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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อซ�้าของผู้บริโภค  

กรณีศึกษา โรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์ อ�าเภอบรบือ จังหวัดมหาสารคาม

FACTOR THAT EFFECT CONSUMER’S REPURCHASE 

INTENTION A CASE STUDY OF TUNGSURASIANG-ICE ICEHOUSE, 

BORABUE DISTRICT, MAHASARAKHAM PROVINCE

ไกรสิทธิ์  ตั้งสุรเสียงกุล 1

กฤตพา  แสนชัยธร 2

บทคัดย่อ

การศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อซ�้าของผู ้บริโภค กรณีศึกษา : โรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์ อ�าเภอบรบือ  
จังหวัดมหาสารคาม และเสนอแนะพิจารณา มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา พฤติกรรมการบริโภคน�้าแข็ง ความพึงพอใจที่มีอิทธิพลต่อ 
โรงงานน�า้แขง็ และความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และความภกัดต่ีอตรายีห้่อของผลติภณัฑ์น�า้แขง็โรงน�า้แขง็
ตั้งสุรเสียงไอซ์

ผลการศกึษาพบว่า พฤตกิรรมการบรโิภคน�า้แขง็ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามมร้ีานค้าประเภทร้านค้าปลกี โดยสัง่ทีโ่รงงาน
ผลติ มกีารตดิต่อกบัผูซ้ือ้ขายระยะเวลา 1-3 ปี โดยทีท่างผูผ้ลติเป็นคนมาส่งน�้าแขง็ส่วนใหญ่ การช�าระเงนิจะช�าระเป็นเงนิสดและช�าระ
ทันทีทุกคน และร้านค้าส่วนใหญ่ผู้จ�าหน่ายจะฝากถังเอาไว้ ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลทางการตลาด พบว่าระดับความคิดเห็น
ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านความน่าเชื่อถือ มีอิทธิพลมาก และด้านราคา  
ด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลปานกลาง ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจที่มีอิทธิพลต่อโรงงานน�า้แข็งภาพรวมอยู่ในระดับมาก  
ผลการวิเคราะห์ความภักดีต่อตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์น�้าแข็ง พบว่าด้านการซื้อซ�้า การบอกกล่าวปากต่อปากอยู่ในระดับมาก ผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานปัจจัยที่มีอิทธิพลทางการตลาดที่มีต่อความภักดีต่อตรายี่ห้อ พบว่ามีอิทธิพลในการพยากรณ์
อิทธิพลทางการตลาดที่มีต่อความภักดี มีด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านความน่าเชื่อถือที่ระดับนัยส�าคัญทางสถิติ 0.05

ค�ำส�ำคัญ: พฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค พฤติกรรมการซื้อซ�้า ความพึงพอใจ 

ความภักดี

Abstract
The independent study of factors influencing repurchase intention of customers, a case study of  

Tungsuraseang-ice icehouse, Muang District, Mahasarakham Province, aimed to study the ice consumer behavior, 
the satisfaction influencing the icehouse and the correlation between Marketing mix factors (7P’s) and the brand 
loyalty to Tungsuraseang-ice icehouse. 

The study of ice consumer behavior found that the most respondents have the shops, order to the 
manufacturer, contact vendors with the period of 1-3 years, the manufacturer mostly delivers the ice, the  
payment is by cash immediately for all cases and vendors leave the tank at the shops. The analysis of Marketing 
mix factors showed that the level of opinion on product, place, people, process, and physical evidence is highly 
influential and the level of opinion on price and promotion is medium influential. The satisfaction influencing 
the icehouse was at a high level. The analysis of brand loyalty found that the word of mouth was at a  
high-level. The data analysis showed that the hypothesis of factors influencing brand loyalty was rejected. Only 
price, promotion and physical evidence at significance level of 0.05

Keywords: Consumer Behaviors, 7P’s, Consumer’s decision, Consumer’s repurchase, Royalty
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บทน�ำ

วิถีชีวิตของคนไทยก็ยังไม่สามารถที่จะแยกจากน�้าแข็งได้ โดยเฉพาะในด้านการบริโภค ซึ่งแทบจะขาดไม่

ได้หากการรับประทานอาหารหรือมีการสังสรรค์ การจัดงานพิธีต่างๆ ล้วนแล้วแต่จ�าเป็นที่จะต้องมีน�้าแข็งในเครื่อง

