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บทคดัยอ่ 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาและเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีในการ

กลบัมาซ้ือซ ้ าต่อสินคา้ตราอลัเฟรโด ในเขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร และ2) ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ

ความจงรักภกัดีในการกลบัมาซ้ือซ ้ าต่อสินคา้ตราอลัเฟรโด ในเขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร กลุ่มประชากรตวัอยา่ง

ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคในเขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใช้สูตรการค านวณของ W.G Cochran  

(1997) เคร่ืองมือในการวิจยัคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน และหาค่าสถิติสหสัมพนัธ์ (Correlation Analysis) เป็นสถิติท่ีใชห้าความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยุทธ์ทาง

การตลาดกบัความจงรักภกัดีในการกลบัมาซ้ือซ ้ าต่อสินคา้ตราอลัเฟรโด พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 249 คน 

ร้อยละ 62.3 เพศชาย 151 คน ร้อยละ 37.80 มีอาย ุ21 – 30 ปี 165 คน ร้อยละ 41.30 รายได ้10,001-20,000 บาท 132 คน ร้อย

ละ 33.00 การศึกษา ปริญญาตรี 201 คน ร้อยละ 50.20 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 222 คน ร้อยละ 55.50 ส่วนปัจจยัส่วน

บุคคลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ตราอลัเฟรโด พบวา่ เพศ อายุ และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ า

ผลิตภณัฑต์ราอลัเฟรโดไม่แตกต่างกนั แต่รายไดแ้ละการศึกษา แตกต่างกนั และระดบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดกบัความภกัดีต่อตราสินคา้ พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัสูง และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั (r=

0.645)  

ค าส าคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, ความจงรักภกัดี, ตราสินคา้ 

1 นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการ คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
2 อาจารยท่ี์ปรึกษาการคน้ควา้อิสระ บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการ คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 

 



2 
 

    

ABSTRACT 

The objectives of this research were 1) to study and compare personal factors affecting loyalty to repeat purchases 

of Alfredo brand products. In the Lat Krabang area of Bangkok, and 2) to research marketing strategies that affect loyalty in 

repeat purchases of Alfredo brand products. In the Lat Krabang area of Bangkok, the sample population is Consumer groups 

in Lat Krabang Bangkok, 400 people, using the calculation formula of W.G Cochran. The research tool was a questionnaire. 

The data analysis statistics were frequency, percentage, mean, and standard deviation. And Correlation Analysis is a statistic 

used to find the relationship between marketing strategies and loyalty in repeat purchases of Alfredo brand products. It was 

found that most consumers were female, 249 people, and representing 62.3 percent. Males, 151 people, representing 37.80 

percent, aged 21-30 years, 165 people, representing 41.30 percent, income 10,001-20,000 baht. One hundred thirty-two 

thought 33.00 percent, 201 bachelor's degrees, representing 50.20 percent. Private company employees, 222 people, 

representing 55.50 percent. Different occupations have no difference in repurchasing Alfredo brand products. But income 

and education are extra, and the relationship between marketing mix and brand loyalty is high overall. And in the same 

direction (r=0.645). 

Keywords: Marketing Mix, Loyalty, Brand 

บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

อาหารแช่แข็งนบัเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความโดดเด่นในสังคมเร่งรีบของคนยุคใหม่ ท่ีก าลงัแพร่หลายในกลุ่ม

ลูกคา้และผูบ้ริโภค โดยร้านอาหารซ้ือเพื่อใชเ้ป็นวตัถุดิบในการประกอบอาหารส าหรับจ าหน่ายให้ลูกคา้ ส่วนผูบ้ริโภค

ซ้ือเพื่อน าไปประกอบอาหารทานเองท่ีบา้น บริษทัอลัเฟรโด เอ็นเตอร์ไพรส์ จ ากดั เป็นบริษทัท่ีผลิตสินคา้แช่แข็งเพื่อ

การส่งออกและขายในประเทศ ซ่ึงสามารถผลิตไดท้ั้งตามสูตรของบริษทัเองหรือตามสูตรของลูกคา้ ท่ีสามารถเก็บไดท้ั้ง

อุณหภูมิแช่แข็งและอุณหภูมิแช่เยน็ ในปัจจุบนัถึงแมว้า่ยอดขายของบริษทัจะมีแนวโนม้เติบโตจากเดิมอยา่งต่อเน่ือง 

ยอดขายปี 2565, 475 ลา้นบาท ปี 2564, 430 ลา้นบาท ปี 2563, 365 ลา้นบาท แต่จากสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัท่ีมีคู่แข่ง

ทางการตลาดใหม่เขา้มาอยูต่ลอดเวลา หากบริษทัไม่สามารถปรับตวัและมีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม และท าให้

