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ในปัจจุบันพฤติกรรมการดําเนินชีวิตของผู้บริโภคได้มีเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้
อุปนิสัยในการบริโภคนํ้าตาลทรายขาวบริสุทธิ์ ซ่ึงบริษัท มิตรผล ซ่ึงมีโรงงานในการผลิตนํ้าตาลทราย
จํานวน 5 โรง กระจายอยู่ตามภาคตะวันออก ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และภาคกลาง บริษัท มิตร
ผล จํากัดจึงมีปริมาณการผลิตนํ้าตาลทรายสูงสุดภายในประเทศ ร้อยละ 18.33 และมีส่วนแบ่งทาง
การตลาดเป็นอันดับหน่ึงท่ีร้อยละ 18 โดยมีเป้าหมายท่ีจะรักษาความเป็นผู้นําทางการตลาด และการ
รักษาส่วนแบ่งทางการตลาดของนํ้าตาลทรายขาวบริสุทธิ์ ตรามิตรผล ซ่ึงศึกษาจากกลยุทธ์ปัจจัยทาง
การตลาดโดยเน้นด้านการสื่อสารทางการตลาด ท้ังน้ีเพ่ือเป็นแนวทางสําหรับบริษัทในการนําผล
การศึกษาท่ีได้ไปพัฒนาและปรับปรุงการสื่อสารทางการตลาดให้ตรงตามความต้องการของผู้ซ้ือเพ่ือ
เป็นการสร้างความรับรู้ในนํ้าตาลทรายขาวบริสุทธิ์ ตรามิตรผล และยังเป็นแนวทางในการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันเพ่ือเป็นแนวทางในการรักษาความเป็นผู้นําทางการตลาดนํ้าตาลทรายขาว
บริสุทธิ์ ในอนาคตต่อไป 

การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านการสื่อสารทางการตลาดท่ีมีผลกระทบ
ต่อการตัดสินใจซ้ือนํ้าตาลทรายขาวบริสุทธิ์ ตรามิตรผล โดยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงสํารวจ โดยการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากการสํารวจกลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือนํ้าตาลทรายขาวบริสุทธิ์ ตรามิตรผล จํานวน 400 
ตัวอย่าง ด้วยแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมานในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การแจกแจงความถ่ี ร้อยละ เทคนิคการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ เพ่ือใช้ใน
การอธิบายและการแปรผล 

จากการศึกษาของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุเฉลี่ย 38.12 ปี สถานภาพโสด
การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ย 10,001-20,000 บาท เหตุผล
ในการเลือกซ้ือเน่ืองจากเห็นว่าคุณภาพดี สะอาด สถานท่ีท่ีสะดวกในการซ้ือ คือ ดิสเค้าท์สโตร์ บุคคล



ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ คือ ตนเอง ไม่มีช่วงเวลาในการซ้ือท่ีแน่นอน บรรจุภัณฑ์ท่ีเลือกซ้ือเป็น
ประจํา คือ แบบบรรจุถุง การส่งเสริมการขายท่ีต้องการให้มี คือ การซ้ือ 1 แถม 1 สื่อท่ีพบเห็นมาก
ท่ีสุด คือ สื่อทางโทรทัศน์ ปริมาณในการซ้ือเฉลี่ย 2.29 บาทต่อครั้ง ความถ่ีในการซ้ือเฉลี่ย 1.69 ครั้ง
ต่อเดือน และค่าใช้จ่ายเฉลี่ย 104.98 บาทต่อเดือน  

ปัจจัยด้านการสื่อสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อด้านปริมาณในการซ้ือ ได้แก่ การโฆษณาทาง
โทรทัศน์ การจัดกิจกรรมให้แก่สังคม/การบริจาค การแจกสินค้าตัวอย่าง การแจกคูปอง และการแต่ง
กายและบุคลิกภาพของพนักงานขาย ด้านความถ่ีในการซ้ือ ได้แก่ การโฆษณาผ่านทางใบปลิว การ
โฆษณาทางวิทยุ การแสดงโดยเดินทางไปสถานท่ีต่างๆ บทความในหนังสือพิมพ์/นิตยสาร และการ
ใช้พรีเซ็นเตอร์แนะนําสินค้า และด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ ได้แก่ การโฆษณาผ่านทางวิทยุ การแจกของ
รางวัลผ่านสื่อออนไลน์ และการส่งชิงโชค เล่นเกมส์ ชิงรางวัล ท่ีระดับความเชื่อม่ัน ร้อยละ 95 
ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งน้ี ด้านการโฆษณา ควรมีการโฆษณาผ่านทางโทรทัศน์เพ่ือกระตุ้น
การขายผ่านทางโทรทัศน์ให้มากข้ึน ซ่ึงการโฆษณาทางโทรทัศน์นั้นสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้เป็น
จํานวนมากดึงดูดความสนใจได้สูง ทําให้ผู้บริโภคเกิดการตอบสนองต่อโฆษณาน้ันโดยตรงและเกิดการ
ตัดสินใจซ้ือนํ้าตาลทรายของบริษัทในปริมาณท่ีเพ่ิมข้ึน ในด้านการประชาสัมพันธ์ ควรมีการจัด
กิจกรรมให้แก่สังคมโดยเน้นถึงการรับผิดชอบต่อสังคมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลร่วมด้วย 
เช่น การสร้างสะพานลอยในเขตชุมชนท่ีมีการจราจรแออัด ซ่ึงจะเป็นการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับ
บริษัทและสามารถตอบแทนสิ่งท่ีเป็นประโยชน์ให้กับสังคม ในด้านการส่งเสริมการขาย ควรมีการ
ส่งเสริมการขายผ่านทางสื่อออนไลน์โดยการใช้สื่อออนไลน์เป็นตัวกลางท่ีทําให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าท่ีใช้สื่อ
ออนไลน์ได้ มีค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการขายถูกกว่าการใช้สื่อประเภทอ่ืน ๆ และตอบสนองการรับรู้
ของผู้บริโภคได้ในทันที และในด้านการใช้พนักงานขาย ควรมีการใช้พนักงานขายเพ่ือแนะนําสินค้า
และการออกแบบชุดการแต่งกายของพนักงานขายให้เกิดจุดสนใจและเกิดการจดจําท่ีดีต่อผู้บริโภค ถ้า
พนักงานขายให้บริการแนะนําท่ีดีและมีการแต่งกายท่ีสุภาพเรียบร้อยลูกค้าก็จะให้ความสนใจแก่
ผลิตภัณฑ์และเกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าในทันที 