ดื่ม เพื่อการคลายความร้อนและรับประทานอย่างสดชื่น หรือแม้ในด้านของผู้ประกอบการต่างๆ เช่น ร้านอาหาร 

ร้านขายของช�า หรอืร้านขายอาหารสดกม็คีวามจ�าเป็นทีต้่องใช้น�า้แขง็ในการแช่อาหาร เพือ่รกัษาความสดของอาหาร 

เช่นเดียวกันกับในอดีต ซึ่งน�้าแข็งเป็นสินค้าบริโภคที่ได้รับความนิยมและเป็นที่ต้องการของผู้บริโภคทั้งในเมืองและ

เขตชนบท โดยเฉพาะในช่วงฤดูร้อน น�้าแข็งจะได้ความนิยมและเป็นที่ต้องการสูงมาก

ปัจจุบันจังหวัดมหาสารคามมีโรงงานผลิตน�า้แข็งในเขตเทศบาลมหาสารคามจ�านวนทั้งสิ้น 6 แห่ง และ

โรงงานผลติน�้าแขง็นอกเขตเทศบาลจ�านวน 16 แห่ง โรงงานน�้าแขง็ตัง้สรุเสยีงไอซ์เป็นหนึง่ในโรงงานน�้าแขง็ทีต่ัง้อยู่

นอกเขตเทศบาลมีศักยภาพในด้านการผลิตน�้าแข็งก้อนสูง สามารถผลิตน�้าแข็งหลอดและน�้าแข็งบดได้วันละ 150 

ตัน จึงท�าให้มีก�าลังการผลิตมาก ดังนั้นโรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์สามรถรับรองการขยายตัวทางเศรษฐกิจเพื่อที่จะ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และ [1] จากผลการด�าเนินการภายใต้แผนการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่ง

ชาติฉบับที่ 10 (พ.ศ. 2550-2554) ไตรมาสที่สามของปี 2553 พบว่า เศรษฐกิจของไทยมีการขยายตัวร้อยละ 9.1 

โดยมปัีจจยัทางด้านการสนบัสนนุการฟ้ืนตวัเศรษฐกจิโลกและความเชือ่มัน่ของผูบ้รโิภคและนกัลงทนุจงึส่งผลให้การ

ผลิต การส่งออก การลงทุนและการบริโภคของภาคเอกชนขยายตัวอย่างต่อเนื่อง (ส�านักงานคณะกรรมการพัฒนา

เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, ส�านักยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจ มหภาค 2553 : 2) ส่งผลให้โรงงานน�้า

แข็งตั้งสุรเสียงไอซ์ต้องปรับปรุงการด�าเนินธุรกิจให้สอดคล้องกับการเจริญเติบโตทางด้านเศรษฐกิจผู้ประกอบการ

โรงน�้าแข็งจ�าเป็นต้องมีการก�าหนดการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในด้านต่าง ๆ อย่างรอบคอบชัดเจน และมี

ประสทิธภิาพ เพือ่เป็นการสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัและเป็นการสร้างความพงึพอใจให้แก่ลกูค้า ซึง่สามารถ

อธิบายความส�าคัญของตัวแปรที่ต้องการศึกษาเป็นแนวทางการศึกษาดังนี้

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps เป็นปัจจัยที่สามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันส�าหรับผู้

ประกอบการโดยเฉพาะในด้านของผลติภณัฑ์และบรกิารทีผู่บ้รโิภคให้ความสนใจใน ผลติภณัฑ์ หรอืสนิค้า ผูบ้รโิภค

มคีวามสนใจมากเท่าไห่ย่อมส่งผลให้เกดิการแข่งขนัสงูมากขึน้ จงึท�าให้ผูป้ระกอบการ [2] มกีารก�าหนดองค์ประกอบ

ในด้านต่าง ๆ ของส่วนประสมทางการตลาดซึ่งประกอบกับผลิตภัณฑ์ ราคา การบริการ การส่งเสริมทางด้านการ

ตลาด ช่องทางในด้านการจัดจ�าหน่าย บุคลากร กระบวนการ ที่สามารถสร้างความโดดเด่นเหนือคู่แข่งและตอบ

สนองความต้องการของผู้บริโภค เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์และการใช้บริการ (ธีรกิติ นวรัตน์ 

ณ อยุธยา, 2544)

เนื่องจาก [3] ความพึงพอใจเป็นปัจจัยที่มีความส�าคัญต่อลูกค้าที่ใช้บริการในผลิตภัณฑ์น�า้แข็ง ดังนั้นผู้