ลูกคา้เกิดความประทบัใจในตราสินคา้ได ้ก็จะไม่เกิดการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภค และอาจส่งผลท าใหบ้ริษทัคู่คา้ไม่ซ้ือสินคา้

เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ อาจจะกระทบต่อธุรกิจของบริษทัในอนาคตได ้ดงันั้นบริษทัจึงตอ้งหากลยุทธ์ทางการตลาดจาก
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ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อดึงดูดใจลูกคา้ให้เกิดความประทบัใจในตราสินคา้และกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า ผูว้ิจยัจึง

ตอ้งการศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ า เพื่อท่ีจะไดน้ าขอ้มูลจากการศึกษาไปใชใ้นการปรับปรุง

กลยทุธ์ของบริษทั ใหเ้กิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล รวมถึงเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้ตอ้งการหากลยทุธ์จากส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการดึงดูดใจลูกคา้ใหก้ลบัมาซ้ือสินคา้ 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

1. เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ าต่อสินคา้ตราอลัเฟรโด ในเขตลาดกระบงั 
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ าต่อสินคา้ตราอลัเฟรโด ในเขตลาดกระบงั 
กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานการวจัิย 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ าต่อสินคา้ตราอลัเฟรโด ในเขตลาดกระบงั 
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

2. กลยทุธ์ทางการตลาด ส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ าต่อสินคา้ตราอลัเฟรโด ในเขตลาดกระบงั 
กรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตการวจัิย 

1. ดา้นเน้ือหามุ่งเนน้การศึกษาถึงกลยทุธ์ทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อในการกลบัมาซ้ือซ ้ าต่อสินคา้ตราอลัเฟร
โด ในเขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร   

2. ดา้นกลุ่มประชากรตวัอยา่ง ท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีคือกลุ่ม ผูบ้ริโภคสินคา้ตราอลัเฟรโด ในเขต
ลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร  

3. ดา้นพื้นท่ีในเขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร     
4. ดา้นระยะเวลา ท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ี อยูร่ะหวา่งช่วงวนัท่ี 1 

พฤษภาคม-31 กรกฎาคม 2566 
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แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

แนวคิดและทฤษฎิเก่ียวกบัปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์ คือ การศึกษาประชากรมนุษยใ์นดา้นขนาด ความหนาแน่น ท่ีตั้ง อายุเพศ เช้ือชาติ อาชีพ และ

อ่ืน  ๆสภาพแวดลอ้มทางประชากรศาสตร์มีความส าคญัต่อนกัการวเิคราะห์เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัผูค้น และผูค้นประกอบ

ข้ึนเป็นตลาด ประชากรโลกก าลงัเติบโตอย่างรวดเร็ว ขณะน้ีมีจ านวนเกิน 6.8 พนัลา้นคนและคาดว่าจะมีเติบโตเป็น

มากกวา่ 8 พนัลา้นคนภายในปี 2030 การท่ีโลกมีประชากรจ านวนมากและมีความหลากหลายสูงท าให้เกิดทั้งโอกาสและ

ความทา้ทาย การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมทางประชากรโลกมีนัยส าคญัต่อธุรกิจ (Philip T. Kotler& Gary 

Armstrong. Principal of Marketing, 18th Global Edition, 18 June 2021, P70) 

แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

ตลาดประกอบด้วยลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ และความตอ้งการหลายประเภท นกัวิเคราะห์จะตอ้งก าหนดว่ากลุ่มใด

เสนอโอกาสท่ีดีท่ีสุด สามารถจดักลุ่มผูบ้ริโภคและใหบ้ริการในรูปแบบต่างๆ ตามภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ จิตวิทยา 

และพฤติกรรม ปัจจยัเหล่าน้ีสามารถแบ่งกระบวนการและแบ่งกลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีความแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน ความตอ้งการ 

คุณลกัษณะ หรือพฤติกรรม และใครบา้งท่ีอาจตอ้งการผลิตภณัฑ์หรือแยกตลาดต่างหาก โปรแกรมท่ีเรียกว่าการแบ่ง

ส่วนตลาด มีการแบ่งส่วน แต่ไม่ใช่ทุกวิธีในการแบ่งส่วนตลาดจะมีประโยชน์เท่ากนั ดงันั้นจึงตอ้งมีกลยุทธ์ในการ

จดัการให้เหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค (Philip T. Kotler& Gary Armstrong. Principal of Marketing, 18th Global Edition, 

18June 2021, P49) ส่วนหน่ึงของกลยุทธ์ทางการตลาด คือส่วนประสมทางการตลาด ท่ีประกอบไปดว้ย 4 ลกัษณะ คือ 

ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงทั้ง 4 ลกัษณะเรียกวา่ 4P’s 

Marketing Mix ท่ีนกัการตลาดส่วนใหญ่เลือกใชใ้นการจดัท ากลยทุธ์การตลาดขององคก์ร โดยมุ่งเนน้ความพึงพอใจของ

ลูกคา้เป็นหลกั แต่อยา่งไรก็ตามนอกจากจะมุ่งเนน้ความสัมพนัธ์ในเชิงการขายสินคา้แลว้ นกัการตลาดยงัสามารถใชก้ล

ยทุธ์ดงักล่าวในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ไดเ้ช่นกนั ซ่ึงการน า 4P’s Marketing Mix มาใชใ้นการสร้างกลยทุธ์ท่ี

จะท าให้ลูกคา้เกิดความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์และเช่ือมัน่ในการด าเนินงานขององค์กรท่ีจะสร้างกิจกรรมต่างๆเพื่อ

น าเสนอใหก้บัลูกคา้ และเม่ือเกิดความสัมพนัธ์ท่ีดีจะท าใหเ้กิดทศันคติในเชิงบวกกบัสินคา้และบริการนั้นๆได ้

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความภกัดีต่อตราสินคา้ 

 ความภกัดีต่อตราสินคา้ หมายถึง ความประทบัใจของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ จนท าให้ลูกคา้ยงัคงซ้ือสินคา้จากแบ

รนด์เดียวกนัซ ้ าแลว้ซ ้ าอีก แมว้่าคู่แข่งจะน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคลา้ยคลึงกนัก็ตาม ลูกคา้ไม่เพียงแต่มีส่วนร่วมและซ้ือ
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จากแบรนด์เดียวกนัเท่านั้น แต่ยงัเช่ือมโยงความรู้สึกเชิงบวกกบัแบรนด์นั้นดว้ย ความประทบัใจของผูบ้ริโภคต่อตรา

สินคา้ มีผลอยา่งมากกบัท่ีลูกคา้รับรู้ถึงผลิตภณัฑ์ การกระท าของแบรนด์ และคุณค่าของแบรนด์ และเป็นวิธีท่ีส าคญั

เพื่อช่วยรักษาความประทบัใจต่อตราสินคา้ ของลูกคา้และเพิ่มอตัราซ้ือซ ้ า 

Aaker (1996) กล่าวถึง นกัการตลาดวา่จะสร้างคุณค่าของตราสินคา้ให้เกิดความประทบัใจและเกิดความเช่ือมัน่

ในสินคา้ ตอ้งประกอบไปด้วย ความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) สร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand 

Association) รับรู้ในคุณภาพสินคา้ (Perceived Quality) และรู้จกัตราสินคา้ (Brand awareness) องคป์ระกอบของการวดัค่า

ความประทบัใจต่อตราสินคา้ แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มหลกั คือ 1) ดา้นพฤติกรรม เป็นความประทบัใจต่อตราสินคา้ ท่ี

แสดงออกโดยการกระท า และส่งผลต่อการซ้ือซ ้ า และการน าไปบอกต่อ โดยการแนะน าผูท่ี้รู้จกัให้ท าการซ้ือสินคา้ตาม 

และ 2) ด้านทศันคติ เป็นความประทบัใจทางด้านความรู้สึกผูกพนักบัผลิตภณัฑ์ซ่ึงส่งผลท าให้เกิดกระบวนการ

ตดัสินใจ 

วิธีด าเนินการวิจยั 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

ประชากร ท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร ท่ีเป็นผูท่ี้เคยทานสินคา้

ตราอลัเฟรโด กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคในเขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากประชากรมีขนาด

ใหญ่และไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยั จึงไดใ้ช้สูตรของ W.G Cochran (1977) จากการค านวณกลุ่มตวัอยา่ง

เท่ากบั 385 ตวัอยา่ง แต่เน่ืองจากเพื่อป้องกนัความผดิพลาดท่ีอาจเกิดข้ึน ผูว้จิยัจึงเห็นวา่ควรมีการส ารองกลุ่มตวัอยา่ง จึง

ส ารองกลุ่มตวัอยา่งเพิ่มข้ึนเป็น ขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง ดงันั้น จ  านวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ี

เท่ากบั 400 ตวัอยา่ง จากการตอบแบบสอบถาม โดยใชก้ารสุ่มเก็บตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) จากนั้น

จะสุ่มตวัอยา่งต่อแบบเจาะจง (Purposive sampling)  

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 1)ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะเป็น

ค าถามปลายปิด มีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) โดยในแต่ละขอ้ให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว จ านวน 

