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งานวจิยั เรืÉอง การส่งเสรมิการตลาดทีÉมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑ์

โคคา-โคล่า ของผู้บรโิภคในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  มวีตัถุประสงคเ์พืÉอ 1) ศกึษาปัจจยั

ส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษารายได้ อาชพี ทีÉมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืก

ซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของผู้บรโิภคใน อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และ 2) ศกึษาการ

ส่งเสรมิการตลาดทีÉมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่าของผู้บรโิภคใน 

อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา กลุ่มตวัอย่างเป็นผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์โคคา-โคล่า ในอําเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จํานวน 400 ตวัอย่าง สถติทิีÉใช ้คอื ค่าความถีÉ รอ้ยละ ค่าเฉลีÉย ส่วน

เบีÉยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบความแตกต่างของค่าท ี(t-test) ทดสอบค่าเอฟ (F-test) ดว้ย

การวเิคราะหค์วามแปรปรวน และการวเิคราะหก์ารถดถอยแบบพหุคณู  

 ผลการวจิยั พบว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉมเีพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้เฉลีÉยต่อเดือน  

และอาชพีต่างกนั มกีระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของผู้บรโิภคในอําเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 นอกจากนีÊ

ยงัพบว่า การส่งเสรมิการตลาด ดา้นการขายโดยพนักงานขาย ดา้นการประชาสมัพนัธแ์ละการ

เผยแพร่ข่าว ดา้นการตลาดทางตรง และด้านการส่งเสรมิการขาย มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจ

เลือกซืÊอผลิตภณัฑ์โคคา-โคล่าของผู้บรโิภคในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยสามารถ

อธบิายระดบัการมอีทิธพิล ไดร้อ้ยละ 45.6 

 

 

คาํสาํคญั : การส่งเสรมิการตลาด, กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอ,ผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า 
řนักศกึษาปรญิญาโท หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัรามคําแหง 
Śอาจารยท์ีÉปรกึษาคน้ควา้อสิระ บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัรามคาํแหง 
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ABSTRACT 

 To study personal factors such as gender, age, education level, income, and 

occupation that influence the consumer decision-making process for purchasing Coca-

Cola products among consumers in Hat Yai District, Songkhla Province. To investigate 

marketing strategies that impact the decision-making process in purchasing Coca-Cola 

products among consumers in Hat Yai District, Songkhla Province. The sample group 

includes 400 consumers of Coca-Cola products in Hat Yai District, Songkhla Province. 

The statistical methods used consist of frequency distribution, percentages, means, 

standard deviations, as well as tests for variance analysis, F-test values analysis through 

variance analysis, and multiple regression analysis to assess differences in the data. 

 The research revealed significant differences in the consumer decision-making 

process for purchasing Coca-Cola products among the sample group based on gender, 

age, education level, average monthly income, and occupation. These differences were 

statistically significant at the .05 level. Additionally, it was found that marketing promotion 

through salespersons, public relations activities, advertising, and direct marketing 

significantly influences the consumer decision-making process for purchasing Coca-Cola 

products among consumers in Hat Yai District, Songkhla Province, explaining an influence 

level of 45.6 percent. 

Keywords : Marketing promotion, Purchase decision-making process, Coca-Cola 

products. 

บทนํา 

จากสภาวะการแข่งข ันทีÉรุนแรงในอุตสหกรรมเครืÉองดืÉมทีÉผ่านมาเกิดการเปิดตัว

ผลิตภัณฑ์เครืÉองดืÉมสุขภาพต่าง ๆ เข้ามาครอบครองส่วนแบ่งการตลาดส่งผลกระทบต่อ

อุตสหกรรมเครืÉองดืÉมนํÊาอดัลมเป็นอย่างมาก อุตสหกรรมผลติและจดัจําหน่ายเครืÉองดืÉมนํÊาอดัลม

เป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ซึÉงต้องใชเ้งนิลงทุนและเครืÉองจกัรทีÉทนัสมยัในการผลติและควบคุม

คุณภาพ แรงงานจํานวนมากในด้านการผลิต การขนส่ง และการจดัจําหน่ายสินค้าไปสู่มือ

ผูบ้รโิภค อุตสาหกรรมผลติเครืÉองดืÉมอดัลมก่อใหเ้กดิความเจรญิ และการจา้งงานในทอ้งถิÉน 

สภาพการแข่งขนัของอุตสาหกรรมเครืÉองดืÉมอดัลมในปัจจุบนัอตัราการเตบิโตไม่สูงมาก

นักในประเทศไทยมมีลูค่า 5.6 หมืÉนลา้น เตบิโต 7% จากปีก่อน เครืÉองดืÉมประเภทอืÉนเขา้สู่ตลาด

เช่น เครืÉองดืÉมคโีตทีÉรสชาติเมืÉอผสมกบัโซดาแล้วคล้ายคลงึกบัเครืÉองดืÉมอดัลมเป็นอย่างมาก 

