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การวจัิยนีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษารายวชิา  765 443 สัมมนาการเป็นผู้ประกอบการ 

ตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกจิบัณฑิต   สาขาวชิาการจัดการธุรกจิและภาษาองักฤษ 

คณะวทิยาการจัดการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 

ปีการศึกษา 2553 



ค 

12500668, 12500771 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

คําสําคัญ : ปจจัยสวนประสมทางการตลาด / อิทธิพล /การบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink  

 กุลนาถ  อรุณนภาพร  และโสภณ  พูสุวรรณ : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink กรณีศึกษา อําเภอกําแพงแสน จังหวัด

นครปฐม  

อาจารยท่ีปรึกษา :  อาจารยเกตุวดี  สมบูรณทวี. 68 หนา.  

 

บทคัดยอ 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อศึกษาขอมูลท่ัวไปและพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ของผูบริโภคในเขตอําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม  2) เพื่อศึกษา

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink ของ

ผูบริโภค เขตอําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม 

 ผลการวิจัยพบวา  

 1. กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมากท่ีสุด มีอายุระหวาง  20-29 ป มีสถานภาพ 

โสด มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี หรือสูงกวา    เปน นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  และมีรายรับเฉล่ียตอ

เดือน 5,000-10,000 บาท เปนจํานวนมากท่ีสุด  

 2. กลุมตัวอยาง ซ้ือเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink ประเภทผสมคอลลาเจน มากท่ีสุด 

โดยมีจุดประสงคในการดื่มเพื่อความงาม   ผูบริโภคจะทราบเกี่ยวกับเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink 

จากโทรทัศนมากท่ีสุด โดยซ้ือ 2-4 คร้ังตอสัปดาหและซ้ือท่ี Minimart/7-Eleven เปนสวนใหญ นิยม

ซ้ือเปนขวด ซ่ึงมีคาใชจายในการซ้ือตอคร้ัง 20-60 บาท และกลุมตัวอยาง มักซ้ือยี่หอเดิมเปนประจํา 

 3. กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมากโดยให

ความสําคัญตอดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนายระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 

4.00 3.92 และ 3.84 ตามลําดับ และใหความสําคัญกับ ดานการสงเสริมการตลาดระดับปานกลาง มี

คาเฉล่ียเทากับ 3.28 

 

 

 

คณะวิทยาการจัดการ    มหาวิทยาลัยศิลปากร                                  ปการศึกษา 2553 
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ลายมือช่ืออาจารยท่ีปรึกษา ....................................................  
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ท่ีประชุมสาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร พิจารณาแลว 

อนุมัติใหการวิจัย เร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe 

Beauti Drink กรณีศึกษา อําเภอกําแพงแสน  จังหวัดนครปฐม” เสนอโดย นางสาวกุลนาถ อรุณนภาพร 

และนายโสภณ พูสุวรรณ  มีคุณคาเพียงพอท่ีจะเปนสวนหนึ่งของการศึกษารายวิชาสัมมนาการเปน

ผูประกอบการตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและ

ภาษาอังกฤษ  คณะวิทยาการจัดการ 

 

 

      ………………………………………………..

                (อาจารย ดร.ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ) 

       หัวหนาสาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป            

วันท่ี ……. เดือน ………………. พ.ศ. ............ 

อาจารยท่ีปรึกษา 

อาจารยเกตุวดี  สมบูรณทว ี

 

คณะกรรมการสอบสัมมนาการเปนผูประกอบการ 

 

............................................................... ประธานกรรมการ  

(อาจารย ดร.ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ) 

……….. / ……..…………. / …………. 

 

............................................................... กรรมการ 

(อาจารยเกตุวดี  สมบูรณทว)ี 

……….. / ……..…………. / …………. 

 

............................................................... กรรมการ 

(อาจารยประพล เปรมทองสุข) 

……….. / ……..…………. / …………. 

 



ง 

 

กติติกรรมประกาศ 

 

 งานวิจัยฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดี  ผูวิจัยขอกราบขอบคุณ อาจารยเกตุวดี สมบูรณทวี  

ซ่ึงเปนอาจารยท่ีปรึกษา ท่ีคอยใหคําปรึกษาแนะนําและตรวจสอบแกไขขอบกพรองตาง ๆ เปน

อยางดี   ตลอดระยะเวลาท่ีท่ีทํางานวิจัยฉบับนี้ และขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ดร.ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ 

และอาจารยประพล เปรมทองสุข ท่ีเสียสละเวลาเปนกรรมการสอบวิจัยในคร้ังนี้  ซ่ึงทุกทานไดให

แนวคิด  คําแนะนําทางวิชาการ  ตลอดจนความเมตตาในระหวางการทํางานวิจัย  ผูวิจัยขอกราบ

ขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี ้ 

 ขอกราบขอบพระคุณอาจารยประพล  เปรมทองสุข  และอาจารยสิริชัย ดีเลิศ  

ผูทรงคุณวุฒิท่ีไดใหความกรุณาแกผูวิจัยในการใหคําปรึกษาแนะนํา เพื่อเสนอแนวคิดท่ีเปน

ประโยชนยิ่ง  ทําใหงานวิจัยนี้ออกมาสมบูรณมากยิ่งข้ึน 

 ขอขอบคุณเพื่อน ๆ ท่ีคอยใหคําปรึกษา  ใหกําลังใจตลอดจนใหการชวยเหลือในการทํา

วิจัยในคร้ังนี้ใหสําเร็จตามท่ีตั้งใจไว และขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีไดเสียสละ

เวลาอันมีคายิ่งในการตอบแบบจนสามารถทํางานวิจัยฉบับนี้สําเร็จได 

 สุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณบิดามารดาท่ีคอยเปนกําลังใจ คอยชวยเหลืออีกท้ัง

สนับสนุนกําลังทรัพยใหกับผูวิจัย  ตลอดระยะเวลาในการทําวิจัยในคร้ังนี ้

 คุณประโยชนท่ีไดรับจากงานวิจัยในคร้ังนี้  ผูทําวิจัยขอมอบใหครูบาอาจารยทุกทาน ท่ี

ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรูตาง ๆ แกผูวิจัย  สงผลใหงานวิจัยฉบับนี้เสร็จสมบูรณดวยด ี

  
 



จ 

สารบัญ 

                                                                                                                                                     หนา 

บทคัดยอ ................................................................................................................................  ค 

กิตติกรรมประกาศ .................................................................................................................      ง  

สารบัญภาพ ...........................................................................................................................   ซ  

สารบัญตาราง……………………………………………………………………….. ..........   ฌ 

บทท่ี 

 1 บทนํา  .........................................................................................................................  1 

   ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  .............................................................     1 

   วัตถุประสงคของการวิจัย ....................................................................................   3 

   กรอบแนวความคิด .............................................................................................     3 

   ขอบเขตการวิจัย ..................................................................................................     4 

   นิยามศัพทเฉพาะ ................................................................................................     5 

   ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ .................................................................................         6 

 2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ..................................................................................  7 

   ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ............................  7 

   การเขียนแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ....................................  7 

    ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  ............................................................  7 

    กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  .......................................................  8 

   แนวคิด และทฤษฎีการตัดสินใจ .........................................................................  18 

    ปจจัยท่ีความสัมพันธตอการตัดสินใจตอผูบริโภค .....................................  18 

    ระหวางปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ...............  22 

   ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ............................................  27 

    ผลิตภัณฑ (Product) ...................................................................................  27 

    ราคา (Price)................................................................................................  27 

 



ฉ 

บทท่ี                                                                                                                                             หนา 

    ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ..................................................................  28 

    การสงเสริมการตลาด (Promotion) .............................................................  28 

   งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ..............................................................................................  30 

 3 วิธีดําเนินการวิจัย .......................................................................................................  32 

   ประชากรและกลุมตัวอยาง .................................................................................  32 

   เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย .....................................................................................  33 

   การทดสอบเคร่ืองมือ ..........................................................................................  34 

   การเก็บรวบรวมขอมูล ........................................................................................  34 

   การวิเคราะหขอมูล ..............................................................................................  35 

 4 ผลการวิเคราะหขอมูล ................................................................................................  37 

   สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง ...................................  37 

   สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองดื่ม  

     Sappe Beauti Drink ของกลุมตัวอยาง .................................................  41 

   สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล  

     ตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ของกลุมตัวอยาง ...........  46 

 5 สรุป อภิปรายผล แลขอเสนอแนะ .............................................................................  53 

   สรุปผลการศึกษา ................................................................................................  53 

   อภิปรายผล ..........................................................................................................  54 

   ขอเสนอแนะ .......................................................................................................  58 

 

  บรรณานุกรม  .............................................................................................................  60 

 

  ภาคผนวก  ..................................................................................................................  61 

 

  ประวัติผูวิจัย  ..............................................................................................................  67 



ช 

สารบัญตาราง  

ตารางท่ี      หนา  

 1 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ ................................................  38 

 2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกอาย ุ.......................................................  38 

 3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานภาพ ......................................  38 

 4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานภาพ ......................................  39 

 5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ .............................................  39 

 6 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายได 

 หรือรายรับสวนบุคคลเฉล่ียตอเดือน .................................................................  40 

 7 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามชนิดของเคร่ืองดื่ม                                        

    Sappe Beauti Drink ...........................................................................................  41 

 8 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามจุดประสงคของการเลือก                               

    ดื่มเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ......................................................................  42 

 9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามแหลงขอมูล 

    เกี่ยวกับเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ..............................................................  42 

 10 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามความถ่ีในการเลือก 

    ซ้ือตอสัปดาห ....................................................................................................  43 

 11 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามแหลงท่ีซ้ือ .....................................  44 

 12 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามประเภทของการซ้ือ .......................  44 

 13 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามคาใชจายตอการซ้ือตอหนึ่งคร้ัง .....  44 

 14 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามลักษณะการซ้ือเคร่ืองดื่ม ................  45 

 15 คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยใน 

   การตัดสินใจเลือกบริโภค ดานผลิตภัณฑ ..........................................................  46 

 

 

 



ซ 

ตารางท่ี                                                                                                                                         หนา 

 16 คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยใน 

   การตัดสินใจเลือกดื่มบริโภค ดานราคา .............................................................  49 

 17 คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัย 

    ในการตัดสินใจเลือกดื่มบริโภค ดานชองทางการจดัจําหนาย ...........................   50 

 18 คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัย 

    ในการตัดสินใจเลือกดื่มบริโภค ดานการสงเสริมการตลาด ..............................   51 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 



ฌ 

สารบัญภาพ 

ภาพท่ี    หนา  

 1 การพิจารณาระบบการซ้ือของผูบริโภค ...................................................................    9 

 2 รูปแบบเบ้ืองตนเพื่อการศึกษาพฤติกรรมมนุษย .......................................................  10 

 3 รูปแบบจําลองกลองมืด ............................................................................................  11 

 4 รูปแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค ...........................................................................  13 

 5 ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจของผูบริโภค ..............................................  18 

 



 

1 

บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 ในโลกท่ีมีวิวัฒนาการเปล่ียนแปลงไปอยางรวดเร็ว ทําใหคนในสังคมตองปรับตัวใหเขา

กับยุคสมัยอยูตลอดเวลา  รวมไปถึงวิถีในการดําเนินชีวิตประจําวันก็แตกตางไปจากอดีตดวย  

เนื่องจากสภาวะกดดันตาง  ๆ ทําใหคนเราตองเรงรีบ  ทํางานแขงกับเวลา  การใชชีวิตประจําวันก็จะ

เปนแบบคนในเมืองใหญ  พฤติกรรมการบริโภคภายใตระบบทุนนิยมและบริโภคนิยมนั้น  ส่ิงท่ีคน

ตองการไมใชแคเพียงการบริโภคเพื่อใหอ่ิมทองเทานั้น  แตอาจเปนการบริโภคเพื่อเพิ่มความพึง

พอใจ เปนการแสดงถึงสถานะของตนเอง  หรือเพื่อตอบสนองความตองการสวนบุคคลดานอ่ืน  ๆ 

อีกดวย 

 ปจจุบัน  กระแสการใสใจดูแลสุขภาพกําลังไดรับความนิยมอยางแพรหลาย เพราะวิถี

ชีวิตเวลานี้เปนไปดวยความเรงรีบ ทําใหไมมีโอกาสท่ีจะบริโภคอาหารครบตามความตองการของ

รางกายได รวมท้ังมีเวลาในการออกกําลังกายนอยลง การพึ่งพาอาหารแนวสุขภาพจึงเพิ่มบทบาท

ความสําคัญมากข้ึนเร่ือย  ๆ ธุรกิจท่ีเกี่ยวของลวนมีอัตราการเจริญเติบโตท่ีสูงข้ึนอยางตอเนื่อง  เรา

มักจะเห็นวาสินคาหลากหลายชนิดพยายามนําเสนอสินคาของตนเองในรูปแบบท่ีจะเนนเร่ืองการ

รักษาสุขภาพ รับประทานแลวมีประโยชนตอการบํารุงรางกาย บํารุงผิวพรรณ และดูแลรูปราง เปน

ตน ซ่ึงก็รวมถึงธุรกิจเคร่ืองดื่มดวยเชนกัน  

 น้ําดื่ม เปนส่ิงจําเปนในการบริโภคเพื่อการดํารงชีวิตของมนุษย จากน้ําดื่มบริสุทธ์ิซ่ึงเปน

พื้นฐานในการบริโภค ตอมาไดพัฒนาการและปรับปรุงโดยการแตงเติมสีสันและรสชาต ิทําใหน้ํา

ดื่มธรรมดากลายเปนเคร่ืองดื่มชนิดตาง ๆ โดยการนํามาชง แช หมัก กล่ัน ผสม เติมแตงหลากหลาย

วิธีเปนเคร่ืองดื่มหลากรสชาต ิตามรสนิยมของผูบริโภคแตละกลุม เคร่ืองดื่มท่ีนิยมดื่มกันอยางมาก

โดยท่ัวไป เชน กาแฟ นมชนิดตาง ๆ น้ําอัดลม น้ําผลไม เคร่ืองดื่มชูกําลัง และน้ําเกลือแร จากวิธีการ

หลากหลายวิธีท่ีนํามาทําใหดื่มได ตอมาไดพัฒนาเพื่อสนองความตองการใหสามารถ 
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ดื่มไดงายและสะดวกรวดเร็วข้ึน  จึงพัฒนามาเปนเคร่ืองดื่มพรอมดื่ม  ซ่ึงสามารถเปดขวดเปดกลอง

เปดกระปอง หรือภาชนะบรรจุอ่ืนใดแลวดื่มไดทันทีโดยอาจแชเย็นหรือไมตองแชเย็นก็ไดซ่ึงสวน

ใหญ หากแชเย็นแลวดื่มจะไดรสชาติท่ีดีข้ึนกวาเดิม 

 ในปจจุบันความตองการในเร่ืองของอาหารและเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพเพิ่มมากข้ึนจนเกิด

เปนกระแสความนิยมแพรหลายในกลุมผูบริโภค  ความหวงใยในเร่ืองสุขภาพของผูบริโภค  สงผล

ใหตลาดของเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพเติบโตอยางตอเนื่องตามความนิยมการบริโภคของผูบริโภคท่ี

เปล่ียนไป โดยสงผลใหตลาดเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพในป  2547 มีมูลคา 25,000 ลานบาท ซ่ึงเคร่ืองดื่ม

เพื่อสุขภาพสวนใหญเนนในเร่ืองคุณคาทางสารอาหารท่ีใหประโยชนตอรางกาย  รวมท้ัง

คุณประโยชนเพื่อสุขภาพและความงาม  ซ่ึงในปจจุบันผูผลิตตางพยายามสรางความแตกตางใน

ผลิตภัณฑเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพ  โดยเนนในเร่ืองของสารอาหารท่ีใหท้ังประโยชนตอรางกายและ

ความงามจากภายใน เคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพและความงามจึงเปนแนวคิดในเร่ืองการเพิ่มความงามจาก

ส่ิงท่ีผูบริโภครับประทานเขาไป  และไดรับการตอบรับเปนอยางดี  ท้ังในอุตสาหกรรมอาหารและ

เคร่ืองสําอาง  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อประโยชนทางดานความงาม  (Cosmeceuticals) มักจะใชสาร

ตานอนุมูลอิสระเปนสวนประกอบท่ีสําคัญของสูตรผลิตภัณฑตาง ๆ เคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพและความ

งามประกอบดวยสวนประกอบหลายชนิด  รวม ถึงวิตามินและแรธาตุตาง  ๆ สารตานอนุมูลอิสระ  

โปรตีน Bioactive โปรไบโอติกส คอลลาเจน Q10 แอลคาเนทีน และดีเอชเอ เปนตนสารอาหาร

เหลานี้มักจะเปนสวนหนึ่งของผลิตภัณฑประเภท  ถ่ัวเหลือง  ชา น้ําผลไมแบบเขมขนและ

สวนประกอบอ่ืน  ๆ ซ่ึงในตลาดท่ัวไปมักนิยมใชเรียกเคร่ืองดื่มสุขภาพเหลานี้วา  “Functional 

Drink” 

 Functional Drink เปน คําศัพทท่ีมักจะใชเรียกผลิตภัณฑเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพและความ

งาม โดยความหมายของเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพ หรือ Functional Drink คือ เคร่ืองดื่มท่ีมีคุณประโยชน

ท่ีจับตองไดและเปนเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพหรือเปนเคร่ืองดื่มท่ีมีการบงบอกชัดเจนถึงประโยชน

เฉพาะเจาะจง เชน เคร่ืองดื่มธัญพืชท่ีชวยใหสุขภาพผิวดีข้ึน  หรือ เคร่ืองดื่มท่ีชวยลดความอวนท่ี

สกัดจากชา หรือสารอาหารจากธรรมชาติ , ชาเขียวผสมคอลลาเจน , นมผสมคอลลาเจน , น้ําผลไม

ผสมแอล-คารเนทีน เปนตน แนวโนมของเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพและความงามในตางประเทศเร่ิมมี

มากข้ึนตามความตองการของผูบริโภค ตลาดในเมืองไทยจึงไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑประเภทนี้ดวย