5 ขอ้ ขอ้ 2) เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบักลยุทธ์ทางการตลาด ซ่ึงมีลกัษณะแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประมาณโดยใช้

มาตรวดัแบบลิเคิร์ท 5 ระดบั (Likert Scale) โดย ก าหนดการให้คะแนนค าตอบของแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความ

คิดเห็น จ านวน 16 ขอ้ และขอ้ 3) เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการกลบัมาซ้ือซ ้ าต่อสินคา้ตราอลัเฟรโด ซ่ึงมีลกัษณะ
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แบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประมาณโดยใช้มาตรวดัแบบลิเคิร์ท 5 ระดบั (Likert Scale)โดย ก าหนดการให้คะแนน

ค าตอบของแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็น จ านวน 10 ขอ้ 

การสร้างและการตรวจสอบเคร่ืองมือ 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Research) คือ แบบสอบถาม ผูว้ิจยัได ้สร้างข้ึนเอง โดย

การทบทวนวรรณกรรมและผลงานการวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่าง  ๆศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้น ามาสร้าง

แบบสอบถาม ตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามว่า ครอบคลุมวตัถุประสงค์ น าแบบสอบถามไปตรวจสอบความ

เท่ียงตรง (Validity) และความถูกตอ้งของเน้ือหาโดยผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 5 ท่าน ใช้ดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้

ค าถามกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั (Index of Item-Objective Congruence: IOC) เพื่อตรวจสอบขอ้ผิดพลาดมาปรับปรุง

แกไ้ข ให้แบบสอบถามมีความสมบูรณ์ น าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปทดลองใช้ (Try out) กบักลุ่มท่ีใกลเ้คียงกบัตวัอย่าง 

จ  านวน 35 คน แลว้น าแบบสอบถามมาทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชก้ารวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ของครอนบาค ตอ้งไดค้่า สัมประสิทธ์ิครอนบาคอลัฟามากกวา่ 0.70 ซ่ึงถือวา่แบบสอบถามน้ีมีความเช่ือถือ

ยอมรับได ้และหลงัจากน าไปหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของครอนบาคมีค่าเท่ากบั  0.984  จึงน าไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือ

ในการรวบรวมขอ้มูลเพื่อไดแ้บบสอบถามท่ีมีคุณภาพพร้อมจดัพิมพ ์

การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

1)ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ผูว้จิยัขอความร่วมมือกบั ผูบ้ริโภค ในการด าเนินการตอบแบบสอบถาม จ านวน 

400 ชุด และ 2) ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) โดยการหาขอ้มูลจากการคน้ควา้จากเอกสาร และบทความท่ีเก่ียวขอ้ง 

เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลพื้นฐานในการศึกษาเก็บขอ้มูลท่ีใชเ้ป็นแนวทางในการวจิยั  

การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช ้         

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 1)ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ใช้

สถิติหาความถ่ี และร้อยละ 2) แบบสอบถามปัจจยักลยุทธ์ทางการตลาด ใชส้ถิติหาค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

3) แบบสอบถามปัจจยัความประทบัใจต่อตราสินคา้อลัเฟรโด ใชส้ถิติหา ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ทดสอบสมมติฐานแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 1) แบบสอบถามขอ้มูล

ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค จ านวน 6 ขอ้ มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended response question) มี 5 

ดา้นไดแ้ก่ เพศ ใช้สถิติหา  T -test อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายได ้ใช้สถิติหา  F-test ทดสอบสมมติฐาน 2) 

แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด จ านวน 16 ขอ้ เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค าตอบ (Rating Scale 
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Questions) ใชส้ถิติ Pearson Correlation Coefficient ทดสอบสมมติฐาน 3) แบบสอบถามเก่ียวกบัความประทบัใจต่อตรา

สินคา้ตราอลัเฟรโด จ านวน 10 ขอ้ เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค าตอบ (Rating Scale Questions) ใชส้ถิติ 

Pearson Correlation Coefficient ทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิจยั 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  249 คน ร้อยละ 62.3 อายุ 21 – 

30 ปี  165 คน ร้อยละ 41.30 รายได ้10,001-20,000 บาท 132 คน ร้อยละ 33.00 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  201 

คน ร้อยละ 50.20 มีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน  222 คน ร้อยละ 55.50  

2. กลยุทธ์ทางการตลาด มี 4 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ รายขอ้ พบว่า สินคา้ตราอลัเฟรโดมีคุณภาพและ

น่าเช่ือถือ (x̄= 4.45) รองลงมา คือ สินคา้ตราอลัเฟรโดมีรูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์ทนัสมยั (x̄= 4.38) สินคา้