อตัราการเติบโตในปัจจุบนัขึÊนอยู่กบัปัจจยัพืÊนฐานของเศรษฐกิจประเทศ และการพฒันาของ

อุตสาหกรรมนํÊาอดัลมจะเป็นผลจากการขยายกจิกรรมทางการตลาดเป็นเกณฑ ์
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ในปัจจุบนัตลาดเครืÉองดืÉมอดัลมในประเทศไทยยงัคงขยายตวัตามประชากรและตาม

กําลังซืÊอ กลุ่มผู้บริโภคหลักเริÉมเปลีÉยนพฤติกรรมโดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่น วัยทํางาน เพราะ

นํÊาอดัลมไม่สามารถสืÉอความทนัสมยัให้กบัการบรโิภคได้อกีต่อไป อนัเนืÉองมาจากกระแสของ

การรกัสุขภาพ การออกกําลงักาย อีกทั Êงความภกัดใีนตราสินค้าเริÉมลดน้อยลง ทําให้ปี 2566 

ความต้องการนํÊาอัดลมจะหดตวั 1-2% ก่อนกลบัมาขยายตวั 1-2% ในปี 2567 ซึÉงคาดว่าจะมี

การเร่งสะสมสต๊อกนํÊาอดัลมเพิÉมขึÊนตามแผนปรบัขึÊนภาษีความหวานระยะทีÉ 4 (ภาษเีพิÉมขึÊน 3 

เท่าจากระยะทีÉ 3) ประกอบกบักจิกรรมทางเศรษฐกจิมแีนวโน้มฟืÊนตวัต่อเนืÉอง ทําใหร้า้นอาหาร

และสถานบนัเทงิเปิดใหบ้รกิารได้เตม็ทีÉมากขึÊน รวมถงึสภาพอากาศทีÉคาดว่าจะมอุีณหภูมสิูงขึÊน

จากภาวะโลกรอ้น (วจิยักรงุศร,ี 2565) 

ประเดน็สาํคญัทีÉทาํใหผู้ว้จิยั ทาํการวจิยัเรืÉองการส่งเสรมิการตลาดทีÉมผีลต่อกระบวนการ

ตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑ์โคคา-โคล่า ของผู้บรโิภคใน อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เป็น

เพราะว่าผู้วจิยัมคีวามสนใจในผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ซึÉงเป็นผลติภณัฑท์ีÉมคีวามเป็นมาอย่าง

ยาวนาน และยงัเป็นผลิตภัณฑ์ทีÉมสี่วนแบ่งทางการตลาดสูงเป็นอนัดบั 1 ของอุตสาหกรรม

นํÊาอดัลม เพืÉอขอ้มูลทีÉได้มานั Êนจะเป็นประโยชน์ในการปรบัปรุง พฒันากลยุทธ์ทางการส่งเสรมิ

การตลาดของผู้ผลติและจดัจําหน่ายผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า จนนําไปสู่การพฒันาผลติภณัฑท์ีÉดี

และมคีุณภาพ สามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างสงูสุด 
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 

อาชพี ทีÉมผีลต่อกระบวนการตัดสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑ์โคคา-โคล่า ของผู้บรโิภคใน อําเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  

2. เพืÉอศกึษาการส่งเสรมิการตลาดทีÉมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์ค

คา-โคล่า ของผูบ้รโิภคใน อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

สมมติฐานของการวิจยั 

  1. ปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน อาชพี ทีÉ

แตกต่างกนัส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของผูบ้รโิภคใน อําเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั 

2. การส่งเสรมิการตลาดทั Êง 5 ดา้นไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การขายโดย

พนักงานขาย การให้ข่าวและประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจ

เลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของผูบ้รโิภคใน อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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ขอบเขตของการวิจยั 

1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง การศกึษาครั ÊงนีÊประชากรทีÉใชใ้นการวจิยั

คอื ผูบ้รโิภคทีÉอาศยัอยูใ่นเขตอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีÉบรโิภค

ผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ในจาํนวนทีÉชดัเจน ผูว้จิยัจงึไดก้ําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คน

เพืÉอตอบแบบสอบถาม 

2. ขอบเขตด้านพืÊนทีÉในการศึกษา ได้แก่ ห้างสรรพสนิค้า ซุปเปอรม์าเก็ต ไนท์มาร์

เกต็ สถานศกึษา สถานทีÉราชการ บรษิทัเอกชนฯ ในเขตอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

3. ขอบเขตด้านเนืÊอหาและตวัแปร 

ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ประกอบดว้ย 2 ปัจจยั 

3.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน และ

อาชพี 

3.2 ส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด 5 ด้าน ประกอบดว้ย การโฆษณา (advertising) 

การส่งเสรมิการขาย (sale promotion) การขายโดยพนกังานขาย (personal selling) การใหข้่าว

ประชาสมัพนัธ ์(publicity and public relations) และการตลาดทางตรง (direct marketing) 

ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ การตดัสนิใจเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์โคคา-โคล่า 

ของผู้บรโิภคใน อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ประกอบด้วย การตระหนักถงึความต้องการ 

การเสาะแสวงหาขา่วสาร การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซืÊอ และพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ 