เชนกัน ยกตัวอยางเชน  Sappe Beauti Drink เคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพจาก บริษัท ทรัพยอนันต โดย 

Base ของน้ํานั้นจะเปนน้ําผลไม  แบงไดเปน 5ประเภท คือ  Beauti Drink Collegen, Beauti Drink 

Fiber, Beauti Drink Co-Q10, Beauti Drink Chlorophil และ Beauti Drink White 
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 Sappe Beauti Drink ประสบความสําเร็จจากการแขงขันในตลาด  Functional Drink ดวย

การเนนไปท่ี Packaging หรือ บรรจุภัณฑ เนื่องจาก Sappe Beauti Drink นั้นไมมีการทําการตลาด

อยางจริงจังแบบเจาใหญ ๆ ในวงการ ดังนั้นจําเปนตองส่ือสารใหลูกคาเขาใจไดงายท่ีสุดเร่ิมจากการ

ตั้งช่ือ Beauti Drink นั้นมาจาก Beauty Drink แตเลนคําพองเสียงทําใหคนท่ัวไปเขาใจงาย  ๆ ดวยช่ือ

ของสินคาเองและดวยโครงสรางขวดเปนลักษณะเพียวบาง ทําใหผูบริโภคเขาใจไดเองวาดื่มแลวดี 

ผอม และสวย อีกท้ัง  Sappe Beauti Drink เลือกใชการส่ือสารบน Neck Tag ซ่ึงจะบอกถึงขอมูลท่ี

กระชับ เชิญชวน และเขาใจประโยชนไดมากข้ึน เชน “ มีปญหาเร่ืองการขับถายหรือเปลา  ” ทําให

ผูบริโภคเลือกทดลองสินคา   นิตยสารมารเก็ตเทียร  [ออนไลน], เขาถึงวันท่ี 12 พฤศจิกายน 2552

  

 จากตัวอยางดังกลาวทําใหผูวิจัยตองการทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink กรณีศึกษา อําเภอกําแพงแสน จังหวัด

นครปฐมเพื่อตองการทราบถึงพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe 

Beauti Drink ซ่ึงเปนประโยชนตอผูท่ีสนใจในเร่ืองของสุขภาพและความงาม 

 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 1. เพื่อศึกษาขอมูลท่ัวไปและพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink ของ

ผูบริโภคในเขตอําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม 

 2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe 

Beauti Drink ของผูบริโภคในเขตอําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม 

 

กรอบแนวความคดิ 

 การวิจัยในคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink ในเขตอําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม  จากการ

คนควาทฤษฎี วรรณกรรม และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ แลวนํามารวบรวมและสรุปเปนกรอบแนวคิดใน

การวิจัยไดดังนี้ 
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          ตัวแปรอสิระ             ตัวแปรตาม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอบเขตของการวจัิย 

ผูวิจัยกําหนดขอบเขตการวิจัยเปน 3 ดาน  ดังนี้ 

 1. ขอบเขตพื้นท่ีการวิจัย คือ เขตพื้นท่ีอําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม 

 2. ขอบเขตดานประชากร  ทําการศึกษากับประชากรท่ีอาศัยในอําเภอกําแพงแสน 

จังหวัดนครปฐม  จํานวนกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้คือประชาชนท่ีประกอบอาชีพ  ศึกษา

และมีภูมิลําเนาอยูในเขตอําเภอกําแพงแสน  จังหวัดนครปฐม และบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink 

ใชแบบสอบถาม  ในการเก็บรวบรวมขอมูล  โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ เจาะจง (Purposive 

Sampling) ไดกลุมตัวอยางท้ังส้ิน 400 คน 

ปัจจัยด้านบุคคล 

เพศ  

อายุ  

สถานภาพ   

อาชีพ  

รายได 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ผลิตภัณฑ 

  ราคา 

  ชองทางการจัดจําหนาย  

  การสงเสริมการตลาด  

 

 

 

 

 

 

การบริโภคเคร่ืองดืม่ Sappe 

Beauti Drink ของผูบริโภคใน

เขตอําเภอกําแพงแสน จังหวัด

นครปฐม   
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 3. ขอบเขตดานชวงเวลา เร่ิมดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามในชวง

เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2553 ถึง เดือนสิงหาคม พ.ศ.2553 

  

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink หมายถึง  เคร่ืองดื่ม เพื่อสุขภาพและความงา ม 

(Functional/Beauty Drink) ประกอบไปดวย 5 รสชาติท่ีมีคุณประโยชนท่ีแตกตางกัน  มีบรรจุภัณฑ

แบบกลอง และแบบขวด  

 ปัจจัยส่วยประสมทางการตลาด  หมายถึง ปจจัยซ่ึงองคกรทางธุกิจใชใหเพื่อบรรลุ

วัตถุประสงคทางการตลาด อันประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการ

สงเสริมทางการตลาด 

 ผลติภัณฑ์ หมายถึง เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ซ่ึงมีคุณลักษณะไดแก มีรสชาติกลม

กลอม บรรจุภัณฑดูดี ไดมาตรฐาน มีเคร่ืองหมาย อ.ย. มีคําแนะนําในการบริโภค และมีฉลากแสดง

วันผลิตและวันหมดอายุอยางชัดเจน 

 ราคา หมายถึง มูลคาในรูปแบบเงินตราท่ีผูบริโภคใชจายเพื่อซ้ือ เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti 

Drink ในลักษณะตาง ๆ ไดแก ราคาเหมาะสมกับระโยชนท่ีไดรับ ราคาเหมาะสมกับปริมาณ มี

สวนลดเม่ือซ้ือในปริมาณมาก และมีราคาแสดงใหเห็นชัดเจน 

 ช่องทางการจัดจําหน่าย  หมายถึง ชองทางการเคล่ือนยายสินคาไปยังผูบริโภคท่ีรานคา

ปลีกไดเสนอตอผูบริโภคในรูปแบบตาง ๆ ไดแก สามารถหาซ้ือไดงายมีจําหนายท่ัวไป ประเภท

ของรานคามีสวนในการเลือกซ้ือ และมีการวางตําแหนงของผลิตภัณฑบนช้ันวางสินคา อยางชัดเจน  

เห็นไดงาย และหยิบสะดวก 

 การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือ 

โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร เพื่อจูงใจผูบริโภคในรูปแบบตาง ๆ ไดแก มีการใชบุคคลท่ีมี

ช่ือเสียงเปนพรีเซนเตอร  การโฆษณาผานส่ือตางๆการสงเสริมการขาย การโฆษณาประชาสัมพันธ

อยางตอเนื่อง และการสงช้ินสวนเพื่อลุนรับของรางวัล 

 ผู้บริโภค หมายถึง   ประชาชนในเขตอําเภอกําแพงแสน  จังหวัดนครปฐ มท่ีบริโภค

เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1. ทําใหทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ บริโภคเคร่ืองดื่ม  

Sappe Beauti Drink ของผูบริโภคในเขตอําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม 

  2. เพื่อเ ปนประโยชนในทางปฏิบัติโดยเปนขอมูลเบ้ืองตนให แกผูประกอบกิจการ

เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink  ในการวางแผนกลยุทธ  และสวนประสมทางการตลาดตาง  ๆ ให

เหมาะสมเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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บทที ่2 

เอกสาร และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ทฤษฎีและแนวความคิดท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  ผูวิจัยไดทําการศึกษาจา ก

เอกสารตาง ๆ ท่ีจะนําเสนอตามลําดับดังนี้ 

 2.1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink 

 2.2 พฤติกรรมผูบริโภค 

 2.3 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจ 

 2.4 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 2.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

2.1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผลติภัณฑ์เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink 

 Sappe Beauti Drink เปนเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพและความงา ม (Functional/Beauty Drink) 

ประกอบไปดวย 5 รสชาติท่ีมีคุณประโยชนท่ีแตกตางกัน ไดแก Sappe Beauti Drink Colagen, 

Sappe Beauti Drink fiber, Sappe Beauti Drink Cholophyl, Sappe Beauti Drink CoQ10, Sappe 

Beauti Drink Gluta thione  Sappe Beauti Drink [online], accessed 20 June 2553  

 

2.2 พฤติกรรมผู้บริโภค 

 1. ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 Schiffman and Kanuk (1997) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior)  

หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนหา การซ้ือ การใช การประเมินผล และการใชจายใน

ผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา 
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2. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2546) ไดกลาววา การศึกษาถึงความคิดของมนุษยมีอุปสรรคในทาง

ปฏิบัติอยางมากมาย  เปนการยากท่ีจะมองกระบวนการการบริโภคท้ังหมดวาเปนเพียงกิจกรรม

อยางเดียว สวนใหญของการศึกษาท่ีไดทําเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคก็คือเร่ิมตนดวยการพัฒนารูป

แบบจําลองงาย  ๆ ข้ึนเพื่อทําความเขาใจในองคประกอบตาง  ๆ และความสัมพันธระหวาง

องคประกอบเหลานั้น 

 เราอาจจะเขาใจวา คนเราจะมีรูปแบบข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือหรือบริการทุกประเภทใน

ลักษณะท่ีคลายคลึงกัน ความจริงผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการแตละประเภทท่ีแตกตาง

กัน สําหรับสินคาบางประเภทผูบริโภคอาจตองใชเวลาในการตัดสินในใจนานและตองการขอมูล

มาก แตสินคาบางประเภทกลับใชเวลาส้ันไมตองใชเวลามากนักในการตัดสินใจ หรือบางคร้ังอาจ

ตัดสินใจโดยทันที โดยไมตองพิจารณาขอมูลเพิ่มเติม อยางไรก็ดี ไมวาจะเปนการตัดสินใจสําหรับ

สินคาหรือบริการประเภทใดผูบริโภคจะตองยอมรับในส่ิงท่ีเขาไมพึงปรารถนาจากการตัดสินใจซ้ื อ

นั้น ๆ ดวยซ่ึงความเส่ียงอาจเกิดไดจากสาเหตุตาง ๆ ตอไปนี้ 

• หนาท่ีของผลิตภัณฑ เปนความเส่ียงท่ีผลิตภัณฑจะไมทําหนาท่ีตามท่ีผูคาดหวัง 

ไดแก หนาท่ีหรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑไมเปนไปตามคํากลาวอางของผูผลิตหรือผูจําหนาย ไม

เปนไปตามมาตรฐานของของสินคา หรือไมเปนไปตามความหวังของผูซ้ือ 

• ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ เปนความเส่ียงจากรูปลักษณภายนอกของ

ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคไมปรารถนา เชน  ขนาด  สีสัน  รูปราง  หรือความสะดวกในการใช  เปนตน 

• ราคา  เปนความเส่ียงจากคุณภาพของสินคาท่ีไดรับต่ํากวาราคาท่ีจายโดย

เปรียบเทียบซ่ึงผูซ้ือคาดหวังจะไดรับคุณภาพท่ีดีกวา 

• การยอมรับของสังคม  เปนความม่ันใจในการยอมรับจากสังคมหากใชสินคาท่ี

ไมไดคุณภาพอาจไมเปนท่ียอมรับของสังคม เชนการใชสินคาเลียนแบบโดยรูเทาไมถึงการณ ทําให

ผูท่ีนิยมสินคาตนแบบเกิดการไมยอมรับ  เปนตน  

• จิตวิทยา ความรูสึกภายในจิตใจของตนเอง เม่ือใชผลิตภัณฑนั้น เชนหากผูบริโภค

รูสึกไมแนใจวาสินคาท่ีใชเหมาะสมกับตนหรือไม จะทําใหใชแลวไมม่ันใจ  เปนตน 
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• เวลาและการเขาถึง  ผลิตภัณฑบางชนิดท่ีหายากตองเสียเวลาในการคนหา

ผลิตภัณฑ 

 ข้ันตอนตาง  ๆ  ในการตัดสินใจซ้ือ ลวนแตมีสวนสําคัญตอการศึกษาพฤติกรรม

ผูบริโภคท่ีนักการตลาดตองทําความเขาใจ  เพื่อเปนพื้นฐานในการเขาถึงจิตใจของผูบริโภคใหไดซ่ึง

เราสามารถจําแนกปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจตอผูบริโภคออกเปน 2 ระดับ  คือ 1) ปจจัย

ภายใน  ไดแก ความจําเปน แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรูและการเรียนรู 2) ปจจัยภายนอก 

ไดแก สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว สังคม วัฒนธรรม การติดตอธุรกิจ และสภาพแวดลอม  

 2.1 กระบวนการซ้ือ (Buying as a Process) ในแงของความนึกคิด การซ้ือ

เปนเพียงข้ันตอนหนึ่งของปฏิกิริยาท่ีผูบริโภคไดกระทําลงไป แตเพื่อท่ีจะทําความเขาใจข้ันตอนนี้

เพียงข้ันเดียว เราจําเปนตองพิจารณาเหตุการณตาง  ๆ ซ่ึงเกิดข้ึนกอนและหลังการซ้ือ  ดังแสดงใน

ภาพท่ี 1 

 

 

 

           

           

    

 

ภาพที ่7 การพิจารณาระบบการซ้ือของผูบริโภค  

ภาพที ่1 การพิจารณาระบบกระบวนการซ้ือของผูบริโภค 

ทีม่า อดุลย จาตุรงคกุล , พฤติกรรมผูบริโภค (กรุงเทพมหานคร  : โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 

 2546), 11. 

 เม่ือพิจารณาระบบการซ้ือของผูบริโภค เราจะพบวาปฏิกิริยาหรือพฤติกรรมของ

ผูบริโภคนั้นเกิดข้ึนมาจากอิทธิพลของปจจัยตาง  ๆ มากมาย รวมถึงอิทธิพลของส่ิงแวดลอม

ภายนอก  การปฏิบัติของผูบริโภคตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอส่ิงเหลานี้เกี่ยวของกับกระบวนการทาง

จิตวิทยาของตัวผูบริโภคเองดวย 

        Process 

ส่ิงที่ปอนสูระบบ                                                    ผลผลิตของระบบ 

 

 (Inputs)        (Outputs) 

 

 

 

 

 

กลไกในการเปล่ียนส่ิงที่ปอน

สูระบบใหเปนผลผลิต 
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 การตัดสินใจซ้ืออาจจะเกิดจากอิทธิพลท่ีไดรับมาจากปจจัยตาง  ๆ รวมกับกระบวนการ

ตางๆ  ภายในความคิดของตัวผูบริโภคเอง อยางไรก็ตาม การซ้ือสินคาอาจจะไมเกิดข้ึนก็ไดถือวา

ความพยายามทางการตลาดไมเพียงพอ และการใชความพยายามนี้ไมมีประสิทธิภาพพอท่ีจะกระตุน

ใหเกิดการซ้ือขายได การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจึงจําเปนตองข้ึนอยูกับการทําความเขาใจตัวแปร

ตาง ๆ ทางสังคม ตัวบุคคลและสถาบันท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

 2.2 การอธิบายพฤติกรรมของมนุษย์ Schiffman and Kanuk (1997) ไดกลาว

ไววากระบวนการเกี่ยวกับการนึกคิด  (Mental Process) ไมสามารถจะสังเกตไดโดยตรง การอธิบาย

มักจะทําไดเพียงวินิจฉัยวาอะไรท่ีเกิดข้ึน  และเปนตนเหตุใหบุคคลปฏิบัติอยางท่ีเขาทําไปแลวดัง

แสดงใน  ภาพท่ี 3 ขางลางนี้จะเปนจุดเร่ิมตนของการพิจารณา 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2 รูปแบบเบ้ืองตนเพื่อการศึกษาพฤติกรรมมนุษย 

ทีม่า อดุลย จาตุรงคกุล , พฤติกรรมผูบริโภค (กรุงเทพมหานคร  : โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 

 2546), 12.  

 ส่ิงท่ีเกิดข้ึนกอน (Antecedents or Inputs) สามารถเปรียบไดกับตัวกระตุนซ่ึงกอใหเกิด

ปฏิกิริยาเม่ือมีการปอนเขาสูระบบพฤติกรรม หรือการตอบสนองเปรียบไดกับผลผลิตท่ีเกิดข้ึนจาก

ระบบ  (Outputs) เราไมอาจทราบไดแนชัดวามีองคประกอบหรือกิจกรรมอะไรบางข้ึนกับ

กระบวนการคิดของมนุษย   ในชวงหลังท่ีไดรับอิทธิพลจากการตัวกระตุน (Inputs) จนเกิดการ

ปฏิกิริยาตอบสนอง เราสามารถเปรียบเทียบส่ิงตาง  ๆ ท่ีไมไดทราบแนชัดไดกับ “กลองมืด” (Black 

Box) 

 

 

ส่ิงที่เกิดขึ้นกอน         พฤติกรรม  

(Antecedents  or        (Behavior or 

Inputs)       Outputs) 
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 รูปแบบจําลองของกลุมมืดซ่ึงจําลองสวนของสมองท่ีเปนศูนยส่ังการ หรือ ศูนยกลาง 

หรือหนวยควบคุมความผิด (Central Control Unit) ของรางกายมนุษยท่ีใชในพฤติกรรมศาสตรสวน

ใหญแลวมีการวิเคราะหความสัมพันธตาง ๆ ดังแสดงในภาพท่ี 9 ขางลางนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3 รูปแบบจําลองกลองมืด 

ทีม่า อดุลย จาตุรงคกุล , พฤติกรรมผูบริโภค (กรุงเทพมหานคร  : โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 

 2546), 13.  