ตราอลัเฟรโดมีรสชาติอร่อยตรงตามความชอบ (x̄= 4.38) และสินคา้ตราอลัเฟรโดมีความหลากหลายให้เลือก 

(x̄= 4.37) ตามล าดบั ภาพรวมพบวา่ระดบัความเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด (x̄= 4.40) 2) ดา้นราคา รายขอ้ พบวา่ 

สินคา้ตราอลัเฟรโดมีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ (x̄= 4.36) รองลงมา คือ สินคา้ตราอลัเฟรโดมีราคา

สินคา้อยูใ่นระดบัท่ีท่านสามารถเลือกซ้ือได ้(x̄= 4.32) สินคา้ตราอลัเฟรโดมีให้เลือกหลายระดบัราคา (x̄= 4.26) 

และสินคา้ตราอลัเฟรโดมีราคาสินคา้คุม้ค่าเม่ือเทียบกบัปริมาณท่ีไดรั้บ (x̄= 4.23) ตามล าดบั ภาพรวมพบว่า 

ระดบัความเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด (x̄= 4.29) 3) ดา้นช่องทางการจ าหน่าย รายขอ้ พบวา่ สินคา้ตราอลัเฟรโด

มีจ าหน่ายในช่องทางร้านคา้อยา่งทัว่ถึง (x̄=4.44) รองลงมา คือมีสินคา้ตราอลัเฟรโดขายปลีกและขายส่งตรงตาม

ความตอ้งการของผูซ้ื้อ (x̄= 4.22) สินคา้ตราอลัเฟรโด มีบริการ Customer service หากพบสินคา้บกพร่อง (x̄= 

4.22) และ มีช่องบริการสั่งซ้ือแบบออนไลน์ทั้งจากหน้าเวบไซต์ของบริษทัและตวัแทนจ าหน่ายในร้านคา้

สะดวกซ้ือ (x̄= 4.21) ภาพรวมพบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด (x̄= 4.27) 4)ดา้น

ส่งเสริมการตลาด เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ สินคา้ตราอลัเฟรโดมีการโฆษณาตามส่ือออนไลน์อยา่งเพียงพอ

และทัว่ถึง (x̄=4.18) รองลงมา สินคา้ตราอลัเฟรโดมีการจดัรายการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเน่ือง (x̄= 4.08) 

สินคา้ตราอลัเฟรโดมีการลงส่ือโฆษณาตามวารสารอยา่งทัว่ถึง (x̄= 4.03) และสินคา้ตราอลัเฟรโดมีจุดโฆษณา

ป้ายประชาสัมพนัธ์ ณ จุดขายอย่างชดัเจน (x̄= 3.99) ภาพรวมพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความเห็นดว้ยใน

ระดบัมาก (x̄= 4.07) 

3. ความประทบัใจต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคในตราสินคา้ มี 2 ดา้น ไดแ้ก่ 1)ดา้นทศันคติ รายขอ้ อยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุดทุกขอ้ เรียงตามล าดบัได ้ดงัน้ี ท่านมีความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑต์ราอลัเฟรโด (x̄= 4.39) รองลงมา คือท่านมี
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ความรู้สึกท่ีดีต่อผลิตภณัฑ์ตราอลัเฟรโด (x̄= 4.27) ท่านมีความรู้ความเขา้ใจในสินคา้ตราอลัเฟรโด (x̄= 4.26) 

และท่านมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้ตราอลัเฟรโดอีก (x̄= 4.23) ภาพรวม พบวา่ ระดบัความเห็นดว้ย ในระดบัมาก

ท่ีสุด (x̄= 4.29) 2)ดา้นพฤติกรรม รายขอ้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 2 ขอ้ เรียงตามล าดบัไดด้งัน้ี ท่านจะทดลองซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ใหม่ภายใตสิ้นคา้ตราอลัเฟรโด (x̄= 4.29) รองลงมา คือท่านเต็มใจท่ีจะจ่ายเงินเพิ่มถ้ามีสินค้า

ตราอลัเฟรโดท่ีมีการปรับปรุงคุณภาพ (x̄= 4.23) และระดบัความเห็นดว้ยต่อความจงรักภกัดีในตราสินคา้ใน

ระดบัมาก 3 ขอ้ เรียงตามล าดบัไดด้งัน้ี  ท่านเต็มใจจะซ้ือผลิตภณัฑ์ตราอลัเฟรโดแมไ้ม่มีโปรโมชัน่หรือลด

ราคา  (x̄= 4.20) รองลงมาคือ ท่านจะซ้ือสินคา้ตราอลัเฟรโดอยา่งต่อเน่ือง (x̄= 4.16) และท่านจะบอกต่อคนอ่ืนท่ี