ประกอบการสามารถก�าหนดองค์ประกอบในด้านต่าง ๆ ที่ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าที่มีต่อโรงน�้าแข็ง

ตั้งสุรเสียงไอซ์ ให้ได้มากกว่าที่ลูกค้าได้คาดหวังไว้ซึ่งจะท�าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในน�้าแข็งที่ได้ซื้อไปใช้เพราะ

การทีน่�า้แขง็มคีณุภาพย่อมท�าให้ลกูค้ามคีวามประทบัใจและรูส้กึพงึพอใจจงึต้องกลบัมาซือ้น�า้แขง็ของโรงน�า้แขง็ตัง้

สุรเสียงไอซ์อีกในครั้งต่อไป ไม่ต้องเปลี่ยนไปซื้อน�้าแข็งกับโรงงานอื่นจึงท�าให้ลูกค้าเกิดความภักดีในน�้าแข็งของ

โรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์ซึ่งความพึงพอใจและความภักดีของลูกค้าย่อมมีผลต่อความอยู่รอดของธุรกิจ (Philip 

Kotler, 1997) [4] พฤติกรรมการซื้อซ�้าเป็นการแสดงถึงความผูกพันที่ลูกค้ามีต่อผู้ให้บริการ การที่ลูกค้ามีการซื้อ

น�้าแข็งซ�้านั้นอาจมีสาเหตุมาจากหลายปัจจัย การที่ลูกค้าซื้อน�า้แข็งซ�้านั้นแสดงให้เห็นว่าลูกค้ามีความพึงพอใจต่อ

น�้าแข็งซึ่งเปรียบเสมือนได้ว่าเป็นตัวชี้วัดถึงความประสบผลส�าเร็จของธุรกิจโรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์ หลังจากที่ผู้
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ประกอบการได้ใช้[5]เครื่องมือต่างๆ ได้แก่ สวนประสมทางการตลาดที่น�ามาใช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพและมี

ประสิทธิผลจนเกิดความพึงพอใจต่อลูกค้าที่มีต่อโรงน�า้แข็งตั้งสุรเสียงไอซ์ และแปรเปลี่ยนความพึงพอใจที่มีเป็น

ความภักดีจึงส่งผลให้ลูกค้าเกิดพฤติกรรมการซื้อซ�้าต่อโรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์ 

ดังนั้นการศึกษาครั้งนี้ผู ้ศึกษาสนใจศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อซ�้าของผู้บริโภค กรณีศึกษา 

:โรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์ อ�าเภอบรบือ จังหวัดมหาสารคาม เพื่อที่ต้องการทราบถึงหลักการด�าเนินงานของธุรกิจ

โรงน�า้แขง็ว่าจะท�าอย่างไรเพือ่ให้ธรุกจิโรงน�้าแขง็สามารถอยูร่อด สามารถเพิม่ยอดขายหรอืเพิม่ก�าไร และยงัรวมถงึ

การศึกษาถึงการกระจายตลาดการท�าธุรกิจเชิงรุก การเพิ่มชองทางของการจัดจ�าหน่ายกระจายสินค้า เพื่อให้

โรงน�า้แขง็ตัง้สรุเสยีงไอซ์เป็นผูน้�าตลาด และผลทีไ่ด้จากการศกึษาสามารถทีจ่ะน�าไปใช้เพือ่เป็นแนวทางให้โรงน�้าแขง็

ตั้งสุรเสียงไอซ์ ไปประยุกต์ใช้ในการด�าเนินการให้มีความสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคน�้าแข็งของ

โรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์ เพื่อที่จะสามารถสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่งขัน เพื่อน�ามาซึ่งความพึงพอใจให้กับผู้

บริโภคจะได้กลับมาซื้อซ�้า

วัตถุประสงค์

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคน�้าแข็งของกลุ่มตัวอย่าง 

2. เพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจที่มีอิทธิพลต่อโรงงานน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และความภักดีต่อตรายี่ห้อ

ของผลิตภัณฑ์น�้าแข็งโรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์

วิธีด�ำเนินงำน

1. ก�าหนดกลุ่มตัวอย่างที่เป็นลูกค้าของโรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์ โดยแบ่งกลุ่มประชากรในการแจก