 ดังจะเห็นไดจากรูปแบบจําลองกลองมืด ส่ิงท่ีเกิดข้ึนกอน เราใชสัญลักษณ S 

(ตัวกระตุน) และพฤติกรรมหรือปฏิกิริยาตอบ เราใชสัญลักษณ  R เราสามารถสรุปความสัมพันธ

ระหวางตัวแปรดังกลาวในภาพท่ี 9 ไดดังนี้ 

 ความสัมพนัธ์ระหว่างตัวกระตุ้นและการปฏิบัติตอบ   การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

แบบนี้เดี่ยวของกับการใชตัวกระตุนทางวัตถุ  และอิทธิพลของส่ิงแวดลอมเพื่อกอพฤติกรรม และ

นําไปสูการปฏิบัติตอบ ดังนั้นจึงพอสรุปไดวาพฤติกรรมเกิดข้ึนมักจะมีตัวแปรท่ีมาข้ันกลางเขามา

เกี่ยวของหนึ่งตัวหรือมากกวานั้นก็เปนได 

 ความสัมพนัธ์ระหว่างการปฏิบัติตอบต่อตัวกระตุ้นและการปฏิบัติตามส่ิงทีเ่คยทาํ

มาแล้วในอดีต ในการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมนั้น ในบางคร้ังเราอาจทําการวิเคราะหในระยะยาว

เพื่อท่ีจะสามารถอธิบายถึงส่ิงตาง ๆ เชน วิเคราะหรูปแบบของการบริโภคนมสดของครอบครัวหนึ่ง

                                                                                        การสรุป 

                       R 

S                       R 

S                      R 

         R 

         R 

   S = Stimulus (ตัวกระตุน) 

   R = Response (ปฏิกิริยาตอบ)    
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เปนเวลาหนึ่งเดือน พบวามีแบบแผนของพฤติกรรมการบริโภคปกติเกิดข้ึน ในตัวแบบแผนของการ

บริโภคเหลานี้สามารถใชในการคาดคะเนแบบแผนของการซ้ือสินคาและบริโภคในอนาคตได 

 2.3 ระดับของการร่วมกนัก่อพฤติกรรม (Level of Aggregation) 

  Engel (1995) กลาววาในการพิจารณาพฤติกรรมเบ้ืองตนท่ีผานมานั้น เปนการวิเคราะห

โดยใชผูบริโภคเพียงบุคคลเดียวเปนหนวยการวิเคราะห ยังมีกรณีอ่ืน  ๆ อีกมากมายท่ีแตกตางกันไป 

ผูบริโภคท่ีมีลักษณะเปนกลุมขนาดตาง ๆ ก็เปนหนวยท่ีมีความสําคัญอยางยิ่งท่ีควรจะพิจารณา 

 การพิจารณาแบบจําลองกลองมืดท่ีเร าไมรูเลยวาในอดีตใหเกิดความกระจางตอนักการ

ตลาดไดไมมากนัก  จึงไดมีการศึกษาเพื่อมีการศึกษาพัฒนาแบบจําลองใหม ๆ  ข้ึนเปนผลใหในเวลา

ตอมาความเขาใจในพฤติกรรมผูซ้ือมีมากข้ึน  จึงเปนเหตุใหมีการพิจารณาวา  ผูบริโภคมีการ

ตอบสนองตอการใชความพยายามทางการตลาด (4P’s) ของบริษัทในรูปแบบใด 

 บริษัทท่ีสามารถเขาใจวิธีการและรูปแบบพฤติกรรมท่ีผูบริโภคกระทํา  เพื่อตอบสนอง

ตอตัวกระตุนท่ีบริษัทนําเสนอในลักษณะตาง  ๆ เชน ราคา ลักษณะหลากหลายของสินคา โฆษณา

อ่ืน ๆ  จะเปนผูไดเปรียบเหนือคูแขงเปนอยางมาก 

 2.4 รูปแบบจําลองทีส่มบูรณ์เกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค นักวิชาการ

มากมายมุงศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในฐานะท่ีเปนกระบวนการตัดสินใจพบวาพฤติกรรมผูบริโภค

เปนกระบวนการในการแกปญหา นอกจากนี้ยังมีการคนพบอีกวามีปจจัยอ่ืน  ๆ หลายประการ

กระทบตอผลข้ันตอนสุดทาย ซ่ึงรวมไปถึงแรงจูงใจท่ีเกิด จากภายในตัวบุคคลเองดวย 
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ภาพที ่4 รูปแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

ทีม่า อดุลย จาตุรงคกุล , พฤติกรรมผูบริโภค (กรุงเทพมหานคร  : โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 

 2546), 15.  

 จาก ภาพท่ี 10 แสดงแบบจําลองของการแกไขปญหาสูกระบวนการตัดสินใจท่ีสมบูรณ

กระบวนการแกปญหาเปนรูปแบบของการแสดงพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภค ซ่ึงมีข้ันตอนตอไปนี้ 

  1. การเลง็เห็นปัญหาหรือตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) เปนลักษณะ

ของการรับรูหรือมองเห็นภาพรวมของความแตกตางเปนอยางมากระหวางสภาพท่ีปรารถนาจะใหมี

หรือเกิดข้ึน (Desired State of Affairs)  กับสภาพแทจริงท่ีเปนอยู (Actual State of Affair) ชองวาง

ของความแตกตางดังกลาวสามารถทําใหผูบริโภคตื่นตัวหรือตระหนักถึงความตองการตางๆข้ึนมา

ได ในท่ีนี้เราอาจเปรียบสภาพท่ีปรารถนาจะใหมี  (หรือเกิดข้ึน)  ไดกับตัวปญหา (Problem) เชน 

ความตองการลดความอวน และเปรียบเทียบส่ิงท่ีทําใหปญหานั้นหมดไปไดดวยตัวแกปญหา 

(Solution) ในท่ีนี้การใชบริการสถานออกกําลังกายหาหมูบาน จึงเปรียบไดกับตัวแกปญหาของ

ผูบริโภคนั่นเอง 

                   ตัวกระตุนหรือส่ิงเรา                                 กลองมืดของผูซื้อ                     ปฏิกิริยาของผูซื้อ  

ผลิตภัณฑ                   เศรษฐกิจ      คุณสมบัติ               การเลือกผลิตภัณฑ 

ของผูซื้อ 

ราคา                   เทคโนโลยี       เลือกตรา  

ชองทางการ                 การเมือง                           กระบวนการ                  เลือกผูแทนจําหนาย 

จัดจําหนาย           

                                                                                                                   ตัดสินใจซื้อ  จังหวะเวลาซื้อ  

สงเสริมตลาด  วัฒนธรรม      จํานวนการซ้ือ

       

 

฿ 
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 2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Search for Information) เปนการเสาะแสวงหาขาวสาร

ของบุคคลสามารถหาไดจากขอมูลท่ีบุคคลนั้นไดเก็บไวในความทรงจํา หรือจากส่ิงแวดลอม

ภายนอก 

 3. การประเมินค่าทางเลอืกก่อนการซ้ือ (Pre-Purchase Alternative Evaluation) เปน

การประเมินแตละทางเลือกกอนท่ีจะทําการซ้ือโดยพิจารณาถึงประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 4. การซ้ือ (Purchase) เปนการไดตัวแกปญหาหรือสินคาท่ีเรานิยมชมชอบหรือส่ิง

ทดแทนท่ีเรายอมรับได 

 5. การบริโภคหรือุปโภค (Consumption) เปนอุปโภคหรือบริโภคตรายี่หอท่ีซ้ือมา 

 6. การประเมินทางเลอืกหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Alternative Evaluation) เปนการ

ประเมินระดับการอุปโภคบริโภความีความพอใจแคไหน 

 7. การจัดการกบัส่ิงของเหลอืใช้เป็นการจัดการ (Divestment) ผลิตภัณฑท่ีมิไดบริโภค

หรือเปนเศษของไปแลว 

  2.5 ตัวแปรทีก่่ออทิธิพลต่อการตัดสินใจ     

   Assael (1998) ไดกลาววาการตัดสินใจของผูบริโภคมีความหลากหลายและ

แตกตางกันในแตละรูปแบบ เนื่องจากปจจัยหรือตัวแปรหลายอยางซ่ึงเราสามารถจัดกลุมไดดังนี้ 

 ตัวกระตุ้นทางการตลาด  (Marketing Stimuli) ตัวกระตุนทางการตลาดหรือขาวสาร

การตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีนักการตลาดใชเพื่อจูงใจผูบริโภค ซ่ึงตัวกระตุนดังกลาวก็คือ 4P’s 

นั่นเอง 

 อทิธิพลจากส่ิงแวดล้อม  ผูบริโภคอาศัยอยูในส่ิงแวดลอมท่ีมีความสลับซับซอน 

กระบวนการตัดสินใจและพฤติกรรมของเขาไดรับวัฒนธรรม ช้ันทางสังคม อิทธิพลจากตัวบุคคล  

เปนตน 

 อทิธิพลและความแตกต่างของตัวบุคคล เปนปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

ผูบริโภคมีความแตกตางกันท่ีทรัพยากรมนุษยและความรูของผูบริโภค การจูงใจ ทัศนคติ 

บุคลิกภาพและแบบของการใชชีวิต (Lifestyle) เปนตน 

 กระบวนการทางจิตวทิยา  จากคําจํากัดความของตัวแปรเหลานี้ ทําใหเราไดทราบถึง

ลักษณะเบ้ืองตนของตัวแปรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
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 เปนท่ีทราบกันดีวา วัตถุประสงคของกรตลาดคือ การสรางการแลกเปล่ียนใหเกิดข้ึน

เพื่อมุงหวังกําไรจากกิจการดังกลาว ดังนั้นกิจกรรมทางการตลาดจึงเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลอยางยิ่งตอ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค การใชสวนประสมทางการตลาด  (4P’s) แตละอยาง

ผลิตภัณฑ การวางราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด  (การส่ือสารการตลาด) 

ตางก็กระทบตอกระบวนการซ้ือในข้ันตางๆดวย ในฐานะท่ีเปนตัวกระตุนหรือส่ิงเราทางการตลาด

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 

 ผลติภัณฑ์ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑจะกระทบตอพฤติกรรมการ

ซ้ือของผูบริโภค หรือ ความใหม ความสลับซับซอน และคุณภาพท่ีคนรับรูไดของผลิตภัณฑ 

ผลิตภัณฑท่ีใหมและซับซอนอาจตองมีการตัดสินใจเต็มรูปแบบ ถาเรารูเร่ืองนี้แลวในฐานะนักการ

ตลาด เราควรจะเสนอทางเลือกท่ีงายท่ีสุดกวาผูบริโภคท่ีมีความคุนเคยเพื่อใหผูบริโภคท่ีไมตองการ

เสาะแสวงหาทางเลือกอยางกวางขวางพิจารณา รูปรางของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลาก 

สามารถกออิทธิพลตอกระบวนการซ้ือของผูบริโภค หีบหอท่ี  ชัดเจน อาจทําใหผูบริโภคเลือกไว

พิจารณา ประเมินเพื่อการตัดสินใจซ้ือ ปายฉลากท่ีแสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของ

ผลิตภัณฑท่ีสําคัญก็จะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกัน สินคาคุณภาพสูงหรือสินคาท่ีปรับเขา

กับความตองการบางอยางของผูซ้ือมีอิทธิพลตอการซ้ือของผูซ้ืออีกดวย 

 ราคา (Pricing) เปนองคประกอบสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

โดยเฉพาะในชวงการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซ้ือ โดยปกติผูบริโภคชอบบริโภค

ผลิตภัณฑราคาต่ํา นักการตลาดจึงพยายามท่ีจะลดตนทุนการซ้ือ  และเสนอขายในราคาท่ีไมแพง

หรือใชลักษณะอ่ืน ๆ ทําใหผูบริโภคตัดสินใจ เชน ประเภทสินคา เปนตน 

 ช่องทางการจัดจําหน่าย  (Place-Channel of Distribution) กลยุทธของนักการตลาดใน

การนําเสนอและจําหนายผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอระดับการเขาถึงผลิตภัณฑของผูบริโภคเนื่องจาก

การแพรหลายและระดับความสะดวกในการซ้ือสินคาเปนปจจัยหนึ่งท่ีผูบริโภคนําไปพิจารณาเม่ือมี

ความตองการซ้ือสินคา นอกจากนี้ประเภทของชองทางการจัดจําหนาย ยังกออิทธิพลของภาพพจน

ของผลิตภัณฑในสายตาของผูบริโภคอีกดวย เชนยาสระผมและครีมนวดนําเขาจากตางประเทศ มัก

นิยมจําหนายตามรานเสริมความงามท่ีมีช่ือเสียง มากกวาจะใชการจัดจําหนายโดยวางตามช้ันวาง

ของในซุปเปอรมารเก็ต 
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 การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การสงเสริม

การตลาดสามารถกออิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือขาวสารท่ี

นักการตลาดสงไปอาจ “เตือนใจ” ใหผูบริโภครูวาเขาบริโภคสินคาของนักการตลาดสามารถแกไข

ไดและสามารถสงมอบคุณคาใหไดมากกวาสินคาของคูแขง เม่ือไดขาวสารหลังการซ้ือเปนการ

ยืนยันวา การตัดสินใจของลูกคาถูกตอง 

 2.6 ลกัษณะของกระบวนการตัดสินใจ กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค

สามารถแบงไดเปนลําดับข้ันตอนตาง ๆ ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 ขั้นตอนที่ 1 การเล็งเห็นปญหาหรือตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) การ

เล็งเห็นปญหาหรือตระหนักถึงความตองการเปนข้ันตอนเร่ิมตนของกระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกิด

จากการตัดสินใจซ่ึงเกิดจากการท่ีบุคคลรูสึกถึงความแตกตางของส่ิงท่ีปรารถนา จะมีหรือใหเกิด

ข้ึนกับสภาพของตนท่ีเปนอยู ณ เวลาหนึ่ง แลวมีความเห็นวาความแตกตางดังกลาวมีความสําคัญ

มากซ่ึงตนตองการจะแกไข  แหลงสําคัญของการตระหนักถึงปญหา  คือ มีความตื่นตัวของผูบริโภค

ความตื่นตัวของผูบริโภคเกิดมาจากปจจัยจูงใจในหลาย ๆ ดาน ความตองการซ่ึงเกิดมาจากภาพพจน

ของตัวบุคคลเอง ก็มีแนวโนมท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิดความตองการท่ีจะบรรลุหรือมุงไปสูส่ิงท่ี

มุงหวัง 

 นักการตลาดสามารถใชปจจัยตาง  ๆ  เปนตัวกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตื่นตัวและ

ตระหนักถึงความตองการได เชน  การมีรูปรางสวยงาม มีสุขภาพดี การมีภาพลักษณของผูนําแฟช่ัน 

ทันสมัย เปนตน  นอกจากนี้ อิทธิพลของสภาพแวดลอมยังสงผลตอการตระหนักถึงปญหาของบุคล

ดวย เชน การถูกเพื่อนลอเร่ืองความอวน ทําใหเกิดความกดดันและมีความตองการท่ีจะมีรูปรางท่ีดี

ใหไดในท่ีสุด 

  ขั้นตอนที่  2 การแสวงหาข่าวสาร เปนข้ันตอนเกี่ยวกับการแสวงหาขาวสารของผูบริโภค  

ซ่ึงจะทําโดยการหาขาวสารของผูบริโภค ซ่ึงจะทําโดยการหาขาวสารจากแหลงภายในกอนโดยท่ี

ผูบริโภคจะพิจารณาวาตนมีความรูหรือความทรงจําเกี่ยวกับทางเลือกตาง  ๆ  อันประกอบดวย

ลักษณะสินคามากพอหรือไมท่ีจะทําการซ้ือสินคา  ถาขาวสารในความทรงจําไมพอก็จะทําการ

เสาะหาจากแหลงภายนอกตอไป  ซ่ึงการแสวงหาขาวสารจากแหลงภายนอกนั้นยังไดรับอิทธิพล
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จากปจจัยอ่ืน  ๆ  อีกมากมาย  เชน  ความแตกตางระหวางบุคคล อิทธิพลของส่ิงแวดลอม  อิทธิพล

ของครอบครัว  เปนตน 

   สืบเนื่องจากตัวอยางขางตน ผูบริโภคท่ีสนใจจะลดความอวนและไมมีความรู

เร่ืองการลดน้ําหนักพอก็อาจจะหาขอมูลจากเพื่อนท่ีมีประสบการณใชบริการสถานออกกําลังกายก็

เปนได 

  ขั้นตอนที่  3 การประเมินค่าทางเลอืกก่อนซ้ือ การประเมินคาทางเลือกเพื่อตัดสินใจใช

บริการสถานออกกําลังกาย ผูบริโภคอาจจะตองพิจารณาเปรียบเทียบมาตรฐานกับสเปค เชน 

ลักษณะและความหลากหลายของเคร่ืองมือ ในการแตละสถานบริการ ทําเลท่ีตั้ง ความสะดวกใน

การไปใชบริการ เปนตน 

   ในกรณีของผลิตภัณฑ  ยกตัวอยางเชน  การซ้ือรถจักรยานยนต  ผูท่ีจะซ้ือ

จะตองทําการตรวจจักรยานในเร่ืองของผลิตภัณฑ  และเปรียบเทียบ  โดยใชเกณฑการประเมินตาง  

ๆ  เชนคุณสมบัติในการขับข่ีเม่ือเทียบกับมาตรฐาน  เปนตน  อีกนัยหนึ่งในการประเมินทางเลือก

สามารถปรับแตงไปไดโดยอิทธิพลจากความแตกตางของตัวบุคคลและส่ิงแวดลอม 

  ขั้นตอนที ่ 4 การซ้ือ มักจะเกิดในรานคาปลีก หรือชองทางการจัดจําหนายอ่ืน  ๆ ข้ึนอยู

กับความเหมาะสมของผลิตภัณฑ สําหรับผลิตภัณฑบางประเภท การจําหนายตองอาศัยพนักงาน

ขายท่ีมีความรูและชํานาญสูง 

  ขั้นตอนที ่ 5 และ 6 การอุปโภคและการประเมินทางเลอืกหลงัซ้ือ  ความพอใจในการ

บริโภคสินคา และการประเมินผลการใชสินคา เปนส่ิงท่ีมีความสัมพันธกันอยางใกลชิด ถาการ

บริโภคสินคาใหผลตามท่ีผูซ้ือคาดหวัง ผูซ้ือจะมีความพอใจในการซ้ือสินคาและบริการนั้น ๆ แตถา

มีความไมพอใจเกิดข้ึน หรือพิจารณาเห็นวาตรายี่หออ่ืนสามารถใหความพอใจไดดีกวา การซ้ือซํ้าก็

อาจไมเกิดข้ึนได 

  ขั้นทีต่อนที ่ 7 การจัดการกบัส่ิงเหลอืใช้  เปนการจัดการผลิตภัณฑท่ีมิไดบริโภคหรือเปน

เศษของไปแลว (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ 2547 : 274-281) 
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2.3  แนวคดิ และทฤษฎกีารตัดสินใจ 

 2.3.1 ปัจจัยทีค่วามสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจต่อผู้บริโภค  ผูบริโภคแตละคนมีความ

แตกตางกันในดานตาง  ๆ  ซ่ึงมีผลมาจากกความแตกตางของลักษณะทางกายภาพและ

สภาพแวดลอมของแตละบุคคลทําใหการตัดสินใจของแตละบุคคลมีความแตกตางกัน  ดังนั้น

นักการตลาดจึงจําเปนตองศึกษาปจจัยตาง  ๆ ท่ีจะมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

อยางเหมาะสม  โดยท่ีเราสามารถแบงปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมของผูบริโภคออกเปน 2 

ประเภทคือ 1) ปจจัยภายใน ไดแก  ความจําเปน  ความตองการ  ความปรารถนา  แรงจูงใจ  

บุคลิกภาพ  ทัศนคติ  การรับรู และการเรียนรู  2) ปจจัยภายนอก ไดแก  สภาพเศรษฐกิจ  ครอบครัว 

สังคม วัฒนธรรม การติดตอธุรกิจ และสภาพแวดลอม (ฉัตยาพร เสมอใจ และคณะ 2545 : 38) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่5 ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

ทีม่า : ฉัตยาพร เสมอใจ และคณะ,พฤติกรรมผูบริโภค (กรุงเทพมหานคร : เอ็กเปอรเน็ต, 2545), 38.  