4. ขอบเขตด้านระยะเวลา 

ผู้วจิยัใช้ระยะเวลาในการศึกษาวจิยั เก็บรวบรวมและวเิคราะห์ข้อมูล เริÉมตั Êงแต่เดอืน

กรกฎาคม 2566 ถงึ ธนัวาคม 2566 รวมระยะเวลาทั ÊงสิÊน 6 เดอืน 
 

แนวคิดและทฤษฎีทีÉเกีÉยวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีลกัษณะประชากรศาสตร ์

Kotler and Keller (2016) กล่าวว่าปัจจัยส่วนบุคคลทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจของผูบ้รโิภค อายุ ขนาดครอบครวั วงจรชวีติครอบครวั เพศ รายได ้การศกึษา ศาสนา 

สญัชาต ิชนชั Êนทางสงัคม เป็นปัจจยัทีÉนักการตลาดนิยมใช้มาก แต่อย่างไรก็ตามนักการตลาด

ควรเลอืกเพยีงบางปัจจยัมาใชใ้นการแบ่งกลุ่มลกูคา้ซึÉงควรมปัีจจยัดงันีÊ 

อายุ (Age) บุคคลจะมคีวามต้องการในสินค้า และบรกิารทีÉแตกต่างกันตามอายุโดย

ส่วนมากนกัการตลาดจะแบ่งกลุ่มผูบ้รโิภคตามอายุ เช่น สนิคา้สาํหรบัเดก็ ผูใ้หญ่ ผูสู้งอาย ุ

วงจรชวีติครอบครวั (Life-Cycle Stage) การดํารงชวีติในแต่ละวนัมอีิทธพิลต่อความ

ตอ้งการสนิคา้และพฤตกิรรมการซืÊอทีÉแตกต่างกนั เช่น ผูท้ ีÉตอ้งการแต่งงานจะสนใจซืÊอบา้นใหม ่
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เพศ (Gender) เพศหญิง และเพศชายจะมทีศันคติและความชอบทีÉแตกต่างกัน เช่น 

เพศชายจะชอบศกึษาขอ้มลูของสนิคา้ก่อนทีÉจะซืÊอสนิคา้และมกัจะเลอืกซืÊอสนิคา้ตามคุณสมบตั ิ

แต่เพศหญงิมกัจะเลอืกซืÊอสนิคา้จากความชอบ หรอืสนิคา้ทีÉมคีนอืÉนแนะนําว่าด ีมคีุณภาพ 

รายได ้(Income) มผีลกระทบต่ออํานาจการซืÊอในดา้นการตดัสนิใจซืÊอสนิคา้หรอืบรกิาร

จงึเป็นเหตุใหน้กัการตลาดควรใหค้วามสนใจในเรืÉองของรายได ้

ช่วงวยั (Generation) แต่ละช่วงวยัจะไดร้บัอทิธพิลจากเพลง ภาพยนตร ์การเมอืง หรอื

เหตุการณท์ีÉแตกต่างกนั ทาํใหพ้ฤตกิรรมการเลอืกซืÊอสนิคา้และบรกิารของแต่ละคนแตกต่างกนั 
 

ทฤษฎีการส่งเสริมการตลาด 

การทําการตดิต่อสืÉอสารทีÉดนีั Êน เพืÉอให้เกดิประสทิธภิาพทีÉก่อให้เกิดผลสูงสุดและบรรลุ

ตามวตัถุประสงค ์จาํเป็นตอ้งใชเ้ครืÉองมอืหลาย ๆ อยา่งรวมกนัเรยีกว่า “ส่วนประสมการส่งเสรมิ

การตลาด (Promotion mix)” ซึÉงประกอบไปดว้ยเครืÉองมอืสืÉอสารหลกัสาํคญั 5 อยา่ง คอื  

การโฆษณา (Advertising) คอื การส่งข่าวสารผ่านช่องทางการสืÉอสารมวลชลบางอย่าง 

เช่น โทรทัศน์ วิทยุ ฯลฯ โดยสืÉอสารมวลชนเหล่านีÊสามารถส่งข่าวสารผ่านถึงตัวผู้ได้รับ

ครอบคลุมทั Êงบุคคลและกลุ่มบุคคลไดอ้ย่างกวา้งขวาง 

การส่งเสรมิการขาย (Sale Promotion) คอื กจิกรรมทีÉนักการตลาดจดัทําขึÊน เพืÉอจุงใจ

หรือเสนอคุณค่า (extra value or incentives) สําหรับผลิตภัณฑ์ให้กับพนักงานขาย ผู้จ ัด

จาํหน่ายหรอืผูบ้รโิภคขั Êนสุดทา้ย สามารถแบ่งออกได ้2 ประเภท การส่งเสรมิการขายทีÉมุง่เน้นทีÉ

ผูบ้รโิภค (consumer-oriented) กจิกรรมทีÉมุง่เน้นทีÉคนกลาง (trade-oriented) 

การประชาสมัพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว (public relations and publicity) สามารถแบ่ง

ออกได ้2 ประเภท คอื การประชาสมัพนัธ ์สรา้งความสมัพนัธ ์และการตดิต่อสืÉอสารกบับรษิทัฯ 