ท่านรู้จกั ถึงคุณประโยชน์ท่ีไดรั้บจากสินคา้ตราอลัเฟรโด (x̄= 4.15) ภาพรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบั

ความเห็นดว้ย ในระดบัมากท่ีสุด (x̄= 4.26) และระดบัความเห็นดว้ยต่อความจงรักภกัดีในตราสินคา้ รายดา้นใน

ระดบัมากท่ีสุดทั้งสองดา้น เรียงตามล าดบัไดด้งัน้ี ดา้นทศันคติ  (x̄= 4.29) และรองลงมาคือ ดา้นพฤติกรรม (x̄= 

4.21)  ภาพรวม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความเห็นดว้ย ในระดบัมากท่ีสุด (x̄= 4.27) 

4. สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการทดสอบสมมติฐานทางการวจิยัขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดแ้ละดา้นการศึกษายอมรับสมมติฐาน

หลกั คือ รายไดแ้ละการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อความประทบัใจในตราสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่วนดา้นเพศ อายุและ

อาชีพ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั คือ เพศ อายุ และอาชีพ แตกต่างกนัส่งผลต่อความประทบัใจในตราสินคา้ไม่แตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐานทางการวจิยัขอ้ท่ี 2  กลยทุธ์ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ า

ผลิตภณัฑ์ตราอลัเฟรโด ในเขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร มี 6 ดา้น ดงัน้ี 1) ดา้นทศันคติ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน มี

ระดบัความสัมพนัธ์ปานกลาง และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 49.6 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 

0.01 2)ดา้นพฤติกรรม สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน มีระดบัความสัมพนัธ์สูง และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบัความ

เช่ือมัน่ร้อยละ 68.2 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 3) ดา้นผลิตภณัฑท่ี์ส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ า ดา้นทศันคติ สอดคลอ้ง

กบัสมมติฐาน มีระดบัความสัมพนัธ์ปานกลาง และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 49.6 อยา่งมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 และดา้นพฤติกรรม สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน มีระดบัความสัมพนัธ์สูง และเป็นไปในทิศทาง

เดียวกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 68.2 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 4)ดา้นราคาท่ีส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ า ดา้น

ทศันคติ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน มีระดบัความสัมพนัธ์ปานกลาง และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่

ร้อยละ 36.7อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 และดา้นพฤติกรรม สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน มีระดบัความสัมพนัธ์สูง และ

เป็นไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 64.3 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 5)ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายท่ีส่งผล
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ต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ า ดา้นทศันคติ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน มีระดบัความสัมพนัธ์ปานกลาง และเป็นไปในทิศทาง

เดียวกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 51.2 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 และดา้นพฤติกรรม สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน มี

ระดบัความสัมพนัธ์สูงมาก และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 81.0 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

6)ดา้นส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ า ดา้นทศันคติ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน มีระดบัความสัมพนัธ์ปาน

กลาง และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 37.5 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 และดา้นพฤติกรรม 

สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน มีระดบัความสัมพนัธ์สูงมาก และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 81.8 

อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 เม่ือพิจารณากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ตราอลัเฟรโด ใน

เขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร ในภาพรวม สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน มีระดบัความสัมพนัธ์สูง และเป็นไปในทิศทาง

เดียวกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 64.5 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01  

อภิปรายผล 

1. จากผลการวจิยั มีประเด็นส าคญัท่ีน ามาอภิปราย ดงัน้ี เพศ ส่งผลต่อความประทบัใจไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากใน

ปัจจุบนัการรับรู้ข่าวสาร ไม่วา่จะเป็นทางออนไลน์หรือออฟไลน์ ทั้งชายและหญิงต่างสามารถรับรู้ข่าวสารและ

สามารถเขา้ถึงสินคา้และบริการต่างๆไม่แตกต่างกนั ดา้นอาย ุพบวา่ อายุท่ีแตกต่างส่งผลต่อความประทบัใจต่อ

ตราสินค้าไม่แตกต่างกัน อาจจะเน่ืองจากผลิตภณัฑ์เป็นอาหารท่ีสามารถรับประทานได้ทุกช่วงอายุ ซ่ึง

สอดคล้องกบั อสันา สาเมาะ (2561) เร่ือง ความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดบริการกบัความภกัดีของ

ผูบ้ริโภคในธุรกิจวสัดุก่อสร้าง ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่ ผูบ้ริโภคไม่วา่จะเป็นเพศหญิงหรือ

ชายมีความตอ้งการท่ีจะใช้ผลิตภณัฑ์เหมือนกนั ได้รับรู้ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกนั จึงท าให้เกิด