 จากภาพท่ี 11 แสดงปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจของผูบริโภคประกอบดวย 

  1 ปัจจัยภายใน เปนปจจัยท่ีเกิดข้ึนจากตัวบุคคล ในดานความคิดและการ

แสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอมตาง  ๆ โดยท่ีปจจัยภายในประกอบดวย องคประกอบ

ตาง ๆ ไดแก ความจําเปน ความตองการ หรือความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรู 

ซ่ึงสามารถอธิบายไดดังนี้ 

สภาพเศรษฐกิจ      สภาพแวดลอม 

 

 

สังคม        ครอบครัว 

 

 

วัฒนธรรม   ปจจัย   การติดตอธุรกิจ 

ความตองการ    ความปรารถนา  

ความจําเปน   แรงจูงใจ  

การเรียนรู   บุคลิกภาพ  

การรับรู      ปจจัย                ทัศนคติ  

ผูบริโภค 



19 
 

 
 

  1) ความจําเปน ความตองการ และความปรารถนา เปนคําท่ีมีความหมายใกลเคียงกัน

และสามารถใชแทนกันได  ซ่ึงเราใชความตองการในการส่ือความหมายในสวนใหญ  โดยท่ีความ

ตองการส่ิงหนึ่งส่ิงใดของบุคคลจะเปนจุดเร่ิมตนของความตองการในการใชสินคาหรือบริการ  คือ

เม่ือเกิดความตองการหรือความตองการ ไมวาในดานรางกายหรือจิตใจข้ึน บุคคลจะหาทางท่ีสนอง

ความจําเปนหรือความตองการนั้น ๆ  เราอาจกลาวไดวา ความตองการของมนุษยหรือความตองการ

ของผูบริโภคเปนเกณฑสําหรับการตลาดยุคใหม  และเปนปจจัยสําคัญของแนวความคิดทาง

การตลาด  นอกจากนั้นยังเปนปจจัยสําคัญตอความอยูรอด ความสามารถในการสรางกําไร และ

ความเจริญเติบโตของธุรกิจภายใตส่ิงแวดลอมทางการตลาดท่ีมีการแขงขัน  กลาวคือ ธุรกิจตอง

สามารถท่ีจะกําหนด  และตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ียังไมไดรับการตอบสนองได

ดีกวา และรวดเร็วกวาคูแขงขัน 

 2) แรงจูงใจ เม่ือบุคคลเกิดปญหาทางกายหรือจิตใจข้ึน และหากปญหานั้นไมรุนแรงเขา

อาจจะปลอยวาง ไมคิด ไมใสใจ หรือไมทําการตัดสินใจใด  ๆ แตหากปญหานั้น ๆ ขยายตัวหรือเกิด

ความรุนแรงยิ่งข้ึน เขาจะเกิดแรงจูงใจในการท่ีจะแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น ซ่ึงเปนเร่ืองท่ีสําคัญท่ีเรา

ตองศึกษาถึงความตองการ และความความคิดของผูบริโภค เพื่อท่ีจะสรางแรงจูงใจในการซ้ือสินคา

หรือบริการแกผูบริโภคใหได 

  3) บุคลิกภาพ เปนลักษณะโดยรวมของบุคคลท่ีพัฒนามาจากแนวความคิด ความเช่ือ  

อุปนิสัยและส่ิงจูงใจตาง  ๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในดานตาง  ๆ ซ่ึงมีความสัมพันธตอการ

กําหนดรูปแบบในการสนองของแตละบุคคลแตกตางกัน  ซ่ึงจะเปนลักษณะการตอบสนองใน

รูปแบบท่ีคงท่ีท่ีตอตัวกระตุนทางสภาพแวดลอม 

  4) ทัศนคติ เปนการประเมินความรูสึกหรือความคิดตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งของบุคคล โดย

ทัศนคติจะมีความสัมพันธตอพฤติกรรมตาง  ๆ ของบุคคล ดังนั้น เม่ือเราตองการใหบุคคลใด  ๆ 

เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตองพยายามท่ีจะเปล่ียนทัศนคติของบุคคลนั้น  ๆ แตทัศนคติเปนส่ิงท่ี

เปล่ียนแปลงไดยาก เนื่องจากเปนส่ิงท่ีถูกสรางข้ึนในจิตใจ   ดังนั้น การปรับตัวเราใหเขากับ

พฤติกรรมของผูบริโภคยอมกระทําไดงายกวาปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบริโภค 

  5) การรับรู เปนกระบวนการในการยอมรับความคิดหรือการกระทําของบุคคลอ่ืน กาว

แรกของการเขาสูความคิดในการสรางความตองแกการแกผูบริโภค คือความตองการใหเกิดความรู
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กอน โดยการสรางภาพพจนของสินคาหรือองคกรใหมีคุณคาในสายตาของผูบริโภค ซ่ึงเปนการ

สรางการยอมรับจากผูบริโภคได 

  6) การเรียนรู เปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจากการรับรูและ

ประสบการณของบุคคล ซ่ึงจะเปนการเปล่ียนแปลงและคงอยูในระยะยาว 

  2 ปัจจัยภายนอกนอก หมายถึง ปจจัยท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอมรอบตัวของ

บุคคล ซ่ึงมีอิทธิพลตอความคิด และพฤติกรรมของผูบริโภค โดยปจจัยภายนอกแบงออกเปน 

องคประกอบท่ีสําคัญ ดังนี้  

  1) สภาพเศรษฐกิจ เปนส่ิงท่ีกําหนดอํานาจซ้ือของผูบริโภค ท้ังในรูปของตัวเงิน และ

ปจจัยอ่ืนท่ีเกี่ยวของ 

  2) ครอบครัว การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกตางกันสงผลใหบุคคลมีความแตกตาง

กัน เชน การตอบสนองตอความตองการ  ผลิตภัณฑของบุคคลจะไดรับอิทธิพลตอครอบครัว ซ่ึง

ครอบครัวจะมีความสัมพันธตอพฤติกรรมบุคคลตอสถาบันอ่ืน ๆ ซ่ึงบทบาทตาง ๆในการะบวนการ

ตัดสินใจของครอบครัว มีดังนี้  

  ผูเร่ิมตน  (Initiator) ผูเร่ิมตนกระบวนการตัดสินใจซ้ือ เชน เร่ิมตนระบุวา

ตองการซ้ือรถยนตใหม 

  ผูใหขอมูล (Information Provider) ผูทําหนาท่ีในการรวบรวมขอมูลสําหรับ

การตัดสินใจซ้ือ เชน ผูท่ีทราบวาตองการหาขอมูลจากนิตยสารหรือแหลงอ่ืน ๆ ไดอยางไร  

  ผูโนมนาว (Influencer) ผูท่ีระบุวาตองใชส่ิงใดเปนเกณฑในกระบวนการ

เลือก สมาชิกท้ังหมดของครอบครัวอาจมีสวนเกี่ยวของ โดยแมอาจมีเกณฑในการพิจารณาอยู

แลวแตรับขอมูลจากสมาชิกเปนขอมูลประกอบ 

  ผูตัดสินใจ  (Decision Maker) ผูท่ีตัดสินใจจริง เชนจากตัวอยางอาจคือแม 

หรือรวมตัดสินใจกับสมาชิกอ่ืน ๆ 

  ผูซ้ือ  (Purchasing Agent) ผูท่ีทําหนาท่ีซ้ือจริง ในกรณีของรถยนต สามีและ

ภรรยาอาจเลือกรวมกันและเซ็นสัญญาซ้ือรวมกัน 

  ผูบริโภค (Consumer) คือผูท่ีใชสินคา 
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   3) สังคม กลุมสังคมรอบ ๆ ตัวของบุคคลมีความสําคัญตอการปรับพฤติกรรมใหเปนไป

ในทิศทางเดียวกันของสังคมเพื่อการยอมรับเขาเปนสวนหนึ่งของสังคม หรือท่ีเรียกวา กระบวนการ

ขัดเกลาทางสังคม ประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต คานิยมของสังคม และความเช่ือ ทําใหนักการ

ตลาดตองศึกษาถึงลักษณะของสังคม เพื่อจะทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลของสังคมท่ีมีตอการอยู

รวมกันของมนุษย 

  4) วัฒนธรรม เปนวิธีการดําเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือวาเปนส่ิงท่ีดีงาม และยอมรับปฏิบัติมา 

เพื่อใหสังคมดําเนินและมีพัฒนาการไปไดดวยดี   บุคคลในสังคมเดียวกันจึงตองยึดถือปฏิบัติตาม

วัฒนธรรม เพื่อการอยูเปนสวนหนึ่งของสังคม โดยวัฒนธรรมเปนกลุมของคานิยมพื้นฐาน การรับรู 

ความตองการ และพฤติกรรม ซ่ึงการเรียนรูจากการเปนสมาชิกของสังคมในครอบครัว ชุมชน และ

สังคมจึงเปนรูปแบบหรือวิถีทางในการดําเนินชีวิตท่ีคนสวนใหญในสังคมยอมรับ ประกอบดวย 

คานิยมการแสดงออก คานิยมในการใชวัตถุหรือส่ิงของ หรือแมกระท่ังวิธีคิดถือวาเปนวัฒนธรรม

ดวย 

  5) การติดตอธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคาหรือบริการนั้น  ๆ 

สินคาตัวใดท่ีผูบริโภคไดรูจักและพบเห็นบอย  ๆ จะมีความคุนเคย ซ่ึงทําใหผูบริโภคเกิดความ

ไววางใจละยินดีท่ีจะใชสินคานั้น ดังนั้นธุรกิจจึงควรเนนในเร่ืองของการทําใหเกิดการเปดรับมาก

เทาใด   ยิ่งทําใหไดประโยชนมากข้ึนเทานั้น ตามหลักจิตวิทยาท่ีมีอยูวาความคุนเคยนั้นกอใหเกิด

ความรัก 

  6) สภาพแวดลอม การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมท่ัวไป เชน  ความแปรปรวนของ

สภาพอากาศ การขาดแคลนน้ํามันหรือเช้ือเพลิง ผลกระทบจากธรรมชาติ เปนตน สงผลใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปล่ียนแปลงไปไดเชนกัน เชน การเปล่ียนแปลงของสภาพอากาศเย็นลง

อยางกะทันหัน ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือเคร่ืองกันหนาวไดเร็วและงายข้ึน (ฉัตยาพร เสมอใจ และ

คณะ 2545 : 38-40) 

 2.3.2 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยทีมี่ความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  

การศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  เพื่อใหทราบถึงลักษณะความ

ตองการของผูบริโภคในดานตาง  ๆ และเพื่อท่ีจะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม  เม่ือผูซ้ือ

ไดรับส่ิงกระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนดานอ่ืน  ๆ  ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจึง
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เปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายหรือนักการตลาดคือ  คนหาวา

ลักษณะของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ไดรับอิทธิพลจากส่ิงใดบาง  การศึกษาลักษณะของ

ผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายจะเปนประโยชนสําหรับนักการตลาด คือทราบความตองการและลักษณะของ

ลูกคาเพื่อท่ีจะจัดสวนประสมทางการตลาดตาง  ๆ  ท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภค ดังนี้ 1) ปจจัยดานประชากรศาสตร 2) ปจจัยดานการตลาด  3) ปจจัยดานอ่ืน ๆ 

  1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์  การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลมาจาก

ลักษณะสวนบุคคลดานตางๆ ไดแก เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได 

 เพศ  จะมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เชน เพศหญิงกับเพศ

ชายมักใชปจจัยในการตัดสินใจซ้ือท่ีตางกัน  

 อายุ   ท่ีแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน เชน  กลุมวัยรุนชอบ

ทดลองส่ิงแปลกใหมชอบสินคาประเภทแฟช่ัน และดารพักผอนหยอนใจ  อาชีพ อาชีพของแตละ

บุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาท่ีแตกตางกัน เชน ขาราชการจะซ้ือชุดทํางาน

และสินคาท่ีจําเปน  ประธานกรรมการบริษัทและภรรยาจะซ้ือเส้ือผาราคาสูง หรือตั๋วเคร่ืองบินซ่ึง

นักการตลาดจะศึกษาวาผลิตภัณฑของบริษัทมีบุคคลอาชีพไหนสนใจเพื่อท่ีจะจัดกิจการทางการ

ตลาดใหสนองความตองการใหเหมาะสม 

 การศึกษา  ผูท่ีมีการศึกษาสูงจะมีแนวโนมจะบริโภคสินเคาท่ีมีคุณภาพดีมากกวาผูท่ีมี

การศึกษาต่ํา 

 รายได  โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาท่ีเขาตัดสินใจซ้ือโอกาส

เหลานี้ประกอบดวย รายได  การออมทรัพย  อํานาจการซ้ือและทัศนคติท่ีเกี่ยวกับการจายเงิน 

 2 ปัจจัยด้านการตลาด  ประกอบดวยทุกส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการสรางความ

ตองการซ้ือผลิตภัณฑแตโดยท่ัวไปนิยมแบงออกเปนผลิตภัณฑ การกําหนดราคา การจัดจําหนาย

และสงเสริมทางการตลาด สวนประสมท้ัง 4 ประการอาจเรียกวา สวนประสมทางการตลาด ซ่ึง

ประกอบดวยรายละเอียดดังนี้ 

 ผลิตภัณฑ  เปนส่ิงท่ีเสนอเพื่อตอบสนองความจําเปน และความตองการของตลาด  ใน

การวางแผนสวนประสมทางการตลาดเร่ิมตนดวยการกําหนดผลิตภัณฑ  โดยถือเกณฑวาลูกคาจะ

พิจารณาส่ิงท่ีนําเสนอ  3 ประการ คือ 1) รูปลักษณ และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 2) สวนประสม



23 
 

 
 

บริการและคุณภาพ  3) ความเหมาะสมของราคาโดยพิจารณาจากเกณฑคุณคาของผลิตภัณฑ 

สวนประกอบของผลิตภัณฑประกอบดวย ตัวผลิตภัณฑ ช่ือผลิตภัณฑ การบรรจุหีบหอ ความ

ภาคภูมิใจและผูขาย   

  ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึงประกอบไปดวย

สินคา  บริการ  ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชนมีคุณคาใน

สายตาลูกคา  จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได ผลิตภัณฑมี ความหมายดังนี้   

 1) ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ   

ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑประกอบดวยสินคา  บริการ  ความคิด สถานท่ี 

องคกรหรือตัวบุคคล  

  2) ส่ิงท่ีเสนอแกตลาดเพื่อการรูจัก  การเปนเจาของ การใชหรือการบริโภค 

และสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการของตลาดได   

  3) คุณสมบัติท่ีสัมผัสไดและไมไดของส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความ

ตองการของผูซ้ือใหไดรับความพอใจจากากรแลกเปล่ียน    

  ราคา  การกําหนดราคาเปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีตองคํานึงถึงการยอมรับของตลาดเปาหมาย

สอดคลองกับผลิตภัณฑ   ผูคาปลีกพอใจท่ีจะตั้งราคาโดยบวกเพิ่มจากตนทุนสูงและตองการ

ยอดขายมากแตสองส่ิงนี้ขัดแยงกัน  ทางเลือกของผูคาปลีกมีดังนี้  1) ตั้งราคาสูงทําใหปริมาณขายต่ํา  

เหมาะสําหรับสินคาเจาะจงซ้ือ  2) ตั้งราคาต่ําทําใหปริมาณขายมากเหมาะสําหรับสินคาสะดวกซ้ือ  

   ราคา   เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา  ราคาเปนเคร่ืองมือหนึ่ง

ในสวนประสมทางการตลาด   ราคาสินคาชนิดหนึ่งเม่ือคูณกับปริมาณขายของสินคาชนิดนั้นจะทํา

ใหเกิดรายไดจากาการขาย  ราคาจึงเปนตัวสรางใหเกิดรายไดจากการขาย  และนําไปสรางกําไรใน

ท่ีสุด   

 ราคาเปนส่ิงท่ีผูขายและผูซ้ือกําหนดข้ึนมาโดยอาศัยความสามารถในการตอรองของแต

ละผายเปนเคร่ืองมือเร่ิมตนเจรจากันโดยฝายผูขายอาจเสนอราคาขายไวสูงกวาท่ีคิดวาจะขายจริง  

สวนฝายผูซ้ืออาจเสนอราคาท่ีต่ํากวาท่ีคิดวาจะซ้ือจริง  ถาหากการเจรจาตอรองกันประสบ

ความสําเร็จและมีการซ้ือขายแลกเปล่ียนกันเกิดข้ึน  ยอมถือไดวาท้ังผูขายและผูขายตางพอใจใน