และชุมชนทีÉเกีÉยวขอ้งกบับรษิทัฯ กลุ่มคนเหล่านีÊคอื ผู้บรโิภค ผู้ขายปัจจยัการผลติ (supplier) ผู้

ถอืหุน้ พนักงานบรษิทัฯ รฐับาล สาธารณชนทั Éวไป และแวดวงสงัคมทีÉองค์กรนั Êนดําเนินงานอยู่ 

และการเผยแพร่ข่าวทีÉเผยแพร่ต่อสาธารณชนเกีÉยวกบับรษิทัฯ สนิค้าหรอืบรกิารทีÉปรากฎในสืÉอ

รูปแบบของข่าว (Lamb, Hair and McDaniel, 1992, p.436) การเผยแพร่ข่าวมคี่าใช้จ่ายน้อย

กว่าเมืÉอเทยีบกบัเครืÉองมอืการส่งเสรมิการตลาดแบบอืÉน 

การขายโดยบุคคล (personal selling) คอื การสืÉอสารแบบตวัต่อตวัซึÉงผูข้ายพยายามจะ

ให้ความช่วยเหลือ เชิญชวนให้ผู้ซืÊอมทีÉมุ่งหวัง (prospective buyers) ให้ซืÊอผลิตภัณฑ์หรอื

บรกิาร หรอืใหป้ฏบิตัติามความคดิอย่างใดอย่างหนึÉง (Belch and Belch, 1993, p.20) การขาย

โดยบุคคลจะเป็นการเผชญิหน้ากนัระหว่างผู้ซืÊอและผูข้าย เป็นการเสนอขายดว้ยวาจา 

การตลาดทางตรง (direct marketing) คอื ระบบการตลาดทีÉองค์กรใช้เครืÉองมอืสืÉอสาร

ต่าง ๆ  ตดิต่อกบักลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยตรง โดยมจีุดมุ่งหมายเพืÉอใหเ้กดิการตอบสนองอย่าง

ใดอย่างหนึÉง หรอืเกดิการซืÊอขายขึÊน (Belch and Belch, 1993, p.15) ตามแนวคดิดั Êงเดิมการ

เจาะตลาดตรงไมร่วมในส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด 
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ทฤษฎีเกีÉยวกบัการตดัสินใจซืÊอ 

ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ (2541) การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการใน

การเลอืกทีÉจะกระทําสิÉงใดสิÉงหนึÉงจากทางเลอืกต่าง ๆ ทีÉมอียู่ ซึÉงผู้บรโิภคมกัจะต้องตดัสนิใจใน

ทางเลอืกต่าง ๆ ของสนิคา้และบรกิารอยูเ่สมอ โดยทีÉเขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มลูและ

ข้อจํากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจงึเป็นกระบวนการทีÉสําคญัและอยู่ภายในจติใจของ

ผู้บรโิภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) ขั Êนตอนการตัดสินใจ (Buying Decision Process) เป็น

ลําดบัข ั Êนตอนในการตดัสนิ ใจของผู้บรโิภคโดยมกีระบวนการ 5 ขั Êนตอน ดงันีÊการรบัรู้ปัญหา 

การแสวงหาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซืÊอ และพฤตกิรรมภายหลงัการซืÊอ  

ราช ศริวิฒัน์ (2017) กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค แมผู้บ้รโิภคจะมคีวามแตกต่าง

กัน มคีวามต้องการแตกต่างกันแต่ผู้บรโิภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซืÊอทีÉคล้ายคลึงกัน ซึÉง

กระบวนการตดัสนิใจซืÊอ แบ่งออกเป็น 5 ขั Êนตอน ดงันีÊ การตระหนักถงึปัญหาหรอืความต้องการ 

การเสาะแสวงหาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซืÊอ และพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ 
 

งานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

สโรชา นนท์รกัษานุกูล (2560) ศึกษาการส่งเสริมการตลาดทีÉมผีลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์พร้อมทาน กรณีศึกษา CP Easy Snack ร้านสะดวกซืÊอเซเว่นอี

เลเว่น ในจงัหวดันนทบุร ีผลการศกึษา พบว่า ผู้บรโิภค เพศทีÉต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก

ซืÊอผลิตภณัฑ์ CP Easy Snack ไม่แตกต่างกนั โดยรายได้เฉลีÉย อายุ ระดบัการศึกษา อาชพี

และสถานภาพทีÉแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจทีÉเลือกซืÊอผลิตภัณฑ์ CP Easy Snack ทีÉ

แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 และจาการศึกษาการส่งเสรมิการตลาดมี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑ ์CP Easy Snack พบว่า ปัจจยัการส่งเสรมิการตลาดด้าน

ประชาสมัพนัธ ์ดา้นการขายโดยบุคคล ดา้นการเจาะตลาดทางตรง และดา้นการส่งเสรมิการขาย 

มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑ ์CP Easy Snack 

เปรยีบแก้ว เจรญิแพทย ์(2562) ศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจ

ซืÊอเครืÉองดืÉมอดัลมแบบไม่มนํีÊาตาลในจงัหวดัชลบุร ีผลการศกึษา พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้าน

