
 
บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 การศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มบรรจุภัณฑของผูบริโภค ในเขต
อําเภอเสนา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา คร้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษาเอกสาร หนังสือ ตํารา วารสาร และอื่นๆ 
ตลอดจนงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อประกอบการศึกษา ดังนี้  
 1.  ขอมูลทั่วไปเกีย่วกับน้ําดื่ม  
   1.1 แหลงที่มาของน้ํา 
   1.2 ความรูเร่ืองน้ําเพื่อการบริโภค 
 2. ความรูเร่ืองน้ําดื่มบรรจุภณัฑ 
   2.1 ความเปนมาของน้ําดื่มบรรจภุัณฑ 
   2.2 ความหมายของน้ําดื่มบรรจุภณัฑ 
   2.3 ประเภทของบรรจุภัณฑ 
   2.4 มาตรฐานคุณภาพของน้ําดื่มบรรจุภัณฑ 
   2.5 บริษัทผูผลิตน้ําดื่มในประเทศไทย และในอําเภอเสนา จงัหวัดพระนครศรีอยุธยา 
   2.6 แนวโนมทางธุรกิจและการแขงขัน 
 3. แนวคดิและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
 3.1 แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
  3.2  แนวคดิเกีย่วกับการตัดสนิใจซื้อ 
  3.3  แนวคดิสวนประสมทางการตลาด 
 3.5  ทฤษฏีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 4. งานวิจยัที่เกี่ยวของ  
 
1.  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับน้ําดืม่ 
 ผูวิจัยไดศึกษาขอมูลเกี่ยวกับน้ําดื่ม ในหัวขอตาง ๆ ดังนี้ 
 1.1  แหลงท่ีมาของน้ํา 
 โลกประกอบขึ้นดวยพื้นดินและพื้นน้ํา โดยสวนที่เปนพื้นน้ํา มีอยูประมาณ 3 สวน (รอย
ละ 75) และเปนพื้นดิน 1 สวน (รอยละ 25) น้ําเปนของเหลวชนิดหนึ่ง น้ําเปนของเหลวที่มีอยูมาก
ที่สุดบนผิวโลก และเปนปจจัยสําคัญตอการดํารงชีวิตของสิ่งมีชีวิตทุกชนิดที่มนุษยรูจัก เราสามารถ
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พบน้ําไดในหลาย ๆ สถานที่ อาทิ ทะเล ทะเลสาบ แมน้ํา หวย หนอง คลอง บึง และในหลาย ๆ 
รูปแบบ เชน น้ําแข็ง หิมะ ฝน ลูกเห็บ เมฆ และไอน้ํา  (วิกิพีเดีย.  2555 : เว็บไซต)  
 น้ํามีรูปแบบและสถานะเปนของเหลว แตน้ําก็ยังมีในรูปของสถานะของแข็งที่เรียกวา
น้ําแข็ง และสถานนะแกสที่เรียกวา ไอน้ํา น้ําปริมาณประมาณ 1.460 เพตะตัน ปกคลุมรอยละ 71         
บนพื้นผิวโลก สวนมากในมหาสมุทรและในแหลงน้ําแหงใหญทั่วไป น้ํารอยละ 1.6 อยูภายใตหิน
หรือพื้นดินที่ยังมีน้ําแข็งอยู และอีกรอยละ 0.001 อยูในอากาศในรูปแบบของไอน้ํา และกอนเมฆซึ่ง
เปนลักษณะของสวนของของแข็งและของเหลวลอยอยูบนอากาศและเกิดการตกตะกอน น้ําใน
มหาสมุทรมีอยูมากถึงรอยละ 97 ของพื้นผิวน้ําทั้งหมดบนโลก ธารน้ําแข็งและน้ําแข็งขั้วโลกอีกรอย
ละ 2.4  และที่เหลือคือน้ําที่อยูบนพื้นดินเชน แมน้ํา ทะเลสาบ บอน้ํา อีกรอยละ 0.6 (วิกิพีเดีย.  2555 
: เว็บไซต) 
 น้ําเคล่ือนที่อยางตอเนื่องผานวัฏจักรของการกลายเปนไอหรือการคายน้ํา การตกลงมา
เปนฝน และการไหลของน้ําซึ่งโดยปกติจะไหลไปสูทะเล ลมเปน ตัวพาไอน้ําเหนือพื้นดินในอัตรา
ที่เทา ๆ กัน เชนเดียวกับการไหลออกสูทะเล น้ําบางสวนถูกกักขังไวเปนเวลาหลายยุคหลายสมัยใน
รูปแบบของน้ําแข็งขั้วโลก ธารน้ําแข็ง น้ําที่อยูตามหินหรือดิน หรือในทะเลสาบ น้ําบนโลก
บางสวนถูกบรรจุลงในสิ่งของตาง ๆ ที่เกิดโดยธรรมชาติและที่มนุษยสรางขึ้นบนโลก อยางเชน   
อางเก็บน้ํา ในรางกายของสัตวและพืช ผลิตภัณฑตาง ๆ และรานอาหาร (วิกิพีเดีย.  2555 : เว็บไซต) 
 1.2   ความรูเร่ืองน้ําเพื่อการบริโภค 
 น้ําที่ใชเพื่อการบริโภค อุปโภคของมนุษยนั้นตองเปนน้ําสะอาด ซ่ึงสามารถทําไดหลาย
วิธี ดังนี้ 
  1.2.1  การตม เปนวิธีปรับปรุงคุณภาพน้ําที่งายที่สุดรูจักกันแพรหลายตั้งแตโบราณ
กาล กรรมวิธีคือการตมน้ําใหเดือดนานประมาณ 15 - 30 นาที ความรอนของน้ําขณะที่เดือดจะมี
อุณหภูมิ 90 - 100 องศา เปนความรอนที่พอจะทําลายเช้ือจุลินทรียได แตคุณสมบัติทางฟสิกสเคมี
อาจเปลี่ยนแปลงไปเพียงเล็กนอย เชน อาจลดปริมาณความขุน กล่ิน และสามารถลดความกระดาง
ของน้ําไดดวย ซ่ึงวิธีนี้เสียคาใชจายนอยเหมาะที่จะใชภายในครัวเรือน 
  1.2.2  การกลั่น เปนวิธีปรับปรุงคุณภาพน้ําที่ทําใหคุณภาพน้ําดีที่สุด คือ สามารถทํา
ใหน้ําปราศจากทั้งคุณสมบัติทั้งทางเคมี ฟสิกส และจุลินทรี แตกรรมวิธีคอนขางทําไดยากและเสีย
คาใชจายมาก สวนใหญวิธีนี้จะทําในวงจํากัด เชน ในวงการวิทยาศาสตร และวงการแพทย เปนตน 
เพราะในสองวงการดังกลาวตองใชน้ําที่มีคุณภาพดีที่สุด อาทิ การนําน้ํากลั่นเพื่อผสมยารักษาโรค 
  1.2.3 กรอง เปนวิธีปรับปรุงคุณภาพน้ําใหสะอาด ที่สามารถจํานวนเชื้อโรคลงได 
รอยละ  95 - 99 นิยมใชกันทั่วไป เชน ในกิจการประปา และธุรกิจน้ําดื่มที่บรรจุในบรรจุภัณฑ  ซ่ึง
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การกรองสามารถทําไดโดยผานเครื่องกรองสองแบบซึ่ง ผูใชแบบใดแบบหนึ่ง หรือทั้งสองแบบ
ขึ้นอยูกับความตองการและคุณภาพของน้ําที่นํามากรอง 
 
2.  ความรูเร่ืองน้ําดื่มบรรจุภัณฑ 
 ผูวิจัยไดศึกษาขอมูลเกี่ยวกับน้ําดื่มบรรจุภัณฑ ในหัวขอตาง ๆ ดังนี้ 
 2.1  ความเปนมาของน้ําดื่มบรรจุภัณฑ  
 มีผูกลาวความเปนมาของการผลิตน้ําดื่มบรรจุขวดไววา เมื่อประมาณ 50 ปที่ผานมา สตรี
ชาวอเมริกันคนหนึ่งชื่อนอรธ (North) ไดเดินทางมาเพื่อทองเที่ยวในเมืองไทย ขณะที่เดินทางก็เกิด
ความกระหายน้ําขึ้นมา แตก็ตองประสบกับปญหาความแปลกใจอยางมากที่ปรากฏมีเพียงน้ําประปา
และน้ําโซดาเทานั้น ซ่ึงสําหรับชาวตางประเทศแลวน้ําประปาในประเทศจัดวายังไมสะอาดพอที่จะ
ดื่มไดทันที เธอจึงเลือกดื่มน้ําโซดาพรอมกับมีความประหลาดใจมาก วาเหตุใดเมืองไทยจึงไมผลิต
น้ําดื่มบรรจุขวดออกขายเพราะธุรกิจดานนี้สามารถทํากําไรไดอยางมากทีเดียว เมื่อเธอเดินทางมาถึง
เมืองไทยอีกครั้งหนึ่งในป พ.ศ. 2499 คราวนี้ไมไดมาในฐานะนักทองเที่ยว แตมาพรอมกับน้ําดื่ม
บรรจุขวด โดยเร่ิมตั้งแตหาแหลงสํารวจแหลงที่เหมาะสมสําหรับสรางบอน้ําและสถานที่ตั้งบริษัท
ขึ้นในปเดียวกันนั้นและตั้งชื่อวา “Northstar.co.ltd.” หรือบริษัทดาราเหนือจํากัด  ผลิตน้ําดื่มภายใต
เครื่องหมายการคา โพลาริส (Polaris) อันเปนชื่อคนรุนตอมาเรียกหา น้ําดื่มบรรจุขวด แมไมได
หมายถึงน้ําดื่มบรรจุขวดที่ผลิตจากบริษัทนี้ก็ตาม และเนื่องจากธุรกิจน้ําดื่มบรรจุขวดไดเร่ิมตนเปน
คร้ังแรกในป พ.ศ.2499 เปนปกําเนิดธุรกิจน้ําดื่มบรรจุขวดในประเทศไทย ในระยะแรกเริ่ม ตลาด
น้ําดื่มบรรจุขวดของไทยยังจํากัดอยูที่นักทองเที่ยว โรงแรม และภัตตาคาร เปนสวนใหญ ดวย
เหตุผลวาคนไทยทั่วไป ยังถือวาน้ําดื่มบรรจุขวดเปนสินคาฟุมเฟอย และคนทั่วไปยังนิยมดื่มน้ําตม
น้ําประปา หรือน้ําฝน ซ่ึงแทบจะกลาวไดวาไมมีราคาคางวดแตอยางไร จนกระทั่งราวป พ.ศ. 2502  
เมื่อทหารอเมริกันในเวียดนามไดเดินทางเขามาพํานักในประเทศเปนเวลานาน ทําใหความตองการ
น้ําดื่มบรรจุขวดเพิ่มสูงขึ้น น้ําดื่มบรรจุขวดจึงกลายเปนธุรกิจที่ไดรับความสนใจมากยิ่งขึ้น อยางไร
ก็ตามผูผลิตน้ําดื่มบรรจุขวดรายใหมหลาย ๆ รายก็ยังคงพยายามเลียนแบบน้ําดื่มบรรจุขวดโพลาริส 
เชน บรรจุขวดที่ส่ังจากบริษัทเดียวกัน คือจาก เบรู จุกเกอร (Beru Jucker) และออกแบบเครื่องหมาย
การคาแมกระท่ังตัวพิมพก็ใหมีลักษณะที่คลายคลึงกัน  กิจการน้ําดื่มบรรจุขวดไดเติบโตอยาง
รวดเร็ว อันเปนผลเนื่องมาจากการขยายตัวของธุรกิจบานจัดสรรสวนใหญตั้งอยูในถ่ินที่อยูหางจาก
ตัวเมือง  อีกทั้งในตางอําเภอหลายแหงยังไมมีน้ําประปาใช บางแหงน้ําบาดาลที่ใชก็มีความกระดาง
มาก บางครั้งตองอาศัยการตม หรือซ้ือน้ําดื่มมาบริโภคเอง และจากการที่ความตองการน้ําดื่มบรรจุ
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ขวดเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องตามจํานวนประชากรที่เพิ่มมากขึ้นนี้ ทําใหมีผูผลิตรายเล็กประกอบธุรกิจ
ครอบครัวที่อาศัยกรรมวิธีในการผลิตอยางงาย ๆ (นงคราญ  วงศสวาท.  2551 : 8)   
 ในปจจุบันการเจริญเติบโตของธุรกิจน้ําดื่มบรรจุภัณฑมีการขยายตัวเพิ่มมากขึ้นรวมถึง
ในเขตอําเภอเสนา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา  เนื่องจากมีปจจัยสนับสนุนใหน้ําดื่มเปนสิ่งที่จําเปน
ในการบริโภคเพื่อประโยชนแกรางกายประกอบกับการที่พฤติกรรมของผูบริโภคสวนใหญตองการ
ความสะดวกสบาย และมีความมั่นใจในความสะอาดปลอดภัยของน้ําดื่มบรรจุภัณฑมากกวาการ
บริโภคน้ําประปา ที่กําลังมีปญหาความเสื่อมโทรมของแหลงน้ําธรรมชาติที่รุนแรงขึ้นจนไม
สามารถนํามาใชบริโภคได และในชนบท ภัยแลงในชวงฤดูรอนในแตละปที่มีความรุนแรงเพิ่มขึ้น 
จากภาวะอากาศที่รอนอบอาวมากขึ้นอันเนื่องมาจากภาวะโลกรอน รวมทั้งประเพณีและวัฒนธรรม
ไทยในโอกาสตางๆ ไดแก  เทศกาล งานรื่นเริง งานทําบุญ หรืองานเศราโศก  ลวนจําเปนตองใชน้ํา
ดื่มบรรจุภัณฑเพื่อการตอนรับหรือเล้ียงรับรองแขกดวย (วิกิพีเดีย.  2555 : เว็บไซต) 
 2.2 ความหมายของน้ําดื่มบรรจุภัณฑ 
 น้ําดื่มบรรจุภัณฑ หมายถึง น้ําที่ผานกระบวนการทางวิทยาศาสตรเพื่อทําใหมีความ
สะดวกปราศจากเชื้อโรคและสารเคมีที่เปนพิษตอรางกาย อีกทั้งปราศจากสีและกลิ่นตลอดจนมี
รสชาติที่ชวนดื่ม แตน้ําดื่มบรรจุภัณฑที่กลาวถึงนี้ไมไดรวมไปถึงน้ํากลั่น น้ําหวาน และน้ําอัดลม
หรือเครื่องดื่มชนิดตาง ๆ ที่วางจําหนายในทองตลาด หรืออาจกลาวไดวาน้ําดื่มบรรจุภัณฑ ก็คือน้ําที่
ผานกระบวนการเพื่อการบริโภคนั่นเอง และบรรจุอยูในภาชนะปดสนิท (วิกิพีเดีย.  2555 : เว็บไซต) 
 2.3  ประเภทของบรรจุภัณฑ 
 มีการแบงประเภทของบรรจุภัณฑน้ําดื่ม (วิกิพีเดีย.  2555 : เว็บไซต)  ไวดังนี้  
 1. บรรจุภัณฑแบบขวดขุน แสดงดังภาพประกอบ 2 
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ภาพประกอบ 2 บรรจุภัณฑแบบขวดขุน 
 