มูลคาท่ีตนไดรับ  ราคาเปนตัวแปรเพียงตัวเดียวในสวนประสมการตลาดท่ีกอใหเกิดรายไดเขา
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บริษัท   ตัวแปรอ่ืน  ๆ ท่ีเหลือลวนกอใหเกิดตนทุนกอนท้ังส้ิน  นอกจากนี้ราคายังเปนตัวแปรท่ีมี

ความยืดหยุนท่ีสุด  สามารถปรับปรุงไดงายและรวดเร็วท่ีสุด เม่ือเทียบกับตัวแปรอ่ืนๆ  และราคา

เปนตัวกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนสินคาหรือบริการ  

  การจัดจําหนาย    หมายถึง กิจกรรมซ่ึงทําใหผลิตภัณฑเปนท่ีหางายสําหรับลูกคาเม่ือเขา

ตองการซ้ือไมวาเม่ือใดหรือท่ีไหนก็ตาม  หรือหมายถึง  การนําผลิตภัณฑไปยังแหลงลูกคาดวย

ปริมาณท่ีถูกตองเม่ือลูกคาตองการ  หรือหมายถึงโครงสรางชองทาง  (สถาบันและกิจกรรม) ท่ีใช

เพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด   หรือเปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑท่ี

กําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย  ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะการพิจารณาสถานท่ี

จําหนายอยางเดียว   แตเปนการพิจารณาวา จะจําหนายจากคนกลางตาง  ๆ  อยางไร  และมีการ

เคล่ือนยายสินคาอยางไร   ดังนั้นการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายจะประกอยดวย 2 สวน ซ่ึง

เรียกวา  สวนประสมในการจัดจําหนายดังนี้ 1) ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กลุมของสถาบัน

หรือกลุมคนท่ีทําหนาท่ี  หรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑ  จากผูผลิตไปยังผูบริโภค  ในสวนนี้เปน

เร่ืองของการพิจารณาวาจะจําหนายผลิตภัณฑ  โดยผานคนกลางตาง  ๆ อยางไร  กลาวคือ  พิจารณา

ถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑเคล่ือนยายจากผูผลิตผานคนกลางไปยังผูบริโภค  2) การกระจายตัวสินคา  

หมายถึง กิจกรรมท้ังส้ินท่ีเกี่ยวกับการเคล่ือนยายตัวสินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานท่ีท่ีตองการ

และเวลาท่ีเหมาะสม  ในสวนประกอบนี้ดวยการขนสง  การเก็บรักษาตัวสินคาภายในองคกรธุรกิจ

ของตนและระบบชองทางการจัดจําหนาย  การคลังสินคา  และการควบคุมคลังสินคา 

 การสงเสริมการตลาด เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจัดจําหนายและตลาดเปาหมายท่ี

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ  โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการ

ซ้ือ  มีผูใหความหมายของการสงเสริมการขาย พอประมวลไดดังนี้  1) การสงเสริมการขาย  เปน

งานเกี่ยวของกับการสราง  การนําไปใช  และการเผยแพรวัสดุและเทคนิคตาง  ๆ  โดยใชเสริมการ

โฆษณาและชวยเสริมการขาย  โดยจุดมุงหมายคือ  เพิ่มความพยายามในการขายของพนักงานขายผู

จําหนายและผูขาย  ใหขายสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ง  และเพื่อใหลูกคาตองการซ้ือผลิตภัณฑยี่หอนั้น

ทําใหการขายสามารถไปไดตามเปาหมายเพราะการสงเสริมการขายเปนการสรางแรงจูงใจพิเศษ  2) 

การสงเสริมการขายเปนเคร่ืองมืออยางหนึ่ง ของการสงเสริมการตลาดท่ีออกแบบข้ึนเพื่อการ

กระตุนการตอบสนองใหเร็วข้ึนและเขมขนข้ึน  3) การสงดาริมการขายเปนเคร่ืองมือระยะส้ันเพื่อ
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กระตุนใหซ้ือหรือขายผลิตภัณฑ 4) การสงเสริมการขายตามคํานิยามของสมาคมการตลาดแหง

ประเทศสหรัฐอเมริกา  กลาวไววาเปนกิจกรรมท่ีกระตุน หรือเรงเราใหเกิดการซ้ือเร็วข้ึนเปนการ

กระตุนเพื่อใหตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑไดมากข้ึน  แตในขณะเดียวกันทําใหผูบริโภคเกิดการ

ตัดสินใจเร็วข้ึน  ผลิตภัณฑมีแรงจูงใจมากข้ึนในสายตาผูบริโภคไมเกี่ยวของกับการจางพนักงาน

ขายการโฆษณาหรือการเผยแพรใด ๆ ท้ังส้ิน  

  3 ปัจจัยด้านอืน่  ๆ  หมายถึงปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคานอกเหนือปจจัยทางการตลาดอันประกอบดวย เศรษฐกิจ  วัฒนธรรมและสังคม  ซ่ึงถือไดวา

เปนปจจัยภายนอกท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคดังนี้ 

  เศรษฐกิจ  หมายถึง  สภาวะทางเศรษฐกิจท่ีมีอิทธิพลตอความตองการของ

ผูบริโภคท่ีมาเลือกสินคาท่ีรานคาปลีกขนาดใหญ ในเร่ืองตาง ๆ อันไดแก ภาวะเงินเฟอและคาครอง

ชีพ  การเปล่ียนแปลงสถานการณทางเศรษฐกิจของประเทศ  การเปล่ียนแปลงของอัตราดอกเบ้ีย  

รวมท้ังอัตราการวางงาน  โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ  ถา

ภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนมีรายไดต่ํา กิจการตองการปรับปรุงดานผลิตภัณฑ  การจัดจําหนาย การตั้ง

ราคา  ลดการผลิตและสินคาคงคลัง และวิธีการตาง  ๆ เพื่อปองกันการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน

และเศรษฐกิจยังเปนส่ิงกําหนดอํานาจซ้ือของผูบริโภคท้ังในรูปตัวเงินและปจจัยอ่ืนท่ีเกี่ยวของ  

 ดานวัฒนธรรม หมายถึง สัญลักษณและส่ิงท่ีมนุษยสรางข้ึน โดนท่ียอมรับ

จากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่งโดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่งใน

ลักษณะตาง ๆ  อันไดแก  เทศกาลตาง  ๆ ลักษณะการเลือกซ้ือสินคาจากแหลงตาง  ๆ คานิยมในการ

ซ้ือสินคาจากแหลงตาง  ๆ ภาพพจนของรานคาปลีกขนาดใหญ และการไดรับคําแนะนําจากบุคคล

ตาง  ๆ  วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีกําหนดพฤติกรรมของบุคคล  ซ่ึงนักการตลาดตองคํานึงถึงความ

เปล่ียนแปลงของวัฒนธรรมในสังคม  วัฒนธรรม แบงออกเปนวัฒนธรรมพื้นฐาน  วัฒนธรรมกลุม

ยอย  และช้ันของสังคมโดยมีรายละเอียดดังนี้   

 1) วัฒนธรรมพื้นฐาน  เปนลักษณะฐานะของบุคคลในสังคม  เชน  ลักษณะ

นิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากากรหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทยทําใหมีลักษณะพฤติกรรมท่ี

คลายคลึงกัน   



26 
 

 
 

 2) วัฒนธรรมกลุมยอย หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมท่ีมีลักษณะเฉพาะ

และแตกตางกันซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน   วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐาน

ทางภูมิศาสตร และลักษณะพื้นฐานของมนุษย   ลักษณะของวัฒนธรรมยอยประกอบไปดวย (1)  

กลุมเช้ือชาติ  (2) กลุมศาสนา (3) กลุมสีผิว (4) พื้นท่ีทางภูมิศาสตร (5) กลุมอาชีพ (6) กลุมยอยดาน

อายุ (7) กลุมยอยดานเพศ   

 3) ช้ันของสังคม หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะท่ี

แตกตางกัน  โดยท่ีสมาชิกในแตละช้ันสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน   และสมาชิกในช้ันสังคมท่ี

แตกตางกันจะมีลักษณะและพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน  ช้ันสังคม แบงออกเปนกลุมใหญได 3 ระดับ

คือ (1) ระดับสูง (2) ระดับกลาง (3) ระดับต่ํา นักการตลาดพบว าระดับช้ันของสังคมมีประโยชน

มากสําหรับแบงสวนตลาดของสินค า การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ  การโฆษณา  การ

ใหบริการ  และกิจกรรมทางการตลาดตาง  ๆ แตละชั้นของสังคมจะแสดงความแตกตางกันในดาน

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  

  ดานสังคม   เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน  และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ  

ลักษณะทางสังคมประกอบดวย  กลุมอางอิง  ครอบครัว  บทบาท และสถานะของผูซ้ือ  (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน และคณะ 2541 : 133-167)  

 

2.4 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย (ศิริวรรณม, 2546 : 

53 อางถึงใน Kotler, 2003 : 16) 

 2.4.1 ผลติภัณฑ์  (Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ

จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสได และ สัมผัส

ไมได เชนบรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะ

เปนสินคาบริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน  

(Utility) คุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด

กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
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  1 ความแตกต่างของผลติภัณฑ์ (Product Differentiation) และ ความ

แตกต่างทางการแข่งขัน  (Competitive Differentiation) 

  2 องค์ประกอบ (คุณสมบัติ ) ของผลติภัณฑ์ (Product Component) เชน 

ประโยชนพื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ  การบรรจุภัณฑ ตราสินคา 

  3 การกาํหนดตําแหน่งผลติภัณฑ์ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

  4 การพฒันาผลติภัณฑ์ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี

ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการ

ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

  5 กลยุทธ์เกีย่วกบัส่วนประสมผลติภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลติภัณฑ์  

(Product line) 

 2.4.2 ราคา (Price)  หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืน  ๆ  ท่ีมีความจําเปนตองจาย เพื่อให

ไดผลิตภัณฑหรือ หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 

(Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น  ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาจึงตอง

คํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคา

ในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ และการ

แขงขัน 

 2.4.3 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวย

สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนํา

ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา 

ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

 2.4.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เปนเคร่ืองมือการส่ือสาร เพื่อสรางความพึง

พอใจตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิดหรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อ

เตือนความทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ

ซ้ือ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรม

การซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสาร

โดยไมใชคน (Non-personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคการอาจ

เลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบประสม

ประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
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ลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ

มีดังนี้ 

  1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ

องคการและผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายโดยผูอุปถัมภรายการ 

  2. การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวาง

บุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมี

ปฏิกิริยาตอความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกิดการขาย และสราง

ความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

  3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ี

กระตุนหนวยงานขาย (Sale Forces) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 

Consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการ

ซ้ือท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงาน ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การ

ทดลองใช หรือการซ้ือ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม

การขายมี 3 รูปแบบคือ 

 1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค 

(Consumer   Promotion) 

 2   การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade 

Promotion) 

 3   การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย

(Sales Forces Promotion) 

  4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity  and Rublic Relation: 

PR) มีความหมายดังนี้ 

  1) การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ 

หรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองมีการจายเงิน โดยผานส่ือการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ โดย

การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

  2) การประชาสัมพันธ (Public Relations : PR) หมายถึง ความพยายามใน

การส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอ

นโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑ

ของบริษัท 
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  5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการ

ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือม

ตรง (Online Marketing) มีความหมายตางกันดังนี้ 

  1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับ 

กลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใช

สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอนสนองในทันที ท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมูล

ลูกคาและการใชส่ือตาง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก 

  2) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 

Advertising ) เปนขาวสารการโฆษณา ซ่ึงถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซ่ึงอาจจะใชจดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน 

  3) การตลาดเช่ือมทางตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Marketing)

หรือการตลาดผานส่ืออิเล็กทรอนิคส (Electronic Marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย

คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อส่ือสาร สงเสริม และการขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวัง

กําไรและการคา เคร่ืองมือท่ีสําคัญประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง 

การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคากิจกรรม

การตอบสนอง เชน  ใชคูปองแลกซ้ือ 

 

2.5 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 เพชรรัตน เพชรดี 2546 (อางถึงใน กิตติพงษ เทศกล่ัน 2551 : 26) ไดศึกษาพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําดื่มบรรจุภาชนะปดสนิท กรณีศึกษาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน 

พบวาเพศมีความสัมพันธกับการพิจารณาในดานคุณภาพและลักษณะภาชนะบรรจุภัณฑ ระดับ

การศึกษามีความสัมพันธกับการพิจารณาในดานทุก ๆ ดาน อาชีพและระดับรายไดสวนตัวมี

ความสัมพันธกับการพิจารณาในดานการแสดงฉลาก ลักษณะภาชนะบรรจุ ราคาและการบริการ 

ระดับรายไดของครอบครัวมีความสัมพันธกับการพิจารณาในดานการแสดงฉลาก คุณภาพและราคา 

จํานวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพันธกับการพิจารณาในดานลักษณะภาชนะบรรจุขวด 

ลักษณะและขนาดบรรจุขวด และระยะในการบริโภคผลิตภัณฑน้ําดื่ม มีความสัมพันธกับการ

พิจารณาในดานการแสดงฉลาก คุณภาพ และบริการ  
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 วิภาวี สุริโย (2550) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําผัก -น้ําผลไม

พรอมดื่ม ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก

ปจจัยดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 

ยกเวนดานราคาไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ สวนปจจัยดานประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ 

การศึกษา อาชีพ รายได มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 

 กุมุทินี พัวพิบูลยกิจ 2545 (อางถึงใน กิตติพงษ เทศกล่ัน 2551 : 26) ไดศึกษาพฤติกรรม

การซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100  เปอรเซ็นต บรรจุกลองของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 

ผูบริโภคสวนใหญบริโภคน้ําผลไมพรอมดื่ม 100  เปอรเซ็นต บรรจุกลองท่ีผลิตในประเทศ โดยซ้ือ

น้ําสมบอยท่ีสุด ซ้ือสัปดาหละ 1-2 คร้ัง และสวนใหญซ้ือเม่ือมีการเดินทางทองเท่ียว เหตุผลหลักใน

การเลือกเนื่องจากผลิตภัณฑมีรสชาติอรอย โดยแหลงท่ีซ้ือบอยท่ีสุดคือ ไฮเปอรมารเกต ดาน

สวนผสมทางการตลาด ผูบริโภคใหความสัมพันธในดานผลิตภัณฑระดับมากท่ีสุด และให

ความสัมพันธตอความเหมาะสมระหวางราคาและคุณภาพเปนอันดับแรก ดานชองทางการจัด

จําหนาย ผูบริโภคใหความสัมพันธกับสถานท่ีจัดจําหนายท่ีมีสินคาครบครัน และในดานการ

สงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสัมพันธกับการแนะนําสินคาผานส่ือโฆษณาตาง ๆ สวนดาน

ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100 เปอรเซ็นตบรรจุกลองกับปจจัยสวน

บุคคล พบวาพฤติกรรมการซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100 เปอรเซ็นตบรรจุกลองมีความสัมพันธกับเพศ

ในดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการขาย และความสัมพันธ กับระดับการศึกษา ในคานมีผู

นําเสนอเปนดารา    

 ชนชญาน จันทรธิวัตรกุล  (อางถึงใน วิภาวี สุริโย 2550 : 31) ไดทําการวิจัยรูปแบบการ

ดําเนินชีวิตและพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร จาก

ผลการวิจัยสรุปไดดังนี้รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครสามารถจัดแบงได

เปน 5 กลุมคือ กลุมปฏิบัติตัวเพื่อสุขภาพ กลุมคํานึงถึงสุขภาพ กลุมรักสวยรักงาม กลุมไมใสใจ

สุขภาพ และกลุมปนทอนสุขภาพ  พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร อยูในระดับต่ําและพบวาแตกตางกันตามลักษณะประชากร ในดาน เพศ 

สถานะภาพสมรส ระดับการศึกษาและระดับการดูแลสุขภาพ แตไมแตกตางกันตามอายุ อาชีพ 

รายไดและสถานะสุขภาพรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีไดจากการวิจัย 
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มีเพียง 2 กลุม ท่ีมีความสําคัญในทางบวกกับพฤติกรรมการบริโภค ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ไดแก 

กลุมปฏิบัติตัวเพื่อสุขภาพ มีความสัมพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพประเภทอาหารเสริม 

เนื่องจากตองการจะชดเชย ในสวนของการทํากิจกรรม สงเสริมสุขภาพท่ีขาดหายไป เชนการออก

กําลังกาย การผักผอน สวนรูปแบบการดําเนินชีวิตกับทัศนคติท่ีมีผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ไมพบ

ความสัมพันธแตอยางใด 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

 การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม       

Sappe Beauti Drink ในเขตอําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐมสามารถแบงออกไดเปน 3 สวน คือ 

ประชากรและกลุมตัวอยาง เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย และวิธีการวิเคราะหขอมูล โดยมีรายละเอียด

ดังตอไปนี ้

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือประชาชนท่ีประกอบอาชีพ  ศึกษาและมีภูมิลําเนาอยู

ในเขตอําเภอกําแพงแสน  จังหวัดนครปฐม ขนาดของกลุมตัวอยาง (Sampling Size) ในการคัดเลือก

ตัวอยางประชากรท่ีใชในงานวิจัยคร้ังนี ้ เนื่องจากไมทราบจํานวนท่ีแนนอนของประชากรท่ีดื่ม

เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ในเขตอําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม  จึงไดใชวิธีการคํานวณ

ขนาดของกลุมตัวอยาง (ยุทธ  ไกยวรรณ 2545 : 98) โดยใชสูตร  

 

      2

2

e
PQZn =  

 เม่ือ n = จํานวนตัวอยางท่ีตองการ 

  Z = คะแนนมาตรฐาน (ระดับ 95% ใหมีคาเทากับ 1.96) 

  P = สัดสวนของลักษณะท่ีสนใจในประชากร (ใหมีคาเทากับ 0.5) 