เพศ อายุ การศึกษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืนมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอ ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด พบว่าด้านผลิตภณัฑ์ รสชาติเป็นทีÉชืÉนชอบ คุณภาพเหมาะสมกับราคา และด้าน

ส่งเสรมิการขาย ผ่านโซเชยีลมเีดยี มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอเครืÉองดืÉมอดัลมแบบไมม่นํีÊาตาล 
 

วิธีดาํเนินการวิจยั 
 

ประชากร กลุ่มตวัอย่าง และวิธีการสุ่มตวัอย่าง 

การศกึษาครั ÊงนีÊประชากรทีÉใชใ้นการวจิยัคอื ผู้บรโิภคทีÉอาศยัอยู่ในเขตอําเภอหาดใหญ่ 

จงัหวดัสงขลา ไม่ทราบจํานวนประชากรทีÉบริโภคในจํานวนทีÉชดัเจน จงึใช้สูตรของคอแครน 

(Cochran, 1977 อ้างถงึใน ธรีวุฒ ิเอกะกุล, 2543) ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนในการเลอืกตวัอย่างทีÉ
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รอ้ยละ 95 และค่าความคาดเคลืÉอนทีÉระดบัรอ้ยละ 5 ขนาดกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครั ÊงนีÊเท่ากบั 

384 ตวัอย่าง และเพืÉอป้องกนัความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามอย่างไม่สมบูรณ์ จงึได้

สํารองแบบสอบถามเพิÉมอกี 16 ตวัอย่าง รวมแบบสอบถามทั ÊงสิÊน 400 ตวัอย่าง และใช้วธิกีาร

เกบ็ขอ้มลูผ่าน Google Form บรเิวณหา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอรม์าเกต็ ไนทม์ารเ์กต็ สถานศกึษา 

สถานทีÉราชการ บรษิทัเอกชนฯ ในเขตอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 

เครืÉองมอืทีÉใช้ในการวิจยั 

 เครืÉองมอืทีÉใชใ้นการวจิยัครั ÊงนีÊ คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้จิยัไดส้รา้งขึÊนเพืÉอ

เป็นการศกึษา “การส่งเสรมิการตลาดทีÉมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โค

ล่า ของผูบ้รโิภคใน อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา” โดยไดแ้บ่งแบบสอบถามเป็น 4 ส่วน ดงันีÊ 

 ส่วนทีÉ 1 แบบสอบถามปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 5 ขอ้ ทีÉผู้วจิยั

สรา้งขึÊนโดยมลีกัษณะเป็นมาตรวดัแบบนามบญัญตัิ (Nominal Scale) ได้แก่ เพศ อาชพี ส่วน

มาตรวดัแบบเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

ส่วนทีÉ 2 แบบสอบถามเกีÉยวกบัขอ้มลูพฤตกิรรมการเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของ

ผูบ้รโิภคใน อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  

ส่วนทีÉ 3 แบบสอบถามเกีÉยวกบัปัจจยัทางด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion Mix) 

ประกอบด้วย การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การขายโดยพนักงานขาย การประชาสมัพนัธ์ 

และการตลาดทางตรง เป็นมาตรวดัแบบอตัราส่วน 5 ระดบั (Ratio Scale) จาํนวน 19 ขอ้ 

ส่วนทีÉ 4 แบบสอบถามเกีÉยวกบักระบวนการตดัสินใจเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์โคคา-โคล่า 

ของผู้บรโิภคใน อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ประกอบด้วย การตระหนักถงึความต้องการ 

การเสาะแสวงหาขา่วสาร การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซืÊอ และพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ เป็น

มาตรวดัแบบอตัราส่วน 5 ระดบั (Ratio Scale) จาํนวน 25 ขอ้ 
 

การวิเคราะหข์้อมลูและวิธีการทางสถิติทีÉใช้ 
 

จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลของแบบสอบถามผ่าน Google Form ผูว้จิยัวเิคราะห์ขอ้มูล

โดยใช้โปรแกรม SPSS (Statistic Package for the Social Science) สําเร็จรูปทางสถิติ และ

ทดสอบสมมุติฐานการวจิยัโดยใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลสามารถดําเนินการตามขั Êนตอน 

ดงันีÊ 

1. การวเิคราะห์ข้อมูลทั Éวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ทําการวเิคราะห์โดยการจําแนก

ขอ้มูลตาม เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน อาชพี และพฤติกรรมการเลอืกซืÊอ

ผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยใช้สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive 

Statistics) คอื ค่าความถีÉ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) 
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2. การวเิคราะหร์ะดบัความสําคญัของการส่งเสรมิการตลาด และกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอ

ผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของผู้บรโิภคในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา วเิคราะห์โดยหาค่าเฉลีÉย 

(Mean) และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยภาพรวม 

3. การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลทีÉมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑ์โค

คา-โคล่า ของผูบ้รโิภคในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา วเิคราะหโ์ดยการทดสอบความแตกต่าง

ของค่าที (t-Test) ทดสอบค่าเอฟ (f-Test) ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-Way 