ที่มา : วิกิพเีดยี.  2555 : เว็บไซต 
 
 2. บรรจุภัณฑแบบขวดพลาสตกิใส (PET) แสดงดังภาพประกอบ 3 
 

 
 

ภาพประกอบ 3 บรรจุภัณฑแบบขวดพลาสติกใส (PET) 
 

ที่มา : วิกิพเีดยี.  2555 : เว็บไซต 
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 3. บรรจุภัณฑแบบแกว แสดงดงัภาพประกอบ 4 
 

 
 

ภาพประกอบ 4 บรรจุภัณฑแบบแกว 
 

ที่มา : วิกิพีเดีย.  2555 : เว็บไซต 
 
 4. บรรจุภัณฑแบบถัง แสดงดังภาพประกอบ 5 
 

 
 

ภาพประกอบ 5  บรรจุภัณฑแบบถัง 
 

ที่มา : วิกิพีเดีย.  2555 : เว็บไซต 
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 2.4   มาตรฐานคุณภาพของน้ําดื่มบรรจุภัณฑ 
 กระทรวงสาธารณสุขไดกําหนดมาตรฐานคุณภาพของน้ําดื่มบรรจุภัณฑ  โดยมีคุณลักษณะ 
ดัชนีคุณภาพน้ํา หนวย และคามาตรฐานเกณฑอนุโลมสูงสุด (กระทรวงสาธารณสุข. 2555 : 
เว็บไซต)  ดังรายละเอียดแสดงดังตาราง 1  
 
ตาราง 1  มาตรฐานคุณภาพของน้ําดื่มบรรจุภัณฑ 
 

มาตรฐานคุณภาพน้ําดื่มในภาชนะบรรจุภัณฑปดสนิท 
คุณลักษณะ ดัชนีคุณภาพน้ํา หนวย คามาตรฐาน 

เกณฑอนุโลม
สูงสุด 

 
1.  ทางกายภาพ 

 
สี (Colour) 

 
ฮาเซนยูนิต

(Hazen) 

 
 

20 
 กลิ่น (Odour) - ไมมีกลิ่น 

(ไมรวมกลิ่น
คลอรีน) 

 ความขุน (Turbidity) ซิลิกาสเกลยูนิต 5 
 ความเปนกรด-ดาง (pH) - 6.5-8.5 
2.  ทางเคมี ปริมาณสารทั้งหมด (Total solids) มก./ล. 500 
 ความกระดางทั้งหมด (Total hardness) (คํานวณ

เปนแคลเซียมคารบอเนต) 
 

มก./ล. 
 

100 
 สารหนู (As) มก./ล. 0.05 
 แบเรียม(Ba)          มก./ล. 1.0 
 แคดเมียม (Cd) มก./ล. 0.005 
 คลอไรด  (Cl,คํานวณเปนคลอรีน) มก./ล. 250 
 โครเมียม (Cr) มก./ล. 0.05 
 ทองแดง (Cu) มก./ล. 1.0 
 เหล็ก (Fe) มก./ล. 0.3 
 ตะกั่ว (Pb) มก./ล. 0.05 
 แมงกานิส (Mn) มก./ล. 0.05 
 ปรอท (Hg) มก./ล. 0.002 



 14

ตาราง 1  (ตอ) 
 

มาตรฐานคุณภาพน้ําดื่มในภาชนะบรรจุภัณฑปดสนิท 
คุณลักษณะ ดัชนีคุณภาพน้ํา หนวย คามาตรฐาน 

เกณฑอนุโลม
สูงสุด 

 
2.  ทางเคมี 

  
ไนเตรต (NO3-N , คํานวณเปนไนโตรเจน) 

 
มก./ล. 

 
4.0 

 ฟนอล (Phenols) มก./ล. 0.001 
 ซิลิเนียม (Se) มก./ล. 0.01 
  เงิน (Ag) มก./ล. 0.05 
 ซัลเฟต (SO4) มก./ล. 250 
 สังกะสี (Zn) มก./ล. 5.0 
 ฟลูออไรด (F, คํานวณเปนฟลูออรีน) มก./ล. 1.5 
 อะลูมิเนียม มก./ล. 0.2 
 เอบีเอส (Alkylbenzene Sulfonate) มก./ล. 0.2 
 ไซยาไนด มก./ล. 0.1 
3.  ทางบัคเตรี โคลิฟอรม (Coliform) เอ็ม.พี.เอ็น/ 

100 มล. 
 

2.2 
 อี.โคไล(E.Coil) เอ็ม.พี.เอ็น/ 

100 มล. 
 

ตรวจไมพบ 
 จุลินทรียทําใหเกิดโรค 

(Disease-causing bacteria) 
 

เอ็ม.พี.เอ็น/ 
100 มล. 

 

 
ตรวจไมพบ 

 

 
ที่มา : กระทรวงสาธารณสุข.  2555 : เว็บไซต 
 
 2.5   บริษัทผูผลิตน้ําดื่มในประเทศไทย และในอําเภอเสนา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา  
 บริษัทผูผลิตน้ําดื่มรายใหญในประเทศไทย มีดังนี้ 
 1. บริษัท ไทยน้ําทิพย จํากัด มีผลิตภัณฑ ไดแก น้ําอัดลม และน้ําดื่มน้ําทพิย 
 2. บริษัท เสริมสุข จํากัด มีผลิตภัณฑ ไดแก น้ําอัดลม  น้ําดื่มคริสตรัล และน้ําโซดา   
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 3. บริษัท สิงห คอรเปอเรชั่น จํากดั มีผลิตภัณฑ ไดแก เบียรสิงห โซดา น้ําดื่มเพือ่
สุขภาพ  และน้ําดื่มสิงห 
 4. บริษัท เนสทเล (ไทย) จํากัด มีผลิตภัณฑ ไดแก  น้ําดื่มเนสทเลเพียวไลฟ 
 บริษัทผูผลิตน้ําดื่มรายใหญในประเทศไทย ดังกลาว ไดสงผลิตภัณฑออกวางจําหนายทั่ว
ประเทศรวมถงึอําเภอเสนา จังหวดัพระนครศรีอยุธยาดวย และจากการสํารวจมีบริษทัผูผลิตน้ําดื่มที่
อยูในพืน้ที่อําเภอเสนา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ที่วางจําหนายดวย ไดแก น้ําดืม่ เอส.ซี น้ําดื่ม
ไพลิน  น้ําดื่มบานแพน  น้ําดื่มดอนทอง  และน้ําดื่มโชคอนันต เปนตน 
 2.6  แนวโนมทางธุรกิจและการแขงขนั 
 สุภาพร ศรีสมบูรณ  (2555 : เว็บไซต)  กลาวถึง โอกาสเติบโตและการแขงขันของธุรกิจ
น้ําดื่มบรรจุภัณฑวา เปนอีกธุรกิจหนึ่งที่มีการแขงขันคอนขางสูง เนื่องจากมีขั้นตอนการผลิตที่ไม
ยุงยากซับซอน  อีกทั้งอุปกรณการผลิตก็หาซื้อไดไมยาก  ใช เงินลงทุนไมสูงนัก  และเปน
อุตสาหกรรมที่อยูในขายได รับเงินกู เพื่อการลงทุนและขยายกิจการจากสํานักงานธนกิจ
อุตสาหกรรมขนาดยอม ผูประกอบการรายใหมจึงเขาสูธุรกิจไดงาย ทําใหตลาดน้ําดื่มไทยมีผูผลิต
จํานวนมาก โดยเฉพาะผูผลิตรายยอย 
 ในการผลิตน้ําดื่มบรรจุภัณฑ ผูประกอบการจะตองขออนุญาตกอนทําการผลิตจาก
สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และตองดําเนินการผลิตตามที่กระทรวงสาธารณสุข
กําหนดภายใตระบบ Good Manufacturing Practice (GMP) ซ่ึงมีผลบังคับใชตั้งแตวันที่ 24 
กรกฎาคม พ.ศ. 2544 เปนตนมา ทั้งนี้เพื่อใหการผลิตเปนไปตามมาตรฐานที่จําเปน มีกระบวนการ
ผลิตที่ถูกตอง มีการควบคุมสุขอนามัย ทุกขั้นตอนมีระบบการฆาเชื้อและจํากัดสารปนเปอนออก
จากน้ําที่เปนวัตถุดิบใหถูกตองและเหมาะสม เพื่อความปลอดภัยของผูบริโภค  การที่น้ําดื่มบรรจุ
ขวดอยูในกลุมอาหารกําหนดคุณภาพหรือมาตรฐาน ดังนั้นในการตั้งโรงงานผลิตตองมีการขอ
อนุญาตและตองมีการสงผลิตภัณฑไปตรวจวิเคราะหเพื่อข้ึนทะเบียนตํารับอาหารและไดมีการ
กําหนดคุณภาพมาตรฐานขั้นต่ําของน้ําบริโภคในภาชนะบรรจุที่ปดสนิทไว  โดยมีประกาศ
กฎกระทรวงสาธารณสุข 2 ฉบับ ที่เกี่ยวของคือ ประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบับที่ 61 (พ.ศ.
2524) และฉบับที่ 135 (พ.ศ.2534)  ซ่ึงสรางความมั่นใจใหกับผูบริโภคไดวาน้ําดื่มมีความปลอดภัย 
ขณะเดียวกันมาตรการดังกลาวก็ไดสงผลกระทบตอผูประกอบการขนาดเล็กที่ผลิตน้ําบรรจุขวดขาว
ขุนตองปดกิจการลง เพราะผูผลิตรายเล็กสวนใหญไมมีโรงงานหรือสถานที่ที่ถูกสุขลักษณะตาม
มาตรฐานที่ อย.กําหนด 
 แมวาจะมีผูผลิตในธุรกิจนี้เปนจํานวนมาก  แตก็มีผูผลิตที่ทําตลาดอยางจริงจังและเปนที่
รูจักของผูบริโภคโดยทั่วไปเพียง 5 - 6 ตราสินคาเทานั้น ซ่ึงเปนผูผลิตรายใหญที่ผลิตน้ําดื่มบรรจุ