  Q = 1-P (เทากับ1-0.5) 

  e = คาความคลาดเคล่ือนของการประเมินคาท่ียอมใหเกิดข้ึนได (ใหมีคาเทากับ 

0.05)  
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จะไดวา 2

2
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 ซ่ึงจะไดขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 385 คน ดังนั้นเพื่อใหไดกลุมตัวอยางเพียงพอท่ีจะใช

ทดสอบ ผูวิจัยจึงเก็บขอมูลจากตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้ท้ังหมด 400 ตัวอยาง เพื่อปองกันหากมี

แบบสอบถามท่ีไมสมบูรณ 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคือ แบบสอบถาม โดยแบงออกเปน 4 สวนคือ 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 

เปนลักษณะคําถามท่ีกําหนดคําตอบใหเลือก (Check List) 

ส่วนที ่ 2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beuti Drink เปนลักษณะคําถามท่ี

กําหนดคําตอบใหเลือก (Check List) 

ส่วนที ่ 3 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการการบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe 

Beauti Drink ซ่ึงแบงออกเปนส่ีดานไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย

และดานการสงเสริมการตลาด โดยแบบสอบถามสวนนี้มีลักษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา 

(Rating Scale) (ยุทธ  ไกยวรรณ 2545 : 141) โดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี ้

 5 คะแนน หมายถึง มีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beuti Drink มากท่ีสุด 

 4 คะแนน หมายถึง มีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beuti Drink มาก 

 3 คะแนน หมายถึง มีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beuti Drink ปานกลาง 

 2 คะแนน หมายถึง มีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beuti Drink นอย 

 1 คะแนน หมายถึง มีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beuti Drink นอยท่ีสุด 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะต่างๆ 
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การทดสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ 

 การทดสอบความเท่ียงตรง  (Validity) และความนาเช่ือถือ  (Reliability) ของเคร่ืองมือท่ี

ใชในการศึกษาดังนี้ 

 การทดสอบความเทีย่งตรง  (Validity) ผูศึกษาไดใหผูทรงคุณวุฒิ ไดแก อาจารยท่ี

ปรึกษา ตรวจสอบเนื้อหา ความเหมาะสมของภาษา  (Content Validity) และโครงสราง

แบบสอบถาม (Construct Validity) 

 การทดสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) โดยการนําเอาแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุม

ตัวอยางกอน จํานวน 30 คน ท่ีมีคุณสมบัติเหมือนกับกลุมตัวอยางท่ีจะศึกษาและนําขอมูลท่ีไดมา

ทดสอบความเช่ือม่ันโดยการหาคาสัมประสิทธ์ิ อัลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค 

(Cronbach) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Window ปรากฏวาไดความเช่ือม่ันสัมประสิทธ์ิ 

อัลฟา เทากับ 0.803 ซ่ึงจากทฤษฎีของ Cronbach กลาววา คาความเช่ือม่ัน Cronbach’s  Alpha ตอง

ไมต่ํากวา 0.7 จึงจะเปนคาท่ีเหมาะสม (ศิริชัย พงษวิชัย 2544 : 127) แสดงวาแบบสอบถามท่ีสราง

ข้ึนสามารถนําไปใชกับกลุมตัวอยางในการตอบแบบสอบถามได 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 1.ข้อมูลเอกสาร 

 ผูศึกษาทําการรวบรวมขอมูลท่ีเกี่ยวของในเร่ืองท่ีทําการศึกษาจาก งานวิจัยอ่ืน  ๆ เพื่อหา

ประเด็นท่ีเกี่ยวของมาใชในการกําหนดกรอบแนวคิด และเคาโครงในการวิจัยเพื่อเปนบรรทัดฐาน

ในการเก็บรวบรวมขอมูลทางวิชาการตาง  ๆ และทําการศึกษาตอไป การรวบรวมขอมูลท่ีเกี่ยวของ

อันไดแก วิทยานิพนธ งานวิจัยโดยคนควาจากหองสมุดในสถาบันตาง  ๆ รวมไปถึงขอมูลทาง

อินเตอรเนตท่ีเกี่ยวของกับเคร่ืองดื่ม Sappe Beuti Drink 

 2.ข้อมูลภาคสนาม 

 การสุมตัวอยาง เลือกวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง  (Purposive Sampling) 

 โดยผูศึกษาไดเก็บขอมูลจากกลุมเปาหมาย    โดยการใชแบบสอบถามซ่ึงแบบสอบถามมี

ลักษณะเปนคําถามแบบปดและมีทางเลือกหลาย  ๆ ทางเลือกใหตอบเพื่อ เพื่อเปนการสะดวกและ

รวดเร็วตอการตอบแบบสอบถาม โดยผูศึกษาเปนผูแจกแบบสอบถามเปนรายบุคคลดวยตนเอง
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เพื่อใหเปนการเก็บขอมูลท่ีนาเช่ือถือตรงกับความตองการอยางแทจริงและผูศึกษ าสามารถอธิบาย

คําถามท่ีใชในแบบสอบถามแกผูถูกสัมภาษณได หากผูถูกสัมภาษณไมเขาใจคําถาม และสามารถ

แสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมได 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูศึกษาดําเนินการวิเคราะหขอมูลมีลําดับข้ันตอนดังนี้  

1. ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามท่ีไดรับคืนมาทุกฉบับคัดเลือกฉบับท่ีตอบสมบูรณ 

2. นําแบบสอบถามท่ีคัดเลือกแลวมาดําเนินการใหคะแนนตามเกณฑ 

3. นําคะแนนท่ีไดไปวิเคราะหขอมูลตามความมุงหมายของการศึกษา โดยใชเคร่ืองคอมพิวเตอร 

คํานวณผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS for Window 

4. วิเคราะหความถ่ี  (Frequency) และรอยละ  (Percentage) ของขอมูลสวนบุคคลของผูตอ บ

แบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 

5. วิเคราะหความถ่ี (Frequency) และรอยละ (Percentage) ของขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการ บริโภค

เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ของผูบริโภค 

6. วิเคราะหคาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation) ของขอมูลปจจัย

สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drinkในเขตอําเภอ

กําแพงแสน จังหวัดนครปฐม 

7. ทําการแปลความหมายของ คะแนนความคิดเห็น  โดยใชเกณฑการ ประเมินแบงอันตรภาคช้ัน 

(พวงรัตน ทวีรัตน 2543 : 107-108) ดังนี้
 

n
lha −

=
 

 

 เม่ือ   a = อันตรภาคช้ัน   

        h = คะแนนสูงสุด  

         l = คะแนนต่ําสุด   

 n = จํานวนช้ันท่ีตองการ
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แทนคาสมการจะไดวา                

5
15 −

=a
 

                                                                      
8.0=a

 
 

สามารถอธิบายไดวา 

 คะแนนเฉล่ียระหวาง 4.21-5.00 หมายถึง  มีอิทธิพลมากท่ีสุด 

 คะแนนเฉล่ียระหวาง 3.41-4.20 หมายถึง  มีอิทธิพลมาก 

 คะแนนเฉล่ียระหวาง 2.61-3.40 หมายถึง  มีอิทธิพลปานกลาง  

 คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.81-2.60 หมายถึง  มีอิทธิพลนอย 

 คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.00-1.80 หมายถึง  มีอิทธิพลนอยท่ีสุด 

8.การกําหนดการกระจายของขอมูล ใชเกณฑตีความหมาย (William Wiersma 1995) ดังนี ้

 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.00-0.99 หมายถึง ระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมาก 

 คาเบ่ียงเบนมาตรฐานตั้งแต 1 เปนตนไป หมายถึง ระดับความคิดเห็นแตกตางกันมาก 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม 

Sappe Beauti Drink กรณีศึกษา อําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐมโดยการเก็บรวบรวมขอมูลจาก

กลุมตัวอยางจํานวน 400 คน โดยผูวิจัยขอนําเสนอขอมูลตามลําดับ  ดังนี ้

 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดหรือรายรับสวนบุคคลเฉล่ียตอเดือน โดยแจกแจงความถ่ี คา

รอยละ และนําเสนอในรูปตาราง 

 สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink 

ของกลุมตัวอยาง โดยแจกแจงความถ่ี คารอยละ และนําเสนอในรูปตาราง 

 สวนท่ี  3 การวิเคราะหขอมูลระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ท่ีมีอิทธิพลตอการ

บริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ของกลุมตัวอยาง  โดยนําเสนอผลการวิเคราะหเปนคาเฉล่ีย 

( ) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

ส่วนที ่1  การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ  ระดับ

  การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได้หรือรายรับส่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดือน โดยแจกแจง 

  ความถ่ี ค่าร้อยละ และนําเสนอในรูปตาราง 

 จากกลุมตัวอยางท่ีเก็บรวบรวมขอมูลจํานวน 400 คน ไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลใน

เร่ือง  เพศ อายุ สถานภาพ  ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดหรือรายรับสวนบุคคลเฉล่ียตอ

เดือน 
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ตารางที1่ จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 175 43.75 

หญิง 225 56.25 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 1 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 225 คน คิดเปนรอย

ละ 56.25 และเพศชายจํานวน 175 คน คิดเปนรอยละ 43.75 

 

ตารางท2ี จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกอาย ุ

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 20 ป 79 19.75 

20-29 ป 142                    35.50 

30-39 ป 104                    26.00 

40-49 ป 65                    16.25 

50-59 ป 8                      2.00 

60 ปข้ึนไป 2                      0.50 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 2 พบวา กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 20-29 ป มากท่ีสุด จํานวน  142 คิดเปน

รอยละ 35.50 รองลงมาคืออายุ  30-39 ปจํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.00  อายุต่ํากวา 20 ป

จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.75 อายุ 40-49 ปจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ  16.25 อายุ 50-59 ป

จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ  2.00 และอายุ  60 ปข้ึนไปนอยท่ีสุด จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.50 

ตามลําดับ 

 

ตารางที3่ จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

โสด 207 51.75 

สมรส 157 39.25 
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ตารางที3่ จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานภาพ (ตอ) 

สถานภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

หมาย 36 9.00 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 3 พบวา กลุมตัวอยาง มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จํานวน 207 คน คิดเปน

รอยละ 51.75 รองลงมาคือสถานภาพสมรส จํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 39.25 และนอยท่ีสุดคือ 

สถานภาพหมายจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.00 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

ระดับการศึกษาสูงสุด จํานวน (คน) ร้อยละ 

ประถมศึกษา 33   8.25 

มัธยมศึกษา/ปวช.                      110 27.50 

อนุปริญญา/ปวส.                        37   9.25 

ปริญญาตรี หรือสูงกวา                      220 55.00 

รวม                      400 100.00 

 จากตารางท่ี  4 พบวา กลุมตัวอยาง มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี หรือสูงกวา มากสุด

จํานวน 220 คน คิดเปนรอยละ 55.00  รองลงมาคือระดับมัธยมศึกษา/ปวช. จํานวน 110 คน คิดเปน

รอยละ 27.50 ระดับอนุปริญญา/ปวส. จํานวน  37 คน  คิดเปนรอยละ 9.25 และนอยท่ีสุดคือระดับ

ประถมศึกษา จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.25 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 60 15.00 

พนักงานบริษัทเอกชน                     74 18.50 

ธุรกิจสวนตัว/คาขาย                   106 26.50 
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ตารางที ่5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ (ตอ) 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

รับจางท่ัวไป                     46 11.50 

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 114 28.50 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 5 พบวา กลุมตัวอยาง เปน นักเรียน /นิสิต/นักศึกษา มากสุดจํานวน 114 คน 

คิดเปนรอยละ  28.50 รองลงมาคือ อาชีพธุรกิจสวนตัว /คาขาย จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ26.50 

อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชนจํานวน  74 คน คิดเปนรอยละ  18.50 อาชีพ รับราชการ /รัฐวิสาหกิจ

จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ  15.00  และนอยท่ีสุดคืออาชีพรับจางท่ัวไป จํานวน 46 คน คิดเปน

รอยละ 11.50 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่6 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายไดหรือรายรับสวนบุคคลเฉล่ียตอ

เดือน 

รายรับส่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 5,000 บาท 85 21.25 

5,000-10,000 บาท 91 22.75 

10,001-15,000 บาท 64 16.00 

15,001-20,000 บาท 56 14.00 

20,001-25,000 บาท 65 16.25 

มากกวา25,000 บาท 39  9.75 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 6 พบวา กลุมตัวอยางมีรายรับเฉล่ียตอเดือน  5,000-10,000 บาทมากท่ีสุด

จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.75 รองลงมาคือต่ํากวา 5,000 บาท จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 

21.25  รายได 20,001-25,000 บาท จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ  16.25 รายได 10,001-15,000 บาท
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จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.00 รายได 15,001-20,000 บาทจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.00 

และนอยท่ีสุดคือ มากกวา 25,000 บาท จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.75 ตามลําดับ 

 

ส่วนที ่ 2 การวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลอืกบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink ของกลุ่ม

 ตัวอย่าง โดยแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ  และนําเสนอในรูปตาราง 

 

ตารางที ่7 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามชนิดของเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink 

ชนิดของเคร่ืองดื่ม             

Sappe Beauti Drink 
จํานวน (คน) ร้อยละ 

Collagen 250 62.50 

Fiber 134 33.50 

Co-Q10 94 23.50 

Chlorophyll 79 19.75 

White 84 21.00 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 7 พบวา กลุมตัวอยาง  เลือกดื่ม  Collagen มากสุดจํานวน  250 คน คิดเปน

รอยละ 62.50 รองลงมาคือ Fiber  จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 33.50   Co-Q10 จํานวน 94 คน คิด

เปนรอยละ 23.50  White  จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ  21.00 และนอยท่ีสุดคือ Chlorophyll  

จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.75 ตามลําดับ 
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ตารางที ่8 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามจุดประสงคของการเลือกดื่มเคร่ืองดื่ม 

จุดประสงค์ของการดื่ม จํานวน (คน) ร้อยละ 

เพื่อความงาม 252 63.00 

เพื่อลดความอวน 112 28.00 

เพื่อบํารุงรางกาย 108 27.00 

เพื่อชวยในการขับถาย 124 31.00 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 8  พบวา กลุมตัวอยาง  ดื่มเพื่อความงาม มากสุดจํานวน  252 คน คิดเปน

รอยละ 63.00 รองลงมาคือ  เพื่อชวยในการขับถาย  จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.00  เพื่อลด

ความอวน   จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ  28.00 และนอยท่ีสุดคือ เพื่อบํารุงรางกาย  จํานวน 108 

คน คิดเปนรอยละ 27.00 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามแหลงขอมูลเกี่ยวกับเคร่ืองดื่ม 

แหล่งข้อมูลเกีย่วกบัเคร่ืองดื่ม จํานวน (คน) ร้อยละ 

โทรทัศน 310 77.50 

วิทย ุ 54 13.50 

นิตยสาร/หนังสือพิมพ 145 36.25 
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ตารางที ่9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามแหลงขอมูลเกี่ยวกับเคร่ืองดื่ม (ตอ) 

แหล่งข้อมูลเกีย่วกบัเคร่ืองดื่ม จํานวน (คน) ร้อยละ 

อินเตอรเน็ต/เว็บไซต 76 19.00 

การสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ 58 14.50 

เพื่อน 106 26.50 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 9 พบวา กลุมตัวอยาง  ทราบขอมูลเกี่ยวกับเคร่ืองดื่มจาก โทรทัศน มากท่ีสุด 

จํานวน 310 คิดเปนรอยละ 77.50 รองลงมาคือ นิตยสาร/หนังสือพิมพ จํานวน  145 คน คิดเปนรอย

ละ 36.25  จากเพื่อน   จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.50   จากอินเตอรเน็ต/เว็บไซต จํานวน  76 

คน คิดเปนรอยละ  19.00  จากการสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ  14.50 

และนอยท่ีสุดคือจาก วิทยุ และ จากปายโฆษณา  จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.50 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่10 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามความถ่ีในการเลือกซ้ือตอสัปดาห 

ความถ่ีในการเลอืกซ้ือต่อสัปดาห์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

1 คร้ัง 88 22.00 

2-4 คร้ัง 248 62.00 

5-7 คร้ัง 64 16.00 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 10 พบวา กลุมตัวอยางซ้ือ 2-4 คร้ัง  มาก ท่ีสุดจํานวน 248 คน คิดเปนรอย

ละ  62.00 รองลงมาคือ 1 คร้ัง จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ  22.00 และนอยท่ีสุดคือ  5-7 คร้ัง 

จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.00  ตามลําดับ 
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ตารางที ่11 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามแหลงท่ีซ้ือ 

แหล่งทีซ้ื่อ จํานวน (คน) ร้อยละ 

Minimart/7-Eleven 245 61.25 

รานโชหวย/รานคาปลีกท่ัวไป 127 31.75 

หางสรรพสินคา  28  7.00 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 11 พบวา กลุมตัวอยางซ้ือท่ี  Minimart/7-Eleven มาก ท่ีสุดจํานวน 245 คน 

คิดเปนรอยละ 61.25 รองลงมาคือ รานโชหวย /รานคาปลีกท่ัวไป จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ  

31.75 และนอยท่ีสุดคือ หางสรรพสินคา จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00  ตามลําดับ 

 

ตารางที1่2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามประเภทของการซ้ือ 

ประเภทของการซ้ือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

กลอง 119 29.75 

ขวด 243 60.75 

แพ็ค  26  6.50 

ลัง  12  3.00 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 12 พบวา กลุมตัวอยางซ้ือแบบ ขวด มาก ท่ีสุดจํานวน 243 คน คิดเปนรอย

ละ 61.75 รองลงมาคือ แบบกลอง จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.75  แบบแพ็ค จํานวน 26 คน 

คิดเปนรอยละ 6.50  และนอยท่ีสุดคือ แบบลังจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.00  ตามลําดับ 

 

ตารางที1่3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามคาใชจายตอการซ้ือตอหนึ่งคร้ัง 

ค่าใช้จ่ายต่อการซ้ือหน่ึงคร้ัง จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 20 บาท 110 27.50 