ANOVA) และหากมคีวามแตกต่างให้ใช้การเปรยีบเทียบรายคู่ต่อด้วยวิธี Least Significant 

Difference (LSD) 

4. การวเิคราะหก์ารส่งเสรมิการตลาดทีÉมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑ์

โคคา-โคล่า ของผู้บรโิภคในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา วเิคราะหโ์ดยการหาค่าถดถอยแบบ

พหุคณู (Multiple Regression Analysis) 
 

ผลการวิจยั 
 

สรปุผลการวิจยั 

ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม สรุปผลการวจิยัไดว้่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 63.25 มีอายุระหว่าง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 27.75  โดยมี

การศึกษาระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 65.50 ซึÉงมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 15,001 - 25,000 

บาท คิดเป็นร้อยละ 38.50 และส่วนใหญ่มอีาชีพเป็นพนักงานบรษิัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 

49.75 

พฤตกิรรมการเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา สรุป

ผลการวจิยัไดว้่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซืÊอกลุ่มรสชาตปิระเภท Coke คดิเป็นรอ้ยละ 65.50 โดย

ซืÊอนํÊาอดัลมโคคา-โคล่าทีÉมลีกัษณะบรรจุภณัฑ์เป็นขวดพลาสติก คดิเป็นร้อยละ 70.00 ซึÉงมี

ความถีÉในการซืÊอนํÊาอดัลมโคคา-โคล่าสปัดาหล์ะ 1 ครั Êง คดิเป็นรอ้ยละ 51.75 มคี่าใชจ้่ายเฉลีÉย

ต่อครั ÊงในการซืÊอนํÊาอัดลมโคคา-โคล่า 21 - 40 บาท คิดเป็นร้อยละ 50. 75 และส่วนใหญ่มี

จดุประสงคห์ลกัในการเลอืกซืÊอนํÊาอดัลมโคคา-โคล่าเพืÉอบรโิภคส่วนตวั คดิเป็นรอ้ยละ 65.00 

ระดับความสําคัญของการส่งเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์โคคา-โคล่า ในอําเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา สรุปผลการวจิยัไดว้่า กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความสําคญัของการส่งเสรมิ

การตลาดของผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั

มากทีÉสุด และเมืÉอพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงสุด คอื ดา้นการส่งเสรมิการ

ขาย รองลงมา คือ ด้านการขายโดยพนักงานขาย ส่วนด้านทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาสุด คอื ด้านการ

โฆษณา 

ระดบัความความคดิเหน็ของกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของ

ผูบ้รโิภคในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา สรุปผลการวจิยัไดว้่า กลุ่มตวัอยา่งมคีวามคดิเห็นต่อ
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กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑ์โคคา-โคล่า ของผู้บรโิภคในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีÉสุด และเมืÉอพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉย

สูงสุด คอื ด้านพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ รองลงมาคอื ด้านการตดัสนิใจซืÊอ ส่วนด้านทีÉมคี่าเฉลีÉย

ตํÉาสุด คอื ดา้นการเสาะแสวงหาขา่วสาร 

สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานทีÉ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

อาชพี ทีÉแตกต่างกนัส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของผู้บรโิภค

ใน อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาทีÉแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ผูบ้รโิภคทีÉมี

ปัจจยัส่วนบุคคลอนัประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน และอาชพี ทีÉ

แตกต่างกนัส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของผู้บรโิภคในอําเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ทีÉแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05  

สมมติฐานทีÉ 2 การส่งเสรมิการตลาดทั Êง 5 ดา้นไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย 

การขายโดยพนักงานขาย การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง ส่งผลต่อ

กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของผู้บรโิภคใน อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การส่งเสริมการตลาดสามารถร่วมกันพยากรณ์

กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลิตภณัฑ์โคคา-โคล่าของผู้บรโิภคในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 ซึÉงมทีั Êงหมด 4 ปัจจยั เรยีงตามลําดบัปัจจยัทีÉ

ส่งผลมากทีÉสุดไปหาน้อยทีÉสุด ดงันีÊ ด้านการขายโดยพนักงานขาย (X4) (Beta=.364) ดา้นการ

ประชาสมัพนัธแ์ละการเผยแพร่ข่าว (X3) (Beta=.261) ดา้นการตลาดทางตรง (X5) (Beta=.145) 

และด้านการส่งเสริมการขาย (X2) (Beta=.092) จงึยอมรบัสมมติฐาน และด้านการโฆษณา 

พบว่าไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของผู้บรโิภคใน อําเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ดงันั Êนจงึปฏเิสธสมมตฐิาน 

 

อภิปรายผลการวิจยั 

อภิปรายผลการวิจัย ตามสมมติฐานทีÉ ř ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศกึษา รายได้ อาชพี ทีÉแตกต่างกนัส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑ์โคคา-

โคล่า ของผู้บรโิภคใน อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ทีÉแตกต่างกัน จากการศึกษา พบว่า 

ผู้บรโิภคในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ทีÉมปัีจจยัส่วนบุคคล จําแนกตาม เพศ อายุ ระดบั