 16

ขวดแบบขาวใสหรือขวดพลาสติกใสเพท (PET) ไดแก น้ําดื่มสิงห ของ บจก.บุญรอด น้ําดื่มคริสตัล 
ของบมจ.เสริมสุข น้ําดื่มเพียวไลฟ ของ บจก.เนสทเล(ประเทศไทย) น้ําดื่มทิพย ของ บจก.ไทยน้ํา
ทิพย และน้ําดื่มสยาม ของ บจก.ทีทีซี น้ําดื่มสยาม ทั้งนี้น้ําดื่มสิงหเปนเจาตลาดมีสวนครองตลาด
ประมาณรอยละ 28 เนื่องจากเปนตราสินคาที่ไดรับการยอมรับจากตลาดมายาวนาน พรอมทั้งมีการ
ทําตลาดและโฆษณาอยางตอเนื่อง จึงเปนที่จดจําของผูบริโภคเปนสวนใหญ 
 สําหรับชองทางการตลาดนั้น เนื่องจากผูผลิตรายใหญมีฐานในการทําธุรกิจเครื่องดื่ม จึงทํา
ใหมีจุดแข็งในการทําตลาดทั้งระบบการกระจายสินคา ชองทางการจําหนายรวมกับสินคาหลักของ
ผูประกอบการเอง นอกจากนั้น ไดแก  ธุรกิจคาปลีกคาสง รานโมเดิรนเทรด ซ่ึงมีการเติบโตและ
ขยายตัวอยางรวดเร็ว นับเปนจุดขายที่เพิ่มโอกาสในการกระจายสินคาใหเขาถึงผูบริโภคไดมากขึน้ดวย 
 อยางไรก็ดี การที่ผูผลิตรายใหญแตละรายตางก็มีจุดแข็งที่ไมแตกตางกัน ประกอบกับน้ํา
ดื่มเปนสินคาที่ผูบริโภคเปลี่ยนใจไปบริโภคตราสินคา (Switching brand) อ่ืนไดงาย ผูผลิตแตละ
รายจึงใชกลยุทธการตลาดเขามาชวยเสริมในการสรางตราสินคาและการรับรูตราสินคา เพื่อให
สินคาเปนที่หนึ่งในใจของผูบริโภค ซ่ึงเปนสิ่งสําคัญในการทําตลาดน้ําดื่ม สงผลใหการแขงขัน
สูงขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งการสรางตราสินคาของตนใหมีความนาเชื่อถือนั้น ทําใหผูประกอบการแต
ละรายมีการทุมงบโฆษณา ออกแบบฉลากและบรรจุภัณฑใหโดดเดน การตอกย้ําความสะอาดและ
ปลอดภัยของน้ําดื่มบรรจุขวดที่ผานการรับรองมาตรฐานการผลิตจากองคกรที่นาเชื่อถือ เชน 
สถาบันรับรองมาตรฐานการผลิตน้ําของสํารัฐ (National Sanitation Foundation :NSF) เพื่อสราง
ความมั่นใจใหแกผูบริโภค เปนตน  ผูผลิตรายใหญดําเนินกลยุทธการแขงขันโดยเนนการทําตลาด
แบบ Above the line ผานสื่อโฆษณา และ Below the line ในการจัดกิจกรรม ณ จุดขาย เพิ่มมากขึ้น 
ทั้งนี้ ผูประกอบการจะใหความสําคัญกับปจจัยในการเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดของผูบริโภค คือ 1) 
ความคุนเคยตอตราสินคา 2) ความนาเชื่อถือ 3) ความสะดวกในการซื้อ และ 4) ความเชื่อมั่นใน
คุณภาพ  
 การเติบโตของน้ําดื่มบรรจุขวดนั้น นอกจากมีปจจัยสนับสนุนจากการที่น้ําดื่มเปนสิ่งที่
จําเปนในการบริโภคเพื่อประโยชนแกรางกายแลว การที่พฤติกรรมของผูบริโภคในสังคมเมืองสวน
ใหญตองการความสะดวกสบาย และมีความมั่นใจในความสะอาดปลอดภัยของน้ําดื่มบรรจุขวด
มากกวาการบริโภคน้ําประปา ความเสื่อโทรมของแหลงน้ําธรรมชาติที่มีปญหารุนแรงขึ้น จนไม
สามารถนํามาใชบริโภคไดในชนบท ภัยแลงในชวงฤดูรอนในแตละปที่มีความรุนแรงเพิ่มขึ้น ภาวะ
อากาศที่รอนอบอาวยิ่งขึ้นอันเนื่องมาจากภาวะโลกรอน รวมทั้งประเพณีและวัฒนธรรมไทยใน
โอกาสตาง ๆ ไมวาจะเปนเทศกาล งานรื่นเริง งานทําบุญ หรืองานเศราโศก ลวนจําเปนตองใชน้ําดื่ม
บรรจุขวดเพื่อการตอนรับหรือเล้ียงรับรองแขกดวยกันทั้งสิ้น นอกจากนั้นการที่ประเทศไทยมีแหลง
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ทองเที่ยวจํานวนมากที่สามารถไปเที่ยวไดตลอดทั้งป จึงทําใหมีความตองการน้ําดื่มบรรจุขวดทั้ง
จากนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและตางประเทศเพิ่มสูงขึ้นตาม  
 
3.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อน้ําดื่ม
บรรจุภัณฑของผูบริโภคในเขตอําเภอเสนา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ในหัวขอตาง ๆ ดังนี้ 
 3.1  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
 นักวิชาการหลายทานไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ไวดังนี้ 
 โซโลมอน (Solomon.  1996 : 7) ไดใหความหมายของ พฤติกรรมผูบริโภคไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง การศึกษากระบวนการตาง ๆ ที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของ เพื่อทําการเลือกสรรการซื้อ 
การใช หรือการบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑบริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อสนองความ
ตองการ และความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ 
 สุภาภรณ  พลนิกร  (2548 : 4) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง
การศึกษาเกี่ยวกับแตละบุคคล กลุม หรือองคกร และกระบวนการที่กลุมดังกลาวใชในการเลือกการ
ไดมา และการกําจัด ผลิตภัณฑ/บริการ หรือประสบการณ (Experience) หรือแนวคิดรวบยอด
(Concepts) ทั้งนี้เพื่อตอบสนองความจําเปน (Needs) และศึกษาผลกระทบของกระบวนการดังกลาว
ที่มีตอผูบริโภคและสังคม 
 ฉัตยาพร  เสมอใจ (2550 : 18) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช และการประเมินผลการ
ใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความสําคัญตอการซื้อสินคาและบริการทั้งในปจจุบันและ
อนาคต 
 อดุลย  จาตุรงคกุล  และดลยา  จาตุรงคกุล (2550 : 5) ไดใหความหมายของพฤติกรรม
ผูบริโภคไววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ กิจกรรมตางๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับการบริโภคสินคา
หรือบริการรวมไปถึงการขจัดสินคาหรือบริการหลังการบริโภคดวย 
 วิมลศรี  แสนสุข และคณะ (2550 : 76) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การแสดงออกมาโดยการตอบรับสิ่งที่เกิดขึ้นมาจากความรูสึกและ
ความนึกคิด เพื่อตอบสนองตอส่ิงเราตางๆ ที่เขามากระตุนจะทําใหผูซ้ือรายใดรายหนึ่งทําการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑมาอุปโภคตามความตองการที่มีอยูผานกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ
นั้นเอง 
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 จากความหมายขางตนสรุปไดวา พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือ
พฤติกรรม อันเกิดจากสิ่งเราหรือส่ิงกระตุน ทําใหเกิดการตัดสินใจในการเลือกซื้อหรือการใช
บริการเพื่อสนองความตองการ และความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การวิเคราะหเพื่อใหทราบถึงสาเหตุทั้งปวงที่มี
อิทธิพลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ ซ่ึงโดยการเขาใจถึงสาเหตุตาง ๆ ที่มีผลในการ
จูงใจหรือกํากับการตัดสินใจซึ่งของผูบริโภคนั้นเอง ที่จะทําใหนักการตลาดสามารถตอบสนอง
ผูบริโภคไดสําเร็จ โดยการสามารถชักนําและหวานลอมในลูกคาซื้อสินคา และมีความจงรักภักดีที่
จะซื้อซํ้าตอเนื่องเรื่อยไป  (กมลวรรณ  ทองอราม.  2552 : 10)   
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analysis Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรม
ซ้ือและการใชของผูบริโภคคําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารจัดกลยุทธการตลาด 
(Marketing strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสมเพื่อที่จะ
ไดเขาใจในพฤติกรรมผูบริโภค ทําไดโดยตั้งคําถาม 7 ขอ แลวตอบใหได ก็จะไดคําตอบที่ตองการ 
คือ (มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต.  2547 : 81) 
 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who) เพื่อศึกษาถึงผูซ้ือในตลาด เพื่อนําไปวางแผนกลยุทธ
ทางการตลาดที่เหมาะสม สามารถตอบสนองและสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย 
 2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What) เพื่อศึกษาวาผูซ้ือตองการสินคาหรือบริการชนิดใด เพื่อ
นําไปวางแผนกลยุทธดานผลิตภัณฑ เชน การบรรจุหีบหอ ตราสินคา รูปแบบ บริการ คุณภาพ 
ลักษณะ 
 3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why) เพื่อศึกษาวัตถุประสงคในการซื้อ เพื่อนํามาวางแผน      
กลยุทธทางดานการสงเสริมการตลาด เชนการโฆษณาตองทําการศึกษาถึงเหตุจูงใจในการซื้อเพื่อ
นํามาเปนจุดขายเวลาโฆษณา 
 4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who) เพื่อศึกษาถึงผูที่มีสวนเกี่ยวของในการ
ตัดสินใจเพื่อนํามาวางแผนกลยุทธการโฆษณา การสงเสริมการขาย โดยอาศัยกลุมอิทธิพล 
 5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When) เพื่อศึกษาโอกาสในการซื้อ เพื่อวางแผนกลยุทธการ
สงเสริมการตลาดใหสอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 
 6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where) เพื่อศึกษาชองทางในการจําหนาย เพื่อวางแผนกลยุทธ
ชองทางการจัดจําหนาย ธุรกิจจะนําสินคาไปสูตลาดเปาหมายโดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง
อยางไร 
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 7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและกระบวนการซื้อ เพื่อนํามา
วางแผนกลยุทธดานการสงเสริมการตลาด เชน พนักงานขายจะกําหนดวัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการตัดสินใจซื้อ 