แบบสอบถาม 4 อ�าเภอ คือ อ�าเภอบรบือ อ�าเภอนาเชือก อ�าเภอกุดรัง และอ�าเภอนาดูน 

2. ใช้วิธีการแจกแบบสอบถามทั้งหมด 300 ชุด โดยชุดแบบสอบถาม ถามถึงข้อมูลส่วนตัว พฤติกรรม

การซื้อน�้าแข็ง ความพึงพอใจ และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อซ�้า โดยใช้สถิติดังนี้

2.1 สถิติเชิงพรรณนา เพื่อการวัดค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน

2.2 สถิติอนุมาน เพื่อการวิเคราะห์สมการถดถอยชนิดหลายตัวแปร

3. เครื่องมือการวิจัยที่ใช้ในการเก็บข้อมูลและวิเคราะห์ทางสถิติ โดยแบบสอบถาม 5 ส่วน ดังต่อไปนี้

3.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ�านวน 6 ข้อ

3.2 ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคน�้าแข็งของร้านค้า จ�านวน 7 ข้อ

3.3 ข้อมูลระดับความคิดเห็นปัจจัยที่มีอิทธิพลทางการตลาด 7P’s ( 7 ด้าน ) จ�านวน 36 ข้อ

3.4 ข้อมูลความพึงพอใจที่มีต่อผลิตภัณฑ์โรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์

3.5 ข้อมูลเกี่ยวกับความภักดีต่อผลิตภัณฑ์น�้าแข็งโรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์

ผลกำรศึกษำ

1. พฤตกิรรมการบรโิภคน�า้แขง็ของผูบ้รโิภคโรงน�า้แขง็ตัง้สรุเสยีงไอซ์พฤตกิรรมการบรโิภคประเภทร้าน

ค้า ร้านค้าประเภทร้านค้าปลีก คิดร้อยละ 52.0 รองลงมาคือ ร้านอาหาร ร้อยละ 25.7 และ ร้านอาหารและเครื่อง

ดื่ม ร้อยละ 7.7 สถานที่สั่งน�้าแข็งส่วนใหญ่เป็น โรงงานผลิตร้อยละ 93.6 รองลงมาคือ ร้านค้าปลีก ร้อยละ 9.5 ร้าน
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ค้าส่ง ร้อย 7.8 และ อื่นๆ ร้อยละ 3.4 ระยะเวลาการสั่งซื้อน�้าแข็งจากผู้ขายเป็นระยะเวลา 1-3 ปี ร้อยละ 48.0 รอง

ลงมาคือ ระยะเวลา 4-6 ปี ร้อยละ 23.0 ระยะเวลามากกว่า 7 ปี คิดเป็นร้อยละ 16.7 และ ระยะเวลาน้อยกว่า 1 

ปี ร้อยละ 12.3 วิธีการรับน�้าแข็งโรงงานผลิตน�้าแข็งมาส่งให้ ร้อยละ 99.0 รองลงมา ไปรับเองที่โรงงานผลิต ร้อย

ละ 9.4 และร้านค้าปลีกมาส่งให้ ร้อยละ 6.4 พฤติกรรมวิธีการช�าระเงิน การช�าระเงินเป็นเงินสด คิดร้อยละ 100.0 

ช�าระเงินในวันที่ส่งของ ร้อยละ 100.0 ผู้จ�าหน่ายน�้าแข็งได้ฝากถังเก็บน�้าแข็งไว้ที่ร้าน การฝากถังน�้าแข็งไว้ ร้อยละ 

89.0รองลงมา ไม่ได้ฝากไว้ ร้อยละ 11.0

2. ความพึงพอใจที่มีอิทธิพลต่อโรงงานน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์

ความพึงพอใจทีมีต่อโรงน�้าแข็งในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณาในรายข้อพบว่ามีความพึง

พอใจ

อยู่ในระดับมากทุกข้อ [ดังภาพที่ 1] ซึ่งข้อที่มีความพึงพอใจล�าดับที่ 1 คือ น�้าแข็งมีเพียงพอต่อความ

ต้องการ ความพงึพอใจของท่านโดยรวมต่อน�้าแขง็โรงงานตัง้สรุเสยีงไอซ์ รองลงมาคอื การประเมนิน�้าแขง็โรงงานตัง้

สุรเสียงไอซ์เมื่อเทียบกับน�้าแข็งโรงงานคู่แข่ง และต่อมาคือ ความสะอาด และคุณภาพ ส่วนข้อที่มีความพึงพอใจใน