การศกึษา รายได ้อาชพี ทีÉต่างกนักระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่าทีÉแตกต่าง

กนั ทั ÊงนีÊเนืÉองจากปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายได ้อาชพี เป็นปัจจยัหลกัทีÉทํา

ให้ส่งผลโดยตรงต่อกระบวนการตดัสินใจเลอืกซืÊอ ซึÉงสอดคล้องกบังานวจิยัของ สโรชา นนท์

รกัษานุกูล (2560) ศึกษาเรืÉอง การส่งเสรมิการตลาดทีÉมผีลต่อกระบวนการตดัสินใจเลอืกซืÊอ
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ผลิตภณัฑ์พร้อมทาน กรณีศึกษา CP Easy Snack ร้านสะดวกซืÊอเซเว่นอีเลเว่น ในจงัหวดั

นนทบุร ีผลการศกึษา พบว่า รายไดเ้ฉลีÉย อาย ุระดบัการศกึษา อาชพีและสถานภาพทีÉแตกต่าง

กนัมผีลต่อการตดัสนิใจทีÉเลอืกซืÊอผลติภณัฑ ์CP Easy Snack ทีÉแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญั

ทางสถติทิีÉระดบั 0.05 แต่ไม่สอดคลอ้งกนัในปัจจยัส่วนบุคคล ด้านเพศ โดยงานวจิยัของ สโรชา 

นนท์รกัษานุกูล (2560) พบว่า ผู้บรโิภค เพศทีÉต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑ ์

CP Easy Snack ไมแ่ตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เปรยีบแกว้ เจรญิแพทย ์(2562) 

ศกึษาเรืÉอง ส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอเครืÉองดืÉมอดัลมแบบไม่มนํีÊาตาล

ในจงัหวดัชลบุร ีผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และ

รายได้ต่อเดอืนมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอ ทําให้มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอเครืÉองดืÉมอดัลมแบบไม่มี

นํÊาตาลทีÉแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 เช่นเดยีวกบั อภญิญา จงรวมกลาง 

(2563) ศึกษาเรืÉอง กระบวนการตัดสินใจซืÊอเครืÉองดืÉมโคคา-โคล่า (โค้ก) ของประชาชนใน

กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษา พบว่า ประชาชนในกรุงเทพมหานคร ทีÉมปัีจจยัด้านประชากร 

อายุ  ระดบัการศกึษา  และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน ต่างกนั ทาํใหก้ระบวนการตดัสนิใจซืÊอเครืÉองดืÉม

โคคา-โคล่า(โคก้)  ต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

อภปิรายผลการวจิยั ตามสมมติฐานทีÉ 2 การส่งเสรมิการตลาดทั Êง 5 ด้านได้แก่ การ

โฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ 

การตลาดทางตรง ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของผูบ้รโิภคใน 

อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จากการศกึษา พบว่า การส่งเสรมิการตลาดทั Êง 5 ดา้นเป็นปัจจยั

หลกัทีÉส่งผลใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกซืÊอ ซึÉงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สโรชา นนทร์กัษานุกูล 

(2560) ศึกษาเรืÉอง การส่งเสรมิการตลาดทีÉมผีลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซืÊอผลิตภัณฑ์

พร้อมทาน กรณีศึกษา CP Easy Snack ร้านสะดวกซืÊอเซเว่นอีเลเว่น ในจงัหวดันนทบุร ีผล

การศกึษา พบว่า ปัจจยัการส่งเสรมิการตลาดด้านประชาสมัพนัธ ์ดา้นการขายโดยบุคคล ดา้น

การเจาะตลาดทางตรง และด้านการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอ

ผลติภณัฑ์ CP Easy Snack และสอดคล้องกับงานวิจยัของ เปรยีบแก้ว เจรญิแพทย์ (2562) 

ศกึษาเรืÉอง ส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอเครืÉองดืÉมอดัลมแบบไม่มนํีÊาตาล

ในจงัหวดัชลบุร ีผลการศกึษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสรมิการขาย ผ่าน

โซเชยีลมเีดยี มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอเครืÉองดืÉมอดัลมแบบไมม่นํีÊาตาล  

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการนําผลการวิจยัไปใช้ 

 จากการศกึษางานวจิยันีÊทําใหท้ราบถงึปัจจยัทีÉส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลือกซืÊอ

ผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ของผูบ้รโิภคใน อําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซึÉงผูป้ระกอบการสามารถ

นําเอาขอ้มลูทั Êงหมดจากผลการวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางและประยุกต์เพืÉอใชใ้นการดําเนินธุรกจิได้

ตามความเหมาะสมดงันีÊ 



11 
 

1. ดา้นโฆษณา จากการศกึษาพบว่ามผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอภาพรวมอยู่

ในระดบัทีÉตํÉาแสดงผลว่า ไม่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอของผู้บรโิภค ควรปรบัให้การ

นําเสนอโฆษณาเข้าถึงผู้บรโิภคมากยิÉงขึÊน อาทิเช่น การใช้คําทีÉเข้าใจได้ง่าย หรือการปรบั