ธัญญรภัส  สุขเกษม. (2555 : 43)  สรุปไววา การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภคมีเปาหมายเพื่อทราบถึงลักษณะของผูบริโภคและความตองทางดานตาง ๆ นําไปสูการจัด
สวนประสมทางการตลาด เพื่อกระตุนและสนองความตองการของผูซ้ือที่เปนเปาหมายไดถูกตอง
และเหมาะสม โดยลักษณะของผูซ้ือนั้นจะไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยหลัก ๆ ดังตอไปนี้ 
 1. ปจจัยทางวัฒนธรรม วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรมของ
บุคคล ซ่ึงนักตลาดตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรมและนําลักษณะการเปลี่ยนแปลง
เหลานั้นไปกําหนดทิศทางการตลาด ทั้งนี้ตองศึกษาคานิยมในวัฒนธรรม และกําหนดกลยุทธทาง
การตลาดใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรม ซ่ึงแบงออกเปนวัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย
และขั้นทางสังคมโดยมีรายละเอียดดังนี้  
   1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน
ลักษณะนิสัยเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมที่คลายคลึง
กัน 
   1.2  วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะ 
เฉพาะโดดเดนซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน  ลักษณะวัฒนธรรมยอย
ประกอบดวย  กลุมเชื้อชาติ  กลุมศาสนา  กลุมสีผิว  พื้นที่ทางภูมิศาสตร  กลุมอาชีพ  กลุมอายุ  และ
กลุมเพศ 
   1.3 ชนชั้นทางสังคม (Social class) เปนการแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับ
ฐานะที่แตกตางกัน โดยแตละชนชั้นสังคมจะมีลักษณะคานิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะ
อยาง ลักษณะชั้นทางสังคมสามารถแบงเปนกลุมยอยได  6 ระดับดังนี้ 
 ระดับที่ 1 ระดับสูงอยางสูง (Upper-upper class) ไดแก ผูที่มีช่ือเสียงเกาแกเกิดมาบนกอง
เงินกองทอง หรือกลุมผูดีเกา 
 ระดับที่ 2 ระดับสูงอยางต่ํา (Lower-upper class) เปนชั้นของคนรวยหนาใหม บุคคล
เหลานี้เปนผูยิ่งใหญในวงการบริหาร เปนผูที่มีรายไดสูงสุดในจํานวนชั้นทั้งหมด จัดอยูในระดับ
มหาเศรษฐี 
 ระดับที่ 3 ระดับกลางอยางสูง (Upper-middle class) เปนกลุมผูที่ไดรับความสําเร็จทาง
อาชีพ สมาชิกชั้นนี้สวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมนี้เรียกกันวาเปนตาเปนสมองของ
สังคม 
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 ระดับที่ 4 ระดับกลางอยางต่ํา (Lower-middle class) เปนพวกที่เรียกวาคนโดยเฉลี่ย 
ประกอบดวยพวกท่ีไมใชฝายบริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานนั่งโตะระดับต่ํา ไดแก 
พนักงานระดับปฏิบัติการ และขาราชการระดับปฏิบัติงาน 
 ระดับที่ 5 ระดับต่ําอยางสูง (Upper-lower class) เปนกลุมผูใชแรงงาน และมีทักษะ
พอสมควร ถือเปนชั้นที่ใหญที่สุดในชั้นทางสังคม 
 ระดับที่ 6 ระดับอยางต่ํา (Lower-lower class) ประกอบดวยคนงานที่ไมมีความชํานาญ 
กรรมกรรายไดต่ํา กลุมชาวนาที่ไมมีที่ดินเปนของตนเอง ชนกลุมนอย 
 2. ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อ ซ่ึงประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ือ 
   2.1 กลุมอางอิง หมายถึง กลุมใด ๆ ที่มีการเกี่ยวของกัน ระหวางคนในกลุม 
แบงเปน 2 ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีขอจํากัดในเรื่องอาชีพ 
ระดับชั้นทางสังคม และชวงอายุ และกลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมที่มีความ สัมพันธแบบตัวตอ
ตัว แตไมบอย มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ 
   2.2 ครอบครัว เปนสถาบันที่ทําการซื้อเพื่อการบริโภคที่สําคัญที่สุด นักการตลาด
จะพิจารณาครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 
                     2.3  บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุม
อางอิง ทําใหบุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกตางกันในแตละกลุม 
 3. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคล
ทางดานตาง ๆ เชน อายุ อาชีพ รายได การศึกษา ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว บุคลิกภาพ และ
รูปแบบการ ดํารงชีวิต  ซ่ึงรูปแบบการดํารงชีวิต  ความแตกตางของประชากรในสังคมสามารถแยก
ไดจากลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ขนาดครอบครัว ที่อยูอาศัย 
ภูมิศาสตร ขนาดของจังหวัด ขั้นตอนวงจรชีวิตของครอบครัว ซ่ึงประชากรทั้งหมดตางมีรูปแบบ
การดํารงชีวิตที่มีความเกี่ยวโยงกับคานิยมหรือคุณคา โดยคานิยม หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือ
บุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือหมายถึงรูปแบบการดํารงชีวิตในโลกมนุษยที่
แสดงออกในรูปของ กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น  รูปแบบการดํารงชีวิตของคนกลุมตาง ๆ 
จึงเปนสวนสําคัญที่ชวยกําหนดพฤติกรรมในการแสดงออกของคนเหลานั้นใหมีแนวโนมไปในทาง
ที่ใกลเคียงกับคนในกลุมเดียวกันเพราะตางมีกิจกรรม ความสนใจ หรือแมแตความคิดเห็นที่คลาย
คนในกลุม โดยสามารถใชเปนแนวทางในการศึกษาคนในกลุมตาง ๆ ไดเปนอยางดี 
  4.  ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงถือ
วาเปนปจจัยภายในของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา ปจจัยภายใน
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ประกอบดวย  การจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  ความเชื่อและทัศนคติ  บุคลิกภาพ และแนวความคิด
ของตนเอง 
 จากปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคไดแก  ปจจัยทางวัฒนธรรม  ปจจัยทางสังคม  
ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยทางจิตวิทยา  แสดงในภาพประกอบ 6 
 

 
  
  
 
 
 
 
 
 

 

 
ภาพประกอบ 6 ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจยัดานตาง ๆ 

 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ.  2546 : 37 
 
 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่ส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน  แลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา  ทฤษฎี เอส-อาร (S-R theory) โดยมี
รายละเอียดของทฤษฎี ดังนี้ 
 ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) และ
ส่ิงกระตุนภายนอก  (Out  stimulus)  นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอกเพื่อให
ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buying  
motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได  ส่ิง
กระตุนภายนอกประกอบดวย  2  สวน คือ 

ปจจัยทางวัฒนธรรม 

วัฒนธรรม 
วัฒนธรรมยอย 

ปจจัยทางสังคม 
กลุมอิทธิพล 
ครอบครัว 

ผูซื้อ 

ปจจัยสวนบุคคล 
อายุ     ขั้นตอนวงจรชีวิตครอบครัว 
อาชีพ    ภาวะเศรษฐกิจ 
รูปแบบการดํารงชีวิต 

ปจจัยทางจิตวิทยา 

การจูงใจ            การรับรู 
การเรียนรู   ความเชื่อและทัศนคติ 
บุคลิกภาพ    แนวคิดของตนเอง 
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 ส่ิงกระตุนทางตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดที่สามารถ
ควบคุม ตองจัดใหมีขึ้นเปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing  mix) 
ประกอบดวยส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ  เชน  การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑโดย
พิจารณาลูกคาเปาหมาย  สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย เชน จัดผลิตภัณฑใหทั่วถึง
เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริม
การตลาด  เชน  การโฆษณาสม่ําเสมอ  การใชความพยายามของพนักงานขาย  การลด  แลก  แจก  
แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไป   ก็ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ  
 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer  characteristics) ลักษณะของผูซ้ือจะมีอิทธิพลจากปจจัยตาง  ๆ  
คือ  ปจจัยดานวัฒนธรรม  เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น  โดยเปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่ง
ไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง  ปจจัยดานสังคม  
เปนปจจัย ที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  กลุมอางอิงจะมีอิทธิพล
ตอบุคคลในกลุมทางดานคานิยม  การเลือกพฤติกรรม  และการดํารงชีวิต  รวมท้ังทัศนคติ และ
แนวคิดของบุคคลเนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม  ปจจัยสวนบุคคล  การตัดสินใจ
ของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตาง ๆ ประกอบดวย  อายุ วงจรชีวิต  
อาชีพ  โอกาสทางเศรษฐกิจ   การศึกษา และคานิยม  ปจจัยทางดานจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคล
ไดรับอิทธิพลจากปจจัยซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย การจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  ความเชื่อถือ และบุคลิกภาพ   
กระบวนการตัดสินใจของผู ซ้ือ   เปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  โดย
ประกอบดวยขั้นตอน  คือ  การรับรู  ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล  การประเมินผล
ทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ  และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  ดังแสดงในภาพประกอบ  7 

 

 
 

ภาพประกอบ  7  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 
ที่มา : Kotler.  2000 : 162  