พฤติกรรมในการซ้ือไม่แตกต่างกนั ดา้นรายได้พบว่า รายได้ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อความประทบัใจต่อตรา

สินคา้แตกต่างกนั เน่ืองจากผูท่ี้มีรายได ้แตกต่างกนัจะมีทศันคติในการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั การศึกษา 

พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัส่งผลต่อความประทบัใจต่อตราสินคา้แตกต่างกนั เน่ืองจาก ผูท่ี้

มีการศึกษาสูงมกัจะมีโอกาสการซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีกวา่ และมีราคาสูงกวา่ อาชีพ พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ

แตกต่างกนัส่งผลต่อความประทบัใจต่อตราสินคา้ไม่แตกต่างกนั เพราะทุกอาชีพสามารถซ้ือผลิตภณัฑ์ได้

สะดวกและเขา้ถึงสินคา้ไดง่้าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ปิยมาศ ฤทธิเดช (2558) เร่ือง ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยักล

ยทุธ์ทางการตลาดและความจงรักภกัดีในตราสินคา้นารายาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ รายได ้

การศึกษา อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อความประทบัใจของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั   
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2.  กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ าต่อสินคา้ตราอลัเฟรโด พบวา่ปัจจยักลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 

ทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัความประทบัใจในตราสินคา้ โดยภาพรวม ในระดบัสูง เป็นไปในทิศทางเดียวกนั ท่ี

ระดบันยัส าคญั 0.01 และความประทบัใจดา้นทศันคติทั้ง 4 ดา้น ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย และ

ส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง เป็นไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบันัยส าคญั 0.01 สอดคล้องกบั

งานวิจยัของ พรทิพย ์วิวิธนาภรณ์ (2557) เร่ือง ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความ

ภกัดีต่อตราสินคา้และพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิวการยี่ห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัความภกัดีต่อตราสินคา้ 

เป็นไปในทิศทางเดียวกนั ส่วนความประทบัใจดา้นพฤติกรรมทุกดา้น ท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑแ์ละราคา อยูใ่นระดบัสูง เป็นไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของ สุนทร สินทรัพย ์(2560) เร่ือง ปัจจยักลยทุธ์ทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีในตรา

สินคา้เคร่ืองยนตดี์เซลเล็กอเนกประสงคข์องเกษตรกรในจงัหวดั พบวา่ ปัจจยักลยทุธ์ทางการตลาดโดยภาพรวม

มีความสัมพนัธ์สูง เป็นไปในทิศทางเดียวกนั (r=0.773) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 และ กลยุทธ์ทางการตลาดดา้น

ช่องทางการจ าหน่ายและส่งเสริมการตลาด ท่ีส่งผลต่อความประทบัใจอยู่ในระดบัสูงมาก เป็นไปในทิศทาง

เดียวกนั ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.01 ซ่ึงสอดคล้องกบั สรญา เข็มเจริญ (2559) เร่ือง ปัจจยักลยุทธ์ทาง

การตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการภกัดีของผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี พบว่า ปัจจยักลยุทธ์ทาง

การตลาดโดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์สูงมาก เป็นไปในทิศทางเดียวกนั (r=0.806) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 

องคค์วามรู้ใหม่ 

องค์ความรู้ใหม่ ในมุมมองฝ่ายบริหารด้านการบริหารกลยุทธองค์กร ฝ่ายกลยุทธ์ควรจดัท าแผนงานด้าน

การตลาดท่ีมุ่งเนน้การสร้างแบรนดข์องสินคา้เป็นส าคญั เน่ืองจากผูบ้ริโภคยงัไม่ให้ความส าคญักบัความประทบัใจของ

ผูบ้ริโภคต่อตราสินคา้ ดา้นทศันคติมากนกั โดยมีระดบัความสัมพนัธ์ระดบัปานกลาง ซ่ึงแปลวา่ ผูบ้ริโภคยงัมีมุมมอง

ต่อตราสินคา้เองไม่ชดัเจน ซ่ึงหากบริษทัตอ้งการให้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีมากข้ึน จ าเป็นตอ้งสร้างภาพลกัษณ์องคก์ร

ใหดี้ข้ึน เช่น การสร้างภาพลกัษณ์จากการสร้างผลิตภณัฑท่ี์มีนวตักรรมใหม่ๆใหเ้กิดกระแสการตอบรับจากผูบ้ริโภค ไม่

วา่จะเป็นการปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑเ์ดิมใหมี้เอกลกัษณ์มากข้ึนจาก การท าแป้งพิซซ่าท่ีปราศจากสารก่อภูมิแพใ้ดๆ