แนวคดิของการโฆษณาใหส้อดคลอ้งกบัผลติภณัฑม์ากขึÊน 

2. ดา้นการส่งเสรมิการขาย จากการศกึษาพบว่ามผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอ

ภาพรวมอยู่ในระดบัทีÉสูงสุด แสดงผลว่า มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอของผูบ้รโิภค อนั

เนืÉองมากจากทางแบรนด์โคคา-โคล่า มกีารจดัโปรโมชั Éนร่วมกบัพารท์เนอรใ์นหลากหลายช่อง

ทางการจดัจําหน่าย อาทเิช่น การส่งเสรมิการขายในห้างสรรพสนิค้าชั Êนนําต่าง ๆ ทั Éวประเทศ 

การออกบธูจาํหน่ายสนิคา้ในราคายอ่มเยาวพ์รอ้มทั Êงมคีปูอง ลดราคาในช่วงเทศกาล 

3. ด้านการขายโดยพนักงานขาย จากการศึกษาพบว่ามผีลต่อกระบวนการตัดสินใจ

เลอืกซืÊอภาพรวมอยู่ในระดบัทีÉปานกลาง แสดงผลว่า มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอของ

ผู้บรโิภค ทั ÊงนีÊควรมกีารอบรมพนักงานให้มคีวามรู้ความเข้าใจอย่างรอบด้าน และสามารถ

ตดัสนิใจประเดน็สําคญับางอย่างไดอ้ย่างรวดเรว็ ชดัเจน อาทเิช่น อบรมพนักงานเกีÉยวกบัการ

สืÉอสาร การพดูคุย การแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า พฒันาบคุลกิภาพ  

4. ด้านการประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่ข่าว จากการศึกษาพบว่ามีผลต่อ

กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอภาพรวมอยู่ในระดบัทีÉปานกลาง แสดงผลว่า มผีลต่อกระบวนการ

ตดัสนิใจเลอืกซืÊอของผู้บรโิภค ควรจดัทําสืÉอทีÉมคีวามครบถ้วนของเนืÊอหา และสืÉอสารไดต้รงจุด 

พรอ้มทั Êง ประชาสมัพนัธข์่าวสาร กจิกรรมทางการตลาด กจิกรรม CSR ในสืÉอต่าง ๆ ทั Êงช่องทาง

ออนไลน์ และออฟไลน์ อยูส่มํÉาเสมอ 

5. ด้านการตลาดทางตรง จากการศึกษาพบว่ามผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอ

ภาพรวมอยู่ในระดบัทีÉปานกลาง แสดงผลว่า มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซืÊอของผูบ้รโิภค 

มกีารปรบักลยุทธ์ในการสอดคล้องกบัผลติภณัฑท์ีÉจะเสนอจําหน่ายแก่ผู้บรโิภค การสรา้งป๊อบ

อพัผ่านสืÉอออนไลน์ โฆษณาแฝงในหน้าเวบ็ไซต ์หรอืการเสนอบทความทีÉเป็นประโยชน์ ทั Êงสตูร

การผสมเครืÉองดืÉม การรีไซเคิลขยะทุกชนิดของบรรจุภัณฑ์ของบรษิัทฯ สอดแทรกสินค้าทีÉ

เกีÉยวขอ้งเขา้ไปในบทความต่าง ๆ 

ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยัครั Êงต่อไป 

1. ควรมกีลุ่มการศกึษาทีÉหลากหลายมากขึÊน เช่น เช่นกลุ่มประชากรหรอืกลุ่มตวัอย่างทีÉ

แตกต่างกนัเริÉมจากภายในจงัหวดั อาทเิช่น อําเภอต่าง ๆ ในจงัหวดัสงขลา หรอืทางด้านภูมิ

ประเทศ เช่น ภาคเหนือ ภาคใต้ ภาคอสีาน ภาคกลาง และกรุงเทพมหานคร เพืÉอศกึษาและวาง

กลยทุธท์างการตลาดใหค้ลอบคลุมมากขึÊนในทุกเขตพืÊนทีÉทั Éวประเทศ 

2. ควรศกึษาความภกัดขีองผูบ้รโิภคต่อแบรนด์ หรอืการศกึษา จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส 

อุปสรรค ของบรษิทัฯ เพืÉอวางแผนการกลยทุธด์า้นการตลาดในอนาคต 
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3. ควรศกึษาสถติขิองการจาํหน่ายผลติภณัฑใ์นแต่ละ ประเภท แยกตามรสชาต ิขนาด

บรรจุภณัฑ ์ประเภทบรรจุภณัฑ ์แพคไซซ์ สถานทีÉจดัจําหน่ายทีÉเป็นทีÉนิยม เพืÉอคาดการณ์เท

รนดค์วามต้องการทีÉเปลีÉยนไปของผูบ้รโิภค 

4. ควรศกึษาความพงึพอใจของผู้บรโิภคหลงัการซืÊอผลติภณัฑโ์คคา-โคล่า ทีÉมผีลจาก

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพืÉอใหบ้รษิทัฯ สามารถวางกลยทุธท์างการตลาดไดต้รงจดุ 
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