การรับรูปญหา การประเมินผลทางเลือก การคนหาขอมูล 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ การตัดสินใจซือ้ 
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 สรุปไดวา แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคจะประกอบไปดวยส่ิงกระตุนที่ทําใหเกิด
ความตองการ  แลวคนหาขอมูลประเมินทางเลือกเพื่อทําใหเกิดการตอบสนองที่ตรงกับความ
ตองการมากที่สุด  และลักษณะของผูซ้ือซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ  ดังนี้คือ  ปจจัยดาน
วัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคลซึ่งรวมถึงสถานภาพทางเศรษฐกิจ และปจจัยดาน
จิตวิทยา 
 3.2  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค สามารถแบงเปนหวัขอใหญ ๆ โดยพจิารณา
จากสิ่งแวดลอมภายนอกจนถึงสิ่งที่อยูภายในจิตใจของผูบริโภค สามารถสรุปไดเปน 5 ปจจัยสําคัญ 
ไดแก ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางจิตวทิยา ปจจัยทางวัฒนธรรม ปจจัยทางจิตวทิยา และปจจัย
ทางการตลาด (นฤมล  จารุมาลัย.  2547 : 15) มีรายละเอยีดดังนี ้  
 1.    ปจจัยสวนบุคคล 
  มีปจจัยสวนบุคคลที่ทําใหการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน ไดแก 
  1.1 อายุ   จะเปนตัวกําหนดความตองการในสินคานั้น ๆ เชน อาหารนม ตองดื่มนม
ผงชงละลายสําหรับเด็กทารก คร้ันเติบโตขึ้นก็เปลี่ยนมาดื่มนมชงละลายสําหรับเด็กโต มาถึงวัย
ทํางาน เร่ิมเปลี่ยนมาดื่นนมเปรี้ยวพรอมดื่มเพื่อสุขภาพ  ดังนั้นจะเห็นวาสินคาชนิดหนึ่งที่เหมาะกับ
ผูบริโภควัยหนึ่ง ไมไดหมายความวาจะเหมาะกับผูบริโภควัยอ่ืนดวย 
  1.2 วัฎจักรของผูบริโภค วัฏจักรแตละชวงชีวิตจะหมุนเวียนเปลี่ยนไปตามอายุและ
บทบาทที่ดํารงอยู  เชน ชวงเปนเด็ก ชวงวัยศึกษา ชวงวัยทํางาน เปนตน แตละชวงจังหวะชีวิต
เหลานี้ที่จะเปนตัวกําหนดความตองการที่แตกตางกันไป  
  1.3  อาชีพของผูบริโภค  หากผูบริโภคเปนผูใชแรงงาน ก็อาจไมจําเปนตองสนใจใน
วิถีความเปนอยูนอกจากเรื่องขาวปลาอาหารและปจจัย 4  แตหากผูบริโภคเปนพนักงานของ
บริษัทเอกชน  อาจมีความจําเปนตองแตงกายใหดูดีสมสถานภาพ  และยิ่งผูบริโภคอยูใน     
สถานภาพที่สูงขึ้นไปอีก สัญลักษณของความสําเร็จทั้งหลายก็จะยิ่งมีความจําเปนมากขึ้น  
  1.4  สภาวะการเงิน ในที่นี้  หมายถึง  เงินเดือนจากการทํางาน ยังรวมถึงรายไดอ่ืนๆ 
เชน เงินคาจางพิเศษ เงินโบนัส เงินออม ผูบริโภคที่มีสภาวะการเงินที่มั่นคงยอมมีโอกาสเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑไดมากกวาผูที่มีสภาวะทางการเงินไมมั่นคง สงผลใหนักการตลาดตองทํางานหนักมาก
ขึ้นดวยการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑใหมีตนทุนการผลิตที่ต่ํา เพื่อจะไดกําหนดราคาได
เหมาะสมกับจํานวนเงินในกระเปาของผูบริโภค  หากไมสามารถรักษาราคาใหต่ําไดบริษัทอาจตอง
มีบริการเสริมเพื่อใหผูบริโภคมีศักยภาพเพียงพอที่จะซื้อผลิตภัณฑของบริษัท  
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  1.5 รูปแบบการดําเนินชีวิต  ซ่ึงมีอิทธิพลทําใหเกิดความตองการผลิตภัณฑที่แตกตาง
กัน รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูหญิงโสดทํางาน ยอมตองการผลิตภัณฑแตกตางจากคุณแมทํางาน 
ดังนั้นรูปแบบการดําเนินชีวิตจึงสะทอนในหลายแงมุมที่เกี่ยวของกับผูบริโภคนั้นๆ ไมวาจะเปน
เร่ืองชนชั้นทางสังคม บุคลิกภาพ ความรูสึกนึกคิด การใชเวลาวาง  บทบาทของรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตจึงชวยใหนักการตลาดทํางานไดอยางมีทิศทาง   
  1.6 บุคลิกภาพ  หมายถึง  ปจจัยดานอุปนิสัยใจคน ซ่ึงมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อ 
เชน เปนคนมีความเชื่อมั่นในตัวเอง เปนคนหัวแข็งยึดถือยึดมั่น เปนคนโอนออนยอมรับการ
เปลี่ยนแปลงได เมื่อทราบบุคลิกภาพของผูบริโภคเปาหมายแลวก็สามารถกําหนดภาพลักษณของ
ผลิตภัณฑใหสอดคลองกันได   
 2. ปจจัยทางจิตวิทยา 
  การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ขึ้นอยูกับปจจัยทางจิตวิทยาดังนี้ 
  2.1 แรงกระตุน  มีทฤษฎีของนักจิตวิทยาหลายทานไดอธิบายถึงแรงกระตุนที่สราง
ความตองการใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค แตที่สามารถสรางความชัดเจนมากที่สุดคือ ทฤษฎีลําดับขั้น
ของความตองการ  ของอับราฮัม มาสโลว ซ่ึงระบุวาความตองการของแตละบุคคลจะแตกตางกันใน
แตละลําดับขั้น ตั้งแตลําดับขั้นที่ 1 คือความตองการทางกาย ไดแก ปจจัย 4  ลําดับที่ 2 คือ ความตองการ
ความมั่นคงปลอดภัย ลําดับที่ 3 คือ ความตองการความรัก ลําดับที่ 4 คือ ความตองการยอมรับนับถือ 
และลําดับที่ 5 คือ ความตองการความสําเร็จในชีวิต  ทฤษฎีมาสโลวชวยใหนักการตลาดสามารถ
วางแผนงานไดวาผลิตภัณฑของบริษัทตอบสนองความตองการในลําดับขั้นใด  
  2.2 การรับรูและเรียนรู หมายถึงขอมูลความรูจักของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ  
  2.3 ความเชื่อที่ยึดมั่น  อาจจะเปนทั้งที่มีเหตุผลสนับสนุนหรือปราศจากเหตุผลก็ได 
เชน เชื่อวาผลิตภัณฑจาก SONY เปนผลิตภัณฑที่มีนวัตกรรมใหมอยูเสมอ เปนตน สวนความเชื่อที่
ไมมีเหตุผลแตถือมั่นตอๆ กันมา  เชน ผงซักฟอกที่ดีตองมีฟองเยอะๆ ไมไดชวยใหผาสะอาดขึ้นเลย 
ลางออกยาก ความเชื่อนี้คงยากที่จะเปลี่ยนแปลงได  
 3. ปจจัยทางวัฒนธรรม  
         ปจจัยทางวัฒนธรรม แยกเปน 3 องคประกอบยอยคือ 
  3.1 วัฒนธรรม  วัฒนธรรมเปนปจจัยพื้นฐานที่กําหนดพฤติกรรมความตองการของ
กลุมชน ในสังคมอานารยชนนั้นความตองการถูกกําหนดดวยสัญชาตญาณ แตในสังคมที่มีลําดับขั้น
ของการเรียนรูและมีการศึกษา วัฒนธรรมตลอดจนธรรมเนียมนิยม จะเปนเสมือนกรอบแหง
พฤติกรรมที่คอยควบคุมไมใหคนดําเนินชีวิตหลุดออกนอกรีตนอกรอย  
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  3.2 วัฒนธรรมยอย  นอกจากวัฒนธรรมของชนสวนใหญแลว ยังมีวัฒนธรรมของชน
กลุมยอย ซ่ึงแตละกลุมจะสงผลถึงการดําเนินชีวิตดวย 
  3.3 ชนชั้นทางสังคม เปนอีกวัฒนธรรมหนึ่งที่ปรากฏอยูในทุกสังคมสามารถกําหนด
ชนชั้นทางสังคมไดจาก ชาติตระกูล การศึกษา อาชีพ รายได ความมั่งคั่ง ชนชั้นทางสังคมแบงออก
กวาง ๆ ได 3 ระดับ คือ ชนชั้นสูง ชนชั้นกลาง และชนชั้นต่ํา  
 4. ปจจัยทางสังคม  
  ปจจัยทางสังคมสามารถพิจารณาแยกยอยเปนองคประกอบ 3 ประการคือ 
  4.1 ครอบครัว  เปนหนวยสังคมที่เล็กที่สุด แตมีอิทธิพลตอการกําหนดพฤติกรรม
และการตัดสินใจซื้อมากที่สุด การเกิดพฤติกรรมเลียนแบบก็เร่ิมไดงายที่สุดจากครอบครัว  
  4.2 กลุมอางอิง หมายถึง กลุมชนที่มีอิทธิพลตอการกําหนดพฤติกรรม สามารถแบง
ออกได 4 ระดับ คือ    กลุมอางอิงอยางไมเปนทางการ กลุมอางอิงอยางเปนทางการ  กลุมอางอิงที่
ใฝฝนถึง และ กลุมผูนําทางความคิด  
  4.3 บทบาทสถานภาพ  เมื่อมนุษยมีชีวิตที่ตองเกี่ยวของอยูในสังคมเดียวกัน จึงสงผล
ในแตละคนตองมีบทบาทดํารงไว เชน เมื่อถึงวัยทํางาน ก็เพิ่มบทบาทเปนลูกนองที่ดีหรือเปนหัว
หนาที่ดี  สวนสถานภาพเปนเรื่องเกี่ยวกับตําแหนงหนาที่การงานและอาชีพ  
 5. ปจจัยทางการตลาด 
 คอตเลอร (Kotler.  1997) (นฤมล  จารุมาลัย.  2547 : 17)  ไดกลาววา ปจจัยทางการตลาด
หรือสวนประสมทางการตลาดที่สามารถควบคุมได 4 ประการซึ่งธุรกิจจําตองนํามาใชรวมกันเพื่อ
ความตองการของตลาดเปาหมายซึ่งประกอบดวย  
  5.1  ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งที่ซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย
ได ผลิตภัณฑอาจเปนสิ่งซึ่งแตะตองได และแตะตองไมได ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญที่สุดของสวน
ประสมทางการตลาด ประกอบดวย ตัวผลิตภัณฑ ช่ือผลิตภัณฑ การบรรจุหีบหอ ความภาคภูมิใจ
การนํากลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
   5.1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และ/หรือความ
แตกตางทางการแขงขัน หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑและคุณสมบัติอ่ืน ๆ ทีเหนือกวาคู
แขงขัน ประกอบดวย ความแตกตางดานบริการ ความแตกตางของผลิตภัณฑ ความแตกตางดาน
บุคลากร ความแตกตางดานภาพลักษณ 
    5.1.2  พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ เชน ประโยชน
พื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ฯลฯ แบงไดดังนี้ 
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   5.1.2.1 ผลิตภัณฑหลัก  หมายถึง  ประโยชนพื้นฐานสําหรับผลิตภัณฑที่ผูบริโภค
ไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง 
   5.1.2.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ  หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถ
สัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณขึ้น หรือเชิญชวนใหใชยิ่งขึ้น  
   5.1.2.3 ผลิตภัณฑควบ  หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติมหรือบริการที่ผูซ้ือจะ
ไดรับควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย  
  5.2  ราคา (Price) เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูป
ของเงินตราเปนสวนที่เกี่ยวกับวิธีการกําหนดราคา นโยบายและกลยุทธตาง ๆ ในการกําหนดราคา 
มีดังนี้ 
   5.2.1 นโยบายการใหสวนลด  สวนลด หมายถึง สวนที่ลดใหจากราคาที่กําหนด
ไวในรายการเพื่อใหผูซ้ือกระทําหนาที่ทางการตลาดบางอยางที่เปนประโยชนตอผูขาย 
   5.2.2 กลยุทธการตั้งราคาเพื่อการสงเสริมการตลาด กลยุทธวิธีการตั้งราคาเพื่อจูงใจ
ผูบริโภคใหซ้ือสินคามากขึ้นไดแก การตั้งราคาลอใจ การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ การขายสินเชื่อ
แบบคิดดอกเบี้ยต่ํา เปนตน 
   5.2.3 นโยบายระดับราคา  ผูผลิตจะกําหนดราคาของสินคาตามตําแหนงสินคา
ของธุรกิจ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจตั้งราคาสินคา ณ ระดับราคาตลาดต่ํากวาหรือสูงกวา
ระดับราคาตลาด 
   5.2.4 นโยบายราคาเดียว   หมายถึง   การที่ผูผลิตคิดราคาสินคาชนิดหนึ่งสาํหรับ 
ผู ซ้ือทุกรายในราคาเดียวกัน  ภายใตสถานการณที่ เหมือนกัน  นโยบายราคาเดียวอาจมีการ
เปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลาที่ตองการซึ่งเมื่อเปลี่ยนแปลงก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาวกับผูซ้ือ
ทุกรายเหมือนกัน 
   5.2.5 กลยุทธการลดราคา  เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมที่กําหนดไว
เนื่องจากราคาที่กําหนดไวจําเปนตองเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะ การณแขงขัน และ
ส่ิงแวดลอมอื่น ๆ ที่เปลี่ยนแปลงไป 
  5.3  การจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑที่กําหนดไวออกสูตลาด
เปาหมาย ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะสถานที่จําหนายอยางเดียวแตเปนการพิจารณาวาจะ
จําหนายผานคนกลางตางๆ อยางไรและมีการเคลื่อนยายสินคาอยางไรสวนประสมในการจัด
จําหนาย  ประกอบดวย 
   5.3.1 ชองทางการจัดจําหนาย คือ กลุมของสถาบันหรือบุคคลที่ทําหนาที่หรือ
กิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช 
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   5.3.2 การกระจายตัวสินคา คือ กิจกรรมทั้งสิ้นที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัว
สินคาที่มีปริมาณถูกตองไปยังสถานที่ที่ตองการและเวลาที่เหมาะสม 
  5.4  การสงเสริมทางการตลาด  จะเปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจัดจําหนายและ
ตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อ การสงเสริมทางการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซ่ึง เรียกวาสวนผสมการ
สงเสริมการตลาด หรือสวนประสมในการติดตอส่ือสาร  