20-60 บาท 244 61.00 
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ตารางที1่3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามคาใชจายตอการซ้ือตอหนึ่งคร้ัง (ตอ) 

ค่าใช้จ่ายต่อการซ้ือหน่ึงคร้ัง จํานวน (คน) ร้อยละ 

61-100บาท   38  9.50 

มากกวา 100 บาท    8  2.00 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 13 พบวา กลุมตัวอยางใชจาย 20-60 บาท มากท่ีสุดจํานวน 244 คน คิดเปน

รอยละ  61.00 รองลงมาคือ ต่ํากวา 20 บาท จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.50   61-100บาท

จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.50 และนอยท่ีสุดคือ มากกวา 100 บาท จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 

2.00  ตามลําดับ 

 

ตารางที1่4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามลักษณะการซ้ือเคร่ืองดื่ม 

ลกัษณะการซ้ือเคร่ืองดื่ม จํานวน (คน) ร้อยละ 

ซ้ือยี่หอเดิมเปนประจํา 202 50.50 

เปล่ียนยี่หอใหมๆ อยูเสมอ   64 16.00 

ซ้ือหมุนเวียนกันหลายยี่หอ   66 16.50 

ซ้ือตามความสะดวก ไมสนใจยี่หอ   68 17.00 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 14 พบวา กลุมตัวอยาง ซ้ือยี่หอเดิมเปนประจํา  มากสุดจํานวน 202 คน คิด

เปนรอยละ 50.50  รองลงมาคือ ซ้ือตามความสะดวก ไมสนใจยี่หอ  จํานวน  68 คน คิดเปนรอยละ 

17.00 ซ้ือหมุนเวียนกันหลายยี่หอ จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ  16.50 และนอยท่ีสุดคือเปล่ียนยี่หอ

ใหมๆ อยูเสมอ จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.00  ตามลําดับ 
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ส่วนที ่ 3 การวเิคราะห์ข้อมูลระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการบริโภค

 เคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink ของกลุ่มตัวอย่าง โดยนําเสนอผลการวเิคราะห์เป็น

 ค่าเฉลีย่  ( )  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

 

ตารางที1่5 คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจ

 เลือกบริโภค ดานผลิตภัณฑ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความสําคญั 

( ) S.D. 
แปล

ผล 

ลาํดบั

ที ่
มาก

ทีสุ่ด 
มาก ปานกลาง น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1. มีรสชาติกลม

กลอม 

142 

(35.50) 

220 

(55.50) 

20 

(5.00) 

10 

(2.50) 

8 

(2.00) 
4.19 0.85 มาก 1 

2. แบรนดของ

ผลิตภัณฑเปนที่รูจัก 

112 

(28.00) 

224 

(61.00) 

36 

(9.00) 

4 

(1.00) 

4 

(1.00) 
4.14 0.69 มาก 2 

3. มีการระบุ

ประโยชนของ

ผลิตภัณฑอยาง

ชัดเจน 

144 

(36.00) 

156 

(39.00) 

94 

(23.50) 

6 

(1.50) 

0 

(0.00) 
4.10 0.80 มาก 3 

4. บรรจุภัณฑดูดี

และไดมาตรฐาน 

132 

(33.00) 

178 

(44.50) 

76 

(19.00) 

14 

(3.50) 

0 

(0.00) 
4.07 0.81 มาก 4 

5. สวนผสมถูกตอง

ตามหลักโภชนาการ 

128 

(32.00) 

182 

(45.50) 

70 

(17.50) 

18 

(4.50) 

2 

(0.50) 
4.04 0.85 มาก 5 

6. ผลิตภัณฑมี

ปริมาณเหมาะสม 

116 

(29.00) 

162 

(40.50) 

108 

(27.00) 

14 

(3.50) 

0 

(0.00) 
3.95 0.83 มาก 6 

7. มีคําแนะนําในการ

บริโภค 

114 

(28.50) 

144 

(36.00) 

102 

(25.50) 

32 

(8.00) 

8 

(2.00) 
3.81 1.00 มาก 9 

8. มีเครื่องหมาย อ.ย. 
118 

(29.50) 

158 

(39.50) 

86 

(21.50) 

34 

(8.50) 

4 

(1.00) 
3.88 0.96 มาก 7 
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ตารางที1่5 คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจ

 เลือกบริโภค ดานผลิตภัณฑ (ตอ) 

ปัจจัยด้าน

ผลติภัณฑ์ 

ระดบัความสําคญั 

( ) S.D. 
แปล

ผล 

ลาํดบั

ที ่มากทีสุ่ด มาก 
ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

9. มีฉลากแสดงวัน

ผลิตและวัน

หมดอายุชัดเจน 

112 

(28.00) 

154 

(38.50) 

92 

(23.00) 

38 

(9.50) 

4 

(1.00) 
3.83 0.97 มาก 8 

ค่าเฉลีย่รวม 4.00 0.86 มาก  

 ตารางท่ี 15 ระดับความสําคัญ ของปจจัยในการตัดสินใจเลือกบริโภค ของกลุมตัวอยาง 

ดานผลิตภัณฑ มีดังนี้ 

 ด้านผลติภัณฑ์   พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความสําคัญของปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ 4.00 กลุมตัวอยาง

แตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 

0.86 และใหความสําคัญปจจัยยอยดานผลิตภัณฑทุกขอเรียงลําดับดังนี้ 

 ลําดับท่ี 1  มีรสชาติกลมกลอม ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึง

มีคาเทากับ 4.19 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.85 

 ลําดับท่ี 2  แบรนดของผลิตภัณฑเปนท่ีรูจัก ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณา

จากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.14 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.69 

 ลําดับท่ี 3  มีการระบุประโยชนของผลิตภัณฑอยางชัดเจน ใหความสําคัญในระดับมาก 

โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.10 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตาง

กันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.80 
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 ลําดับท่ี 4  บรรจุภัณฑดูดีและไดมาตรฐาน ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณา

จากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.07 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.81 

 ลําดับท่ี 5  สวนผสมถูกตองตามหลักโภชนาการ ใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.04กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.85 

 ลําดับท่ี 6  ผลิตภัณฑมีปริมาณเหมาะสม ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.95กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.83 

 ลําดับท่ี 7  มีเคร่ืองหมาย อ.ย.ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมี

คาเทากับ 3.88 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.96 

 ลําดับท่ี 8  มีฉลากแสดงวันผลิตและวันหมดอายุชัดเจน ใหความสําคัญในระดับมาก 

โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.83 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตาง

กันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.97 

 ลําดับท่ี 9  มีคําแนะนําในการบริโภค ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.81 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นแตกตางกันมากโดยพิจารณา

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 1.00 
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ตารางที1่6 คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจ

 เลือกดื่มบริโภค ดานราคา 

ปัจจัยด้านราคา 

ระดบัความสําคญั 

( ) S.D. 
แปล

ผล 

ลาํดบั

ที ่
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1. ราคาเหมาะสม

กับประโยชนที่

ไดรับ 

106 

(26.50) 

228 

(57.00) 

52 

(13.00) 

14 

(3.50) 

0 

(0.00) 

4.07 0.72 มาก 1 

2. ราคาเหมาะสม

กับปริมาณ 

98 

(24.50) 

220 

(55.00) 

64 

(16.00) 

16 

(4.00) 

2 

(0.50) 

3.99 0.78 มาก 2 

3. มีราคาแสดง

ใหเห็นชัดเจน 

70 

(17.50) 

103 

(25.75) 

76 

(19.00) 

94 

(23.50) 

57 

(14.25) 

3.72 

 

0.95 มาก 3 

ค่าเฉลีย่รวม 3.92 0.82 มาก  

 ตารางท่ี 16 ระดับความสําคัญ ของปจจัยในการตัดสินใจเลือกบริโภค ดานราคา  มีดังนี้ 

 ด้านราคา   พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความสําคัญของปจจัยดาน ราคา

โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ 3.92 กลุมตัวอยางแตละคนมี

ระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.82 และ

ใหความสําคัญปจจัยยอยดานราคา  ทุกขอเรียงลําดับดังนี้ 

 ลําดับท่ี 1  ราคาเหมาะสมกับประโยชนท่ีไดรับ ใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.07 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.72 

 ลําดับท่ี 2  ราคาเหมาะสมกับปริมาณ  ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.99 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.78 

 ลําดับท่ี 3  มีราคาแสดงใหเห็นชัดเจน  ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.72 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.95 
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ตารางที ่17 คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจ

  เลือกดื่มบริโภค ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัด

จําหน่าย 

ระดบัความสําคญั 

( ) S.D. 
แปล

ผล 

ลาํดบั

ที ่
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1. สามารถหาซื้อไดงาย มี

จําหนายทั่วไป 

85 

(21.25) 

191 

(47.75) 

86 

(21.50) 

29 

(7.250) 

9 

(2.25) 

3.78 0.93 มาก 3 

2. ประเภทของรานคามี

สวนในการเลือกซื้อ 

88 

(22.00) 

214 

(53.50) 

72 

(18.00) 

18 

(4.50) 

8 

(2.00) 

3.89 0.86 มาก 1 

3. มีการวางตําแหนงของ

ผลิตภัณฑบนช้ันวาง

สินคา อยางชัดเจน  เห็น

ไดงาย และหยิบสะดวก 

83 

(20.75) 

195 

(48.75) 

100 

(25.00) 

19 

(4.75) 

3 

(0.75) 

3.84 0.83 มาก 2 

ค่าเฉลีย่รวม 3.84 0.87 มาก  

 ตารางท่ี17  ระดับความสําคัญ ของปจจัยในการตัดสินใจเลือกบริโภค ดานชองทางการ

จัดจําหนาย  มีดังนี้ 

 ช่องทางการจัดจําหน่าย  พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความสําคัญของ

ปจจัยดาน ชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคา

เทากับ 3.84 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.87 และใหความสําคัญปจจัยยอยชองทางการจัดจําหนาย ทุกขอ

เรียงลําดับดังนี้ 

 ลําดับท่ี 1  ประเภทของรานคามีสวนในการเลือกซ้ือ  ใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.89 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.86 

 ลําดับท่ี 2  มีการวางตําแหนงของผลิตภัณฑบนช้ันวางสินคา อยางชัดเจน  เห็นไดงาย 

และหยิบสะดวก ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.88กลุม 

 ลําดับท่ี 3  สามารถหาซ้ือไดงาย มีจําหนายท่ัวไปใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.78 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน
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มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.93 ตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็น

ไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.83 

 

ตารางที1่8 คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจ

 เลือกดื่มบริโภค ดานการสงเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความสําคญั 

( ) S.D. 
แปล

ผล 

ลาํดบั

ที ่
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1. มีการใชบุคคลที่มี

ช่ือเสียงเปนพรีเซน

เตอร 

56 

(14.00) 

137 

(34.25) 

149 

(37.25) 

  52 

(13.00) 

6 

(1.50) 
3.46 0.93 มาก 2 

2. มีการสงช้ินสวน

เพ่ือลุนรับของ

รางวัล 

95 

(23.75) 

130 

(32.50) 

119 

(29.75) 

  53 

(13.25) 

3 

(0.75) 
3.65 1.00 มาก 1 

3. มีการเลือกใชสื่อ

โฆษณาที่

หลากหลาย 

41 

(10.25) 

150 

(37.50) 

154 

(38.50) 

  47 

(11.75) 

8 

(2.00) 
3.42 0.89 มาก 3 

4. มีการโฆษณา

ประชาสัมพันธอยาง

ตอเน่ือง 

59 

(14.75) 

105 

(26.25) 

174 

(43.50) 

  51 

(12.75) 

11 

(2.75) 
3.37 0.97 

ปาน

กลาง 
4 

5. มีการจัดกิจกรรม

สงเสริมการขายใน

หางสรรพสินคา 

77 

(19.25) 

  72 

(18.00) 

  86 

(21.50) 

110 

(27.50) 

55 

(13.75) 
3.01 1.33 

ปาน

กลาง 
5 

6. มีการแจกสินคา

ตัวอยางใหทดลอง

ด่ืม 

64 

(16.00) 

80 

(20.00) 

66 

(16.50) 

78 

(19.50) 

112 

(28.00) 
2.76 1.45 

ปาน

กลาง 
6 

ค่าเฉลีย่รวม 3.28 0.95 
ปาน

กลาง 
 

 ตารางท่ี18 ระดับความสําคัญ ของปจจัยในการตัดสินใจเลือกบริโภค ดานการสงเสริม

การตลาด มีดังนี้ 
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 ด้านการส่งเสริมการตลาด   พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความสําคัญของ

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  โดยรวมอยูในระดับ ปานกลาง โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมี

คาเทากับ 3.28 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.95 และใหความสําคัญปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดทุก

ขอเรียงลําดับดังนี้ 

 ลําดับท่ี 1 มีการสงช้ินสวนเพื่อลุนรับของรางวัล ใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.65 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 1.00 

 ลําดับท่ี 2  มีการใชบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเปนพรีเซนเตอร ใหความสําคัญในระดับ มาก  โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.46 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.93 

 ลําดับท่ี 3  มีการเลือกใชส่ือโฆษณาท่ีหลากหลาย ใหความสําคัญในระดับ มาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.42 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.89 

 ลําดับท่ี 4  มีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง ใหความสําคัญในระดับปานกลาง 

โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.37 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตาง

กันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.97 

 ลําดับท่ี 5  มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในหางสรรพสินคา ใหความสําคัญในระดับ

ปานกลาง โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.01 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็น

แตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 1.33 

 ลําดับท่ี 6  มีการแจกสินคาตัวอยางใหทดลองดื่ม ใหความสําคัญในระดับปานกลาง โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 2.76 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นแตกตางกันมาก

โดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 1.45 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 

 

 การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม  

Sappe Beauti Drink กรณีศึกษา อําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาขอมูล

ท่ัวไปและพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink ของผูบริโภคในเขตอําเภอ

กําแพงแสน จังหวัดนครปฐม  และเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

บริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ของผูบริโภค เขตอําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม  โดยใน

บทนี้จะกลาวสรุปผลการศึกษา การอภิปรายผล และขอเสนอแนะดังตอไปนี้      

                          

สรุปผลการศึกษา 

 1. ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้บริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink ใน อาํเภอ

กาํแพงแสน จังหวดันครปฐม 

 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมากท่ีสุด มีอายุระหวาง  20-29 ป มีสถานภาพ 

โสด มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี หรือสูงกวา    เปน นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  และมีรายรับเฉล่ียตอ

เดือน 5,000-10,000 บาท เปนจํานวนมากท่ีสุด  

 2. พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink ของผู้บริโภค ใน อาํเภอ

กาํแพงแสน จังหวดันครปฐม 

 ผูบริโภคจากกลุมตัวอยาง ซ้ือเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink ประเภทผสมคอลลาเจน 

มากท่ีสุด โดยมีจุดประสงคในการดื่มเพื่อความงามมากท่ีสุด ผูบริโภคจะทราบเกี่ยวกับเคร่ืองดื่ม  

Sappe Beauti Drink จากโทรทัศนมากท่ีสุด สวนจํานวนคร้ังท่ีซ้ือตอสัปดาหคือ 2-4 คร้ังตอสัปดาห

มากท่ีสุด โดยซ้ือท่ี Minimart/7-Eleven เปนสวนใหญ นิยมซ้ือเปนขวด ซ่ึงมีคาใชจายในการซ้ือตอ

คร้ัง 20-60 บาท มากท่ีสุด และกลุมตัวอยาง ซ้ือยี่หอเดิมเปนประจํามากท่ีสุ ด
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3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการบริโภคเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink ของ

กลุ่มตัวอย่างในอาํเภอกาํแพงแสน จังหวดันครปฐม 

 ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink โดยมีผลรวมมาก ท้ังปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด สรุปไดดังนี้ 

 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ โดยมีปจจัยยอยท่ีมีผลเฉล่ียในระดับมาก

เรียงตามลําดับไดแก มีรสชาติกลมกลอม แบรนดของผลิตภัณฑเปนท่ีรูจัก  มีการระบุประโยชนของ

ผลิตภัณฑอยางชัดเจน  บรรจุภัณฑดูดีและไดมาตรฐาน   สวนผสมถูกตองตามหลักโภชนาการ  

ผลิตภัณฑมีปริมาณเหมาะสม  มีเคร่ืองหมาย อ.ย.  มีฉลากแสดงวันผลิตและวันหมดอายุชัดเจน  และ 

มีคําแนะนําในการบริโภค  

 ปัจจัยด้านราคา  ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ โดยมีปจจัยยอยท่ีมีผลเฉล่ียในระดับมากเรียง

ตามลําดับไดแก ราคาเหมาะสมกับประโยชนท่ีไดรับ ราคาเหมาะสมกับปริมาณ และมีราคาแสดงให

เห็นชัดเจน 

 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ โดยมีปจจัยยอยท่ีมีผลเฉล่ีย

ในระดับมากเรียงตามลําดับไดแก ประเภทของรานคามีสวนในการเลือกซ้ือ  มีการวางตําแหนงของ

ผลิตภัณฑบนช้ันวางสินคา อยางชัดเจน  เห็นไดงาย และหยิบสะดวก  และ สามารถหาซ้ือไดงาย มี

จําหนายท่ัวไป 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ โดยมีปจจัยยอยท่ีมีผลเฉล่ีย

เรียงตามลําดับไดแก มีการสงช้ินสวนเพื่อลุนรับของรางวัล   มีการใชบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเปนพรีเซน

เตอร และมีการเลือกใชส่ือโฆษณาท่ีหลากหลาย  มีผลระดับมาก สวน มีการโฆษณาประชาสัมพันธ

อยางตอเนื่อง มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในหางสรรพสินคา และ มีการแจกสินคาตัวอยางให

ทดลองดื่มมีผลในระดับปานกลาง 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

 จากขอมูลท่ีไดจากการศึกษาและวิเคราะห ตามทฤษฎีแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

(Consumer Behavior Model) โดยมีจุดเร่ิมจากการเกิดส่ิงกระตุน ซ่ึงในท่ีนี้ศึกษาถึงสวนประสม
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ทางการลาด 4 ปจจัย คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการ

สงเสริมการตลาด  (Promotion) ท่ีจะทําใหเกิดความตองการ และส่ิงกระตุนนั้นผานเขามาใน

ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ เปรียบเสมือนกลองมืดท่ีมีอิทธิพลตอผูซ้ือ และจะทําใหเกิดการ

ตอบสนองของผูซ้ือในข้ันตอนสุดทาย 

 

1. ส่ิงกระตุ้นจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 1.1 ด้านผลติภัณฑ์ (Product)   

 จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอดานผลิตภัณฑ มาก ซ่ึงไดแก มีรสชาติ

กลมกลอม แบรนดของผลิตภัณฑเปนท่ีรูจัก   มีการระบุประโยชนของผลิตภัณฑอยางชัดเจน  บรรจุ

ภัณฑดูดีและไดมาตรฐาน   สวนผสมถูกตองตามหลักโภชนาการ  ผลิตภัณฑมีปริมาณเหมาะสม  มี

เคร่ืองหมาย อ.ย. มีฉลากแสดงวันผลิตและวันหมดอายุชัดเจน และ มีคําแนะนําในการบริโภค  

 1.2 ด้านราคา (Price) 

 จากการศึกษาพบวา  ผูบริโภคใหความสําคัญตอดานราคา มาก ซ่ึงไดแก  ราคาเหมาะสม

กับประโยชนท่ีไดรับ ราคาเหมาะสมกับปริมาณ และมีราคาแสดงใหเห็นชัดเจ 

 1.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

 จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอดานชองทางการจัดจําหนาย มาก ซ่ึงไดแก 

ประเภทของรานคามีสวนในการเลือกซ้ือ  มีการวางตําแหนงของผลิตภัณฑบนช้ันวางสินคา อยาง

ชัดเจน  เห็นไดงาย และหยิบสะดวก และ สามารถหาซ้ือไดงาย มีจําหนายท่ัวไป 

 1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอดานการสงเสริมการตลาดคือ มีการสง

ช้ินสวนเพื่อลุนรับของรางวัล   มีการใชบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเปนพรีเซนเตอร  และ มีการเลือกใชส่ือ

โฆษณาท่ีหลากหลาย  มีผลระดับมาก สวน มีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง มีการจัด

กิจกรรมสงเสริมการขายในหางสรรพสินคา และ มีการแจกสินคาตัวอยางใหทดลองดื่มมีผลใน

ระดับปานกลาง 
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2. กล่องมืดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) 

 กลองมืดของผูซ้ือ เปนส่ิงท่ีตองคนหา เนื่องจากนักการตลาดไมสามารถทราบไดโดย

ไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 ลกัษณะของผู้บริโภค  

 ปจจัยสวนบุคคล เปนสวนสําคัญในการตัดสินใจของผูบริโภค ซ่ึงในการวิจัยคร้ังนี้ กลุม

ตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง  20-29 ป มีสถานภาพ โสด มีระดับการศึกษา ปริญญา

ตรี หรือสูงกวา   เปน นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  และมีรายรับเฉล่ียตอเดือน 5,000-10,000 บาท  

 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 1. การยอมรับปัญหา ( Problem Recognition) ผูบริโภคท่ีสนใจในเร่ืองของความงาม

และในเร่ืองของสุขภาพ ยอมมีความปรารถนาท่ีจะบริโภคสินคานั้น 

 2. การเสาะแสวงหาสารสนเทศ  (Information Search) เม่ือผูบริโภคเล็งเห็นถึงปญหา

แลว ก็จะแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีตนเองตองการ โดยแสวงหาขอมูลจากแหลงตอไปนี้ 

  2.1 แหล่งบุคคล (Personal Source) โดยการแสวงหาขอมูลจากผูท่ีบริโภค

เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink อาจเปนเพื่อน เพื่อขอคําแนะนําคําปรึกษาเกี่ยวกับเคร่ืองดื่ม  Sappe 

Beauti Drink 

  2.2 แหล่งการค้า (Commercial  Source) โดยการแสวงหาขอมูลจากแหลงท่ี

จัดจําหนายเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink เชน รานสะดวกซ้ือ หางสรรพสินคา เปนตน 

 2.3 แหล่งสาธารณะ (Public Source) โดยแสวงหาจากแหลงขาวสารขอมูลท่ี

เกี่ยวของกับเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink เชน ขาวสารจากการโฆษณาจากส่ือตาง ๆ เปนตน 

 2.4 แหล่งประสบการณ์  (Experience Source) โดยพิจารณาจาก

ประสบการณท่ีมีตอเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ท้ังในดานท่ีดีและในดานท่ีไมดี 

 3. การประเมินทางเลอืก (Alternatives  Evaluation) ผูบริโภคจะวัดและเปรียบเทียบ

คุณคาของสวนประสมทางกาตลาดของเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink เพื่อเปนแนวทางในการ

ตัดสินใจท่ีจะบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink 
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 4.การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เม่ือผูบริโภคทําการวิเคราะหและเปรียบเทียบ

สวนประสมทางการตลาดของเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink แลว ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจเลือก

ผลิตภัณฑเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ท่ีตรงตามความตองการของผูบริโภค 

 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากท่ีไดซ้ือผลิตภัณฑ

เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink และไดบริโภคแลว ผูบริโภคจะวิเคราะหไดวาผลิตภัณฑดังกลาว

สามารถแกปญหาไดจริงหรือไม สรางความพอใจมากนอยเพียงใด เม่ือผูบริโภคไดรับความพอใจ

ลุกคาอาจจะมีการตอบสนองดังนี้ 

• ซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink มากข้ึน 

• ซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองดื่ม  Sappe Beauti Drink ซํ้าอีกบริษัทออก ผลิตภัณฑ

ใหม หรือปรับปรุงผลิตภัณฑใหม 

• กลาวถึงผลิตภัณฑเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ไปในทางบวก 

 ในกรณีท่ีผูบริโภคไมไดรับความพอใจจากการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองดื่ม  Sappe 

Beauti Drink ผูบริโภคอาจจะเก็บความรูสึกเอาไว มีปฏิกิริยาตอบโต หรือ กลาวถึงผลิตภัณฑ

เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ไปในทางลบ 

 

3. การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางดังนี้ 

 3.1 การเลอืกผลติภัณฑ์  (Product Choice) ผูบริโภคสวนใหญจะเลือกซ้ือเคร่ืองดื่ม  

Sappe Beauti Drink ท่ีผสมคอลลาเจน (Collagen) เพื่อความงาม โดยนิยมซ้ือแบบขวดเปนสวนใหญ 

 3.2 การเลอืกตราสินค้า (Brand Choice) ผูบริโภคสวนใหญจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink  

 3.3 การเลอืกผู้ขาย (Dealer  Choice) แหลงท่ีผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองดื่ม  Sappe 

Beauti Drink มากท่ีสุดคือ Minimart/7-Eleven รองลงมาคือ รานโชหวย/รานคาปลีกท่ัวไป และนอย

ท่ีสุดคือ หางสรรพสินคา ตามลําดับ 

 3.4 การเลอืกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ผูบริโภคสวนใหญมักจะเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink แบบปกติ 
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 3.5 การเลอืกปริมาณในการซ้ือ  (Purchase Amount) ผูบริโภคสวนใหญจะเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink โดยเฉล่ีย 2-4 คร้ัง ตอสัปดาห  

 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิยคร้ังนี ้

 จากผลการศึกษาคร้ังนี้ มีขอเสนอแนะเพื่อใชเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการในการ

พิจารณาปรับปรุงและเพิ่มประสิทธิภาพใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

 1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์  จากผลการวิจัยทําใหทราบวา ผูประกอบการ ควรจัดหา

สินคาเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคทุกกลุมเพื่อเพิ่มยอดขาย 

 2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด  ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญ

ในระดับมาก ดานผลิตภัณฑ ราคา และ ชองทางการจัดจําหนาย และความสําคัญในระดับปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด ดังนั้นผูวิจัยจึงขอเสนอแนะเพิ่มเติมคือผูประกอบการควรสงเสริม

กิจกรรมดานการสงเสริมการตลาดใหมากข้ึน เชน  การประชาสัมพันธ หรือ การแจกตัวอยางเพื่อ

ทดลอง เปนตน 

 

 ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

 การวิจัยคร้ังนี้ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการบริโภค

เคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink กรณีศึกษา อําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม เทานั้น ดังนั้น 

 1. ผูท่ีสนใจควรทําการศึกษาจากประชากรในพื้นท่ีท่ีแตกตาง เพื่อเปนการตรวจสอบผล

ท่ีไดจากการวิจัยวามีความสอดคลองกันหรือไม  

 2. ควรศึกษาปจจัยดานอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เชนดานสังคม วัฒนธรรม และดานเศรษฐกิจ 

เกี่ยวกับตลาดเปาหมาย โดยศึกษาลักษณะความตองการ และดานการตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

ซ่ึงจะทําใหไดทราบผลการวิจัยท่ีชัดเจนมากข้ึน เพื่อเปนประโยชนแกผูประกอบการในการกําหนด

กลยุทธทางการตลาดใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดตอไป 
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แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



62 

 

แบบสอบถามเร่ือง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink 

กรณศึีกษา อาํเภอกาํแพงแสน จังหวดันครปฐม 

คาํช้ีแจงเกีย่วกบัแบบสอบถาม  แบบสอบถามนี้เปนการวิจัยถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอการบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink กรณีศึกษา อําเภอกําแพงแสน  จังหวัด

นครปฐม มีท้ังหมด 4 สวน  จัดทําโดยนักศึกษาปริญญาตรี หลักสูตรบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการ

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ขอมูลท่ีไดจะถูกเก็บเปน

ความลับและใชประโยชนในทางวิชาการเทานั้น จึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบ

แบบสอบถามตามความเปนจริงเพื่อเปนประโยชนตอการวิจัย ท้ังนี้ผูวิจัยขอขอบคุณทุกทานท่ีให

ความรวมมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี ้

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงใน [   ] หน้าข้อความทีเ่ป็นจริงเกีย่วกบัตัวท่าน หรือตรงกบัความคดิเห็น

ของท่าน 

1. เพศ  [   ] ชาย   [   ] หญิง 

2. อายุ  [   ] ต่ํากวา 20 ป  [   ] 20-29 ป  [   ] 30-39 ป  

[   ] 40-49ป  [   ] 50-59ป  [   ] 60 ปข้ึนไป 

3. สถานภาพ [   ] โสด  [   ] สมรส  [   ] หมาย 

4. ระดับการศึกษาสูงสุด 

[   ] ประถมศึกษา   [   ] มัธยมศึกษา/ปวช. [   ] อนุปริญญ /ปวส. 

[   ] ปริญญาตรี หรือสูงกวา    

5. อาชีพ  [   ] รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  [   ] พนักงานบริษัทเอกชน 

[   ] ธุรกิจสวนตัว/คาขาย   [   ] รับจางท่ัวไป 

[   ] นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 
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6. รายไดหรือรายรับสวนบุคคลเฉล่ียตอเดือน 

[   ] ต่ํากวา 5,000 บาท [   ] 5,000-10,000 บาท [   ] 10,001-15,000 บาท                               

[   ] 15,001-20,000 บาท    [   ] 20,001-25,000 บาท [   ] มากกวา25,000 บาท   

ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink 

 โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงใน [   ] หน้าข้อความทีเ่ป็นจริงเกีย่วกบัตัวท่าน หรือตรงกบั

ความคดิเห็นของท่าน 

   1.โดยสวนใหญแลวทานบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink ชนิดใด (สามารถเลือกไดมากกวา 

1 ตัวเลือก) 

[   ] Collagen [   ] Fiber    [   ] Co-Q10  [   ] Chlorophyll    [   ] White   

  2.จุดประสงคท่ีทานเลือกซ้ือเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink คือ  (สามารถเลือกไดมากกวา 1 

ตัวเลือก) 

 [   ] เพื่อความงาม  [   ] เพื่อลดความอวน [   ] เพื่อบํารุงรางกาย 

 [   ] เพื่อชวยในการขับถาย 

3.ทานทราบขอมูลเกี่ยวกับเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink จากแหลงใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 [   ] โทรทัศน [   ] วิทยุ   [   ] นิตยสาร/หนังสือพิมพ [   ] ปายโฆษณา  

 [   ] อินเตอรเน็ต/เว็บไซต [   ]  การสนับสนุนกิจกรรมตางๆ   [   ]  เพื่อน  

 4.ความถ่ีในการเลือกซ้ือตอสัปดาห 

 [   ] 1 คร้ัง  [   ] 2-4 คร้ัง  [   ] 5-7 คร้ัง  

 5. ทานมักจะซ้ือเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink จากท่ีใด     

 [   ]  Minimart/7-Eleven  [   ] รานโชหวย/รานคาปลีกท่ัวไป   [   ] หางสรรพสินคา     

6.โดยปกติทานซ้ือเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink แบบใด 

 [   ] กลอง [   ] ขวด [   ] แพ็ค [   ] ลัง 

 7. คาใชจายตอคร้ังในการซ้ือเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink 

 [   ] ต่ํากวา 20 บาท [   ] 20-60 บาท [   ] 61-100บาท [   ] มากกวา 100 บาท  

8.ทานคิดวาลักษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองดื่ม ของทานเปนอยางไร   

 [   ] ซ้ือยี่หอเดิมเปนประจํา   [   ]  เปล่ียนยี่หอใหมๆ อยูเสมอ 

 [   ] ซ้ือหมุนเวียนกันหลายยี่หอ  [   ] ซ้ือตามความสะดวก ไมสนใจยี่หอ 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีอ่ทิธิพลต่อการบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beauti Drink 

 โปรดระบุความสําคญัของปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผลต่อการบริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe 

 Beauti Drink 

โดยใส่เคร่ืองหมาย / ลงในช่องทีต่รงกบัความเห็นของท่านมากทีสุ่ด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่

ทาํให้บริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe 

Beauty Drink 

 

ระดับความสําคญัทีมี่ผลต่อการบริโภคเคร่ืองดื่ม 

Sappe Beauty Drink 

 

มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยท่ีสุด 

(1) 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

1. มีรสชาติกลมกลอม         

2. แบรนดของผลิตภัณฑเปนท่ีรูจัก      

3.มีการระบุประโยชนของ

ผลิตภัณฑอยางชัดเจน 

     

4. บรรจุภัณฑดูดีและไดมาตรฐาน      

5.สวนผสมถูกตองตามหลัก

โภชนาการ 

     

6. ผลิตภัณฑมีปริมาณเหมาะสม      

7. มีคําแนะนําในการบริโภค      

8. มีเคร่ืองหมาย อ.ย.      

9. มีฉลากแสดงวันผลิตและวัน

หมดอายุชัดเจน 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่

ทาํให้บริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe 

Beauty Drink 

 

ระดับความสําคญัทีมี่ผลต่อการบริโภคเคร่ืองดื่ม 

Sappe Beauty Drink 

 

มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยท่ีสุด 

(1) 

ปัจจัยด้านราคา 

10. ราคาเหมาะสมกับประโยชนท่ี

ไดรับ 

     

11.ราคาเหมาะสมกับปริมาณ      

12. มีราคาแสดงใหเห็นชัดเจน      

13. มีสวนลดเม่ือซ้ือสินคาใน

ปริมาณมาก 

     

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

14. สามารถหาซ้ือไดงาย มี

จําหนายท่ัวไป 

     

15. ประเภทของรานคามีสวนใน

การเลือกซ้ือ 

     

16. มีการวางตําแหนงของ

ผลิตภัณฑบนช้ันวางสินคา อยาง

ชัดเจน  เห็นไดงาย และหยิบ

สะดวก 

     

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

17. มีการใชบุคคลท่ีมีช่ือเสียง

เปนพรีเซนเตอร 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีท่าํ

ให้บริโภคเคร่ืองดื่ม Sappe Beauty 

Drink 

 

ระดับความสําคญัทีมี่ผลต่อการบริโภคเคร่ืองดื่ม 

Sappe Beauty Drink 

 

มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยท่ีสุด 

(1) 

18. มีการสงช้ินสวนเพื่อลุนรับของ

รางวัล 

     

19 .มีการเลือกใชส่ือโฆษณาท่ี

หลากหลาย 

     

20.มีการโฆษณาประชาสัมพันธอยาง

ตอเนื่อง 

     

21. มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย

ในหางสรรพสินคา 

     

22. มีการแจกสินคาตัวอยางให

ทดลองดื่ม 

     

 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะ 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………… 

“ขอขอบคุณทุกท่านทีใ่ห้ความกรุณาเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม” 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุล   นางสาวกุลนาถ   อรุณนภาพร 

ท่ีอยู    บานเลขท่ี 22/1   หมู 2  ตําบลตากอง  อําเภอเมือง  จังหวัดนครปฐม  

   73000 

 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ.2541   สําเร็จการศึกษาระดับประถมศึกษา  โรงเรียนวัดตากอง  จังหวัดนครปฐม 

 พ.ศ.2547  สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา  โรงเรียนราชินีบูรณะ  จังหวัด 

  นครปฐม  

 พ.ศ.2553  กําลังศึกษาระดับปริญญา บริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ

  และภาษาอังกฤษ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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ประวตัิผู้วจัิย (ต่อ) 

 

ช่ือ-สกุล   นายโสภณ   พูสุวรรณ 

ท่ีอยู    บานเลขท่ี 48  หมู1  ตําบลรางพิกุล  อําเภอกําแพงแสน  จังหวัดนครปฐม 

   73140 

 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ.2541  สําเร็จการศึกษาระดับประถมศึกษา โรงเรียนอนุบาลกําแพงแสน  จังหวัด

  นครปฐม 

 พ.ศ.2547   สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา  โรงเรียนพระปฐมวิทยาลัย  จังหวัด

    นครปฐม 

 พ.ศ.2553  กําลังศึกษาระดับปริญญา บริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ

  และภาษาอังกฤษ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

 

 