ล�าดับสุดท้าย คือ บรรณจุภัณฑ ์ดังภาพที่1

3. ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) กบัความภกัดต่ีอตรายีห้่อของผลติภณัฑ์

น�้าแข็งโรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์

ความภักดีต่อตรายี่ห้อผลิตภัณฑ์จ�าแนกด้านการตั้งใจซื้อซ�้ามีผลต่อความคิดเห็นในการตัดสินใจซื้อ

ผลติภณัฑ์ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยเมือ่พจิารณาในรายข้อพบว่ามคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากเกอืบทกุข้อมี

เพียง 1 ข้อที่อยู่ในระดับน้อย ซึ่งข้อที่มีความคิดเห็นล�าดับที่ 1 คือ ยี่ห้อจะซื้อน�้าแข็งของโรงงานตั้งสุรเสียงไอซ์ต่อ

ไปเรื่อยๆ รองลงมาคือ จะซื้อโรงงานตั้งสุรเสียงไอซ์ต่อเนื่องไม่ต�่ากว่า 1 ปี และจะซื้อโรงงานตั้งสุรเสียงไอซ์ต่อเนื่อง

ไม่ต�่ากว่า 1 ป ีตามล�าดับ ส่วนข้อที่มีความพึงพอใจในล�าดับสุดท้าย คือ โอกาสเปลี่ยนไปซื้อน�้าแข็งของเจ้าอื่น และ

ความภักดีต่อตรายี่ห้อผลิตภัณฑ์จ�าแนกด้านการบอกล่าวปากต่อปากมีผลต่อความคิดเห็นในการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณาในรายข้อพบว่ามีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทุกข้อ ซึ่งข้อ

ที่มีความคิดเห็นล�าดับที่ 1 คือ ยี่ห้อจะซื้อน�้าแข็งของโรงงานตั้งสุรเสียงไอซ์ต่อไปเรื่อยๆ รองลงมาคือ ท่านจะบอกผู้

อืน่ว่าซือ้จากโรงงานตัง้สรุเสยีงไอซ์แล้วมคีวามคุม้ค่า และท่านจะบอกผูอ้ืน่ว่าสนิค้าของโรงงานตัง้สรุเสยีงไอซ์คณุภาพ

ด ีตามล�าดบั ส่วนข้อทีม่คีวามพงึพอใจในล�าดบัสดุท้าย คอื ท่านจะแนะน�าผูอ้ืน่ให้ซือ้ยีห้่อของโรงงานตัง้สรุเสยีงไอซ์ 

อทิธพิลทางการตลาดแต่ละด้านด้วย [6] การถดถอยชนดิตวัแปรหลายตวั ของความพงึพอใจมอีทิธพิลต่อ

ความภกัดขีองผูบ้รโิภคต่อตรายีห้่อ อทิธพิลส่งผลต่อความภกัดขีองผูบ้รโิภคต่อตรายีห้่อทดสอบโดยค่า F=13.898,Sig 

=0.00<0.01 หลังจากนั้นท�าการทดสอบค่าสัมประสิทธิ์จะเห็นได้ว่า ปัจจัยด้านราคา(Sig.=0.004) ปัจจัยด้านการ

ส่งเสรมิการตลาด(Sig.=0.020) และปัจจยัด้านความน่าเชือ่ถอื(Sig.=0.031) ทีร่ะดบันยัส�าคญัทางสถติ ิ0.05 ในขณะ

ที่ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ช่องทางจัดจ�าหน่าย บุคคล และกระบวนการไม่มีระดับนัยส�าคัญทางสถิติ 0.05 แสดงว่า

ปัจจยัดงักล่าวไม่มอีทิธพิลส่งผลต่อความภกัดขีองผูบ้รโิภคต่อตรายีห้่อ กล่าวได้ว่าตวัแปรต้นทีส่่งผลมคีวามสมัพนัธ์

มากที่สุด ปัจจัยด้านราคา โดยมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวต้นแบบสมการ คือ .236 (t=2.902,Sig 0.004) รอง

ลงมาคือ ด้านส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวต้นแบบสมการ คือ .215 (t=2.364,Sig 0.020) 

และด้านความน่าเชือ่ถอืโดยมค่ีาสมัประสทิธิถ์ดถอยของตวัต้นแบบสมการ คอื .212 (t=2.182,Sig 0.031) ดงัตาราง