5.4.1 การโฆษณา  เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล โดยผานสื่อตาง ๆ  
และผูอุปถัมภรายการตองเสยีคาใชจายในการโฆษณาทีผ่านสื่อ  
   5.4.2 การขายโดยใชบคุคล เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนาระหวาง
ผูขายและลูกคาที่มีอํานาจซื้อ ซ่ึงเปนการขายโดยใชพนักงานขาย 
   5.4.3 การสงเสริมการขาย  เปนกิจกรรมทางการตลาดที่นอกเหนือจากการขาย
โดยใชบุคคล การโฆษณา และการประชาสัมพันธที่ชวยกระตุนการซื้อของผูบริโภค และ
ประสิทธิภาพของผูขาย 
   5.4.4  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ  
    5.4.4.1 การใหขาว  การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา/บริการแบบไมใชบุคคล 
    5.4.4.2  การประชาสัมพันธ เปนความพยายามที่ไดจัดเตรียมไวขององคการ
เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีตอองคการ 
  สวนประสมทางการตลาด นี้เปนการกลาวถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได 
ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภณัฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด ซ่ึงทั้ง 4 ตัวแปรนี้
เปนสิ่งกระตุนทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค 
  3.3  แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด  (Marketing mix)  หมายถึง  กิจกรรมของธุรกิจที่กําหนดขึ้น
เพื่อที่จะวางแผนเกี่ยวกับ ราคา  การสงเสริมการตลาด การจัดจําหนาย คุณคาผลิตภัณฑ  บริการ  
และความคิด ไปยังตลาดเปาหมายเพื่อบรรลุวัตถุประสงคขององคการ ความหมายนี้แสดงใหเห็นถึง
เครื่องมือการตลาดที่สําคัญ 4 ประการประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑ (Product)  2) ชองทางการจัด
จําหนาย (Place) 3) การสงเสริมการตลาด (Promotion)  และ 4 ) ราคา (Price) เครื่องมือทั้ง 4  
ประการเรียกวาสวนประสมทางการตลาด (Marketing  mix) หรือเรียกสั้น ๆ วา 4P's   
 สวนประสมทางการตลาด 4P’s แตละปจจัยมีความสําคัญเทาเทียมกัน ขึ้นอยูที่ผูบริหารจะ
วางกลยุทธ โดยเนนที่ปจจัยใดมากกวากัน เพื่อตอบสนองความตองการของเปาหมายทางการตลาด 
คือผูบริโภค ดังนี้ (ชายะ  มัณฑนาจารุ,  2553 : 23) 
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 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได เชน สินคา บริการ ความคิด 
สถานที่ องคกร หรือบุคคล โดยผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาลูกคา จึงมีผลให
ผลิตภัณฑสามารถขายได โดยผลิตภัณฑตองประกอบดวย คุณภาพสินคา การรับประกันสินคา และ
การบริการหลังการขาย เปนตน 
 2.  ราคา (Price)  หมายถึง ส่ิงที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปของ
เงินตรา หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน และ (หรือ) ส่ิงอื่นที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ
หรือบริการ ลักษณะความแตกตางของผลิตภัณฑและความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจ
ของดผูบริโภค ทําใหเกิดมูลคา (Value) ในตัวสินคา ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ดังนั้น 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) ของผลิตภัณฑ (Product) กับราคา (Price)  ถามูลคา
สูงกวาราคาลูกคาก็จะตัดสินใจซื้อ 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  คือ โครงสรางของชองทางที่ประกอบดวยสถาบัน 
และกิจกรรมที่ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด  สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา 
ประกอบดวยการขนสง คลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง โดยการจัดจําหนาย ไดแก ทําเล
ที่ตั้ง  ความสะดวกในการเขาถึงบริการ และชองทางในการจัดจําหนาย 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมการขาย ไดแก การ
โฆษณา การขายโดยใชบุคคล การใหขาวสาร และการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความ
สนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง กิจกรรม การสงเสริม
ผลิตภัณฑมุงเนนการนําเสนอสิ่งจูงใจระยะสั้น เพื่อกระตุนเราใหเกิดการซื้อขายผลิตภัณฑ และ
บริการ ถึงแมวากิจกรรมการสงเสริมการขายจะมีมากรูปแบบ เร่ิมตั้งแต การลดราคา แลก แจก
สินคาตัวอยาง คูปอง การจับสลาก ของแถม การจัดการแขงขัน จุดประสงคของการจัดโปรโมชั่นนี้
ก็คือ ทําใหขยายเวลาการขายออกไปใหมีระยะเวลายาวขึ้น ความสําเร็จในการลดราคานั้นเปนการ
แขงขันราคากับคูแขงขันอื่น ซ่ึงเปนจุดแข็งของการขาย 
 2.4  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Making Theory) (Schiffman and Kanuk. 
1994 : 560-580) ไดกลาวถึงตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of consumer decision 
making) ตัวแบบนี้จะรวมความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคซึ่งมีสวนสําคัญ 3 สวน คือ 
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 1.  การนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติและ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมาจากกิจกรรมสวนประสมทางการตลาดที่พยายามสื่อสารไปยัง
ผูบริโภคที่มีศักยภาพ ซ่ึงแยกเปน 
 1.1  กิจกรรมทางการตลาดที่พยายามเขาถึงกําหนดและจูงใจผูบริโภคใหซ้ือหรือใช
ผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธตาง ๆ เชน ใชหีบหอ ขนาด การรับประกันและนโยบายดานราคา เปนตน 
 1.2  ปจจัยนําเขาดานสังคมวัฒนธรรม เปนปจจัยที่ไมเกี่ยวของกับการคา เชน ความ
คิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนังสือพิมพ วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม ซ่ึงเปนอิทธิพลภายในของ
บุคคลที่มีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 
 2.  กระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้ เราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ
ปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ) ที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2 ประการ คือ 
 2.1  การรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived risk) คือ ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญ เขา
ไมสามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการในที่
เดิมๆ เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑ เขาจะเชื่อถือใน
ช่ือเสียงของรานคานั้นๆ ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอน เพื่อลดความเสี่ยงเพราะ
เขาคิดวาของแพงตองเปนของดี 
 2.2   กลุมที่ยอมรับได (Evoked set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อซ่ึง
ประกอบดวยสินคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคย จาํได และยอมรับ 
 การตัดสินใจของผูบริโภค ประกอบดวย 3 สวน คือ 
 1.  ขั้นความรับรูความตองการ (Need recognition) ขั้นรับรูความตองการจะเกิดขึ้นเมื่อ
ผูบริโภคเผชิญกับปญหา เชน การซื้อของจากเครื่องขายอัตโนมัติกับปญหาวับซอน คือ ปญหาที่มี
การพัฒนาใหซับซอนขึ้น เชน เมื่อใชรถไปนานๆ ก็มีความคิดที่จะเปลี่ยนรถใหมเพื่อหลีกเลี่ยงคา
ซอมรถเกา เปนตน ดังภาพประกอบ 4 เร่ืองโมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
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ภาพประกอบ 4 โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 
ที่มา : Schiffman and Kanuk. 1994 : 561 

สภาพแวดลอมทางสังคมวัฒนธรรม 
1. ครอบครัว 
2. แหลงขอมูลที่ไมเปนทางการ 
3. แหลงขอมูลที่ไมใชเชิงการคา 
4. ชนช้ันทางสังคม 

ความพยายามทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ 
2. การสงเสริมการตลาด 
3. ราคา 
4. ชองทางการจัดจําหนาย 

ขอบเขตปจจัยทางจิตวิทยา 
1. แรงกระตุน 
2. การรับรู 
3. การเรียนรู 
4. บุคลิกภาพ 

ประสบการณ 

การตัดสินใจของผูบริโภค

การซื้อ 
1. การซื้อเพื่อทดลองใช 
2. การซื้อซํ้า

การประเมินคาหลังการซื้อ 

การตัดสินใจของผูบริโภค

การตระหนักถึงความตองการ 
 
 
 

การคนหาขอมูลกอนการซื้อ 

 
 
 

อิทธิพลจากภายนอก 

Input 
ขอมูล 

Process 
กระบวนการ 

Output 
ผลท่ีได 
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 2.  การคนหาขอมูลกอนการซื้อ (Prepurchase search) ขั้นตอนนี้จะเริ่มตนเมื่อผูบริโภค รู
วาจะไดรับความพอใจจากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะตองการขอมูลเพื่อใชเปน
พื้นฐานในการเลือก (ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลย แตถาไมมีก็ตองคนหา) 
 3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) เปนขั้นตอนในกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อซ่ึงผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของผลิตภัณฑที่กําลัง
พิจารณาจะใช 2 รูปแบบคือ 1) ใชรายช่ือตราที่เลือกไวแลว 2) เลือกเอาจากทั้งหมดที่มีในตลาด 
 กฎการตัดสินใจ (Affect referral decision rules) หมายถึง กฎการตัดสินใจที่งายที่สุด ซ่ึง
ผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณที่ผานมามากกวาคุณสมบัติดานอื่นๆ 
การแบงสวนตลาดผูบริโภค โดยอาศัยกฎการเลือกซื้อมี 4 แบบ 
 3.1  การปฏิบัติดวยความซื่อสัตย (Practical loyalists) ซ้ือตราที่ซ้ือเปนตราประจํา 
 3.2  ผูซ้ือที่นิยมราคาต่ําสุด (Bottom line price shoppers) เมื่อผูบริโภคใช 
 ผลิตภัณฑโดยเฉพาะอยางยิ่งในระหวางการทดลองใช พวกเขาก็จะทําการประเมินในดาน
ของสิ่งที่พวกเขาคาดหวัง ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเปนไปไดที่จะออกมาใน 3 รูปแบบ ดังนี้ 
 1.  สินคานั้นตรงกับความคาดหวังนําไปสูความรูสึกเปนธรรมชาติ 
 2.  สินคานั้นดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก 
 3.  สินคานั้นไมดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบ 
 สําหรับผลที่จะออกมาในแตละขอของ 3 ขอนี้ แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจของ
ผูบริโภคเกี่ยวของกับการที่ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินประสบการณของเขาเทียบกับความ
คาดหวังเมื่อพวกเขาทําการประเมินหลังการซื้อ 
 จากทฤษฎีการตัดสินใจสรุปไดวา เกิดจากอิทธิพลจากภายนอก เชน คานิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมของผูบริโภค อิทธิพลภายใน เชน แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ที่มีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภค 
 
