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บทคดัย่อ 
 
 การค้นควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อผลไม้
กระป๋องตราดอยค า ณ ร้านดอยค า ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 341 ราย 
ไดผ้ลการศึกษาดงัน้ี  
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 21-30 มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบั
ปริญญาตรี เป็นนกัเรียน / นกัศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 บาท โดยไม่เคยรับข่าวสาร
ผ่านส่ือใดๆ มาใช้บริการน้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือของแต่ละคร้ังไม่เกิน 100 
บาท ไม่เคยซ้ือผลไมก้ระป๋องเลย และผูต้อบสอบถามท่ีซ้ือผลไมก้ระป๋องตราดอยค าส่วนใหญ่จะซ้ือ
คร้ังละ 1-2 กระป๋อง  
 จากการศึกษาความเข้าใจของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ตอบถูกต้องมากท่ีสุด ด้าน
ผลิตภณัฑ์ คือ ผลไมก้ระป๋องตราดอยค าจ าหน่ายอยู่ท่ีร้านโครงการหลวงหรือร้านดอยค า มีความ
เขา้ใจมากท่ีสุด ดา้นราคา คือ ผลไมก้ระป๋องตราดอยค าราคาค่อนขา้งคงท่ี มีความเขา้ใจนอ้ยท่ีสุด / 
ต ่ากว่าเกณฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ บรรยากาศในร้านดอยค าโปร่งสบายและสะอาด มี
ความเข้าใจมาก และด้านส่งเสริมการตลาด คือ ผลไม้กระป๋องตราดอยค ามีโฆษณาอยู่ใน
หนงัสือพิมพท์อ้งถ่ิน มีความเขา้ใจนอ้ยท่ีสุด / ต ่ากวา่เกณฑ ์ 
 จากการศึกษาความพึงพอใจของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์มีความพึงพอใจ
เฉล่ียนอ้ย ปัจจยัยอ่ยท่ีพอใจมากท่ีสุด คือ ความปลอดภยัในการบริโภคผลไมก้ระป๋องตราดอยค า มี
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ความพึงพอใจน้อย ดา้นราคามีความพึงพอใจเฉล่ียน้อย ปัจจยัย่อยท่ีพอใจมากท่ีสุด คือ การมีป้าย
ราคา มีความพึงพอใจมาก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความพึงพอใจเฉล่ียนอ้ย ปัจจยัยอ่ยท่ีพอใจ
มากท่ีสุด การจดัวางสินคา้เป็นระเบียบ หาง่าย มีความพึงพอใจมาก และด้านส่งเสริมการตลาด               
มีความพึงพอใจเฉล่ียนอ้ย ปัจจยัยอ่ยท่ีพอใจมากท่ีสุด คือ การแต่งกายของพนกังาน มีความพึงพอใจ
มาก 
 จากการศึกษาด้านพฤติกรรม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือผลไม้
กระป๋องตราดอยค า โดยมีเกณฑ์ท่ีใชต้ดัสินใจ 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ ราคา รองลงมาคือ รสชาติ และ
ปริมาณ ตามล าดบั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อซ้ือไปรับประทานเอง โดยซ้ือคร้ังสุดทา้ยภายใน 1 เดือน
ท่ีผา่นมา แลว้จะยงัคงซ้ือผลไมก้ระป๋องตราดอยค าต่อไป โดยเหตุผลท่ียงัตดัสินใจซ้ือผลไมก้ระป๋อง
ตราดอยค าต่อไป 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เช่ือถือในคุณภาพ รองลงมาคือ ช่ือเสียงของตราสินคา้ และ
รสชาติเดิมท่ีถูกใจ ตามล าดบั และแนะน าใหค้นอ่ืน ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่ซ้ือผลไมก้ระป๋อง
ตราดอยค ามีเหตุผลในการตดัสินใจ 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เกรงว่ารสชาติไม่อร่อย รองลงมาคือ ตรา
สินคา้อ่ืนๆ มีรสชาติท่ีตอ้งการ และราคาแพงกวา่ยีห่อ้อ่ืน ตามล าดบั 
 จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาจะถูกน าไปใชใ้นการปรับปรุงการจดัการการตลาด เร่ืองผลไม้
กระป๋องตราดอยค าของร้านดอยค า เพื่อใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 
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ABSTRACT 
 

 This independent study aimed to study opinions of consumers towards Doi 
Kham canned fruit at Doi Kham shop in Mueang Chiang Mai district. Data were collected by 
using a questionnaire with 341 respondents. 

The study showed that most of the respondents were female students, aged 
between 21 and 30 years old with a salary between 5,001 and 10,000 baht. Most of them never 
received any information from the media, access to services less than once a month with less than 
100 outgoings and never buy canned fruit. However, some respondents who purchased canned 
fruit brand Doi Kham would buy 1-2 cans per time. 

The respondents knew that the canned fruit brand Doi Kham product were 
available at the Royal Project shop and Doi Kham shop. Very few of the respondents knew about 
(below a threshold) the pricing that was canned fruit brand Doi Kham price was fixed. 
Respondents felt that the distribution channel (Doi Kham shops) had clean and airy atmosphere. 
However very few of them knew that (below a threshold) the marketing for the canned fruit brand 
Doi Kham had an advertisements in local newspapers. 

Studies towards satisfaction of the respondents found that the product, pricing, 
distribution channel and marketing of Doi Kham canned fruit had a below average satisfaction 
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level. However, sub factors were highly satisfied which were: the safety in consuming canned 
fruit brand Doi Kham, price tag on the package, well organize product placement, and staff 
uniform.  

Studies of the behavior found 3 factors when choosing canned fruit brand Doi 
Kham in as follows: pricing, taste, and quantity. They bought canned fruit for themselves, last 
purchase within one month and continuing purchase canned fruit. The reasons they continuing 
purchase canned fruit brand Doi Kham in the following order: quality, trademark, and pleasant 
taste. They also intended to recommend to others. The reasons for those respondents who decided 
not to buy canned fruit brand Doi Kham were: they afraid that canned fruit brand Doi Kham does 
not taste delicious, they already have their own favorite brand, and this brand is more expensive 
than another brands.  

The results of this study will be applied to improve the marketing management 
of Doi Kham for reaching the demanding of canned fruit consumers. 