ที่ 1
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สรุป 
จากการวเิคราะห์กลุม่ตวัอย่างของผูบ้รโิภคได้ทราบถงึพฤตกิรรมการบรโิภคน�า้แขง็ ปัจจยัทีท่�าให้ผูบ้รโิภค

เกิดความพึงพอใจ และท�าให้ทราบถึงระดับความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับความภักดีต่อ

ตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์น�้าแข็งโรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์ 

โดยพฤตกิรรมการบรโิภคน�า้แขง็ส่วนใหญ่เป็นร้านค้าประเภทร้านค้าปลกี มกีารสัง่ซือ้โดยตรงจากโรงงาน 

โดยทีม่รีถบรกิารจากทางโรงงานไปส่งสนิค้า โดยส่วนมากเป็นลกูค้าของโรงงานน�้าแขง็ตัง้สรุเสยีงไอซ์อยู ่1-3 ปี และ

การช�าระเงินและเวลาช�าระเงิน คือ เมื่อได้รับสินค้า ลูกค้าก็จะช�าระเงินทันที

ปัจจัยที่ท�าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจนั้น ความพึงพอใจโดยรวมของลูกค้าอยู่ในค่าเฉลี่ยมาก โดยวัด

จากประเมินเทียบกับคู่แข่ง ความสะอาด บรรจุภัณฑ์ และคุณภาพของโรงงานตั้งสุรเสียงไอซ์

ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับความภักดีต่อตรายี่ห้อ จะเห็นได้ว่ามีปัจจัย 3 

ด้านจาก 7 ด้าน มีความสัมพันธ์กับความภักดี คือ ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด และด้านความน่าเชื่อถือ

อภิปรำยผล

จากการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อซ�้าของผู้บริโภค กรณีศึกษา : โรงน�้าแข็ง ตั้งสุรเสียงไอซ์ อ�าเภอ

บรบือ จังหวัดมหาสารคาม 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์น�้าแข็งจาก โรงน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์ 

ผูซ้ือ้น�้าแขง็ให้ความส�าคญัต่อปัจจยัทีม่อีทิธพิลทางการตลาด ทีม่ต่ีอโรงงานน�้าแขง็ตัง้สรุเสยีงไอซ์โดยภาพรวมอยูใ่น

ระดับมาก ซึ่งหมายความว่าผู้ซื้อน�้าแข็งได้ให้ความส�าคัญเกี่ยวกับอิทธิพลทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน

ราคา ด้านช่องทางการ จัดจ�าหน่ายการด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรด้นกระบวนการ ด้านความเชื่อถือ อยู่

ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พิมพ์พรรณ เอี่ยมบุตรลบ (2553 : 101) ที่ได้ท�าการศึกษา ปัจจัยที่มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้น�า้แขง็จากโรงน�า้แขง็ธรรมศาลา ต�าบลธรรมศาลา อ�าเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม จากการ

ศกึษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้น�า้แขง็ของโรงน�า้แขง็ธรรมศาลาอยูใ่นระดบั

มากและยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ นันทวัฒน์ พันธ์ศรีวนิช (2552 : 59) ได้ท�าการศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสบูน�้าเสยีของโรงงานอตุสาหกรรมในอ�าเภอกระทุม่แบน จงัหวดัสมทุรสาคร จากการศกึษาพบว่า

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสูบน�้าเสียของ โรงงานอุตสาหกรรมในอ�าเภอ

กระทุ่มแบน จังหวัดสมุทรสาคร อยู่ในระดับมาก

ข้อเสนอแนะ

1. ในการศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาปัจจัยด้านอื่นๆที่เกี่ยวข้อง เช่น ปัจจัยด้านเศรษฐศาสตร์

2. ในการศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษากลยุทธ์ด้านการตลาดเพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน

3. ในการศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาปัจจัยส่วนที่เหลือและให้ความส�าคัญ สามารถท�าให้ปัจจัยที่เหลือมี

ความสัมพันธ์ต่อการซื้อซ�้า
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ภาพที่ 1 แสดงถึงความพึงพอใจที่มีอิทธิพลต่อโรงงานน�้าแข็งตั้งสุรเสียงไอซ์
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ตารางที่ 1 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลทางการตลาดแต่ละด้านด้วยการถดถอยชนิด 

ตัวแปรหลายตัว ของความพึงพอใจมีอิทธิพลต่อความภักดีของผู้บริโภคต่อตรายี่ห้อ