4.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 จมพล  เอมโอ  (2546 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มบรรจุภาชนะ 
ในเขตเทศบาล นครหาดใหญ  ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคน้ําดื่มบรรจุภาชนะ สวนใหญเปนเพศ
ชายอายุอยูในชวง 15 - 34 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด อาศัยในครอบครัวเดี่ยว 
มีสมาชิกในครอบครัวประมาณ 3 คน และมีรายไดเฉลี่ย ประมาณ 5,000 - 10,000 บาท ลักษณะการ
บริโภคน้ําดื่ม พบวาผูบริโภคน้ําดื่มบรรจุภาชนะมาเปนระยะเวลานานกวา 2 ป ลักษณะการซื้อเนน
ความสะดวกซื้อเปนหลัก  ยี่หอเปนประเด็นรอง ความถี่ในการซื้อน้ําดื่ม คือทุกวัน ปริมาณในการ
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ซ้ือคร้ังละ 1 ขวด ลักษณะบรรจุภัณฑเปนขวดพลาสติกใส ขนาด 250 มิลลิลิตร ซ้ือน้ําดื่มจากรานคา
ทั่วไปมากที่สุด เฉลี่ยผูบริโภค 1 คน จะมีคาใชจายในการบริโภคน้ําดื่มบรรจุภาชนะ 101 - 200 บาท
ตอเดือน เหตุผลที่ผูบริโภคหันมาดื่มน้ําดื่มบรรจุภาชนะมากขึ้น พบวามีเหตุผลดานราคาไมสูงมาก
นัก คุณภาพสูงกวาน้ําดื่มตามธรรมชาติ แหลงจําหนายมีมาก/หาซื้องาย เชื่อการโฆษณา/การสงเสริม
การขายตาง ๆ และชื่อเสียงของผูผลิต ตามลําดับ น้ําดื่มบรรจุภาชนะที่ผูบริโภครูจักมากที่สุดคือ ตรา
สิงห และน้ําดื่มทองถ่ินทั่วไป คือตราสามชัยยูนิต ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําดื่มบรรจุ
ภาชนะ มีดังนี้  1) ดานราคา ผูบริโภคพิจารณาราคาสินคาเทียบกับตราสินคา หากราคาของน้ําดื่ม
ดังกลาวเทากับน้ําดื่มบรรจุภาชนะทั่วไปหรือสูงกวาเล็กนอย ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อน้ําดื่มที่มีตรา
สินคาเปนที่รูจัก  2) ดานคุณภาพน้ําดื่ม ผูบริโภคพิจารณาลักษณะทางกายภาพของน้ํา เชน สี ความ
ขุน ตะกอน กล่ิน และสิ่งแปลกปลอม เปนตน  3) ดานชื่อเสียงของผูผลิตและแหลงจําหนาย ตรา
สินคาที่ไดรับความนิยมมักผลิตหรือจําหนายโดยผูผลิตที่มีช่ือเสียง  4) ดานการรับรองมาตรฐานการ
ผลิต เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญรับรูขอมูลทางดานคุณภาพ และการออกกฎหมายรับรองมาตรฐาน
ดังกลาวเพิ่มมากขึ้น  5) การโฆษณาและการสงเสริมการขาย น้ําดื่มที่มีการโฆษณาทางสื่อที่
ผูบริโภคไดรับรูบอยหรือมีการจัดการสงเสริมการขายในรูปแบบตาง ๆจะไดรับการตัดสินใจ
บริโภคมากกวาน้ําดื่มที่ไมมีการจัดสงเสริมการขายใด ๆ  6) ดานบรรจุภัณฑ บรรจุภัณฑที่สวยงาม
ขนาดเหมาะสม งายตอการพกพารูปลักษณทันสมัย จะไดรับความนิยมสูงกวาบรรจุภัณฑที่ไมมี
ลักษณะโดดเดนใด ๆ ผูบริโภคบางกลุมเล็งเห็นความสําคัญของตราสินคาคือ สินคาที่มีตราสินคา
ติดตลาดแสดงถึงคุณภาพของสินคาที่ไดมาตรฐาน ทําใหไดรับการยอมรับจากผูซ้ือเปนระยะเวลา
ยาวนานและเมื่อมองในดานราคา และคุณภาพประกอบ ผูบริโภคมีความรูสึกวาคุมคากับการบริโภค 
 โยธกานต  เชาวนเกษม (2546 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อและปจจัย
การตลาดที่มีผลตอการซื้อน้ําดื่มบรรจุภาชนะของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดพะเยา 
วัตถุประสงคคือศึกษาถึงพฤติกรรมตาง ๆ ที่มีผลตอการซื้อน้ําดื่มบรรจุภาชนะของผูบริโภคใน
อําเภอเมือง จังหวัดพะเยา จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญซ้ือน้ําดื่มบรรจุถังและน้ําดื่มยี่หอพาน
เปนยี่หอที่ซ้ือประจํา โดยในแตละครั้งซื้อมากกวา 1 ถัง เนื่องจากสะดวกในการใชบริโภคโดยซื้อ
สัปดาหละครั้งจากรถบริการสงถึงบาน ผูบริโภคยังมีการอานเครื่องหมายรับรองจากองคการอาหาร
และยา (อย.) บนขวดบางเปนบางครั้งและผูบริโภคยังคิดวาจะบริโภคน้ําดื่มบรรจุภาชนะตอไป
เร่ืองๆ จนกวาน้ําประปาจะมีคุณภาพดีกวาและสามารถดื่มแทนน้ําดื่มบรรจุภาชนะได ปจจัยทาง
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุภาชนะไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือความ
สะอาดของน้ําดื่ม โดยมีตรารับรองขององคการอาหารและยา รวมถึงไมมีกล่ินเจือปนในน้ํา เพราะ
ผูบริโภคสวนใหญ มีพฤติกรรมการซื้อน้ําดื่มบรรจุภาชนะสําหรับดื่มซ้ํายี่หอเดิมเปนประจํา สวน
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ปจจัยทางดานราคา พบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับน้ําดื่มที่มีราคาเหมาะสม กับคุณภาพมากกวา
ราคาถูก และปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย คือมีบริการสงถึงบาน และสะดวกในการหาซื้อ
ไดงายตามรานขายของทั่วไป ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับโฆษณา
ประชาสัมพันธ และมีการลดราคา สวนการมีของแถมแจกนั้นผูบริโภคใหความสําคัญนอย  
 นฤมล  จารุมาลัย (2547 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อน้ํา
ดื่มบรรจุขวดของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา  ผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคสวนใหญเปน
เพศหญิง มีอายุระหวาง 21 – 30 ป  สําหรับสถานภาพ  มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน ระดับการศึกษา คือปริญญาตรี มีรายไดโดยเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 10,000บาท และมี
ลักษณะที่พักอาศัยเปนบานหรือบานเชา พฤติกรรมการเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวด สวนใหญจะเลือก
ชนิดของภาชนะบรรจุแบบขวดพลาสติกใส สวนการเลือกขนาดภาชนะบรรจุน้ําดื่มผูบริโภคนิยม
เลือกขนาดเล็ก (500 - 600  มิลลิลิตร) มากที่สุด สวนพฤติกรรมการเลือกตรายี่หอน้ําดื่มบรรจุขวด 
พบวา เลือกตรายี่หอน้ําดื่มบรรจุขวด ตราสิงห โดยสาเหตุที่ทําใหผูตอบแบบสอบถามเลือกน้ําดื่ม
บรรจุขวดตรายี่หอดังกลาวเปนประจํา  เพราะคุณภาพและความสะอาดของน้ํา แหลงที่ซ้ือประจํา  
คือ  รานคา โชหวย  หรือ มินิมารท โดยสาเหตุที่ทําใหผูตอบแบบสอบถามเลือกซื้อจากแหลง
ดังกลาวเปนประจํา  เปนเพราะสถานที่สะดวก จอดรถงาย ใกลบาน  ลักษณะการเลือกซื้อสวนใหญ
จะไมสนใจตรายี่หอแลวแตความสะดวก  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวด
พบวาผูบริโภคใหความสําคัญตอการตัดสินใจในดานผลิตภัณฑมากที่สุด รองลงมาเปนดานสถานที่
จําหนายและดานการบริการซึ่งผูบริโภคใหความสําคัญตอการตัดสินใจในระดับมากสวนดานราคา
และดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคน้ําดื่มใหความสําคัญตอการตัดสินใจอยูในระดับปานกลาง 
โดยดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อนอยกวาดานอื่น  
ผลการเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจการเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวด จําแนกตามขอมูล
ทั่วไปของผูบริโภค พบวาผูบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดที่มีเพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา
และลักษณะที่พักอาศัย แตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดไมแตกตางกัน  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติมีระดับ  0.05  ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานหลักที่ตั้งไว สวนผูบริโภคน้ําดื่มที่
มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน  มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวด ในดานการ
สงเสริมการตลาดแตกตางกัน ซ่ึงไมเปนไปตามสมมติฐานหลักที่ตั้งไว  ผลการหาความสัมพันธ
ระหวาง ขอมูลทั่วไปของผูบริโภค กับ พฤติกรรมการตัดสินใจ เลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวด พบวา เพศ
และอายุ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก ชนิดของภาชนะบรรจุน้ําดื่ม  เพศ  และ
ลักษณะที่พักอาศัยไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกขนาดบรรจุน้ําดื่ม เพศ ระดับ
การศึกษา  รายไดเฉลี่ยตอเดือน และลักษณะที่พักอาศัย  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
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ตัดสินใจเลือกแหลงที่ซ้ือน้ําดื่มบรรจุขวดเปนประจํา นอกจากนี้ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับ
การศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และลักษณะที่พักอาศัย ไมมีความสัมพันธกับลักษณะการเลือกซื้อ
น้ําดื่มบรรจุขวด ของผูบริโภค 
 พัชรินทร  อินตะสงค  (2548 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคน้ํา
ดื่มบรรจุขวดของประชาชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดฉะเชิงเทรา ผลการศึกษาพบวา 1) ผูบริโภคมี
พฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวด เหตุผลเพราะมั่นใจในคุณภาพและความสะอาด พฤติกรรมที่
ปฏิบัติเปนประจําไดแก การประเมินผลทางเลือก และพฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ สวน
พฤติกรรมที่ปฏิบัติเปนบางครั้ง ไดแก ดานการตัดสินใจ การคนหาขอมูลและการรับรูปญหา 2) 
ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดไดแก ความสะอาด ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ ใกลบาน มีบริการสงถึงบานและการโฆษณาประชาสัมพันธ 3) ปจจัยสวน
บุคคล ดานอาชีพ รายได ระดับการศึกษา จํานวนสมาชิกในครอบครัว ลักษณะที่อยูอาศัยแตกตาง
กันมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดแตกตางกัน สวนดานเพศและอายุมีผลตอ
พฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มไมแตกตางกัน 4) ปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยดานสังคมและปจจัยดาน
การตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวด 
 พิจักษณ  สุวรรณปฏนะ  (2550 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มของ
ประชาชนในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดมุกดาหาร  ผลการวิจัยพบวา ขอมูลทั่วไปของประชาชน
ผูตอบแบบสอบถาม พบวา ประชาชนผูบริโภคน้ําดื่มในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดมุกดาหาร  สวน
ใหญมีอายุอยูในชวง 30 – 39 ป จบการศึกษาระดับชั้นมัธยมศึกษา มีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท 
ประกอบอาชีพเปนนักเรียน/นักศึกษา และอาศัยอยูในจังหวัดมุกดาหารเปนเวลา 10 - 20 ป  
พฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มของประชาชนในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดมุกดาหาร  มีองคประกอบ
ดานการคนหา  ดานการเลือกซื้อ  ดานการเลือกใช และดานการประเมินผล โดยภาพรวมอยูใน
ระดับปานกลางถึงมาก  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มของประชาชนในเขตเทศบาล
เมือง จังหวัดมุกดาหาร ในดานการเลือกซื้อประชาชนที่มีอายุ ระดับการศึกษา ระดับรายได  อาชีพ 
และระยะเวลาที่อาศัยอยูในพื้นที่ตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานการประเมินผลประชาชนที่มีระดับการศึกษา  ระดับรายได และ
ระยะเวลาที่อาศัยอยูในพื้นที่ตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มไมแตกตางกัน 
 สมหมาย  พูลศรี  (2550 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ําดื่ม
บรรจุขวดพลาสติก ของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี  ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศ
หญิง ที่มีอายุ 31 ป แตไมเกิน 40 ป  อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีการศึกษาระดับอนุปริญญา 
หรือเทากับปวส. สวนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดพลาสติก ของผูบริโภคดาน
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ผลิตภัณฑที่มีความสําคัญในระดับมากคือ ลักษณะเปนขวดพลาสติกแบบใส มีเครื่องหมาย
