในการส่ังซ้ือ รวมถึงชวงเวลาท่ีส่ังซ้ือใหมีความแนนอนมากขึ้น  
 
ขอเสนอแนะเพื่อการศึกษาคร้ังตอไป 
 
 1.  ควรศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดของผูผลิตน้ําแข็งแหงของลูกคา 
 2.  ควรศึกษาเกี่ยวกับความคิดเห็นของลูกคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของบริษัท
อ่ืน ๆ ท่ีมีผลิตภัณฑประเภทเดียวกนั  