ท่ีผลิตจากวตัถุดิบจากธรรมชาติ เช่น ไม่ใช้แป้งสาลี นม ไข่ ถัว่ และสารก่อภูมิแพ ้รวมถึงหน้าพิซซ่า ท่ีไม่มีสารก่อ

ภูมิแพ ้ท่ีถือวา่เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีเอกลกัษณ์และเป็นนวตักรรมท่ียงัไม่เคยมีผูผ้ลิตรายใดน าเสนอสินคา้ประเภทน้ีมาก่อน

กบัสินคา้ประเภทพิซซ่าและจ าหน่ายในช่องทางร้านค้าสะดวกซ้ือ รวมถึงเน้นการสร้างภาพลกัษณ์ในด้านอ่ืนๆท่ี
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ส่งเสริมภาพลกัษณ์องคก์รท่ีดีต่อผูบ้ริโภคและสังคมส่วนรวม เช่น การสนบัสนุนพลงังานธรรมชาติ ไม่ปล่อยมลภาวะ

ออกสู่สังคมและมีกิจกรรมท่ีดีแบ่งปันสู่สังคมอยา่งต่อเน่ือง จากนั้นท าการส่ือสารให้ผูบ้ริโภครับทราบขอ้มูลกิจกรรม

ต่างๆท่ีบริษทัท า เพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี และเกิดทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ ซ่ึงจะท าให้เกิดการซ้ือซ ้ า บอกต่อ 

ไดเ้ช่นกนั 

ขอ้เสนอแนะ 

ดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด  6 ดา้น คือ 1)ดา้นผลิตภณัฑ ์บริษทัควรปรับปรุงคุณภาพของสินคา้ให้มีคุณภาพและ

ก าหนดเป็น KPI ให้ทุกคนในองค์กรรับผิดชอบร่วมกนั และออกสินคา้ใหม่ท่ีเป็นไปตามเทรนด์ ถูกใจและตรงใจของ

กลุ่มลูกคา้ 2)ดา้นราคาควรปรับกลยทุธ์ราคาสินคา้ใหเ้กิดสินคา้ท่ีมีราคาท่ีหลากหลาย เหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค 3)ดา้น

ช่องทางการจ าหน่ายควรก าหนดกลยุทธ์ให้เกิดช่องทางการจ าหน่ายท่ีมากข้ึน เพื่อให้สินคา้เขา้ถึงกบัผูบ้ริโภคไดทุ้ก

พื้นท่ี ทุกช่องทางการจดัจ าหน่าย 4)ดา้นส่งเสริมการตลาดควรก าหนดกลยุทธ์ดา้นการตลาดให้มากข้ึน เช่น การใช้กล

ยุทธ์ทางการตลาด 5.0 เพื่อบูรณาการในการจดัท าการส่ือสารกบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เพื่อกระตุน้การซ้ือซ ้ าในกลุ่ม

ผูบ้ริโภค 5)ดา้นพฤติกรรมควรส่งเสริมการกระตุน้ส่ือใหเ้กิดการซ้ือซ ้ า โดยจดัท าการส่ือสารในเชิงบวก และส่ือสารผา่น

ช่องทางออฟไลน์และออนไลน์อยา่งสม ่าเสมอ 6)ดา้นทศันคติควรสร้างความมัน่ใจให้กบักลุ่มลูกคา้จดัท ามาตรฐานให้

เกิดภาพลกัษณ์และเกิดทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑ ์เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ ์

ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังต่อไป 

1) ควรศึกษาวิจยัเชิงปริมาณเร่ือง ปัจจยักลยุทธ์ทางการตลาด และความประทบัใจในตราสินคา้ ในพื้นท่ีอ่ืน

เพิ่มเติมและ ควรมีการศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ เช่น  ปัจจยัการศึกษาคุณภาพของสินคา้ท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

เป็นต้น 2) ควรมีการศึกษาเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกโดยสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามเพื่อสัมภาษณ์

ผูท้รงคุณวุฒิและผูช่ี้ยวชาญ จ านวนอยา่งนอ้ย 15 ท่าน ในดา้นท่ีในท่ีเก่ียวขอ้ง อาทิเช่นดา้นผลิตภณัฑ์ โดยผูเ้ช่ียวชาญ

จากสถาบนัอาหาร ส านกังานพฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ (สวทช.) หรือหน่วยงานอ่ืนๆ เพื่อให้สามารถ

แข่งขนักบัคู่คา้หรือคู่แข่งขนัไดเ้ป็นตน้ ทั้งน้ีเพื่อน ามาปรับกลยทุธ์ในเชิงรุกใหบ้ริษทัไดมี้ท่ียนือยา่งมัน่คงในทางธุรกิจ  
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