มาตรฐาน อ.ย. รับรองปจจัยดานราคา ที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดพลาสติก มี
ความสําคัญในระดับมากคือราคาเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย ที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดพลาสติก มีความสําคัญในระดับมากคือนิยมซื้อ
ที่รานโชหวย  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดพลาสติก 
มีความสําคัญในระดับมากคือการสงเสริมการขายโดยการแถมกับสินคาตัวอ่ืน และการโฆษณาผาน
ส่ือวิทยุ และสื่อโทรทัศน 
 สุริยา มูเด็ง และคณะ (2550 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอน้ําดื่ม
บรรจุขวดในเขตลาดพราว ผลการศึกษาพบวา น้ําดื่มยี่หอที่รูจักมากที่สุด คือน้ําดื่มตราสิงห ส่ือที่ทํา
ใหรูจักมากที่สุดคือโฆษณาโทรทัศน น้ําดื่มที่รูจักมากที่สุดคือ น้ําทิพย จะซื้อเมื่อรูสึกกระหาย ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด มีอิทธพลในระดับมาก 
 จาริณี  แซวอง  (2551: บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดของประชาชนในเขตอําเภอเมืองสงขลา จังหวัดสงขลา  ผลการวิจัย
พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุอยูระหวาง 15 - 25 ป สถานภาพโสด  ระดับรายได 
5,000 -10,000 บาท  การศึกษาระดับปริญญาตรี และมีอาชีพเปนนักเรียน นักศึกษา  พฤติกรรมการ
บริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดของกลุมตัวอยาง  พบวาการซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดบริโภค เนื่องจากน้ําดื่มมี
ความจําเปนในการดํารงชีวิต  สภาพอากาศรอนมีผลใหดื่มน้ํามากขึ้น  กลุมตัวอยางใหเหตุผลในการ
บริโภคเนื่องจากน้ํามีความสะอาด  แหลงขอมูลที่กลุมตัวอยางรับทราบมากที่สุด คือ ปาย
โฆษณา  สําหรับแหลงบุคคลรับทราบจากผูจัดจําหนาย  รานคาที่ทําการซื้อ  และประเภทสื่อ
รับทราบจากโทรทัศน  ขนาดน้ําดื่มที่เลือกซื้อมากที่สุดคือ ขนาด 500 - 600 มิลิลิตร  โดยซ้ือคร้ังละ 
1 ขวด  และซื้อทุกวัน แหลงที่ทําการซื้อจะซื้อจากรานสะดวกซื้อ  และมีพฤติกรรมซื้อยี่หอเดิมเปน
ประจําการตัดสินใจซื้อจะเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดประเภทขวดใสมากกวาขวดขุน  การประเมินผล
ภายหลังการซื้อ มีความพึงพอใจในน้ําดื่มที่บริโภคอยู  เนื่องจากมีความสะอาด  และสะดวกในการ
พกพา  สวนประสมทางการตลาด  กลุมตัวอยางใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑมากที่สุด โดยให
ความสําคัญในความสะอาด ความใสของขวด ไมมีกล่ิน และมีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ  สวนดาน
ราคาและชองทางการจัดจําหนายใหความสําคัญมาก โดยดานราคา ราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพ 
ปริมาณ  และราคาถูกกวายี่หออ่ืน  สวนดานชองทางการจัดจําหนาย  ควรมีการตกแตงรานคา  ความ
สะอาด และการหาซื้อไดงาย  ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในระดับมาก โดยโฆษณา
ทางโทรทัศน  การจัดแสดงผลิตภัณฑ ณ จุดขายอยางชัดเจน  และการจําหนายที่เปนแพ็ค  
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 นงคราญ วงศสวาท  (2551 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อและความพึง
พอใจของลูกคาที่มีตอน้ําดื่มบรรจุขวดตราราชภัฏในมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา 
ผลการวิจัยพบวา 1) พฤติกรรมของลูกคาในการเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดตราราชภัฏพบวา สวน
ใหญ ลูกคามีเหตุผลที่ เลือกซื้อน้ําดื่มตราราชภัฏ เนื่องจากมีความสะอาด มีคุณภาพ และราคาถูก 
และลูกคาซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดตราราชภัฏ ในชวงหลังรับประทานอาหาร สวนปริมาณในการซื้อน้ํา
ดื่มบรรจุขวดตราราชภัฏสวนใหญซ้ือคร้ังละ 1 ขวด/วัน ในการซื้อลูกคาจะไมสนใจยี่หอน้ําดื่ม แต
จะคํานึงถึงความสะดวก และ ลูกคาสวนใหญ มีความคิดเห็นวาควรมีการปรับปรุงดานปริมาณน้ํา
ดื่ม  2) ลูกคามีความพึงพอใจ ในการซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดตราราชภัฎของมหาวิทยาลัยราชภัฏ
พระนครศรีอยุธยาดานผลิตภัณฑ และดานราคา อยูในระดับมาก สวนดานชองทางการจัดจําหนาย
และดานการสงเสริมการจัดจําหนาย ลูกคามีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง  3) ลูกคาที่มีเพศ 
อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือนแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจตอน้ํา
ดื่มบรรจุขวดตราราชภัฏในมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา ไมแตกตางกัน 4) เหตุผลที่เลือก
ซ้ือน้ําดื่มตราราชภัฏ และลักษณะการซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดตราราชภัฏของลูกคาแตกตางกันมีระดับ
ความพึงพอใจที่มีตอน้ําดื่มบรรจุขวดตราราชภัฏในมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยาแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 พนารัตน  กัวตระกูล  (2551 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง การรับรู ความเขาใจ และพฤติกรรม
ของผูบริโภคทีมีตอสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจน้ําดื่มบรรจุขวดในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงราย  ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อายุต่ํา
กวา 30 ป เปนนักเรียน/นักเรียน มีรายไดต่ํากวา 7,000 บาท กลุมตัวอยางมีการรับรูถึงน้ําดื่มบรรจุ
ขวดชนิดขวดพลาสติกใส ขนาดบรรจุ 600 มิลลิลิตร  และมีพฤติกรรมในการเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุ
ขวดชนิดขวดพลาสติกใส ขนาดบรรจุ 600 มิลลิลิตร  เนื่องจากสะดวกในการใช โดยสวนใหญจะ
ซ้ือน้ําดื่มบรรจุขวดในชวงรับประทานอาหารหรือหลังประทานอาหารเสร็จแลว ในราคาขวดละ 3 - 
5 บาท เปนจํานวน 1 - 2 ขวดตอคร้ัง โดยสวนใหญซ้ือจากรานคาปลีกทั่วไปเนื่องจากสะดวก และ
รายการสงเสริมการขายที่กลุมตัวอยางชอบมากที่สุดคือ การลดราคา  พฤติกรรมของผูบริโภคใน
การเลือกซื้อชนิดและขนาดบรรจุของน้ําดื่มบรรจุขวดขึ้นอยู กับปจจัยสวนบุคคลดานเพศ  อายุ 
ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 ศศิธร  มั่งคั่ง  (2552 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มของครัวเรือนใน
เขตดุสิต ผลการวิจัยพบวา ครัวเรือนสวนใหญเลือกบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดปดสนิท  รองลงมาเปน
น้ําดื่มที่ผานการกรองจากเครื่องกรองน้ําที่ใชในบานพักอาศัย  น้ําดื่มจากตูหยอดเหรียญ  และ
น้ําประปา ตามลําดับ  ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มกับปจจัยทางดานสวน
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ประสมทางการตลาด พบวา สาเหตุที่ครัวเรือนสวนใหญเลือกบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดปดสนิท เปน
เพราะมั่นใจในคุณภาพน้ํา  
 วรรณดี  ทิพยเนตร  (2554 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง ปจจัยการตลาดที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดของผูบริโภคในอําเภอบางปะอิน จังหวัดพระนครศรีอยุธยา  
ผลการวิจัย พบวา  1) ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงอายุ 21-35 ประดับการศึกษามัธยมศึกษา
ตอนตน  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ย 5,000 - 10,000 บาทตอเดือน และเปนพนักงาน   
2) ปจจัยทางการตลาดของน้ําดื่มบรรจุขวดผูบริโภคมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก  3) พฤติกรรม
การเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดสวนใหญผูบริโภคทราบถึงขอมูลกระบวนการผลิตดี  มีเหตุผลในการ
เลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดเพราะความสะอาดไมจํากัดเวลาในการเลือกซื้อ ซ้ือจํานวน 3 คร้ัง/สัปดาห
เลือกซื้อดวยตัวเอง  ขนาด 500 ซีซี (PET) บรรจุภัณฑขวดขาว  (PE)ราคาต่ํากวา 10 บาท/ขวดใน
รานสะดวกซื้อเลือกน้ําดื่มบรรจุขวดยี่หอ น้ําดื่มตราสิงห  4) ขอมูลสวนบุคคลมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดของผูบริโภค  การตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดของผูบริโภค 
 กุศลิน  วิจิตรธัญลักษณ  และคณะ  (2555 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดพีอีทีตราคริสตัลในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุนอยกวา 20 ป การศึกษาระดับปริญญา
ตรี มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา รายไดตอเดือน 4,000 - 8,000 บาท สถานที่บริโภค คือ สถานศึกษา มี
กิจกรรมที่ทําขณะดื่ม คือ รับประทานอาหาร เหตุผลในการเลือกซื้อเนื่องจากราคาถูก ขนาดที่เลือก
ซ้ือเปนประจํา คือ ขนาด 600 ลบ.ซม. สถานที่ที่สะดวกในการซื้อ คือ รานสะดวกซื้อ ส่ือที่พบเห็น
มากที่สุด คือ โทรทัศน การสงเสริมการขายที่ตองการใหมี คือ การลดราคา (เมื่อซ้ือมากขึ้น) ความถี่
ในการบริโภค  เฉลี่ยอยูที่ 2.26 ปริมาณในการบริโภค เฉลี่ยอยูที่ 2.28 และคาใชจายในการบริโภค
เฉลี่ยอยูที่ 22.06  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมผู บริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดพีอีที ตราคริสตัล ดานความถี่ในการบริโภคพบวามีตัวแปร
อิสระ 3 ตัวที่มีความสัมพันธกับความถี่ในการบริโภค คือ ตราสินคา รูปลักษณ บรรจุภัณฑสวยงาม 
และราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ โดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นที่ รอยละ 95 
สวนผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมผูบริโภค
น้ําดื่มบรรจุขวดพีอีที ตราคริสตัล ดานปริมาณในการบริโภคพบวามีตัวแปรอิสระ 5 ตัวที่มี
ความสัมพันธตอปริมาณในการบริโภค คือ ตราสินคา รูปลักษณ  บรรจุภัณฑสวยงาม ราคาถูกเมื่อ
เทียบกับน้ําดื่มบรรจุขวดพีอีทีตราอื่น         
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 สุวรรณภรณ  สุวรรณศรี  (2555 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นตอน้ําดื่มบรรจุขวด
ตราสิงหและพฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดของวัยรุนในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง อายุอยูในชวง 19 – 24 ป กําลังศึกษาอยูในระดับ
มหาวิทยาลัย และมีรายไดจากผูปกครองเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 7,000 บาทขึ้นไป วัยรุนมีความ
คิดเห็นตอน้ําดื่มตราสิงหโดยรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยดานสถานที่จําหนาย มีความคิดเห็นอยู
ในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง และดานผลิตภัณฑ  ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดมีความ
คิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยนอย วัยรุนสวนใหญซ้ือน้ําดื่มตราสิงหเปนประจํา เหตุผลสําคัญที่ซ้ือน้ํา
ดื่มตราสิงหเพราะดานคุณภาพน้ําดื่ม ในกรณีที่ไมมีน้ําดื่มยี่หอที่เดิมที่ซ้ือเปนประจํา จะซื้อน้ําดื่ม
ยี่หออ่ืนโดยพิจารณาจากคุณภาพน้ําดื่มเปนหลัก โดยซื้อน้ําดื่มบรรจุขวด 3 - 4 วันตอสัปดาห และ
ซ้ือจากรานสะดวกซื้อเปนประจํา 
 จากการศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและ
การตัดสินใจซื้อน้ําดื่มบรรจุภัณฑของผูบริโภคในเขตอําเภอเสนา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา สรุป
ไดวา พฤติกรรมผูบริโภคจะประกอบไปดวยส่ิงกระตุนไดแก ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4P’s
ที่ทําใหเกิดความตองการ แลวคนหาขอมูลเพื่อประเมินทางเลือกเพื่อทําใหเกิดการตอบสนองที่ตรง
กับความตองการมากที่สุด จนเกิดการตัดสินใจซื้อในที่สุด ผูวิจัยจึงนํามาเปนแนวทางในการกําหนด
กรอบแนวคิดการวิจัยตอไป 
 
  
  


